A tanulmany a Miles és
Snow (1978) altal kidolgo-
zott stratégiai tipoldgia-
val kapcsolatos nemzetkozi
kutatasok megéllapitasait
kivanja marketing pers-
pektivabol dsszefoglalni.
A cikk els6sorban a
Kutaté, Elemz6, Véde-
kez§ és Reagalo straté-
giat kovet6 vallalatok tel-
jesitményvonatkozésaira
fokuszal. A hazai gazdasag
gerincét képez6, az alkal-
mazottak 70%-at foglal-
koztatd6 KKV-k tébbsége

a legtdbb hazai és nem-
zetkozi kutatés eredmé-
nyei alapjan nem rendelke-
zik egy jol artikulalt, kon-
zisztens stratégaval, mar-
keting képességei elégtele-
nek, s ebbdl kdvetkezden
nem képes kielégit6 tzleti
teljesitmény felmutatasara.
A szerz§ a tudatos, a szer-
vezeti valtozdk konzisztens
konfiguraciojan alapuld
stratégiai magatartas ira-
nyaba tortén6 elmozdulés
marketing és tarsadalom-
politikai sziikségességét is
igyekszik kihangsulyozni.

Kulcsszavak: Miles és
Snow, stratégiai tudatossag,
teljesitményértékelés

Csepeti Adom

A Miles és Snow-féle stratégiai
alkalmazkodasi tipoldgia
teljesitményvonatkozasai

BEVEZETES ES CELKITUZES

Majdnem 35 évvel ezel6tt Raymond Miles és Charles Snow
a szervezetek kornyezeti alkalmazkodasaban megfigyel-
het§ konzisztens magatartasmintak azonositasaval meg-
alkottdk stratégiai tipologiajukat. A taxonémia értelmeé-
ben a véllalati stratégiak osztalyozasanak kdzponti elmé-
leti konstrukcidja az un. adaptiv ciklus, amely a szerveze-
tek kiilsé és bels6 kérnyezeti alkalmazkodasat harom sza-
kaszra bontja. A vallalkozoi probléma keretében a cégek-
nek ki kell jel6lniiik a termék/piaci miikodési koriket,
a tervezési probléma soran meg kell valasztani az er6sfor-
rasoknak és képességeknek megfeleld termelési és disztri-
blcios rendszert, mig az adminisztrativprobléma esetében
a vallalat vezetéséhez szilkséges menedzsment eszkdzo-
ket - de/centralizacio, in/formalizécio, specializacid, kont-
roll mechanizmusok, jutalmazési rendszerek - sziikséges
kivalasztani és mikdodtetni (Miles & Snow 1978).

A féiskolai tankdnyvkiadok, az élelmiszer-feldolgo-
zas, a félvezet6- és autdalkatrész-gyartok piacan végzett
empirikus vizsgalatokat kdvet6en a Miles és Snow (tovab-
biakban csak M&S) szerzéparos a vallalkozoi, tervezGi és
adminisztrativ szakaszokhoz kapcsolhatd kulcsvaltozok
alapjan négy - harom ,életképes” és egy ,.kudarcosnak”
tekinthet6 -, minden iparagban megfigyelhet6 stratégiai
tipust azonositott be (Miles et al. 1978). A proaktiv szemlé-
lettel rendelkezd, a piaci eredményességre fokuszald Kuta-
tok (pl. Apple) technolégiai szempontbol a leginnovativabb
vallalatok, amelyek folyamatosan 0j termék/piaci szeg-
mensek felkutatasara és kiaknézasara torekednek. A Kuta-
tokkal ellentétben a folyamatok standardizalasara térekvo,
termelési orientacioval bird Védekezdkre (pl. McDonald’s)
altalaban egy sz(ik termék- vagy piaci kor leghatékonyabb
kiszolgalasa jellemz8. A képzeletbeli stratégiai alkalmaz-
kodési kontinuum kozbilsé részén - a Kutatok és a VVéde-
kez6k kozott - helyezkednek el az Elemz6 (pl. Toyota) val-
lalatok, melyek kett6s termék/piaci orientacioval, illetve
termelési és elosztasi rendszerrel rendelkeznek, valamint
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teljesitményfokuszuk is a piaci eredményes-
ség és a pénziigyi hatékonysag kozti egyen-
stlyteremtésre iranyul. Végil, ajol artiku-
lalt stratégidval és az adaptiv ciklus vallal-
kozéi, tervezdi és adminisztrativ probléma-
ira konzisztens megkozelitéssel nem rendel-
kez6 Reagald (pl. GM és sok KKV) vallala-
tok rendre elbuknak a stratégiai alkalmaz-
kodési folyamat sorén.

A Magyarorszagon mind az oktatas,
mind a tudoményos kutatés terliletén meg-
lehet6sen kevés figyelmet kapott M&S-féle
tipoldgia a stratégiai menedzsment diszcip-
lindban az USA-ban a - Porter (1980) mun-
kajat kovetéen - masodik legtdbbet hivatko-
zott osztalyozasnak tekinthet6 (Hambrick
2003). A M&S-féle elméleti keret idétalld
természetét szamtalan tényez6ével magya-
razzdk az akadémiai emberek, melyek
kozil kiemelendd, hogy bar a szerzék a
szervezetek miikddésének szamos aspektu-
sat kapcsoltak 0ssze a kdrnyezeti alkalmaz-
kodassal, mindvégig sikeriilt meg6rizniik a
szervezetet, mint komplex rendszert kezel6
holisztikus szemléletmodjukat (Hambrick
1983). lly mddon, az empirikus tanulma-
nyokbdl szarmaztatott tipolégia implika-
ciéi egyszerre bizonyulnak tudomanyosan
megalapozottnak, de megdrzik kozérthetd,
a menedzserek szdmara is kénnyen interp-
retalhatd természetiiket (Zahra & Pierce
1990). Nyilvanval6, hogy a M&S-féle stra-
tégiai tipolégia szamos kritikai felliletet
kinal, melyek kozil ki kell emelni, hogy
az atfogd megkdzelitésmad ellenére is igen
korlatozott azon szervezeti valtozdk és ipar-
agi kornyezeti tényez6k készlete, melyek
alapjan a szerz6k megalkottak a tipoldgiat,
igy a taxonomia érvényessége, megbizhato-
séaga és altalanosithatdsaga permanens vizs-
galatot kdvetel (Hambrick 2003). Tovabbg, a
tipolégia - ugyan korantsem feloldhatatlan
maodon - ellentmondéasba keveredik a stra-
tégiai menedzsment diszciplina uralkodd
»paradigmajaval”, a kontingenciaelméleti
megkozelitéssel. Ez alapvet6en két terlileten
nyilvanul meg (Hrebiniak & Joyce 1985):

1 A kontingenciaelmélet értelmében a
specifikus kornyezeti jellemz6k don-

téen determindljak, hogy mely straté-
giai tipusok figyelhet6k meg egy adott
piacon (Lawrence & Lorsch 1967).
Ezzel szemben M&S megfigyelései arra
engedtek kovetkeztetni, hogy az egyes
ipardgakban mind a négy stratégiai tipus
fellelhetd, valamint a Kutatd, Védekez6
és Elemzd (tovabbiakban gyakran K,
V, E) vallalatok eloszlasa kozel azonos,
mig a Reagalok (R) szama elenyészd.

2. A kontingenciaelmélet egyértelmiien
leszbgezi, hogy a specifikus iparagi
tényez6k meghatarozzak, ,Kkivalaszt-
jak” a sikeres vallalatokat, amelyek
tartésan optimalis Uzleti teljesitményt
képesek felmutatni (Hofer 1975). Ezzel
szemben M&S ajanlasai kimondjéak,
hogy a harom életképes stratégiai tipus
(K, V, E) tetszbleges iparagi kornyezet-
ben egyforméan lehet sikeres (Miles &
Snow 1978).

Jelen cikk a szerzének a Vezetéstu-
domany cim( folyoiratban megjelent -
aMiles és Snow-féle stratégiai tipoldgiakuta-
tds-modszertani  implikacidival foglalkozo
- frésanak (Csepeti 2010) szerves folytatasa,
amely alapvet&en a M&S-féle stratégiai tipo-
16gidhoz kapcsol6do, fentebb emlitett méso-
dik ellentmondassal kivan részletesen fog-
lalkozni. A szerz§ célkitlizését alatamasztja
az is, hogy a stratégiatudomanyi kanon és a
menedzseri tarsadalom egyarant a vallala-
tok, illetve stratégiai tipusok altal felmuta-
tott kdrnyezeti alkalmazkodas és lizleti telje-
sitmény alakulasanak vizsgalatat kezelik pri-
oritasként, kisérik megkilonbdztetett figye-
lemmel (Barakonyi 2004). Tovabba, mérték-
adé nemzetkdzi kutatdsok szerint a marke-
tingfunkcié szamara kiemelt fontossaggal
bir, hogy tevékenységének a véllalat sike-
res miikodéséhez hozzaadott értékét igazolni
tudja (Doyle 2000). Ehhez pedig elengedhe-
tetlen olyan koncepcidk mélyrehat6 ismerete
és tudatos gyakorlati alkalmazasa, mint pl.
teljesitményfokusz, célrendszer, koltségek,
amelyeket a marketingmenedzserek a min-
dennapi rutinfeladatok mellett sokszor hajla-
mosak figyelmen kivil hagyni.

MARKETING & MENEDZSMENT 2012/3. 5



A MILES ES SNOW-FELE STRATE-
GIAI TIPUSOK ES A SZERVEZETI
TELJESITMENY VIZSGALATA

A M&S-féle stratégiai tipusok teljesitmény

vonatkozasaival

foglalkoz6 tudoméanyos

publikaciok alapvetéen harom csoportba
sorolhatdk aszerint, hogy milyen perspekti-
vabol kozelitik meg a szervezetek kdrnye-
zeti alkalmazkodésat:

6

A kils6  kornyezeti  alkalmazko-
dast fokuszba helyez6 tanulméanyok
(McKee et al. 1989, Desarbo et al. 2005,
Short et al. 2007) arra a kérdésre kere-
sik a valaszt, hogy mennyire jellem-
z6ek, hogyan viselkednek és teljesite-
nek az egyes M&S-féle stratégiai tipu-
sok kilénb6z6 iparagi kontingenciak
esetén. Tekintettel arra, hogy a szerve-
zetek kils6 kornyezeti alkalmazkoda-
sédban - a vevdkkel, versenytarsakkal,
stratégiai partnerekkel és szabélyozo
hatdsadgokkal valé kapcsolattartasban
- a marketingnek, mint a vallalat hata-
rain ativel6 funkcidnak kiemelt szerepe
van (Achrol & Kotler 1999), e tanulma-
nyokban alapvet&en a marketingszeml|é-
let dominal. Szikséges kihangsulyozni,
hogy a szerz6 marketingorientacidjanak
koszonhetben a cikk elsésorban a kor-
nyezeti feltételek és a stratégiai telje-
sitmény kozotti kapcsolat vizsgalatara
fokuszal. igy a kiils6, ipardgi tényezdk
bemutatasaval, valamint a K, E, V és R
vallalatok tzleti teljesitményére gyako-
rolt hatdsaval a tanulméany egy kés6bbi
fejezetében részletesen foglalkozik.

A belsé kornyezeti alkalmazkodéasra,
a stratégiai implementaciéra iranyulo
kutatasok a cégek kilénbdzd belso jel-
lemz6i, azaz a szervezeti valtozok kon-
figurdcidja és a kovetett M&S-féle
Uzleti stratégiatipus kozotti illeszke-
dést, valamint annak a teljesitményre
gyakorolt hatasat vizsgaljak. A valla-
lati versenystratégia és a bels6 folya-
matok illeszkedésén alapulé implemen-
tacié  fontossagara tanulmanyukban
Gailbraith és Kazanjian (1986), vala-
mint Venkatraman (1989) vilagitottak
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rd. Az elmalt 25 évben a M&S-féle stra-
tégiai tipusok implementacios folya-
matat szamos szervezeti perspektiva-
bol, véaltozatos belsé konstrukcidkat a
kdzéppontba Aallitva vizsgaltdk. Ezek
voltak réviden: a stratégiahoz szilikséges
er6forrasok és képességek (Aragon-
Sanchez & Sanchez-Marin 2005, Short
et al. 2007), a menedzserek személyes
jellemz6i (Gupta and Govindarajan
1984), a stratégiai tervezési rendszerek
sajatossagai (Veliyath& Shortell 1993),
a human er6forrds menedzsment poli-
tika (Miles & Snow 1984), a techno-
légiai folyamatok (Dvir et al. 1993), a
szervezeti struktdra jellemz8i (Vorhies
and Morgan 2003, Olson et al., 2005),
az ellen6rzési és jutalmazasi mechaniz-
musok (Govindarajan & Fisher 1990),
a ,,headquarter” és az SBU-k viszonya
(Golden 1992), az als6bb szint(i dontés-
hozok részvétele a stratégiai implemen-
tacidban (Floyd and Wooldridge 1992),
valamint a topmenedzseri konszenzus
(Homburg et al. 1999). E csoportba tar-
tozo6 cikkekre alapvetéen a szervezetel-
mélet, szervezeti magatartas diszcipli-
nak nyelvezete jellemzé.

A M&S-féle stratégiai tipusok telje-
sitményértékelésével foglalkoz6 empi-
rikus tanulmanyok legfrissebb ,,main-
stream”-je az egyes ipardgakban meg-
figyelhet6, legkiemelked6bb Uzleti tel-
jesitményt ny(jté Kutatd, Elemz6, Véde-
kez6 és Reagald vallalatok profiljanak
megalkotasara dsszpontosit (Pleshko et
al. 1995, Thomas et al. 1995, Olson et al.
2005). A hasonl6 tanulmanyokban igen
heterogén szempontokbol kdzelitve, sok-
sok szervezeti és kils6 kornyezeti val-
toz6 (a marketingfunkcio szervezeti jel-
lemzdi, a stratégiai magatartasi orienta-
ci6, CEO-személyiségjegyek, érett vagy
gyorsan ndvekvé iparagi kérnyezet, hir-
telen kornyezeti sokk) empirikus meg-
figyelése alapjan az akadémiai embe-
rek igyekeznek minél teljesebb és rész-
letesebb képet adni a ,,top-performer”
vallalatok stratégiai konfiguracidjarol.



A M&S-féle stratégiai tipusok teljesit-
ményértékelésével kapcsolatos hasonld
tanulmanyokban a rendszerelméleti
megkozelités uralkodik (Drazin, Van de
Ven 1985).

A SZERVEZETI TELJESITMENY
MEGHATAROZASA ES
OPERACIONALIZALASA

A stratégiai teljesitmény definialdsa a

diszciplina tal&n legbonyolultabb  kér-

déskore. A stratégiai teljesitmény olyan
tébbdimenzids  konstrukcio, amelynek
nincs altalanosan elfogadott konceptua-
lis alap-ja és operacionalizalasi mecha-
nizmusa (Chakravarthy 1986). A kuta-
tok nemcsak a stratégiai teljesitményt
nem képesek egységesen megkodzeli-
teni, hanem a vallalati stratégia fogalma-
nak pontos korulhatarolasa is problema-
tikus. A tanulmany interpretalhatésaga
érdekében a szerz6 a stratégia kovetkezd -
talan a stratégiai menedzsment diszcipli-
naban a legtagabb értelmezést megengedd

- definici6jat fogadja el (Hambrick 1980):

A stratégia olyan fontos dontések konzisz-

tens rendszere, amely 1) vezeti a szerveze-

tet a kils6é kornyezettel valo kapcsolattar-
tasban, 2) hatast gyakorol a vallalat belsé

struktdrajara és folyamataira, valamint 3)

dont6en befolyasolja az Uzleti teljesitmény

alakulasat. Ennek megfelel6en a straté-
giai teljesitményértékelésnek is a legtelje-
sebb képet kell festeni a vallalat mikddésé-
rél. A stratégiai irodalom a vallalatok Gzleti
teljesitményének meghatarozasara altalaban
kulénb6z8 mutatészdmokat és konstruk-
cidkat hasznal, amelyek a kovetkezd négy
elméleti kategdria valamelyikéhez jol illesz-
kednek (Walker & Ruekert 1987, Kaplan &

Norton 1996).

e Eredményesség: A vallalat termékei-
nek és programjainak sikeressége a f6
piaci versenytarsakhoz viszonyitva. Az
eredmeényességen elsésorban az alta-
lanos és marketingcélok megvaldsula-
sanak mértékét éertjik (Bauer - Beracs
2006), hiszen alakulasaban els6sorban a
marketingnek és a vevdi perspektivanak

van kiemelkedd szerepe (Drucker 1985,
Kaplan & Norton 1996). Az eredményes-
séget leggyakrabban olyan mutat6szam-
okkal igyekeznek mérni, mint az érté-
kesitési arbevétel, a piaci részesedés, az
értékesitési arbevétel vagy a piaci része-
sedés szézalékos valtozésa.
Hatékonysag: A hatékonysag a vallala-
tok jovedelmez8ségét igyekszik meg-
ragadni. Minden hatékonysagi mutatd
valamilyen mddon a véllalat altal gene-
ralt outputokhoz felhasznalt input erd-
forrdsok aranyat szamszerdsiti. A leg-
gyakrabban hasznalt hatékonysagi
mutat6szamok a vallalati pénziigyek iro-
dalmabdl jol ismertek: befektetett téke
aranyos megtérilés (ROI), eszkdzara-
nyos megtérilés (ROA), sajattéke-ara-
nyos megtérilés (ROE), lekotott toke
aranyos megtériilés (ROCE) stb. Erde-
mes megjegyezni, hogy az elmult két
évtized soran a menedzsmenttudomanyi
diszciplindk (marketing, HR menedzs-
ment, logisztika) igyekeztek stratégiai
hozzéadott értékiiket kvantitativ forma-
ban igazolni. A befektet6k érdekeit pri-
oritasként kezel§ hatékonysagi teljesit-
ményindikatorok kézul ily médon emel-
kedett ki a részvényesi érték, amely
a stratégiak és taktikai szint(i progra-
mok értékelésének egyik legelterjed-
tebb eszkdze lett (Day and Fahey 1988,
Srivastava et. al. 1999).
Alkalmazkoddképesség: A cégek valasz-
képessége a valtozo kiilsé és bels6é kor-
nyezeti tényezdkre. Az alkalmazkodo-
képesség szamos maddon értékelhetd, a
legelterjedtebb mutatészamok: 0j ter-
mékek sikeres piaci bevezetése a f6 ver-
senytarsakhoz képest, az 0j termékek
altal generalt forgalom szazalékos része-
sedése az értékesitési arbevételben stb.
Innovativitds: Bar az innovéacié meg-
hatarozasa tovabbra is sok tekintetben
a téma klasszikusa, Schumpeter terme-
lésorientalt megkozelitésén alapszik,
a szerz6 a cikk marketingfékuszara
val6 tekintettel inkdbb a Drucker-féle
fogyasztdi perspektivat hangsulyozza.
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E szerintaz innovativitas olyan piaci lehe-
téségek gyors vallalati kiaknazéasa, mint
pl. a demogréfiai valtozasok, a szemlé-
letvaltozas, az ipar szerkezeti valtozésai,
a varatlan események (Drucker 1985).
Az innovativitas teljesitménydimenzio
operacionalizalasa bonyolult, a kutatok
sok esetben csak olyan alapvetd objek-
tiv mutatészamokkal prdébalkoztak, mint
a K+F-re forditott kiadasok aranya a val-
lalat 0sszkoltségében vagy arbevételében.

Az els6 két mutatécsoport inkabb a szer-
vezetek altal kdvetett Uizleti stratégiak malt-
beli teljesitményét értékeli, hiszen a mar
megvalosult folyamatok kvantitativ muta-
tdszamokban kifejezett piaci és pénzigyi
eredményeit vizsgalja. Ezzel szemben az
alkalmazkodoképesség és az innovativitas
igyekeznek iranymutatast adni a szerveze-
tek varhatd jov6beli stratégiai potencialja-
rol is. A fentebbi teljesitménymutatd-cso-
portok a szerz véleménye szerint meglehe-
tésen jol illeszkednek a Kaplan-Norton-féle
Kiegyensulyozott Mutatészamrendszer Kii-
16nb6z6 pontjaihoz (1996). Ugyanis megal-
lapithato, hogy az eredményesség és a haté-
konysag elsésorban a pénzigyi és miko-
dési dimenzidval, mig az alkalmazkodokeé-
pesség és az innovativitas a vevdi, illetve
tanulasi perspektivaval mutat parhuzamot.
A marketing-szakemberekkel szemben a fej-

lett vilagban - kialénésen dekonjunkturalis
koérnyezetben - egyre A&ltaldnosabb elvé-
ras, hogy ugy ,tartsdk szinten”, esetleg
ndveljék a piaci teljesitményt, hogy kdzben
nem tévesztik szem elél a jovedelmezGségi
dimenziot.

A MILES ES SNOW-FELE
STRATEGIAI ALKALMAZKODASI
MINTAK ES AZ UZLETI TELJESIT-
MENY KOZOTTI KAPCSOLAT
FELTETELEZETT ALAKULASA

E tanulmany a M&S altal megfogalmazott,

a Kutatd, Elemz6, Védekezd és Reagal6 val-

lalatok Uizleti teljesitményére vonatkoz6 - az

aldbbiakban ismertetett - két ajanlast igyek-
szik részletes vizsgalatnak alavetni, majd
ezt kdvet6en meger6siteni vagy céafolni. Az
eredeti propoziciok a kovetkez6k (Miles &

Snow 1978):

1 AK, EésV villalatok zleti teljesitmé-
nye minden esetben - tehat tetsz6leges
iparagi kornyezeti feltételek fennallasa
esetén is - felilmulja a R cégekét.

2. A K, E és V vallalatok barmely iparagi
kornyezetben kdzel megegyez6 tizleti tel-
jesitményt képesek felmutatni, ameny-
nyiben konzisztensen implementaltdk a
kivalasztott M&S-féle stratégiai tipust.

Miles és Snow (1978) a vallalatok altal
kovetett stratégiai tipusok Uzleti teljesit-

/. &bra: A M&S-féle stratégiatipusok tzleti teljesitményének feltételezett alakulasa

A Miles és Snow-féle uUzleti stratégiatipusok altalanos uzleti
teljesitménye
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ményének vizsgalatakor a fligg6 valtozot
meglehetésen tagan definialtdk. A teljesit-
mény konstrukcié operacionalizaldsa sem
bizonyult konkrétnak, a szerzék az altala-
nos Uzleti teljesitmény terminust alkalmaz-
tak, amely az objektiv és menedzseri meg-
itélésen alapuld, valamint a piaci és pénz-
Ugyi teljesitményindikatorok  Osszetett
mérészama lehetett. A K, E, V és R véllala-
tok kissé ,,homalyos” teljesitményvonatko-
zasain Hambrick (1983a) valtoztatott, aki-
nek empirikus kutatasai ravilagitottak arra,
hogy a kulénb6z6 alkalmazkodasi képes-
ségek miatt a piaci teljesitményindikatorok
esetében a K-k felilmualjak az E-ket, V-ket
és R-kat, mig a pénzligyi, jovedelmezé-
ségi dimenzié mentén a V-k teljesitménye
haladja meg a masik harom alapstratégiaét.
(Lasd a 2. dbran!)

A M&S-féle stratégiatipusok teljesitmé-
nyére vonatkozé szakirodalmi vita a valla-
lati ,,slack” eréforrasok koncepcidjanak tér-
nyerésével teljesedett ki. Bourgeois (1980)
szerint a szervezetek rugalmassagat, tlr6-
képességét jelent6 ,slack” er&forrasok
készlete dontéen befolydsolja a szerveze-
tek kiils6 és belsd kornyezeti alkalmazko-
dasat. A kornyezeti alkalmazkodashoz tul
sok sziikséges er6forrassal rendelkez6 val-
lalatok az alkalmazkodasi és innovativitasi
szempontok alapjan nyujtanak kiemelked6
teljesitményt. A széls6ségesen kevés alkal-

mazkodasi er6forrdsokkal bird szerveze-
tek pedig stabil termék-piaci szegmensik-
nek és standardizalt termelési folyamataik-
nak készonhet6en a hatékonysagi dimenzid
alapjan emelkednek ki. igy azonban kije-
lenthet6, hogy altalanossagban a legsikere-
sebb véllalatoknak az Elemz&k tekintheték,
és a harom életképes M&S-féle stratégiai
tipus teljesitménye a 3. bran lathatd6 mddon
Gauss gorbét ir le (McKee et al. 1989).

AZ UZLETI TELJESITMENYERTE-
KELEST BEFOLYASOLO KORNYE-
ZETI TENYEZOK

A vllalatok Gzleti teljesitményének alaku-

lasara szamos iparagi-kornyezeti tényez6

gyakorol hatast. A teljesitmény alakula-
sat befolyasold tényez6k vizsgalata a stra-
tégiai irodalom évtizedek 6ta egyik legin-
kabb intenziv kutat6i érdekl6dést kivalto
teriilete (Rumelt et al. 1994). Osszességé-
ben elmondhatd, hogy az akadémiai kuta-
tok a vallalatok teljesitményében megfi-
gyelhet6 varianciat a kovetkezd tényezOk-
kel, ugynevezett els6dleges elemzési szin-

tekkel magyarazzak (Short et al. 2007):

e A céghatas, amelynek feltarasara
torekvd kutatasok - az er6forras alapu
véllalatelmélet értelmében - a vélla-
latok er6forrasainak és képességeinek
rendelkezésre allasaval, illetve felhasz-
nalasuk modjaval magyarazzak a telje-

2. dbra: A M&S-féle stratégiai tipusok piaci hatasossaga és pénziigyi hatékonysaga

A Miles és Snow-féle stratégiatipusok piaci eredményessége

A Miles és Snow-féle lizleti stratégiatipusok jovedelmezésége

Forras: Hambrick 1983a.
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sitmény alakulasat (Wernerfelt 1984,
Barney 1991).

» Astratégiai csoporthatas, amely azt fel-
tételezi, hogy a bizonyos szervezeti val-
tozok konfiguraciéja alapjan hasonlo
magatartdst felmutaté véllalatok stra-
tégiai klaszterekbe csoportosithatok, és
az adott stratégiai tipushoz valé tartozas
magyarazza a teljesitmény szorasanak
egy részét (Porter 1980, Fiegenbaum &
Thomas 1995).

e Az iparagi hatas azt foglalja magaban,
hogy a kozel azonos eréforrasokkal és
képességekkel rendelkez6, azonos stra-
tégiai orientaciot kovetd vallalatok tel-
jesitménye is nagymeértékben eltérhet
egymastdl, amelyet a kiilénboz6 ipar-
agi, milkodési kornyezetre jellemz6
specifikus tényez8k (piaci turbulencia,
technoldgiai valtozasok, bizonytalan-
sag, termék-életciklus) magyaraznak
(Schmalensee 1985, Rumelt 1991).

» Afoldrajzi tényez6k hatdsa, amely azt
sugallja, hogy a vallalkozasok iizleti tel-
jesitményét dontben befolyasolja, hogy
milyen régidkban, orszagokban, illetve
nemzetkdzi kozosségekben miikddnek
(Krugman 1991, Dunning 1988).

A teljesitményértékelés masodlagos,
azaz szervezeten beluli elemzési szintjei-
nek a kovetkez6k tekintheték: 1) teljes val-

lalati szint, 2) stratégiai Uzleti egységek
szintje és 3)funkciondlis részegység szintje.
Fontos megjegyezni, hogy a vallalati telje-
sitmény alakulasat jelentésen befolyasol-
hatja, hogy a kutatdé milyen perspektiva-
bol, melyik szinten kozeliti az tzleti teljesit-
ményt. Ez els6sorban a teljes vallalat és az
SBU-k, mint elemzési egységek kozti pre-
ciz distinkciora vonatkozik. Ugyanis e két
szinten teljesen eltér6 lényegi kérdésekre
kell vélaszokat adni a menedzsereknek
(,,What business should we be in? vs. How
do we compete in this business?”), emiatt
mas dimenziok alapjan sziikséges értékelni
az Uzleti teljesitményt is. A szerz6 a M&S-
féle stratégiatipusok teljesitményértékelésé-
nek megfelel6en e cikkben a stratégiai cso-
port, az ipardg és specifikus tényez6inek
az lzleti teljesitményt befolyasold hatasara
kivan hangsulyt fektetni.

A KUTATASOKBAN VIZSGALT,

A SZERVEZETI TELJESITMENYT
BEFOLYASOLO IPARAG-
SPECIFIKUS ES EGYEB
KORNYEZETI TENYEZOK

A Miles és Snow-féle tipologia kutatasara
vonatkozd empirikus vizsgalatok megle-
hetésen valtozatos iparagakban folytak.
A tanulmanyokban szamos iparag-specifi-
kus kornyezeti tényez6, a K, E, V és R val-
lalatok stratégiai marketingteljesitményét

3. bra: A M&S-J'éle stratégiai tipusok és a teljesitmény kozti feltételezett kapcsolat

A Miles és Snow-féle stratég(tipusok uzleti teljesitménye
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potencialisan befolyasolé hatasat vizsgal-
tak. Az aldbbiakban a M&S-féle stratégiai
tipusok teljesitményimplikaciodival kapcso-
latos, leggyakrabban vizsgalt iparag-spe-

cifikus kornyezeti

tényez6k definidlasa

kovetkezik.

Volatilitas: Magas volatilitassal jelle-
mezhet6 piacokra a kereslet hektiku-
san valtozo jellege, a piaci noévekedési
Utem nagyfok( ingadozésa jellemzé.
A mérsékelt volatilitasu piacokat inkabb
az alacsony mértékd, de tartés ndveke-
dési Utem hatarozza meg, mig az ala-
csony vagy negativ volatilitas stabil, am
novekedési potenciallal nem rendelkezd,
akar az értékesitési lehet6ségek sziiki-
lésével leirhatd piacot takar (McKee et
al. 1989).

Versenyintenzitds: Magas versenyin-
tenzitassal jellemezhet6 piacokon, az
eladok szama jelentds, a belépési korla-
tok alacsonyak, a termékek differencia-
lasara kevés lehet6ség all rendelkezésre,
igy a fogyasztok szémtalan beszer-
zési alternativa kozll valaszthatnak,
hogy kielégitsék sziikségleteiket (Porter
1980). Alacsony versenyintenzitasnal a
kinalati oldal szerepl6inek szama kor-
latos, igy a fogyasztok kénytelenek egy
sz(ik vallalati populéaciéhoz fordulni
(Jaworski and Kohli 1993).
Technologiai turbulencia: Annak mér-
téke, hogy egy iparag termelési és diszt-
riblcios struktarajaban mekkora litem-
ben véaltoznak a mszaki, technoldgiai
feltételek. Minél nagyobb a technoldgiai
turbulencia mértéke, atermékek avulasa
annal gyorsabb, viszont a vevdi értékte-
remtés lehet6ségei is jelentdsen kib6-
viilnek (Dvir et al. 1993, Narver and
Slater 1990).

Piaci turbulencia: Magas turbulencia-
val jellemezhetd piacokon a fogyasztok,
valamint sziikségleteik és preferenci-
aik oOsszetétele gyors ttemben valtozik.
A hasonl6 koérnyezetben m(ikod6 cégek
gyakran kényszerllnek termékkinala-
tuk jelent6s mddositasara, hogy képe-
sek legyenek megfelelni az allanddan

valtoz6 vevli igényeknek (Jaworski &
Kohli 1993).

Hirtelen kornyezeti sokk: Talan a leg-
nehezebben definidlhatd véllalati stra-
tégiai magatartast és teljesitményt befo-
lyasol6 valtozo. Lényege abban rejlik,
hogy a magas volatilitdsnal és er6tel-
jes turbulencianal is jelent6sebb mér-
tékben valtoztatja meg az iparag és sze-
repl6inek kordbbi miikddési mechaniz-
musat. A sokkokat illetéen kilénbsé-
get tehetiink kiils6 (pl. olajarboom, alla-
mositas) és bels6 (iparadgi, vallalaton
belali) hirtelen, drasztikus valtozasok
kozott, azonban a vallalatok magatarta-
sara mindkett6 szignifikans hatést fejt
ki. A M&S-féle stratégiai tipusok alkal-
mazkodasat szamos hirtelen kornye-
zeti sokk esetében vizsgaltak: pl. orvosi
sztrajk (Meyer 1982), egészséghiztosito
megvaltozott finanszirozasa (Forte et
al. 2000), generikus, sajat markas élel-
miszerek megjelenése (James & Hatten
1995).

Innovativitas: A fogyasztoorientalt meg-
kozelités értelmében innovécidnak te-
kinthetd minden olyan, a vallalat kiilsé/
bels6 kornyezetében végbemend val-
tozas, ami a vev6teremtéssel, illetve a
vev6k magasabb minbségl kiszolga-
lasaval kapcsolatos (Drucker 1985).
A stratégiai menedzsment irodalma leg-
tobbszor a vizsgélt id6szakban piacra
bocsatott 0j termékek, Uj szolgaltata-
sok, korszer( termelési és disztribucios
eljarasok szamszerdsitésével, esetleg az
értékesitési arbevételben realizalt része-
sedésiik aranyaval operacionalizélja ezt
az iparagi tényez6t (Hambrick 1983a).
Kuldnboz6 életciklusban 1évé termékek
és iparagak: Az életgdrbe méas-mas sza-
kaszaiban - bevezetés, ndvekedés, érett-
ség, hanyatlas - 1év6 iparagi kdrnyezet-
ben m(kodo, illetve termékeket kinald
vallalatok teljesitményére jelentds befo-
lydst gyakorolnak az életgorbe sza-
kaszainak specialis feltételei (Vernon
1966). A stratégiai menedzsment disz-
ciplingja legtdbbszér az értékesitési
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LA véllalatok Uzleti teljesitményének alakulasara szamos iparagi-kornyezeti tényez6 gyakorol
hatast. Az teljesitmény alakulasat befolyasol6 tényez6k vizsgalata a stratégiai irodalom
évtizedek o6ta egyik leginkabb intenziv kutatéi érdekl6dést kivalto teriilete.”

volumen vagy az arbevétel novekedési
ltemének alakuldsa alapjan nyilvanit
egy terméket vagy iparagat az adott élet-
ciklusba tartozonak (Hambrick 1983b,
Conant et al. 1989).

Deregulacio: A deregulécié eszkozta-
rahoz leginkabb akkor folyamodnak a
korméanyzatok, amikor széndékukban
all egy monopol vagy oligopol szerke-
zettel jellemezhet6 piacon a versenyin-
tenzitast fokozni. Ez legtobbszor a belé-
pési korlatok mérséklésével, az allami
tamogatasok megszlintetésével, az ar-
plafonok felfliggesztésével és a termé-
kekre, szolgaltatasokra vonatkozo feles-
leges szabalyok hatalyon kivil helyezé-
sével jar. A szabalyozas terhei alol fel-
szabadul6 iparagakban a cégek straté-
gidja, egymashoz valé kompetitiv meg-
kozelitése megvaltozik, amely radikalis
hatast gyakorol az tzleti teljesitményre
(James & Hatten 1995, Vorhies and
Morgan 2003).

Szabélyozas: Az iparagak szabalyozésa
atermészetes monopoliumok vagy nega-
tiv externdlis hatdsai megakadalyozasa-
nak eszkdze (B6d 2003). A szabalyozas
sok esetben egy, valamilyen szempont-
bol kiemelkedd fontossagu ipardg vagy
véllalat - sokszor indokolatlan - védel-
métjelenti. Akar indokolt allami beavat-
kozasrol, akér felesleges véd6ernydrél is
van sz0, a regulativ hatésagok intézke-
dései nagymértékben meghatarozzédk
és hatékonysagat (Snow and Hrebiniak
1980, Shortell & Zajac 1989).
Konjunkturalis vagy recesszios id6szak:
A neoklasszikus kozgazdasagtan jelen-
t6s képvisel6i (Kondratieff 1925, Kehoe
& Prescott 2007) Aaltal tanulményo-
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zott konjunkturaciklusok elmélete nem
véletleniil kapott egyre nagyobb kuta-
t6i figyelmet a kiilonb6z6 vallalatgaz-
dasagi diszciplindkban is. A vallalatok
alkalmazkodési magatartasa modosul a
fellenduilés és a visszaesés id@szakaban.
Az akadémiai kutatdk intenzivebben
egyértelmlen a dekonjunkturalis koér-
nyezetben miikodd vallalkozasok altal
kovethetd stratégidk teljesitményvonat-
kozasait igyekeznek feltarni. A recesz-
sziés hullamokban végzett M&S-féle
kutatasokban leginkabb az tizleti alapte-
vékenység meg6rzésére és hatékonyabb
megszervezésére fokuszalo vallalatokat
allitjak szembe a valsagot, mint lehetd-
séget értelmez6, a kornyezeti valtoza-
sokba ,,befektetd” tarsasagok teljesitmé-
nyével (Dyer, Song 1997, Desarbo et al.
2005).

EREDMENYEK
Az alabbi tablazat a Kutatd, Elemzd, Véde-
kez6 és Reagal6 vallalatok Uzleti teljesit-
ményének empirikus eredményeit 6sszegzi.
A tanulmény céljanak megfelel6en - az
»aprolékos” teljesitmény-implikéacidk ismer-
tetése helyett - a szerz6 M&S két eredeti
i6jat  kisérte megkildnboztetett
figyelemmel.

A stratégiai tipusok teljesitményére
vonatkozo, els6 M&S-féle ajanlast - mely
szerint a K, E és V véllatok Uzleti teljesit-
ménye tetsz6leges ipardgi kornyezeti felté-
telek esetén meghaladja a R-két - vizsgalo
empirikus tanulmanyok eredményei alapjan
a kovetkez6 mondhatd el:

El6szor: atudomanyos vizsgalatokjelen-
t6s része - az inkonzisztens stratégiai meg-
kozelitésmodbdl eredd nehéz azonositha-
tosag miatt - nem is foglalkozik explicit



/. tdblazat: A Miles és Snow-féle stratégiai tipusok teljesitményvonatkozasai

Kutatas
Snow & Hrebiniak (1980)

Aragén-Sanchez & Sanchez
Marin (2005)

Forte et al. (2000)

Olson et al. (2005)

Veliyath & Shortell (1993)

Hawes & Crittenden (1984)

Hambrick (1983a)

Segev (1989)

Bourgeois (1980a)

Smith etal. (1989)

Miles és Snow I. ajanléasa
Kompetitiv ipardgakban a K-k, E-k,
V-k Uizleti teljesitménye megha-
ladja a R-két, viszont szabalyozott
kérnyezetben ennek a forditottja is
fennallhat, a Reagalok is képesek
kiemelked6 teljesitményre
Reagélék nem szerepeltek a tanul-
manyban

Kérnyezeti sokk esetén a K, E,
valamint a stratégiai orientaciot
Valté V és R vallalatok teljesitménye
meghaladja a tovabbra is V és R ori-
entécioval biré cégekét. Fontos, hogy
a R vallalatok gyorsabban alkalmaz-
kodnak, mint a V végek

Reagalé vallalatok nem kertiltek a
mintaba

Reagaldkat nem vizsgaltak

A K-k teljesitménye rendre, a VV-ké
csak a hatékonyséagi mutatok esetében
haladja meg a R-két. Hatasossagi
dimenzié mentén a R-k felulmaltak

a V-ket

Csak a Védekezdket és Kutatokat
vizsgélta a tanulmany

A Reagalok konzisztensen
alulteljesitenek a harom életképes
stratégiaval szemben

K, E, V teljesitménye meghaladja a
Reagalokét

K, E, V véllalatok teljesitménye
meghaladja a R-két
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Miles és Snow Il. ajanlasa
Az E-k teljesitménye a legtdbb
vizsgalt iparég - félvezet6gyartd,
1égi kozlekedési, miianyag- és
gépjarmdipari véllalatok - esetében
meghaladta a K-két és V-két

A hatékonyséagi mutaték alapjan

nincs szignifikans kiilénbség K, E, V
kozétt, de az alkalmazkodasi, inno-
vativitasi indikéatorok esetében a K-k
teljesitménye mindharom szektorban
meghaladja az E-két és V-két

A K-k és E-k teljesitménye radikalisan
megvaltozott kérnyezeti feltételek
esetén rendre meghaladja a \VV-két

AK, E, Alacsony Kdltségli és Dif-
ferencial6 V cégek kozel azonos
teljesitményt nydjtanak, amennyiben
a stratégiai tipus, a marketing funkcio
strukturalis jellemz8i és a magatartési
orientaci6 megfelelGen illeszkednek
Kutatdk profitabilitasban is
felulmaltak a VVédekez6ket

Kutatok teljesitménye egyértelm(en
dominéns

Hatékonységi teljesitménymu-

tatok esetében (ROI, CFOI) a

V-6k, mig hatasossagi teljesit-
ményindikatoroknal (piaci részesedés
véltozésa) a K-k mutatnak magasabb
eredményt

Hatékonysag esetében az E-k és a -k,
mig hatasossag esetében az E-k és a
K-k mutatnak fel kiemelked® teljesit-
ményt. Osszességében az ElemzGk
bizonyulnak a legsikeresebbnek

A legkiemelked6bb Gzleti teljesit-
ményt az optimalis ,,slack”
felhalmozéséra, s ezéltal a sikeres
alkalmazkodasra képes E-k nyujtjak
K, E, V véllalatok csak akkor nytjtanak
hasonlo teljesitményt, ha a szervezeti
méret illeszkedik a stratégiai ori-
entéaciéhoz. Erdekes, hogy a K-k és V-k
akkor mutattak fel magas teljesitményt,
ha nagyobb, illetve kisebb méretliek
voltak
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Kutatas
Miles & Snow (1984)

Pearce et al. (1987)

Hambrick (1983b)

Hambrick (1981)

James & Hatten (1995)

Hambrick (1982)

Dyer & Song (1997)

Pleshko et al. (1995)

Ruekert & Walker (1987)

Miles és Snow |. ajanlasa
K, E, V véllalatok teljesitménye
meghaladja a Reagéldkét

K, E, V vallalatok teljesitménye
fellilmalja a Reagalokét

A rendkivil heterogén képet mutatd
R véllalatok csoportja alulteljesit a
konzisztens stratégiai orientaciokkal
szemben

R véllalatok alulteljesitenek a K, E, V
cégekkel szemben

R vallalatok mind a hatékonysagi,
mind az alkalmazkodasi indikatorok
esetében alulteljesitenek

R cégek nem képezték targyat a
vizsgélatnak

R-k Gizleti teljesitményét meghaladja
a K-ké, E-ké

A R-k Uizleti teljesitménye elmarad a
tobbi stratégiai tipusétol

Reagaldk nem szerepeltek a vizs-
galatban
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Miles és Snow I1. ajanlasa

K, E és V vallalatok kdzel azonos
altalanos zleti teljesitmény fel-
mutatasara képesek, amennyiben a
szervezeti struktarajuk, illetve HR
rendszereik megfeleléen illeszkednek
a kivalasztott stratégiahoz

A belsé novekedésre fokuszald

és formalizalt stratégiai tervezési
rendszerrel biré K cégek teljesit-
ménye meghaladja az E-két és a VV-két
mind hatékonység, mind hatasossag
esetében

Stabil piacokon a koltséghatékonysa-
gra, eszkdztudatossagra és mindségre
torekvé V-k, mig valtozé kornyezet-
ben a K-k nydjtottak optimalis
teljesitményt

K, E, V véllalatok kozel azonos
teljesitményt képesek felmutatni,
amennyiben vezet6ik tudatosan
illesztik a szervezeti konfiguraci6
elemeit stratégiai kovetelményekhez.
Tovébbj, a stratégiai valtoztatason
atmend cégek magasahb teljesit-
ményre képesek

Rendkivil vegyes eredmények, mind-
harom stratégiai tipus eredményes,
illetve eredménytelen bizonyos
indikatorok alapjan. Alkalmazkodas:
E, K

Hatékonysag: E, V

Osszességében: E

K-k és -k egyenl§ altalanos
teljesitményre képesek, amennyiben
a vezet6ik a stratégia szempontjabol
relevans kornyezeti tényez6kre fordi-
tanak figyelmet

Altalanos iizleti teljesitmény tekin-
tetében K, E, V a sorrend, mig a
véllalati funkciék kozti tevékenységet
illetéen is nagyon hasonlé, csupéan
Japéanban teljesitenek e dimenzi6
mentén legkevésbé jol az E-k
Osszességében a K-k mutatjak fel a
legkiemelkeddbb teljesitményt, még a
hatékonysagi indikatorok esetében is,
egy-két dimenzié alapjan teljesitenek
velik kozel azonos szinten az E-k
Konfliktusfeloldasban az E-k és a V-k
sikeresebbek, mint a K-k, tovabba,

a funkciok kozotti legnagyobb
elégedetlenség szintén a K-k kdzott
tapasztalhat6



Kutatas
Slater & Olson (2001)

Shortell & Zajac (1989)

Matsuno & Mentzer (2000)

Desarbo et al. (2005)

Vorhies and Morgan (2003)

Kabanoff & Brown (2008)

Miles & Snow (1978a)

Miles et al. (1978b)

Segev (1987)

Slater and Olson (2000)

Miles és Snow I. ajanlasa
Reagél6k nem képezték a vizsgalat
targyat

R véllalatokat nem vonték be a
vizsgalatba

Reagélék nem szerepeltek a vizs-
galatban

R-kat konzisztensen feltilmuljak a
tobbiek

Reagéldkat nem vizsgaltak

Reagaldk alacsonyabban teljesitenek
a harom életképes stratégianal

Reagalok teljesitménye tetszleges
kérnyezetben elmarad a K, E, V val-
lalatokétol

Reagalok teljesitménye tetsz6leges
iparagi koérnyezeti feltételek elmarad
a K, E, V véllalatokétol

A R-k teljesitménye tetsz6legesen
alkalmazott stratégiai tervezési
rendszer esetén sem eredményez
megfeleld teljesitményt

A Reagalok uizleti teljesitménye
elmarad az K, E, Alacsony Koltségi
és Differencial6 V vallalatokétol

Miles és Snow I1. ajanléasa
A négy életképes stratégia egyenld
teljesitményt nydijt, ha az lizleti
stratégia (K, E, Alacsony Koltség(i V,
Differencial6 V) és a marketingstraté-
gia (Agressziv, Témeg, Minimalizalo,
Erték) illeszkedése optimalis
Az alkalmazkodasi és innovativitési
dimenzidk mentén a K-k egyértelmiien
felilmuljak az E-ket és V-ket
A M&S-i stratégiai tipusok szigni-
fikansan moderaljak a piaci orientacié
és az (izleti teljesitmény kozotti
kapcsolatot, ROI tekintetében a -k
felilmuljak az E-ket és a K-kat, mig
pici teljesitményben a K-k eredménye
bizonyult a legmagasabbnak
A kiemelked6 marketing-
képességekkel rendelkezd V-k és a
tudatosan, felel6sségteljesen fejleszt6
K-k a hatasossagi és hatékonysagi
indikatorok alapjan egyarant
felilmuljak a tobbieket
K-k, E-k, V-k kbzel azonos teljesit-
ményt nydjtanak mind a hatasossag,
mind pedig a hatékonysag tekin-
tetében, amennyiben a marketing
funkci6 szervezeti jellemz6i
megfelelen illeszkednek a kivalasz-
tott stratégiahoz
E-k a hatékonysagban feltlmuljak
amasik két tipust, a P/EPS aranyt
illetéen pedig a K-k nyUjtjak a
legoptimalisabb teljesitményt. Az
eredményeket jelent6sen befolyasoljak
az iparégi sajatossagok. Innovativabb
ipardgakban a K-k az els6k, de az E-k
szorosan kovetik Gket
K, E, V vallalatok kozel azonos lzleti
teljesitmény felmutatéasara képesek

K, E, V véllalatok kozel egyenl6
altalanos uzleti teljesitmény fel-
mutataséara képesek

Vegyes eredmények. A legtdbb
hatasosségi és hatékonysagi indikator
esetében a V-k alulmaradnak a kozel
azonos eredményt produkalé E-kel és
K-kal szemben

K, E, Alacsony Koltség( és Differen-
cialé V vallalatok azonos teljesitményt
érnek el, amennyiben az eladas-
menedzsment funkcidik megfelel6en
illeszkednek a kdvetend§ stratégiai
orientaciohoz
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Kutatas
Narver and Slater (1993)

McKee et al. (1989)

Thomas et al. (1991)

McDaniel & Kolari (1989)

Conant et al. (1990)

Meyer (1982)

Dvir et al. (1993)

Miles és Snow I. ajanlasa

Reagélék nem szerepeltek a kutatas-
ban

A Reagaldk korantsem mutatnak
tetsz6leges piaci kériilmények mel-
lett gyengébb teljesitményt a harom
életképes stratégianal. Turbulens
kérnyezetben érdekes médon a R-k
a piaci részesedés valtozasaban,
valamint ROA, ROA esetében

is felilmaljak az E-ket és K-kat.
Stagnaléssal, illetve hanyatlassal
jellemezhetd piacokon pedig a piaci
részesedés ndvekedése esetében
el6zik meg a K-kat és V-ket.

Reagéldkat nem vizsgalta a tanul-
many

Reagaldkat expliciten nem vizsgaltak

Mindhéarom életképes stratégiai
orientacio felilmulja a Reagalék
teljesitményét

Reagaldk alulmaradnak a masik
harom stratégiai orientacioval
szemben

Reagéldkat nem tanulmanyoztak

Miles és Snow Il. ajanléasa
Profitabilitas tekintetében nincs szig-
nifikans killénbség K, E, V véllalatok
kozott. Uj termékek sikeres bevezetése
terén a K-k és az E-k konzekvensen
feltlmuljak a V-ket
Meglep6 eredmények
Volatilis piacokon: V-k és R-k hata-
sossagi és hatékonysagi mutatokban is
felulmaltak a K-kat és E-ket
Mérsékelt volatilitast piacokon:

E-k profitabilitdsban mindenkit
megel6znek, mig piaci ndvekedés val-
tozésaban mindenkitdl elmaradnak
Negativ volatilitastpiacokon: V-k a
hatékonyséagi mutatok alapjan mind-
enkinél jobb teljesitményt nyujtanak,
mig a piaci részesedés (%) tekin-
tetében a R-k és az E-k el6zik meg
K-kat és V-ket

K és V vallalatok hasonlo teljesit-
ményt mutatnak fel, amennyiben

a vezetd menedzsereik személyes
jellemvonasai megfelel6en illesz-
kednek kovetett stratégiahoz. Ez a
megéllapités erésebb a dinamikus
kérnyezetben miikddd K-kra

K-k, E-k és V-k teljesitménye kozel
azonos, amennyiben az elméleti-

leg megfeleld stratégiai marketing
jellemz&ket implementaltak

Bér kiemelkedd marketing-
képességekkel rendelkeznek a K-k,
teljesitményiik nem kilonbozik szig-
nifikansan a V-kétél és az E-kétdl, igy
mindharom ,,stabil” stratégiai tipus
tzleti teljesitménye kozel megegyezd
Hirtelen kdrnyezeti sokkhoz
leginkabb a Kutatdk képesek alka-
Imazkodni mind a hatasossagra, mind
pedig a hatékonysagra vonatkozé
dimenzidkat illetéen

A technoldgiai alkalmazkodésban
meglepé médon nem a K-k, hanem

a V-k mutattéak fel a legkedvez6bb
teljesitményt

Forras: Sajéi késziiésii tablazat
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mddon a Reagal6 vallalatokkal, igy a harom
életképes stratégiahoz viszonyitott teljesit-
ményikre vonatkozdan keveset allapitanak
meg. A szerzd véleménye szerint ez a kuta-
tasok oriési hidnyossaga, hiszen a hasonlé
vallalatok (gondoljunk pl. a magyaror-
szagi kis- és kozepes vallalkozasok jelent6s
részére) vezetdinek segitése, atudatos straté-
giai magatartas irdnyaba tortén6 elmozdulas
eszkdzeinek ismertetése és a szuboptimalis
teljesitmény javitasa a legfontosabb mene-
dzseri implikaciokat jelentenék.

Masodszor: a vizsgalatba a Reagalo val-
lalatokat is bevono empirikus tanulmanyok
elsdprd tobbsége igazolta, hogy a R vallala-
tok teljesitménye a legtobb iparagban, aleg-
kulénfélébb kdrnyezeti befolyasol6 tényez6k
hatasa mellett is elmarad a K, E és V valla-
latokétol. Ez a megallapitas a primer, sze-
kunder, tercier iparagakban egyarant meg-
er@sitést nyert, kiilondsen akkor, amikor az
iparagat nem érték jelent6sebb makrogaz-
dasagi, piaci, technoldgiai sokkok.

Harmadszor: kivételes kdrnyezeti fel-
tételek kozott a R vallalatok is képesek
kiemelked6 teljesitmény felmutatasara,
adott esetben a K, E és V vallalatok meg-
haladasara. Erre példaként szolgalhatnak
az olyan iparagak, amelyek valamely allami
szabalyoz6 szervezet miikodésének kdszon-
het6en védelmet élveznek és alacsony ver-
senyintenzitassal jellemezhet6k (pl. a 70-es
évek amerikai légi kozlekedési piaca, aho-
gyan azt Snow és Hrebiniak 1980 leirta).
Tovabbg, figyelemre méltd, hogy a hirtelen
bekdvetkez8, nagy ereji kornyezeti sokk-
hoz valé alkalmazkodast vizsgal6 tanulma-
nyok szerint a R vallalatok eredményeseb-
ben vészelik at a turbulens id6szakot, mint
a V-k (Hawes & Crittenden 1984, McKee
et al. 1989, Dyer & Song 1997). E tanulma-
nyok alapjan elmondhat6, hogy a draszti-
kus kdrnyezeti valtozasok legalabb annyira
érzékenyen érintik a V-ket is, mint a R-kat
(Forte et al. 2000).

Miles és Snow méasodik - az ,,életképes
stratégiai tipusok teljesitményére vonatkozo
- ajanlasat vizsgald empirikus tanulmanyok
kozel sem hoztak egyértelm(i eredményeket.

1]

Kisebbségben vannak azok a tanulméanyok,
amelyek a K, E és V vallalatok altal felmu-
tatott kozel azonos Uzleti teljesitményt er6-
sitették meg (Smith et al.1989, Conant et al.
1990). A rendkivil valtozatos eredmények
miatt a M&S-féle sikeres stratégiai tipusok
teljesitményvonatkozasainak  ismertetése
differencialt megkozelitést igényel.

Néhany kivételtdl eltekintve megallapit-
hatd, hogy a legtébb, mérsékelt volatilitassal
jellemezhetd iparagban a hatasossagi,
alkalmazkodéasi, innovativitasi, valamint
jOvedelmezBségi teljesitményindikato-
rok kozotti optimalis egyensulyra térekvo
E-k bizonyultak a legkiemelked6bb vélla-
latoknak (Snow & Hrebiniak 1980, James
& Hatten 1995, Kabanoff & Brown 2008).
Ez nem feltétlendil jelenti azt, hogy minden
esetben 6k teljesitik a maximumot, viszont
minden dimenzid tekintetében éatlagon feli-
lit nydjtanak, igy 0sszességben az E-k alta-
lanos Uzleti teljesitménye nevezhetd optima-
lisnak, tehat M&Spropoziciojaval szemben
Bourgeois (1980a) ,,slack” er&forrasokon
alapuld koncepcidjanak ajanlasai latsza-
nak beigazolddni.

A piaci hatasossagot, alkalmazkoddke-
pességet és innovativitast kifejezd teljesit-
ményindikatoroknal lesz6gezhetd, hogy a
V véllalatok teljesitménye - két kutatastol
eltekintve (McKee et al.,, 1989, Dvir et al.,
1993) - rendre elmarad a K és E véllalato-
kétdl. Azonban ennek az allitdsnak a fordi-
tottja - miszerint a V-k pedig a hatékony-
sagi mutatok esetében felllmuljak a tobbi
stratégiat - korant sem igazolhato, hiszen
szamos iparagban maradtak alul a K-kal és
E-kel szemben ajovedelmezGség tekinteté-
ben is (Hawes & Crittenden 1984, Veliyath
& Shortell 1993). A Védekez6 stratégia-
rol elmondhatd, hogy ugyan sok iparagban
lehet sikeres, azonban csupan néhanyban
bizonyul a legkiemelked&bbnek.

A K és E véllalatok teljesitményének
viszonyat illetéen nehéz dont6 megallapi-
tasokat tenni. Az altalanos uzleti teljesit-
mény és a hatékonysagi dimenzidk alap-
jan az E, mig apiaci eredményesség tekin-
tetében a K stratégia bizonyul sikeresebb-
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nek. Sziikséges azonban megjegyezni, hogy
a hatékonysagi indikatorok esetében jelen-
t6sebb a K-k E-kel szembeni héatranya, mint

»Néhany kivételtdl eltekintve megallapithatd, hogy a legtdbb,
mérsékelt volatilitassal jellemezhet6 iparagban a hatasossagi,
alkalmazkodasi, innovativitasi, valamint jovedelmez8ségi
teljesitményindikatorok kozétti optimalis egyensulyra térekvé
E-k bizonyultak a legkiemelkeddbb vallalatoknak. Ez nem
feltétlendl jelenti azt, hogy minden esetben 6k teljesitik a
maximumot, viszont minden dimenzié tekintetében atlagon

felilit nydjtanak.”

amekkora kiilénbség tapasztalhaté a hata-
sossag esetében a K-k és E-k kozt. Turbu-
lens piaci, technolégiai valtozasokkal jelle-
mezhet6 ipardgakban mindkét stratégia jol
alkalmazkodik a megvaltozott feltételek-
hez (Meyer 1982, Forte et al. 2000), viszont
dekonjunktdraval jellemezhetd kornyezet-
ben az E-k pozicidi tekinthet6k stabilabb-
nak (McKee et al. 1989).

KONKLUZIO ES JAVASLATOK

Miles és Snow (1978) a szervezetek kor-
nyezeti alkalmazkodasaban megfigyelhetd
konzisztens magatartdsmintak ismertetésé-
vel nem pusztan egy akadémiai konstruk-
ciét alkotott, hanem a vallalati stratégiak
teljesitményvonatkozasainak kdézéppontba
helyezésével menedzseri és gazdasagpo-
litikai figyelemre is szert tett. A vallalati
vezet6k és gazdasagi dontéshozok szamara
a M&S-féle stratégiai tipologia lizenete a
stratégiai tudatossag kardinalitasanak fel-
ismerése. Magasan jegyzett stratégiakuta-
tok rendszeresen felhivjék a figyelmet arra,
hogy a gazdalkod6 szervezetek, topmene-
dzserek és marketing szakemberek figye-
lemremélté hanyada nem rendelkezik a kor-
nyezeti alkalmazkodasra vonatkozd megkd-
zelitésmoddal. A kutatok szerint ez fokozott
mértékben jellemzd a kis- és kdzepes val-
lalkozasokra és alkalmazottjaikra. A szerz6
megitélése szerint a stratégiai tudatossag
és a sikeres kornyezeti alkalmazkodashoz
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szlikséges szervezeti konfiguracid relevan-
cidjanak hangsulyozésa a magyar gazda-
sagban is fontos szerepet jatszhat, ugyanis
arezidens gazdasagi egységek
elsdprd tdbbsége (96%) a KKV
szektorba sorolhaté, valamint
az alkalmazottak 70%-4t is a
kis- és kozépvallalati popula-
ci6 foglalkoztatja. A KKV-k
szuboptimalis  teljesitményé-
nek javitasaban - természete-
sen sok mas egyéb, mikro- és
makroszintl intézkedés mel-
lett - kiemelt szerepet kell,
hogy kapjon a kis- és kdzepes
vallalatoknal dolgoz6 marke-
tingszakemberek stratégiai tudatossaganak
elémozditésa.

A szerz0 véleménye szerint ez leginkabb
két csatornan keresztil val6sithaté meg. Az
egyik a gazdasagpolitikai dontéshozatal
szintje, ahol a kormanyzatnak olyan ked-
vezményes menedzser-tovabbképzési lehe-
téseégeket sziikséges biztositani - els6sor-
ban az alacsonyan kvalifikalt KKV veze-
téknek - amelyek elvégzését kdvetéen csok-
kenthet§ e szervezetek marketing, straté-
giai, pénzigyi, piackutatasi, emberi eréfor-
ras gazdalkodas teriileteken tapasztalt hia-
nyossagai. Masodszor, a felsGoktatas fon-
tos szerepére szilkséges ravilagitani. A koz-
gazdasagtudomanyi egyetemek és a kiilon-
féle gazdalkodasi f6iskolak feladata, fele-
16ssége, hogy olyan szakembereket bocsas-
sanak ki, akik a megfelel6 elméleti tudas-
sal - a tudatos kornyezeti alkalmazkodas
ismeretével, valamint a napi operativ teen-
d6kon talmutatd, stratégiai szemléletmad-
dal és vilagos teljesitményorientacidval ren-
delkezve - a jov6 vallalati szakaemberei-
ként képesek lesznek valtoztatni a magyar
gazdasag érdemi névekedését és felzarkoza-
st akadalyozd, dudlis szerkezeten.
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THE PERFORMANCE IMPLICATIONS OF THE MILES AND SNOW STRATEGIC
ADAPTATION TYPOLOGY

The present paper aims to summarize the findings of one of the most important and
outstanding research concerning the strategic typology developed by Miles and Snow (1978).
It especially highlights in detail from a marketing point of view the performance implications
of the Prospector, Analyzer, Defender, and Reactor types pursued by firms. Based on several
empirical studies and propositions of previous US strategic researchers, the article focuses
on SMEs - a dominant portion of population of Hungarian organizations - which generally
lack a consistent, well articulated strategy, suffer from insufficient marketing capabilities
and exhibit suboptimal performance. Finally, the author sheds light on the need for shift to
strategic consciousness from marketing as well as from a social policy perspective.
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