
第二节  企业内部环境分析 

考点 6 价值链分析★★★ 

（一）价值链的两类活动 

波特认为，企业每项生产经营活动都是其创造价值的经济活动；那么，企业所有的互不相同但又相互关联的

生产经营活动，便构成了创造价值的一个动态过程，即价值链。 

 
1.基本活动 

又称主体活动，是指生产经营的实质性活动 

一般可以分为内部后勤、生产经营、外部后勤、市场销售和服务五种活动。 

思路：进货-生产-出货-销售-售后 

（1）内部后勤 

又称进货物流，是指与产品投入有关的进货、仓储和分配等活动，如原材料的装卸、入库、盘存、运输以及

退货等。 

（2）生产经营 

是指将投入转化为最终产品的活动，如加工、装配、包装、设备维修、检测等。 

（3）外部后勤 

又称出货物流，是指与产品的库存、分送给购买者有关的活动，如最终产品的入库、接受订单、送货等。 

（4）市场销售 

是指促进和引导购买者购买企业产品的活动，如广告、定价、销售渠道等。 

（5）服务 

是指与保持和提高产品价值有关的活动，如培训、修理、零部件的供应和产品的调试等。 

2.支持活动 

支持活动又称辅助活动，是指用以支持基本活动而且内部之间又相互支持的活动，包括采购、技术开发、人

力资源管理和企业基础设施。 

（1）采购 

既包括原材料的采购，也包括其他资源投入的购买和管理。 

例如，企业聘请咨询公司为企业进行广告策划、市场预测、管理信息系统设计、法律咨询等都属于采购。 

（2）技术开发 

既包括生产性技术，也包括非生产性技术。 

企业中每项生产经营活动都包含着技术，只不过其技术的性质、开发的程度和使用的范围不同而已。工程技

术、信息技术、决策技术。 

（3）人力资源管理 

是指企业职工的招聘、雇用、培训、提拔和退休等各项管理活动。 

（4）基础设施 

是指企业的组织结构、惯例、控制系统以及文化等。 

高层管理人员也被视作基础设施的一部分。 

【难点】内部后勤和采购管理的区分？ 



内部后勤涉及物流，采购管理涉及商流。 

其中商流是指原材料所有权的转移，强调买的过程； 

物流是指原材料物质实体的转移，强调运送的过程。 

（二）价值链确定 

价值链中的每一个活动都能分解为一些相互分离的活动。活动被分离的基本原则是： 

（1）具有不同的经济性； 

（2）对产品差异化产生很大的潜在影响； 

（3）在成本中比例很大或所占比例在上升。 

价值活动应分别列入能最好反映它们对企业竞争优势贡献的类别中。 

 
（三）企业资源能力的价值链分析 

资源使用的价值链分析要明确以下几点： 

1.确认那些支持

企业竞争优势的

关键性活动。（单

个活动） 

虽然价值链的每项活动包括基本活动和支持活动都是企业成功所必经的环节，但是，

这些活动对企业竞争优势的影响是不同的。 

在关键活动的基础上建立和强化这种优势很可能使企业获得成功。 

例如：企业的绩效管理——凝聚团队 

2.明确价值链内

各种活动之间的

联系。（企业内部

联系） 

价值链中基本活动之间、基本活动与支持活动之间以及支持活动之间存在各种联系，

选择或构筑最佳的联系方式对于提高价值创造和战略能力是十分重要的。 

例如： 

存货多了对现金流不利，但是对生产有利 

JIT即时生产-零库存 

营销费用上涨必然压缩其他部门的费用 

保证资金的回款也许会增加销售的压力 

3.明确价值系统

内各项价值活动

之间的联系。（企

业外部联系） 

价值活动的联系不仅存在于企业价值链内部，而且存在于企业与企业的价值链之间。 

【教材例子】例如，美国一些铝罐生产商把它们的生产工厂建在啤酒厂的附近，用顶

端传输器直接把产品传送到啤酒厂的装瓶线上，这样可为啤酒生产商节约生产安排、

装运以及存货等费用。 

中国某银行和北京某银行支付系统打通，转账不用手续费，不设限额。 

 

【例-单选题】甲公司是一家汽车制造企业。该公司通过售后用户体验追踪系统随时掌握、分析不同车型的

质量问题，并与汽车分销商共享相关信息，不断提高前来维修的客户的满意度。甲公司的上述做法属于该公

司价值链中的（  ）。 

A.内部后勤 

B.外部后勤 

C.基础设施 

D.服务 

答案：D 



解析：服务是指与保持和提高产品价值有关的活动，如培训、修理、零部件的供应和产品的调试等。“该公

司通过售后用户体验追踪系统随时掌握，分析不同车型的质量问题，并与汽车分销商共享信息，不断提高来

维修的客户的满意度”属于服务，选项 D 正确。 

 

考点 7 业务组合分析★★★ 

一、波士顿矩阵 

1.基本概念 

波士顿矩阵，又称市场增长率——相对市场份额矩阵、波士顿咨询集团法、四象限分析法、产品系列结构管

理法等。 

决定产品结构的基本因素有两个：市场引力与企业实力 

市场引力包括市场增长率、目标市场容量、竞争对手强弱及利润高低等。 

最主要：市场增长率，它是决定企业产品结构是否合理的外在因素。 

企业实力包括企业市场占有率以及技术、设备、资金利用能力等，其中市场占有率是决定企业产品结构的内

在要素，它直接显示出企业竞争实力。 

市场增长率与市场占有率既相互影响，又互为条件。 

市场引力大同时市场占有率高，显示产品发展具有良好前景，企业也相应具备较强的实力； 

如果市场引力大而市场占有率低，则说明企业尚无足够实力，该产品也无法顺利发展； 

相反，企业实力强而市场引力小，则预示该产品的市场前景不佳。 

2.基本原理 

纵轴表示市场增长率，它是指企业所在产业某项业务前后两年市场销售额增长的百分比。这一增长率表示每

项经营业务所在市场的相对吸引力。通常以 10%作为增长率高、低的分界限。 

横轴表示企业在产业中的相对市场占有率，是指以企业某项业务的市场份额与这个市场上最大竞争对手的市

场份额之比。 

这一市场占有率反映企业在市场上的竞争地位。相对市场占有率的分界线为 1.0（在该点本企业某项业务的

市场份额与该业务市场上最大竞争对手的市场份额相等）该分界线将市场占有率划分为高、低两个区域。 

 

3.四种业务的特点及战略选择 

（1）业务类型 1：明星业务（高增长—强竞争地位） 

业务特点及战略对策：该业务相对市场占有率和市场增长率均高，宜采取发展战略，增加投资，增强其有利

的竞争地位。该类业务是企业长期发展的机会和利润来源。 

组织管理模式：采用事业部制组织结构进行管理，由既懂生产技术、又懂市场营销的人员任事业部经理。 

（2）业务类型 2：问题业务（高增长—弱竞争地位） 

业务特点及战略对策：该业务市场增长率高，但相对市场占有率低。对于那些经过改进可能成为“明星”的

业务进行重点投资，以提高市场占有率，使其转变为“明星”业务；对于没有发展前途或无利可图的“问

题”业务则应采用收割或放弃战略。 

组织管理模式：采用矩阵制组织结构（智囊团或项目组）进行管理，选拔有规划能力、敢于冒风险的人员负

责。 


