
《战略管理》“企业战略方案的评价与选择”8课时教案
[bookmark: heading_0]课程基本信息
课程名称：战略管理
授课对象：高职高专工商管理类、市场营销类、连锁经营类、物流管理类等相关专业学生
授课教师：高职教师
授课时长：8课时（每课时45分钟）
授课内容：企业战略方案的评价与选择（波士顿矩阵法、GE矩阵法、生命周期矩阵法、战略选择的影响因素）
教学目标：1.  知识目标：掌握波士顿矩阵法、GE矩阵法、生命周期矩阵法的核心原理、划分标准及应用步骤，明确战略选择的主要影响因素；2.  能力目标：能运用三种矩阵法对企业战略方案进行简单评价，能结合企业实际分析战略选择的影响因素，提升战略评价与选择的基础应用能力；3.  素养目标：培养理性分析、科学决策的思维，贴合高职学生未来基层管理、运营、市场等岗位需求，理解战略评价与选择在企业经营中的核心价值，提升岗位适配能力。
教学重难点：重点——三种矩阵法的核心原理、划分标准、应用步骤及案例应用，战略选择的主要影响因素；难点——熟练运用三种矩阵法分析企业战略方案，区分三种矩阵法的适用场景，结合案例分析不同影响因素对战略选择的作用。
教学方法：案例教学法（以本土中小企业、高职学生熟悉的企业/产业为主）、小组讨论法、提问引导法、练习巩固法、情景模拟法（贴合高职实操教学需求）、公式拆解法（简化矩阵分析逻辑）
教学准备：PPT课件（包含矩阵图表、案例素材、练习题、情景模拟任务）、小组讨论任务单、案例材料打印件、矩阵分析练习表、情景模拟场景卡、常见企业战略案例视频素材
[bookmark: heading_1]课时安排及详细内容（8课时）
[bookmark: heading_2]第一课时：企业战略方案评价与选择概述 + 波士顿矩阵法（原理与维度）
[bookmark: heading_3]一、导入（5分钟）
提问引导：同学们，我们之前学习了企业的各种战略方案（如成本领先、差异化、合作战略等），当一个企业同时有多个战略方案可选时——比如一家奶茶店，可选择“扩张门店”“推出新品”“加盟合作”三种战略，该如何判断哪种方案更适合自己？（邀请2-3名学生发言）
总结导入：企业制定多个战略方案后，不能盲目选择，需要通过科学的方法进行评价，筛选出最贴合企业实际、能实现长远发展的方案。今天我们就开始学习企业战略方案的评价与选择，本节课重点讲解概述和波士顿矩阵法的核心原理与维度。
[bookmark: heading_4]二、企业战略方案评价与选择概述（10分钟）
1.  核心定义（贴合高职认知，简化表述）：企业战略方案的评价与选择，是指企业对已制定的多个战略方案，通过科学的评价标准和方法，分析各方案的优势、劣势、可行性及预期效果，最终选择最适合企业自身资源、能力和市场环境的战略方案的过程。核心是“科学分析、理性选择、贴合实际”。
2.  核心目的：避免战略决策盲目性，降低经营风险；确保选择的战略方案与企业目标、资源、能力相匹配；提升企业核心竞争力，实现长远发展。
3.  评价与选择的核心流程（简化解读）：① 明确评价标准（如市场潜力、企业竞争力、成本投入、风险水平）；② 运用科学方法（如矩阵法）分析各方案；③ 对比各方案的优劣，结合企业实际筛选；④ 确定最终战略方案。
4.  常用评价方法：本节课重点学习三种核心矩阵法——波士顿矩阵法、GE矩阵法、生命周期矩阵法，这三种方法简单易懂、实用性强，适合高职学生掌握和基层岗位应用。
5.  高职视角：未来大家从事基层管理、市场分析、运营规划等岗位，可能会参与战略方案的调研、分析和辅助决策工作，掌握这些评价方法，能提升岗位核心能力，更好地配合企业完成战略决策。
[bookmark: heading_5]三、波士顿矩阵法（核心原理与维度）（25分钟）
1.  方法简介：波士顿矩阵法（又称BCG矩阵），是由波士顿咨询公司提出的一种战略评价方法，核心是通过“市场增长率”和“相对市场占有率”两个维度，将企业的业务（或产品）划分为四种类型，进而评价不同业务的发展潜力，为战略选择提供依据。
2.  两个核心评价维度（通俗化解读，避免复杂术语，贴合高职认知）：
（1）市场增长率：指企业某业务（或产品）所在市场的增长速度，反映市场的发展潜力和吸引力。
 - 高市场增长率：市场发展迅速，需求旺盛，有较大的发展空间（如新能源汽车、直播电商、预制菜等行业）；
 - 低市场增长率：市场发展成熟，需求稳定或下降，发展空间有限（如传统家电、纸质媒体、普通瓶装水等行业）。
（2）相对市场占有率：指企业某业务（或产品）的市场份额，与同行业最大竞争对手的市场份额的比值，反映企业在该市场的竞争力。
 - 高相对市场占有率：企业在该市场的竞争力强，市场份额领先于竞争对手（如华为在高端手机市场、农夫山泉在饮用水市场）；
 - 低相对市场占有率：企业在该市场的竞争力弱，市场份额落后于主要竞争对手（如某小型奶茶品牌在奶茶市场）。
3.  矩阵图表简化解读（PPT展示，课堂手绘辅助）：
 - 横轴：相对市场占有率（低→高）；纵轴：市场增长率（低→高）；
 - 四个象限：由两个维度交叉，将业务划分为四种类型，下一节课我们重点学习每种类型的特点和对应的战略。
4.  高职易理解的案例铺垫：以手机行业为例，华为的高端手机业务——市场增长率中等（手机市场整体增长放缓，但高端市场仍有增长），相对市场占有率高（领先于其他品牌）；某小型品牌的功能机业务——市场增长率低（功能机市场萎缩），相对市场占有率低（落后于主要品牌）。通过案例让学生初步理解两个维度的含义。
5.  核心注意事项：波士顿矩阵法的核心是“以业务（或产品）为单位进行分析”，而非针对整个企业；两个维度的“高、低”划分，需结合行业实际，没有统一的数值标准（简化表述，避免复杂计算，贴合高职教学）。
[bookmark: heading_6]四、课堂练习（3分钟）
练习题1：判断题：波士顿矩阵法的两个核心评价维度是市场增长率和相对市场占有率（  ）
答案：正确  解析：波士顿矩阵法通过“市场增长率（反映市场潜力）”和“相对市场占有率（反映企业竞争力）”两个维度，评价企业业务的发展潜力。
练习题2：单选题：下列关于“市场增长率”的说法，正确的是（  ）
A. 反映企业的市场竞争力  B. 反映市场的发展潜力和吸引力  C. 与竞争对手的市场份额相关  D. 越高说明企业竞争力越强
答案：B  解析：A、C、D均是“相对市场占有率”的特点，市场增长率反映的是市场本身的发展速度和潜力。
[bookmark: heading_7]五、课堂小结（2分钟）
1.  核心回顾：企业战略方案评价与选择的核心是“科学分析、贴合实际”；波士顿矩阵法的两个核心维度是市场增长率和相对市场占有率。
2.  预告：下一节课我们重点学习波士顿矩阵法的四种业务类型、对应的战略及案例应用，掌握如何用该方法评价企业战略方案。
[bookmark: heading_8]第二课时：波士顿矩阵法（业务类型、战略及案例应用）
[bookmark: heading_9]一、复习导入（5分钟）
1.  提问：上节课我们学习了波士顿矩阵法的核心原理，谁能说说它的两个评价维度是什么？分别反映什么内容？（邀请学生发言，巩固知识点）
2.  导入：通过两个维度的交叉，波士顿矩阵将企业业务划分为四种类型，每种类型的业务有不同的发展特点，对应的战略方案也不同。今天我们就学习这四种业务类型、对应的战略，并结合案例掌握该方法的实际应用。
[bookmark: heading_10]二、波士顿矩阵法的四种业务类型及对应战略（35分钟，每种类型配案例+解读，贴合高职认知）
结合矩阵图表，逐一讲解四种业务类型，重点掌握“类型特点+对应战略+案例”，简化复杂表述，突出实用性：
1.  明星业务（高市场增长率+高相对市场占有率）
（1）类型特点：市场发展迅速（高增长率），企业在该市场竞争力强（高占有率），是企业的“未来支柱”，需要大量资金投入来维持领先地位，同时能为企业带来较高的收益。
（2）对应战略：发展战略（又称“增长型战略”）——加大资金投入，扩大生产规模、拓展市场份额，巩固行业领先地位，争取成为行业领导者。
（3）高职易理解的案例：
案例1：华为的5G手机业务——5G手机市场增长率高（5G技术普及，市场需求旺盛），华为的相对市场占有率高（领先于其他品牌），属于明星业务，华为加大研发和推广投入，巩固领先地位。
案例2：本地预制菜企业的高端预制菜业务——预制菜市场增长率高（消费习惯改变，需求上升），该企业的高端预制菜在本地市场份额领先（高占有率），属于明星业务，企业加大生产投入、拓展销售渠道，扩大市场份额。
（4）高职视角：未来大家从事市场推广、运营管理岗位，若负责明星业务，核心工作是配合企业扩大规模、巩固优势，提升业务的市场影响力。
2.  现金牛业务（低市场增长率+高相对市场占有率）
（1）类型特点：市场发展成熟（低增长率），企业在该市场竞争力强（高占有率），是企业的“现金来源”，不需要大量资金投入，能持续为企业带来稳定的收益，支撑明星业务和其他业务的发展。
（2）对应战略：稳定战略（又称“维持型战略”）——维持现有市场份额，减少资金投入，重点提升运营效率、降低成本，持续获取稳定收益，为其他业务提供资金支持。
（3）高职易理解的案例：
案例1：农夫山泉的普通瓶装水业务——瓶装水市场发展成熟（低增长率），农夫山泉的相对市场占有率高（行业领先），属于现金牛业务，企业不需要大量投入，重点维持市场份额，获取稳定利润，支撑新能源、饮料等其他业务。
案例2：美的的传统家电（如普通空调、冰箱）业务——传统家电市场增长率低（市场成熟），美的的相对市场占有率高，属于现金牛业务，企业维持现有规模，降低成本，为智能家电等明星业务提供资金。
3.  问题业务（高市场增长率+低相对市场占有率）
（1）类型特点：市场发展迅速（高增长率），但企业在该市场竞争力弱（低占有率），是“潜力与风险并存”的业务——需要大量资金投入才能提升占有率，但投入后能否成功不确定，可能成为明星业务，也可能被市场淘汰。
（2）对应战略：选择性投资战略（又称“收割或放弃战略”）——① 若企业有足够资金和能力，可加大投入，提升市场占有率，将其培育为明星业务；② 若资金不足、竞争力难以提升，可减少投入或放弃该业务，避免资源浪费。
（3）高职易理解的案例：
案例1：某小型奶茶品牌的果茶业务——果茶市场增长率高（需求旺盛），但该品牌的果茶市场份额低（落后于喜茶、奈雪等品牌），属于问题业务；若品牌有资金，可加大研发和推广投入，提升份额；若资金不足，可放弃果茶，专注于自身优势的奶茶业务。
案例2：某家电企业的智能手表业务——智能手表市场增长率高，但该企业的市场占有率低，属于问题业务，企业可根据自身技术和资金情况，选择加大投入或放弃。
4.  瘦狗业务（低市场增长率+低相对市场占有率）
（1）类型特点：市场发展成熟、需求萎缩（低增长率），企业在该市场竞争力弱（低占有率），既不能为企业带来收益，还可能消耗企业资源，属于“鸡肋业务”。
（2）对应战略：放弃战略——及时退出该业务，变卖相关资产，将资源转移到明星业务、现金牛业务或有潜力的问题业务中，避免资源浪费。
（3）高职易理解的案例：
案例1：某手机品牌的功能机业务——功能机市场增长率低（需求萎缩），该品牌的功能机市场份额低，属于瘦狗业务，企业及时放弃，将资源转移到智能手机业务中。
案例2：某超市的磁带、CD销售业务——磁带、CD市场增长率低，超市的销售份额低，属于瘦狗业务，超市下架该业务，腾出空间销售更具潜力的商品。
[bookmark: heading_11]三、课堂练习（3分钟）
练习题1：单选题：农夫山泉的普通瓶装水业务，市场增长率低、相对市场占有率高，属于波士顿矩阵中的（  ）
A. 明星业务  B. 现金牛业务  C. 问题业务  D. 瘦狗业务
答案：B  解析：现金牛业务的核心特征是“低市场增长率+高相对市场占有率”，能为企业带来稳定收益。
练习题2：简答题：某小型奶茶品牌的果茶业务属于问题业务，请问该品牌可选择哪些战略？
答案：① 若有足够资金和能力，加大研发、推广投入，提升市场占有率，将其培育为明星业务；② 若资金不足、竞争力难以提升，减少投入或放弃该业务，将资源转移到自身优势业务中。
[bookmark: heading_12]四、课堂小结（2分钟）
1.  核心回顾：波士顿矩阵的四种业务类型（明星、现金牛、问题、瘦狗），每种类型对应不同的战略，核心是“根据业务特点，合理分配资源”。
2.  预告：下一节课我们学习波士顿矩阵法的应用步骤、优缺点，结合综合案例练习，提升实际应用能力。
[bookmark: heading_13]第三课时：波士顿矩阵法（应用步骤、优缺点）+ 综合案例练习
[bookmark: heading_14]一、复习导入（5分钟）
1.  提问：上节课我们学习了波士顿矩阵的四种业务类型，谁能说说“明星业务”和“现金牛业务”的核心区别及对应战略？（邀请学生发言，巩固知识点，避免混淆）
2.  导入：掌握了四种业务类型和对应战略后，我们需要了解如何一步步运用波士顿矩阵法评价企业战略方案，同时也要清楚该方法的优缺点，避免盲目应用。今天我们就学习其应用步骤、优缺点，并通过综合案例练习，提升实际应用能力。
[bookmark: heading_15]二、波士顿矩阵法的应用步骤（15分钟，简化步骤，贴合高职实操，避免复杂计算）
核心步骤（以企业多业务分析为例，适合高职学生掌握）：
1.  步骤1：确定分析对象——明确企业要评价的业务（或产品），比如某家电企业的“传统空调、智能空调、智能手表、功能机”四种业务。
2.  步骤2：收集数据——收集每种业务的“市场增长率”和“相对市场占有率”相关数据（简化处理：无需精确计算，结合行业常识和企业实际，判断“高、低”即可）。
3.  步骤3：划分象限——根据收集的数据，将每种业务划分到波士顿矩阵的对应象限（明星、现金牛、问题、瘦狗）。
4.  步骤4：战略匹配——根据每种业务的象限类型，匹配对应的战略方案（发展、稳定、选择性投资、放弃）。
5.  步骤5：资源分配——根据战略方案，合理分配企业的资金、人力、技术等资源，优先支持明星业务和有潜力的问题业务，剥离瘦狗业务。
案例辅助：以某家电企业为例，演示应用步骤——① 分析对象：传统空调、智能空调、智能手表、功能机；② 收集数据：智能空调（高增长率、高占有率）、传统空调（低增长率、高占有率）、智能手表（高增长率、低占有率）、功能机（低增长率、低占有率）；③ 划分象限：智能空调（明星）、传统空调（现金牛）、智能手表（问题）、功能机（瘦狗）；④ 战略匹配：智能空调（发展）、传统空调（稳定）、智能手表（选择性投资）、功能机（放弃）；⑤ 资源分配：加大智能空调投入，维持传统空调运营，根据资金情况投入智能手表，放弃功能机。
[bookmark: heading_16]三、波士顿矩阵法的优缺点（10分钟，简化解读，贴合高职认知，突出实用性）
1.  优点（核心3点，贴合高职应用场景）：
（1）简单易懂、直观形象——通过矩阵图表，能快速区分不同业务的特点，无需复杂计算，适合高职学生掌握和基层岗位应用；
（2）聚焦资源分配——帮助企业明确哪些业务值得投入、哪些需要放弃，合理分配有限资源，避免浪费；
（3）指导战略选择——为不同业务匹配对应的战略，为企业战略决策提供清晰的依据。
2.  缺点（核心3点，客观解读，避免绝对化）：
（1）评价维度单一——仅通过“市场增长率”和“相对市场占有率”两个维度评价，忽略了技术、政策、竞争环境等其他重要因素；
（2）“高、低”划分模糊——没有统一的数值标准，全靠主观判断，可能出现划分偏差；
（3）适合多元化企业——更适合业务多元化的企业，对于单一业务企业，应用价值有限。
3.  高职视角：在实际工作中，我们可以用波士顿矩阵法进行初步的战略评价，但不能完全依赖，需结合其他因素综合判断，避免决策失误。
[bookmark: heading_17]四、综合案例练习（13分钟，贴合高职认知，有解析，提升应用能力）
案例：某连锁餐饮企业，目前有三种业务：① 中式快餐（如包子、粥）——市场增长率低，该企业的市场占有率高，在本地连锁餐饮中排名第一；② 网红奶茶——市场增长率高，该企业的市场占有率低，落后于本地知名奶茶品牌；③ 预制菜零售——市场增长率高，该企业的市场占有率高，是本地预制菜连锁龙头。
问题：（1）用波士顿矩阵法，将该企业的三种业务划分到对应象限，并说明每种业务的类型。（6分）
（2）针对每种业务，提出对应的战略方案。（7分）
练习答案及解析：
（1）业务划分及类型（6分，每点2分）：
① 中式快餐业务：低市场增长率+高相对市场占有率 → 现金牛业务；
② 网红奶茶业务：高市场增长率+低相对市场占有率 → 问题业务；
③ 预制菜零售业务：高市场增长率+高相对市场占有率 → 明星业务。
解析：结合两种维度的定义，根据案例中“市场增长率”和“相对市场占有率”的描述，直接划分象限，贴合波士顿矩阵的核心逻辑。
（2）对应战略方案（7分，明星业务3分，现金牛、问题业务各2分）：
① 预制菜零售业务（明星业务）：采用发展战略，加大资金、人力投入，扩大门店规模，拓展销售渠道（如线上配送），巩固本地龙头地位，争取成为区域预制菜连锁领导者；
② 中式快餐业务（现金牛业务）：采用稳定战略，维持现有门店规模，提升运营效率、降低成本，持续获取稳定利润，为预制菜业务和网红奶茶业务提供资金支持；
③ 网红奶茶业务（问题业务）：采用选择性投资战略，若企业有足够资金，可加大研发、推广投入（如推出特色产品、开展直播带货），提升市场占有率，培育为明星业务；若资金不足，可减少投入或放弃该业务，将资源转移到预制菜业务中。
[bookmark: heading_18]五、课堂小结（2分钟）
1.  核心回顾：波士顿矩阵法的5个应用步骤，以及“简单易懂、维度单一”的优缺点；掌握如何结合案例划分业务类型、匹配战略。
2.  预告：下一节课我们学习第二种战略评价方法——GE矩阵法，了解其与波士顿矩阵法的区别，掌握其核心原理和应用。
[bookmark: heading_19]第四课时：GE矩阵法（原理、维度与象限划分）
[bookmark: heading_20]一、复习导入（5分钟）
1.  提问：上节课我们学习了波士顿矩阵法的优缺点，谁能说说它的主要缺点是什么？（邀请学生发言，巩固知识点）
2.  导入：波士顿矩阵法的核心缺点是“评价维度单一、划分模糊”，而GE矩阵法（又称通用电气矩阵）弥补了这一不足，它采用两个多因素维度，评价更全面、更科学。今天我们就学习GE矩阵法的核心原理、评价维度与象限划分。
[bookmark: heading_21]二、GE矩阵法的核心原理（10分钟）
1.  方法简介：GE矩阵法是由通用电气公司提出的一种战略评价方法，核心是通过“行业吸引力”和“企业竞争地位”两个多因素维度，将企业的业务（或产品）划分为九个象限，进而评价业务的发展潜力和企业的竞争优势，为战略选择提供更全面的依据。
2.  与波士顿矩阵法的核心区别（简化对比，贴合高职认知，避免混淆）：
（1）评价维度：波士顿矩阵（2个单一维度：市场增长率、相对市场占有率）；GE矩阵（2个多因素维度：行业吸引力、企业竞争地位）；
（2）象限数量：波士顿矩阵（4个象限）；GE矩阵（9个象限）；
（3）评价精度：波士顿矩阵（较粗略，主观判断多）；GE矩阵（更全面、精准，考虑多因素）。
3.  核心逻辑：行业吸引力决定“业务是否值得做”，企业竞争地位决定“企业能否做好”，结合两个维度，判断业务的优先级，进而选择合适的战略。
4.  高职视角：GE矩阵法虽然比波士顿矩阵法复杂，但更贴合企业实际决策场景，未来大家从事市场分析、战略辅助岗位，可能会用到该方法进行更全面的战略评价，掌握其核心逻辑，能提升岗位竞争力。
[bookmark: heading_22]三、GE矩阵法的两个核心评价维度（25分钟，拆解因素，通俗解读，贴合高职认知）
GE矩阵的两个维度均为“多因素维度”，每个维度包含多个具体评价指标，简化指标数量，选择高职学生易理解、贴合中小企业的核心指标：
1.  维度一：行业吸引力（反映“该行业是否值得进入、值得投入”）
（1）核心定义：指某一行业对企业的吸引力，即企业在该行业开展业务能获得的潜在收益和发展空间，由多个因素决定。
（2）核心评价指标（简化为5个，贴合高职认知，避免复杂）：
① 市场增长率：行业整体的增长速度（与波士顿矩阵的“市场增长率”一致）；
② 市场规模：行业的整体市场容量，市场规模越大，吸引力越强（如餐饮行业比文具行业市场规模大）；
③ 利润水平：行业的平均利润率，利润率越高，吸引力越强（如高端家电行业比普通家电行业利润高）；
④ 竞争激烈程度：行业内竞争对手的数量和竞争强度，竞争越激烈，吸引力越弱（如奶茶行业竞争激烈，吸引力相对较弱）；
⑤ 政策支持：国家或地方政府对该行业的政策支持力度，政策支持越强，吸引力越强（如新能源、乡村振兴相关产业）。
（3）维度划分：行业吸引力分为“高、中、低”三个等级（结合上述5个指标，综合判断，无需精确打分，贴合高职教学）。
2.  维度二：企业竞争地位（反映“企业在该行业中能否做好、能否获得优势”）
（1）核心定义：指企业在某一行业中，相对于竞争对手的综合实力和竞争优势，由多个因素决定。
（2）核心评价指标（简化为5个，贴合高职认知）：
① 相对市场占有率：企业在该行业的市场份额与主要竞争对手的比值（与波士顿矩阵一致）；
② 产品竞争力：企业产品的质量、价格、差异化程度，产品竞争力越强，竞争地位越高；
③ 技术实力：企业的研发能力、技术水平，技术实力越强，竞争地位越高（如华为的技术实力强，竞争地位高）；
④ 品牌影响力：企业的品牌知名度、美誉度，品牌影响力越强，竞争地位越高（如农夫山泉的品牌影响力强）；
⑤ 资源能力：企业的资金、人力、渠道等资源的充足程度，资源越充足，竞争地位越高。
（3）维度划分：企业竞争地位分为“高、中、低”三个等级（结合上述5个指标，综合判断，简化打分流程）。
3.  GE矩阵图表简化解读（PPT展示，课堂手绘辅助）：
 - 横轴：企业竞争地位（低→中→高）；纵轴：行业吸引力（低→中→高）；
 - 九个象限：由两个维度（各3个等级）交叉形成，下一节课我们重点学习每个象限的特点和对应的战略。
4.  案例铺垫：以本地餐饮行业为例，高端火锅行业——行业吸引力高（市场增长率高、利润高、政策支持），某连锁高端火锅企业的竞争地位高（市场份额高、品牌影响力强），该业务属于“高行业吸引力+高企业竞争地位”的象限；普通小吃行业——行业吸引力低（利润低、竞争激烈），某小型小吃店的竞争地位低，该业务属于“低行业吸引力+低企业竞争地位”的象限。
[bookmark: heading_23]四、课堂练习（3分钟）
练习题1：判断题：GE矩阵法的两个核心评价维度是行业吸引力和企业竞争地位，均为多因素维度（  ）
答案：正确  解析：GE矩阵法弥补了波士顿矩阵维度单一的缺点，采用“行业吸引力”和“企业竞争地位”两个多因素维度，评价更全面。
练习题2：多选题：下列属于“行业吸引力”评价指标的有（  ）
A. 市场增长率  B. 相对市场占有率  C. 利润水平  D. 品牌影响力
答案：AC  解析：B、D属于“企业竞争地位”的评价指标，A、C属于行业吸引力的评价指标。
[bookmark: heading_24]五、课堂小结（2分钟）
1.  核心回顾：GE矩阵法的核心原理的是“多因素评价”，两个核心维度是行业吸引力（多指标）和企业竞争地位（多指标），分为九个象限。
2.  预告：下一节课我们学习GE矩阵法九个象限的业务类型、对应的战略及案例应用，掌握该方法的实际应用。
[bookmark: heading_25]第五课时：GE矩阵法（象限类型、战略及案例应用）
[bookmark: heading_26]一、复习导入（5分钟）
1.  提问：上节课我们学习了GE矩阵法的两个核心维度，谁能说说“行业吸引力”和“企业竞争地位”各自的核心评价指标有哪些？（邀请学生发言，巩固知识点）
2.  导入：GE矩阵的九个象限，对应三种不同的业务优先级（高、中、低），每种优先级对应不同的战略方案。今天我们就学习九个象限的类型划分、对应战略，并结合案例掌握其实际应用，重点区分与波士顿矩阵法的差异。
[bookmark: heading_27]二、GE矩阵法的象限类型与对应战略（35分钟，简化分类，突出重点，贴合高职认知）
将九个象限按“业务优先级”分为三类（高优先级、中优先级、低优先级），每类对应不同的战略，每类配案例+解读，避免复杂的象限编号，降低学习难度：
1.  高优先级业务（对应“高行业吸引力+高企业竞争地位”“高行业吸引力+中企业竞争地位”“中行业吸引力+高企业竞争地位”三个象限）
（1）类型特点：行业吸引力高（值得投入），企业竞争地位高或中（有能力做好），是企业的“核心业务”，发展潜力大，能为企业带来较高的收益，优先分配资源。
（2）对应战略：发展战略（又称“增长型战略”）——加大资金、人力、技术投入，扩大市场份额，巩固竞争优势，进一步提升企业在该行业的地位，争取成为行业领导者。
（3）高职易理解的案例：
案例1：华为的5G通信业务——行业吸引力高（5G市场增长率高、利润高、政策支持），企业竞争地位高（技术实力、市场份额领先），属于高优先级业务，华为加大研发投入，扩大全球市场份额。
案例2：本地新能源汽车充电桩企业的充电桩业务——行业吸引力高（新能源汽车普及，市场需求大、政策支持），企业竞争地位中（本地市场份额中等，有一定技术实力），属于高优先级业务，企业加大投入，拓展充电桩布局，提升市场份额。
2.  中优先级业务（对应“高行业吸引力+低企业竞争地位”“中行业吸引力+中企业竞争地位”“低行业吸引力+高企业竞争地位”三个象限）
（1）类型特点：行业吸引力与企业竞争地位一高一低或均为中等，是“潜力与风险并存”的业务——要么行业好但企业竞争力弱，要么企业竞争力强但行业吸引力一般，需要谨慎决策。
（2）对应战略：稳定战略或选择性投资战略——① 若行业吸引力高、企业竞争地位低：可适当投入资源，提升竞争力，争取进入高优先级业务；② 若行业吸引力中等、企业竞争地位中等：维持现有规模，优化运营，观望市场变化；③ 若行业吸引力低、企业竞争地位高：维持现有份额，减少投入，利用自身优势获取稳定收益。
（3）高职易理解的案例：
案例1：某小型手机品牌的5G手机业务——行业吸引力高（5G市场潜力大），企业竞争地位低（市场份额、技术实力落后），属于中优先级业务，企业可适当投入研发，提升产品竞争力，争取提升地位。
案例2：某连锁超市的日用品零售业务——行业吸引力中等（市场稳定、利润一般），企业竞争地位中等（本地市场份额中等），属于中优先级业务，企业维持现有规模，优化供应链，提升运营效率。
案例3：某老牌家电企业的传统空调业务——行业吸引力低（市场成熟、增长慢），企业竞争地位高（市场份额领先），属于中优先级业务，企业维持现有份额，减少投入，获取稳定利润。
3.  低优先级业务（对应“中行业吸引力+低企业竞争地位”“低行业吸引力+中企业竞争地位”“低行业吸引力+低企业竞争地位”三个象限）
（1）类型特点：行业吸引力低（不值得大量投入），企业竞争地位低或中（难以获得优势），发展潜力小，甚至可能消耗企业资源，属于“非核心业务”。
（2）对应战略：放弃战略或收缩战略——① 若行业吸引力低、企业竞争地位低：及时放弃该业务，变卖资产，转移资源；② 若行业吸引力中、企业竞争地位低，或行业吸引力低、企业竞争地位中：收缩业务规模，减少投入，逐步退出，避免资源浪费。
（3）高职易理解的案例：
案例1：某小型企业的磁带生产业务——行业吸引力低（市场萎缩、利润低），企业竞争地位低，属于低优先级业务，企业及时放弃，转向其他有潜力的业务。
案例2：某餐饮企业的低端快餐业务——行业吸引力中（市场稳定），企业竞争地位低（市场份额落后、产品竞争力弱），属于低优先级业务，企业收缩门店规模，逐步退出该业务，专注于高端餐饮。
[bookmark: heading_28]三、课堂练习（3分钟）
练习题1：单选题：某企业的新能源业务，行业吸引力高、企业竞争地位高，属于GE矩阵中的（  ）
A. 高优先级业务  B. 中优先级业务  C. 低优先级业务  D. 无法判断
答案：A  解析：高优先级业务的核心特征是“行业吸引力高，企业竞争地位高或中”，该业务符合高优先级的特点。
练习题2：简答题：某企业的某业务属于GE矩阵中的中优先级业务（行业吸引力高、企业竞争地位低），请问该企业可选择什么战略？
答案：采用选择性投资战略，适当投入资金、技术等资源，提升企业在该行业的竞争地位，争取将其培育为高优先级业务；若投入后难以提升竞争力，可收缩业务或逐步退出。
[bookmark: heading_29]四、课堂小结（2分钟）
1.  核心回顾：GE矩阵法将业务分为高、中、低三个优先级，每个优先级对应不同的战略，核心是“结合行业吸引力和企业竞争地位，科学分配资源”。
2.  预告：下一节课我们学习GE矩阵法的应用步骤、优缺点，结合综合案例练习，同时对比波士顿矩阵法与GE矩阵法的差异，加深理解。
[bookmark: heading_30]第六课时：GE矩阵法（应用步骤、优缺点）+ 两种矩阵法对比 + 练习
[bookmark: heading_31]一、复习导入（5分钟）
1.  提问：上节课我们学习了GE矩阵法的业务优先级和对应战略，谁能说说高优先级业务的核心特点和对应战略？（邀请学生发言，巩固知识点）
2.  导入：今天我们先学习GE矩阵法的应用步骤和优缺点，然后对比波士顿矩阵法与GE矩阵法的核心差异，帮助大家更好地区分和应用两种方法，最后通过综合练习提升实际应用能力。
[bookmark: heading_32]二、GE矩阵法的应用步骤（15分钟，简化步骤，贴合高职实操，与波士顿矩阵法对比，便于记忆）
核心步骤（以企业多业务分析为例，简化打分流程，避免复杂计算）：
1.  步骤1：确定分析对象——明确企业要评价的业务（或产品），如某零售企业的“线上电商、线下门店、社区团购”三种业务。
2.  步骤2：确定评价指标——明确“行业吸引力”和“企业竞争地位”的核心评价指标（参考上节课的5个指标，结合企业实际调整）。
3.  步骤3：综合判断等级——结合各指标，综合判断每种业务的“行业吸引力”（高、中、低）和“企业竞争地位”（高、中、低）（无需精确打分，主观判断+行业常识）。
4.  步骤4：划分象限与优先级——将每种业务划分到GE矩阵的对应象限，确定业务优先级（高、中、低）。
5.  步骤5：战略匹配与资源分配——根据业务优先级，匹配对应的战略方案，优先为高优先级业务分配资源，收缩或放弃低优先级业务。
案例辅助：以某零售企业为例，演示应用步骤——① 分析对象：线上电商、线下门店、社区团购；② 评价指标：行业吸引力（市场增长率、市场规模、利润水平），企业竞争地位（市场份额、渠道能力）；③ 等级判断：线上电商（高吸引力、高竞争地位）、线下门店（中吸引力、中竞争地位）、社区团购（高吸引力、低竞争地位）；④ 优先级：线上电商（高）、线下门店（中）、社区团购（中）；⑤ 战略匹配：线上电商（发展）、线下门店（稳定）、社区团购（选择性投资）。
[bookmark: heading_33]三、GE矩阵法的优缺点（10分钟，简化解读，与波士顿矩阵法对比，贴合高职认知）
1.  优点（核心3点，突出“全面性”）：
（1）评价更全面——采用两个多因素维度，考虑了市场、利润、竞争、技术等多个因素，避免了波士顿矩阵维度单一的缺点；
（2）精度更高——分为九个象限，业务划分更细致，战略匹配更精准；
（3）适用范围广——不仅适合多元化企业，也适合单一业务企业，能为企业提供更全面的战略指导。
2.  缺点（核心2点，客观解读，贴合高职应用场景）：
（1）相对复杂——需要考虑多个评价指标，综合判断等级，比波士顿矩阵法更难掌握，适合有一定基础的岗位应用；
（2）主观判断性强——评价指标的选择、等级的划分，均依赖主观判断，可能出现偏差，需要结合行业实际和企业情况谨慎分析。
3.  波士顿矩阵法与GE矩阵法核心对比（简化表格，便于高职学生记忆）：
| 对比维度 | 波士顿矩阵法 | GE矩阵法 |
|----------|--------------|----------|
| 评价维度 | 2个单一维度（市场增长率、相对市场占有率） | 2个多因素维度（行业吸引力、企业竞争地位） |
| 象限数量 | 4个 | 9个 |
| 评价精度 | 较粗略 | 更精准、全面 |
| 适用场景 | 适合多元化企业，初步评价 | 适合各类企业，全面评价 |
| 学习难度 | 简单易懂，易掌握 | 相对复杂，需多因素分析 |
[bookmark: heading_34]四、综合案例练习（13分钟，贴合高职认知，融合两种矩阵法，提升应用能力）
案例：某科技企业，目前有三种业务：① 智能手表业务——市场增长率高，企业相对市场占有率高；行业吸引力高（市场潜力大、利润高），企业竞争地位高（技术实力强、品牌影响力大）；② 传统mp3业务——市场增长率低，企业相对市场占有率低；行业吸引力低（市场萎缩、利润低），企业竞争地位低；③ 智能手环业务——市场增长率高，企业相对市场占有率低；行业吸引力高（市场潜力大），企业竞争地位中（技术实力中等）。
问题：（1）用波士顿矩阵法，划分三种业务的类型，并提出对应战略。（6分）
（2）用GE矩阵法，划分三种业务的优先级，并提出对应战略。（7分）
练习答案及解析：
（1）波士顿矩阵法划分及战略（6分，每点2分）：
① 智能手表业务：高市场增长率+高相对市场占有率 → 明星业务，采用发展战略，加大投入，巩固领先地位；
② 传统mp3业务：低市场增长率+低相对市场占有率 → 瘦狗业务，采用放弃战略，及时退出，转移资源；
③ 智能手环业务：高市场增长率+低相对市场占有率 → 问题业务，采用选择性投资战略，适当投入，提升市场占有率。
（2）GE矩阵法划分及战略（7分，高优先级3分，中、低优先级各2分）：
① 智能手表业务：高行业吸引力+高企业竞争地位 → 高优先级业务，采用发展战略，加大研发、推广投入，扩大市场份额，巩固行业领先地位；
② 传统mp3业务：低行业吸引力+低企业竞争地位 → 低优先级业务，采用放弃战略，变卖相关资产，将资源转移到智能手表和智能手环业务；
③ 智能手环业务：高行业吸引力+中企业竞争地位 → 中优先级业务，采用选择性投资战略，加大技术投入，提升产品竞争力和市场占有率，争取培育为高优先级业务。
[bookmark: heading_35]五、课堂小结（2分钟）
1.  核心回顾：GE矩阵法的5个应用步骤、优缺点；掌握两种矩阵法的核心差异，根据企业实际场景选择合适的评价方法。
2.  预告：下一节课我们学习第三种战略评价方法——生命周期矩阵法，掌握其核心原理、业务阶段及对应战略。
[bookmark: heading_36]第七课时：生命周期矩阵法（原理、业务阶段及战略）+ 案例应用
[bookmark: heading_37]一、复习导入（5分钟）
1.  提问：上节课我们对比了波士顿矩阵法和GE矩阵法，谁能说说两者最核心的区别是什么？（邀请学生发言，巩固知识点）
2.  导入：波士顿矩阵法和GE矩阵法主要从“市场”和“企业竞争力”角度评价战略，而生命周期矩阵法则从“企业（或业务）的生命周期阶段”出发，结合“竞争地位”，评价战略方案，更贴合企业的发展规律。今天我们就学习生命周期矩阵法的核心原理、业务阶段及对应战略。
[bookmark: heading_38]二、生命周期矩阵法的核心原理（10分钟）
1.  方法简介：生命周期矩阵法，是结合“企业（或业务）的生命周期阶段”和“企业竞争地位”两个维度，对企业战略方案进行评价与选择的方法。核心逻辑是“企业（或业务）在不同的生命周期阶段，有不同的发展特点和需求，结合自身竞争地位，选择适配的战略”。
2.  两个核心评价维度（通俗化解读，贴合高职认知）：
（1）维度一：企业（或业务）的生命周期阶段——指企业（或业务）从诞生、成长、成熟到
|（注：文档部分内容可能由 AI 生成)

