2013年冬季开题答辩笔录
答辩组长：杨晓燕
答辩委员：曾驭然 王安国
答辩秘书：王智

杨晓燕：MBA论文开题答辩与毕业论文答辩不同，大家只需要简明说明框架，说服老师你要撰写的论文的思路是可行的，听取老师提出的修改意见，在与导师沟通进行论文的撰写。不要过于套路化，题目很重要，研究问题是什么，理论是什么等等。


编号1-1 姓名：崔四义
综合评定：与导师沟通，修改后通过


曾驭然：在说明现象之后，要明确指明无法克服的困难时什么，要做出明确的判断。可以考虑从自己的部门入手，将困难具体化，不要过于空泛，也要谨慎对待所提出的问题与解决方案，要使得两者具有关联性。并且，无论是Five-Forces 还是Potter都是在公司层面进行的全方位的战略分析，不一定能够整挖掘到根本的原因。
王安国：研究方法、手段太过单一，仅有案例分析，可以进行一下几个方面的补充：
1、 将同行业的数据拿过来进行分析
2、 对ATM发展的历史趋势的分析
3、 对非洲市场的分析，找出问题、分析问题、提供可行的解决方案。
4、 不要成为一个案例分析报告
杨晓燕：目前的目录很难通过外审，刚才曾院长也说了，一定要指明问题，如果确定要写营销方向，那一定要在市场营销范围内找到一个问题。比如，去年下半年销量有所下降或者国外品牌的竞争增加或者渠道冲突增加或者消费者的投诉增加等等。一定要focus on the marketing management, 不要找战略。建议：
1、 找到营销面临的问题
2、 寻找理论支持
3、 提出解决方案
4、 PEST知识问题的分析方法或者视角。没有营销管理的问题，也没用相应的理论。
王安国：建议：1、重点放在中国品牌的ATM在非洲通常会遇到什么问题
                        分析一下非洲的市场环境——〉什么营销管理问题
              2、品牌定位有问题，要有定位理论的支持。




编号：1-2   姓名：付凯
综合评定：通过。基本符合MBA论文框架体系，内容选择很好，有做Case的潜质。请与导师沟通进行微调，争取早日完成MBA论文。


王安国：发现问题与解决问题的手段不搭边。一定要明确销售漏斗模式的适用范围，销售漏斗模型不能解决所有问题，只能一定程度解决第一个问题。但这个模型很新颖，是一个很好的尝试。
曾驭然：要知道销售漏斗模型的用途、尤其是以往在实际中的应用。从实际应用中了解公司背景等方面是否与你的案例中的公司相似。另外，你是在这个公司工作？
付凯：是的，之前这个公司只是一个办事处，现在成立一个公司，自负盈亏。
王恩国：好多方法可以控制人员离职。建议：对漏斗模型的每一次都从手段、成本、收入等方面进行分析。
杨晓燕：漏斗模型不是理论，是目标。如何将潜在客户变成100%客户。建议加一个鱼骨图进行分析，找出销售不达标的原因。




编号1-3 姓名：胡俊伟
综合评定：与导师沟通，修改后通过

曾、杨、王：完全不靠谱
曾驭然：要明确论文的目的，座一件事情要有价值。建议，回去和导师商量：
1、 要么根据惠而浦供应商品质管理的标准、流程找出能够有改进空间的地方，并提出解决方案；2、要么根据一个具体的供应商，帮助他解决问题，做一个consult的工作。
杨晓燕：视角很重要。要明确W是供应商品质有要求，说明什么东西导致供应商所供的产品品质不足，如何管理这些供应商
曾驭然：你不要迷茫，在帮助别人的时候也是在帮助自己。
王安国：做研究的时候不要先入为主，要有local company做比对。
胡俊伟：用W的体系管理模式审核供应商，找出存在问题，以免影响后续交货。
杨晓呀：发现问题是对的，但不能写入案例。要是你按照这样写：W对供应商A的系统检测时发现问题，这样的方式是错的，远离了对W本身的探讨。
曾：不能拿自己的标准去衡量别人，找到问题后，认为用自己的标准一定可以解决这些其他企业面临的问题。



编号：1-4 姓名：柯毓思
综合评定：通过。抓住了问题，请后续与导师沟通完成论文撰写。


王安国：标题翻译有问题，应该是overseas不是abroad
曾驭然：问题提出很明显，留学生数量增加，但该留学中介的生源减少，如何帮助解决这个问题。
杨晓燕：要找出原因，是什么导致的声援的减少，是费用高？顾问不够专业？还是生源出国的学校不好？建议用鱼骨图进行分析，还有4P。（不确认时什么东东）不要过于夸大战略，结合实际分析原因.
柯毓思：竞争激烈，与中学合作的体系，美国 sat培训
曾驭然：该公司缺乏对市场的了解。
王安国：也要考虑一下留学总人数上升，本科毕业直接出国读书的情况。要对市场进行更加细致的划分。


编号：1-5 姓名：兰纯方
综合评定：通过。基本抓住了问题，资料较为完整，请后续与导师沟通完成论文撰写。

王安国：质量管理不应该用SWOT分析，任何一本质量管理的教材中都不会用到SWOT分析。要用有针对性的手段。
曾驭然：伟创力是外企？珠海工业园区里面的一间厂的前提下，希望你修改一下标题，应该是伟创力在珠海工业园区工厂的质量管理。  要控制质量和成本，1、突出成本问题——目标2、提质降本，要考虑利润率、能耗等等，都需要列出，明确，考虑如何降低次品率。3、ISO已经通过的话要修改标题，不要用基于ISO，会让人误解为还没有达到。要在实际工作中，有价值、量化分析。
 王安国：质量管理的角度出发，报告中的研究方法不妥，模型不好。6西格玛理论可以作为参考。
杨晓燕：要明确是ISO体系有问题还是在执行ISO体系的过程中出现问题。如果是前者，很重要的学术成果，如果是后者，要非常准确的告诉评审到底是什么环节出现了问题。

曾：在操作中不符合实际，太死板，。要考虑在控制成本时候，满足投资者。但目前的数据不符合投资者的要求，急需要解决各种问题，提出方案。

编号：1-6 姓名：李振
综合评定：通过。请与导师沟通，进一步完善论文框架，并开始撰写论文。


曾驭然：你刚才提出的两个问题，不是你所在的基金会的问题，是整个行业的行业背景。
杨晓燕：要弄清楚本基金会，在基金收集率，与其他机构相比的具体情况，是增长率不够高，增长率下降等等。还要明确资金量大与公众知名度之间的关系，不一定是正相关。
杨晓燕：这里面是在说作为leader 要怎么做，不是继续对原有蛋糕进行瓜分，而是进一步扩大蛋糕，market share 要扩大公众市场，寻找基金会的新客户。建议在论文参考中加入一本《非盈利组织营销》
王安国：不能出现利润成本这样的词。



编号：1-7 姓名：罗清容
综合评定：请与导师沟通，抓住问题核心，提出相应解决方案，修改后通过。


王安国：刚才提到的人口红利的问题应该是计生委考虑的，我们在MBA论文里面讨论的价值不大。刚才你说的，我要和你明确几点：1、不是拿不到单的问题，是招人存在障碍。2、也不是 真的招不到人，是成本控制太过严格。3、做外包，是自己做外包还是被外包。4、要努力做出成本低]服务好、更有弹性的具有核心竞争力的call center。

曾驭然：考虑二次外包。
王安国：中国目前劳动力成本上升，服务中心，面对劳动力成本上升，采取的措施？
罗：我希望企业可以走转型升级的道路。
杨晓燕：用机器代替？
罗：系统化
杨晓燕：不用人，用系统？
罗：一个方面。。。
王安国：一定要明确从成本效益分析中去看，大陆劳动力成本的上升，公司面临的主要问题是什么。
杨晓燕：对于问题的把握不清楚，到底是要做运营还是其他，要明确。


编号：1-8 姓名：王旭
综合评定：通过，请与导师进一步联络，完成论文。

王安国：集团主要经营哪一块？
王旭：旅游业。主要面临的问题是亏损。市场定位的问题，希望可以像携程网、去哪网做一个开放式平台，转向后台开放的产品体系，如淘宝和去哪网。
王安国：亏损严重，可以考虑从价值链角度写，研究上下游，这样也可以与自己的企业搭边。
曾：主要解决什么问题？
王旭：国企竞争力受到很多因素的制约，要更新模式。
曾驭然：写论文时一个相对独立的过程，要客观来看。要找出目前面临的最大的问题是什么，产生的原因时什么？怎么解决！
王旭：体制上原因：在线旅游应变慢，比如不能及时结算；员工如温水煮青蛙。
       非体制上原因：如市场营销手段单一。
曾驭然：考虑回到电商层面。
王安国：还是从价值链角度，参考携程网的财务报表，
曾驭然：盈利模式的研究。
王旭：酒店这一块一直亏损比较厉害，机票是有盈利的。
曾：考虑每个板块的发展进度/。
杨晓燕：你是做国际机票这一块的，为什么芒果网可以在这么多网上在线旅游平台得到收益？产品采购的优劣势在哪里。
也可以考虑通过分析每一个板块的盈利、亏损原因。提出在线旅游的采购问题，找出针对性解决方案。


编号：1-9  姓名：杨静远
综合评定：通过，请与导师进一步联络，完成论文。

曾驭然：以牙膏的型号、种类、包装等为分类标准，对销量进行划分，做数据分析。
王安国：建议要精准定位。不要用价格来作为衡量市场认可度的标准。
杨晓燕：要做市场调研，设计问卷，不能仅凭销量来得出结论。
王安国：这个单凭案例分析法还不够，需要实验法支持。建议把新品牙膏换一个牌子，重新取名，小批量投放市场看销量。
杨晓燕：排除原产地诉求，让顾客需求的价值具有可见性，而不是仅有广告。
舒克牙膏品牌的再定位，要更加准确。
杨：波士顿的案例要好好分析，寻找共同点与差一点。相对市场与整个市场的占有率都要考虑。
王安国：消费品Vs奢侈品。
曾驭然：去掉一些主观想法。

编号：1-10 姓名：杨茂

综合评定：与导师沟通，修改后通过

王安国：财务问题还是运营问题？在运营层面，要多元化一定要有核心竞争力。
曾驭然：不是多元化的问题。但与多元化有关联。 你的公司是在施工总承包、营业收入比重、利润等方面出现严重的不平衡问题，分析各个利润板块对总利润的贡献率问题。
王安国：企业：1、效率低——资金运营不够快；2、力度低：结构不够好
杨晓燕：施工总承包，利润低，但占据很大营业比重。应该考虑如何提高主营业务的竞争力，以提高主营业务的利润率。要讲明自己企业的特殊性，表明效益来源。


编号：1-11 姓名：喻安娜
综合评定：与导师沟通，修改后通过


杨晓燕：高露洁不适应中国市场吗？
喻安娜：适应，但滞后。
杨晓燕：市场份额下降，是不是意味着不适应中国市场。
曾驭然：财务报表的分析得出是市场部的问题，这个有些牵强。
王安国：利润的下降，利润率的下降，由于花销太大吗？
占有率从40%降到15% 但利润仅仅微降，需要考虑一下。
要重新梳理逻辑。
杨晓燕：marketing哪里不好？本土化？
喻安娜：牙膏的口味全球统一，多泡、药物、超强薄荷等口味都没有设计。
        本土企业的崛起。
杨晓燕：高露洁品牌竞争力下降，提高品牌竞争力。符合中国的使用习惯。
曾：找到具体问题，如IBM
杨：本土皮牌崛起。
Focus on 发达国家在本土化过程中的竞争力提升。


编号：1-12 姓名：张小兵
综合评定：与导师沟通，修改后通过

曾驭然：找到关键点。1、技术——培养人才是国家考虑的事情，企业很难完成。核心技术，中国也在不断提升自己品牌的核心技术。2、依靠利润占据市场份额。3季节明显，4、生产效率5、组织结构臃肿，这几点目前可以做的主要是第四点，探讨怎样提高生产效率已经成本控制，以提高收益率。长远看是可以考虑生产运营层面。
[bookmark: _GoBack]杨晓燕：抓住利润降低的这一点，寻找突破口，如怎样降低材料成本等。



























