A2-1
1.你所提出的外事侨务局人员绩效考核体系与现有的体系相比有什么差异点？能有效解决现有的问题吗？
答：创新之处在于量化考核。
2.该单位如何权衡公务员考核的五个标准？
3.该论文的创新点在于量化考核，具体举例说明量化考核怎么应用于公务员考核的五个指标？
4.考核量化的有分级吗？
5.论文没有指出考核的具体内容，没有相关数据的支撑也没有得出最后的结果。
结论：小修改

A2-2

1.论文指出了度假业务出现产品同质化问题，请具体说明。
答：携程，途牛等线上旅游有同样的供应商所以提供的产品没有什么差异。
2.怎么解决这个问题？
答：目的地开发策略，聚焦发展，让客户自己选择目的地。
3.论文涉及的内容和数据较多，着力要解决的是什么问题？
答：在机票和酒店价格下降的背景下，聚焦发展，解决企业的实际问题。
4.论文中的五力模型主要解决什么问题？
答:五力模型用来分析行业的大环境和竞争情形，从而进一步分析芒果网应聚焦在哪一方面。
5.五力中哪个里比较明显？
答：同行竞争。
6.论文可以不用五力模型来分析，可以用一些实际的财务数据说明哪个业务增长较快。
7.论文题目“渡假”需改正。
8.论文题目用“战略”有点大，可以改为“Marketing Mix”或“Marketing tactics”。
A结论：直接通过

A2-3

1.中国市场的份额占了多少？
答：30%。
2.什么叫市场拓展策略？
答：增加中国市场份额。
3.论文中没有体现目标份额。
4.整理市场份额下降，仅分析内外部因素是不够的，更主要的要分析客户关系，为什么客户会流失。
5.论文格式不规范，目录中第五章的章标题漏了，第六章的章标题不合适需换，参考文献不需另设一章，首行要缩进，关键词太多。
6.论文翻译有问题， china market 和Chinese market 混用。
结论：小修改

A2-4

1.案例的内部分析，对于解决问题有什么帮助？
答：帮助选择一个目标市场，看看市场与公司的资源有没有匹配度。
2.论文的结论是什么？
答：销售人员素质低，需对其进行系统科学的培训；公司的前身是国企，员工没有服务意识，需对其进行培训。
3.论文存在翻译问题，P14 challenge for market 不规范。
4.P33案例分析的结论指出了现存的5个问题，这5个问题不全是营销战略的问题，论文应指出现有的营销战略到底存在了什么问题。
答：这5个问题是太宽泛了，因为这家公司的前身是国企，转型后并没有一个系统的营销战略，这篇文章就是要解决这个问题。
5.P41建议了一些目标市场，这些市场有科学依据吗？
答：根据行业前景和形势来划分的。
6.PPT中有关目标市场的图表在论文中并没有出现。
结论：小修改

A2-5

1.论文指出了护肤品行业机会在于创新，创新的方向是什么？
答：功能创新和产品创新。护肤品种类很多，我们选择的是妆后护肤，只做小种类的护肤品。
2.营销战略优化的结论是什么？
答：目标对象定位为年轻人；目标市场选窄，小市场会带来价格的上升和顾客信赖度的增加。

3.论文中大量数据的来源？

答：来源于淘宝系统。

4.论文中图表较多较长可以放附录。
5.论文标题为“M品牌的淘宝电商营销战略优化研究”而论文实际讲的是产品的营销而不是品牌的营销。
6.营销的焦点在于新的目标市场，有没有证据证明让存在目标顾客，对消费者的需求进行研究?

答：在一个化妆学校做了调查，结果是80%的人有妆后护肤的需求。

7.论文前42页进行了各种分析，却没有对新的市场进行分析
结论：直接通过

A2-6

1.怎么做到低成本，高质量？
答：降低人工成本和维修成本，提高服务质量。
2.参考文献格式有问题。
3.P36对市场环境的分析，界定了一些指标，这些指标的重要性怎么设定？

答：参考期刊论文。
4.论文没有标出参考的来源，其他某些图表的来源也没标出。
5.论文做了消费者调查，结果是什么？

消费者比较关注服务质量，乘坐的舒适度和时间快捷。
6.该调查的目的是什么？

答：说明顾客满意度的重要性。

7.文献综述中的分析工具可以删除，只包括竞争策略，公共交通方面的研究和顾客满意度。
结论：小修改

P2-1
1.研究问题明确，思路清晰，前面的数据分析部分很好，后面的建议能够有效地解决前面提出的问题。

2.更新设备这个方法成本较高，怎么看待？

答：家乐福是租赁经营的，卖场的设备较陈旧，有必要更新，更重要的是制度方面的建设，要做到人人防损。

3.现在的防损侧重点是技术创新还是技术创新？

答：技术创新，因为人员的工资和培训成本不断上涨，技防可以节省人力成本和管理成本。

4.如果论文可以提出有关防损体系优化的侧重点会更完美。

5.快递公司怎么防损？

答：配送快，减少配送时间，减少人员与包裹的接触；包装方式，包装要结实；制度培训。

6.论文的中文摘要标题要改。

7.P11和P13两个图没有图标。

结论：直接通过

P2-2

1.原来的定价系统可以适用现提出的营销渠道吗？

答：会一直保留。

2.现提出的营销渠道有什么优势？

答：不需现金订货，只需额度订货，公司手头有经销商的额度就不怕经销商流失。

3.论文题目中“挑战”一词需改，题目可改为“商业机器的营销渠道研究——以夏普公司为例”。

4.结论中不要有预测，可把预测放在第一章分析的最后。

结论：小修改

P2-3

1.怎么进入目标市场？

答：首先市场定位。

2.论文研究的是什么产品？

答：电路板。

3.电路板在不同领域有不同的用途，在分析中是顾客类型怎么划分，是按公司类型划分还是按产品适用的领域划分？

答：按行业划分。

4.论文以某类顾客类型为主，具体说明怎么进入国际市场会好些。

5.电路板作为中间产品怎么进入国际市场？

答：在目标市场建立生产销售点。

结论：小修改

P2-4

1.论文中对泰龙的优势并没有具体深入说明，只是蜻蜓点水。

答：在论文的第四章有提到泰龙的核心研发技术较机密，不好获取资料。

2.论文中的两个品牌分析模型对本文的研究有用吗？

答：起到品牌共鸣作。

3.泰龙属于成分品牌，文中用的两个品牌分析模型主要用于消费品牌。

4.如果论文能把一个中国公司与泰龙做比较的话会更有深度。

结论：直接通过

P2-5

1.公益营销的资金怎么解决？

答：安利公司有固定拨款。

2.这种公益营销一般选择怎么样的项目？

答：安利公司主要有三大主题：儿童，环保和建康，与目标市场一致，会有目标顾客参与。

3.公益营销对公司美誉度和销售额有多大的贡献？。

答：这种见效是间接的，很难考量。

4.论文中第三章的安利简介和第四章的公司描述有重复的地方。

5.论文写作的起点可分析安利公司为什么要做公益营销。

6.论文中的标题“Enlightment” 需改。

结论：小修改

P2-6

1.论文所提出的建议“localization”依据是什么？

答：中国政府大力保护本土企业，外资医疗公司进入中国很困难。

2.本土化是什么了，怎么做？

答：结合中国国情调整公司战略。

3.这个公司在中国是否合法？

答：合法。

4.可以借鉴其他公司怎么解决进入国外市场的合法性问题。

5.中国限制外资医疗公司进入中国市场是因为技术问题还是单纯想保护本土企业的市场份额？

答：两难，更重要的是技术原因。

6.论文中图表有问题。

结论：小修改

P2-7

1.恒大食用油的销售中心在哪？

答：在广州，叫销售物流中心。

2.恒大的销售定位谁决定？

答：老板。

3.恒大的产品自己生产吗？

答：收购工厂和土地，然后自己生产。

4.恒大订货会有什么呢特别之处？

答：框架决议。

5.论文若是聚焦来探讨为什么相信恒大会更好些。

结论：小修改
