关于东方在线成立培训中心的可行性报告

一、项目基本情况

  （一） 项目:关于在东方在线高科技有限公司下设立培训中心的项目

  （二） 业务范围：开展企业管理及相关培训，未来与东方在线远程教育网站相结合拓展业务范围。

  （三） 隶属关系：济南东方在线有限公司

  （四） 工作地点：济南国际俱乐部内

  （五） 规模：人员初步设置3~5人，未来随业务发展情况变更。

二、市场分析与预测

  （一）市场的需求

  随着经济的高速发展，WTO的临近及信息产业的崛起，现在市场竞争的压力在一天天地增长，无论是传统行业还是高科技行业都已感觉到了这种压力，并努力地在寻找突破口，寻找企业长期生存及发展的契机。各类企业都已经注意到了企业的内部管理、自我完善，有时比外部的市场更为重要。据有关部门对八个省市2586家企业亏损原因的调查，影响企业亏损的宏观因素和政策因素分别占了9.2%和9.1%，而企业自身经营管理因素则占了81.7%，许多曾经辉煌的大型企业的衰落也给依然生存着的企业不断地警示着："打败你的，往往是你自己！"

  企业要完善自我，增强体质，主要途径有两个：一是提高各级人员的素质尤其是中高层管理干部的素质，因为管理主要是靠人；二是完善企业管理制度，实现"依法管理"。而这两方面都有待于各类基础及新型管理知识、技术的学习与运用。

  管理作为一门科学在我国的发展时间仅有十几年，且现有管理理论基本都是国外管理理论的引进，加之企业对管理知识与技术的迫切需求，所以企业管理的研究、咨询、培训将成为一个热点，从近几年企管顾问公司的成立速度与发展上也可以看出这一点。

  （二）市场的现状

  1、发展迅速：管理咨询、培训业近几年在我国发展非常迅速，1999年统计在我国工商注册登记的此类公司约13万家，现在又有所增加。济南市场从三年前的几家已发展到现在的二十余家。

  2、实力悬殊，各分市场：上述的约13万家公司中，有一定实力和知名度的只有200家左右，分布在全国各地，而主要集中在北京、上海和深圳三座城市，其它发展得比较不错的城市还有宁波、重庆和济南。现国外的咨询公司如麦肯锡、安达信也都已抢滩中国市场。但由于实力的悬殊，各类公司的目标市场并不一致：如麦肯锡等实力强大的外国公司针对的是入驻中国的大型外资企业与中国本土的成功企业；而国内的咨询、培训公司主要客户是那些国内对咨询、培训已有认识和需求但实力不强，接受费用不能过高的企业。目前济南还没有外国咨询公司进入，现有的公司规模都多在十人以下，十人以上的仅有三五家。

  3、水平参差，价格混乱：同是两天的培训，有的报价5000元，有的报价500元；同是一个咨询项目，有的报价几十万，有的报价几万。求知的客户往往比较盲目，以价格为先导。而授课专家的水平悬殊甚大，有理论前沿的学者、有实践经验的跨国公司高级管理人员，亦有各学院乃至中专学校的讲师。

  4、市场规范：中国管理咨询业竞争激烈而无序，一方面没有行业监管部门，也没有统一的行业规范和标准；另一方面随着越来越多的人看到咨询培训业的广阔前景，其进入壁垒又低，较易进入，市场规范是迫在眉捷的事情。

  (续致信网上一页内容);（三）项目建设条件（济南市场）

  1、资金后盾：一般的咨询公司注册资金为10万元，其可运用的流动资金只有几万元，如果市场不好的话，几个月的时间便有可能无法继续；而培训中心建立在东方在线下，有公司、集团资金及未来的风险投资金的支持，风险相对较小；

  2、资源优势：东方在线的网络平台可为培训中心的未来发展提供很多机会；加之在专家资源、管理发展信息、政府机构资源、酒店配合工作上的优势，也是与其他同类公司竞争的一个砝码；

  （四）风险与劣势分析

  1、专家问题：现在专家发展的一个趋势便是"依附+独立"，他们往往和多家培训公司合作，但在授课过程中宣传自已，以单独与企业对接，承接咨询项目。这对以公开培训为桥梁，希望从内部培训和咨询项目上赚钱的咨询公司来说，是一个极为头疼的难题；

  2、企业资源：东方在线以前未涉足过此行业，缺乏企业资源，从初次合作到互相熟悉到彼此信任有一个过程，在积累企业资源的过程中可能会损失部分利润；

  3、品牌问题：东方在线目前还未建立起以"教育"为核心的品牌，且未来培训中心设于公司之下，不易给客户一个清晰的品牌概念；

  4、课程失败：如果开设的课程不能符合企业的真正需求，或课题虽正确但专家水平不足的话，将对我们的声誉影响很大。

  5、其它各方面的风险。

三、建设方案

  （一）人力资源设置

  1、人员数量：计划定员3~5人，随业务发展情况再作变更

  2、人员素质：要求有本科以上学历，最好有相关工作经验

  3、管理人员：设部门负责人一名

  4、薪酬计划：

  A、基本工资：员工、部门主管

  B、绩效工资：根据业务情况及考核成绩发放

  C、其他补助及福利：同于东方在线其他部门人员

  5、其他：工作人员试用期为三个月，三个月满签订正式劳动合同，转调档案及代缴劳动保险。

  （二）业务流程设计

  因初期以公开培训为主，先设计其流程如下：（图略）

  （三）营销策略

  1、宣传函邮寄及发放：设计有个性，发放有针对性。

  2、传真：针对重点客户设计一对一（行业、职务等）的促销函。

  3、电话：通过长期与短期培训提高工作人员电话沟通技巧及专业知识。

  4、邮件：设计美观邮件，健全客户E-mail地址。

  5、报刊杂志及广告：在《经理人》、《IT经理世界》等较高档次杂志上做广告。

  6、网站宣传：逐步建立培训中心专门的网站，对课程进行宣传，知识宣传辅助。

  7、会员制：通过会员制的优惠服务拥有部分固定客户。

  8、合作：与媒体、企协、行业协会、贸促会、工商联、各院校、同行公司等一切可联系合作的单位遵循利润共享，共同收益的原则进行合作。

  （四）专家开发：

  1、专家领域：企业基础管理、人力资源管理、市场营销、风险投资、投资顾问（在以上大类基础上进行细分如：品牌、企业文化、薪酬考核、目标管理、合同法、连锁经营、企划等小类）。

  2、专家类别：·大学教授、讲师

  ·政府部门及行业协会负责人

  ·企业领导/职业经理人

  ·社会知名专家/顾问

  ·著名企业部门总监（如：人力资源、营销、市场、投资等）

  ·其他专家

  3、开发方式：·与清华等著名院校合作

  ·有目标的拜访一些教授、顾问及职业经理人

  ·参加同行举办的培训班及研讨会等，认识专家并加以考查

  ·通过电视、报刊、网络等各类媒体的专家访谈节目或版块寻找

  ·通过报刊、书籍、网络等相关专业文章，结交作者，开发为讲师

  ·通过行业协会、社会团体等推荐或寻找专家

  ·其他开发措施

  4、专家甄选：通过客户评价及综合反应，将专家分为类，并建立报酬体系。

  （五）客户管理及服务（暂略）

  （六）员工培训及考核（暂略）

  （七）会务工作手册（待定）

四、预算及建设进度

  （一）投资概算：（见附表一）

  （二）成本及收益模拟预算（见附表二及三） 

  （三）建设进度安排 （见附表四）

五、未来发展展望

  以公开培训为引导，建立培训中心公开培训--内部培训--产品（VCD产品及网络培训）--咨询服务的价值链

  中国咨询培训业的现状，给予我们的，是机会，也是挑战。我们最主要的，是以速度抓住机遇，以人员的高素质为保障，建立一个完善的体系和优秀的培训模式，为客户提供特色化的服务，形成自己的优势。
