
    

 مهندسي آموزش ملي كنفرانس چهارمين و المللي بين كنفرانس اولين

  1394آبان  21تا  19دانشگاه شيراز، 

 

 

متمركز  شانهاي اصلي توجه خود را به فعاليت صنايع توليدي و خدماتيها و  كار، سازمان و با روند رو به رشد رقابت در عرصه كسب -چكيده

هاي متخصص  سپاري مديريت آموزش به شركت لذا برون هاي توليدي و خدماتي نيست، كنند. آموزش و مديريت آن تخصص اصلي سازمان مي

هاي آموزشي، كيفيت و  تراز قرار دارد و بدين طريق ضمن كاهش هزينه هاي جهان اي است كه مورد توجه سازمان شي تصميم هوشمندانهآموز

، در مقاله حاضر سعي گرديده با اتخاذ رويكردي جامع 1هاي ركن چهارم آموزشي با توجه به نو بودن مفهوم شركتاند.  را افزايش داده  اثربخشي آن

طراحي شود. روش انجام پژوهش، تحليل محتواي مصاحبه با استفاده از ها  شركتاين كار  و مدل كسب 2والدرتفاده از چارچوب مفهومي استرا اسو ب

 ، مديران آموزشهاي پژوهش كيفي قرار دارد. جامعه آماري پژوهش شامل استادان حوزه آموزشتكنيك تحليل ِعنوان است كه در زمره روش

دهد ارتباط با مشتريان و جلب اعتماد ايشان از اهميت زيادي جهت  مؤسسات آموزشي است. نتايج اين پژوهش نشان مي و مديران صنايع

  موفقيت اين كسب و كار برخوردار است.  

  ر.وكامدل كسب، 3PT(3(هاي ركن سوم آموزشي، سازمان)4PT( هاي ركن چهارم آموزشيسپاري مديريت آموزش، سازمان برون - كليد واژه

 مقدمه - 1

 در اثر عوامل مختلفي بدست كار و موفقيت در يك كسب
ترين آنها طراحي و اجراي  ترين و محوري كه يكي از مهم ،آيد مي 

هر شركت است. اين  كاردر ابتداي  منسجم كار و  يك مدل كسب
تجاري هاي  ها و ايده كردن نوآوري دل كه بيانگر الگوي تجاريم

ده سودآوري حاصل از كننده محدو صواقع مشخ نوآورانه است، در
   بود. نوآوري خواهد

اي است كه  مسألهزمانها،  سپاري مديريت آموزش سا برون
هاي   اند، نظام كرده ضرورت آن را احساس ،ي پيشرو جهانزمانها سا

منابع محدودي دارند و بضاعت دانشي و زمانها  در سا آموزشي
فرايندهاي آموزش در تمامي مالي لازم را براي برگزاري اثربخش 

انداز و تسريع در دستيابي  براي تحقق چشم ندارند، ازاينرو اختيار
تواند گزينه  آموزش مي مديريت سپاري شده، برون به اهداف تعيين

رسد دلايلي چون، ايجاد فرصت تمركز  به نظر مي باشد.  مناسبي
هاي جاري، پرهيز از  هاي اصلي، توزيع و كاهش هزينه بر فعاليت
هاي پرهزينه، افزايش  ها، تأمين سرمايه براي آموزش كاري دوباره

ساير  مندي از توانايي علمي  سرعت در حصول اثربخشي، بهره

سپاري  كردن منابع براي اهداف ديگر، در برون آزادو  زمانها سا
  .3]  [يابد زمانها نمود بيشتري مي مديريت آموزش سا

ها  سال پيش در شاخه  ، از بيست4موتورولاشركتهايي مانند 
انساني اعم از آموزش كاركنان  هاي منابع هاي خود، فعاليت و شعبه

هاي جنبي تلقي نموده و به شركتهاي ديگر  خود را جزء فعاليت
متمركز   هاي اصلي يروي خود را بر فعاليتد، تا ننكن واگذار مي

هاي خود را  هاي آموزشيِ كمپاني فعاليت 5لد. رويال داچ شنساز
ميليارد دلاري بابت  16كند، بانك آمريكا قرارداد  سپاري مي برون
 6سال با اگزالت 10انساني خود به مدت  سپاري خدمات منابع برون
بسيار  آموزش كاركنان نقش رغم اينكه علي. بنابراين 8] [د بند مي

كند و ارتباط  مي  زمانها ايفا در موفقيت بسياري از سا  مهمي
ها   هاي اصلي و تمركز استراتژيك در سازمان نزديكي با صلاحيت

اي  طور گسترده كه بهانساني است  هاي منابع از عملكرددارد، يكي 
  . 5]  [است سپاري شده در كشورهاي غربي برونخصوصاً 
 PT4  آموزشي اسـت كـه    چهارم ركن سازمانكلي يك  طور به

با رفتن به سـمت ارائـه خـدمات     را مديريت كامل فرايند آموزش
ــر از عملكردهــاي مشــاوره نيازســنجي و طراحــي   ،يكپارچــه فرات
 عهـده كپارچـه بر طـور ي  هاي درسي و اجراي آمـوزش را بـه   برنامه

آموزش با ايجاد اتحادهاي  چهارم ركني انهازم سا درواقع. گيرد مي   
توانند در  مي آموزش سوم ركني زمانها ساي با كاراستراتژيك و هم

  مديريت نوين آموزشيحلقه گمشده  ،هاي ركن چهارم آموزش سازمان
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 ها 4PT.]1[ كلي بيشتري دست يابند ارائه خدمات به گزاره ارزشِ
بـا   كننـد و بـراي مطابقـت    مي را مديريت  زمانها سافرايند آموزش 

 از اينـرو باشـند،   طـرف مـي   كـاملاً بـي   سپار برون سازماننيازهاي 
كنان را از طريـق  كارسازي استعدادهاي  فرصت يادگيري و شكوفا

ــدارك فرصــت ــداف و    ت ــه اه ــراي دســتيابي ب ــادگيري، ب هــاي ي
  سـپار فـراهم   سـازمان بـرون  مـدت   مدت و بلنـد  ي كوتاهها  سياست

مديريت  دهنده ارائه PT4، توان گفت به طور خلاصه ميآورند،  مي
به  است، 7فروشنده اگنوستيك و يك دباش مي زمانها سا به آموزش

حـل خـاص    گيـري از يـك راه   اين معني كه خود را مقيد به بهـره 
 و كـارگزاران آنهـا   خـدمات آمـوزش   دهنده ارائه ها  PT3و كند نمي

ن شـركت بـر فـرض متقاعدسـازي     كار اي و مدل كسب .]1[ هستند
بـه پيمانكـاران خـارجي     آمـوزش سپاري وظايف  برون رب هاسازمان

كار اين سازمان به درستي طراحي و اگر مدل كسب و استوار است
عرضـه و تقاضـاي خـدمات     حلقه گمشده بـين طـرف  شود، قطعاً 
  .خواهدبودآموزشي 

يك ، شآموز هاي ركن سومدر اين تحقيق منظور از سازمان
از  سازمانهاي آموزش  طرف خارجي است كه بخشي از فعاليت
آموزشي، اجراي   ين برنامهقبيل مشاوره نيازسنجي، طراحي و تدو

 طور به ها PT 3دهد. ارزشيابي آموزش را انجام ميآموزش، 
براي ارائه خدمات آموزشي به  ها  PT4مستقيم از طريق غير

لزم هستند طبق الگوهاي شوند و م معرفي مي سپار برون سازمان
در اين . ]1[ نمايند  اقدام به ارائه خدمات آموزشي PT4ر ظمدن

تحقيق منظور از ركن اول آموزش، كسي است كه مستقيماً در 
ي زمانها سا و ركن دوم آموزش شود مي  فرايند آموزش درگير

  .هستندسپار خدمات آموزش  برون
چهارم  زمانهاي ركن سا كار و باتوجه به اينكه مدل كسب 

نوآورانه است و تاكنون  كار و آموزشي در نوع خود يك مدل كسب
لذا اين شركتها براي  ،است در كشورمان به بوته آزمون نهاده نشده

هاي مناسب در طول عمر خود و اتخاذ تصميمات  حل يافتن راه
هاي خود  ع نسبت به فعاليتدرست نيازمند اكتساب شناختي جام

هاي مختلف دروني شركت با دنياي خارج  و نحوه تعامل بخش
هاي كسب شناخت، مطالعه مدل  يكي از روشد. نباش مي

باشد كه علاوه بر حصول درك جامع  شركتها مي كار و كسب
هاي دروني شركت، نحوه تعامل  ها و فرايند نسبت به فعاليت

ورد مطالعه قرارداده و فهم مناسبي شركت با دنياي خارج را نيز م
گيري ايجاد  راي تصميماز شرايط شركت و نحوه انجام امور ب

گرديده با اتخاذ رويكردي جامع  حاضر سعي تحقيقدر نمايد.   مي
 كار و مدل كسب استروالدر مي و با استفاده از چارچوب مفهو

روش انجام شود.   چهارم آموزشي طراحي ركنهاي  شركت

حليل محتواي مصاحبه با استفاده از تكنيك تحليل پژوهش، ت
. جامعه دارد  هاي پژوهش كيفي قرارعِنوان است كه در زمره روش

، استادان حوزه آموزش تن از 18 پژوهش شامل اين آماري
 دهنده خدماتارائه مؤسسات مديرانو  صنايع مديران آموزش

 .است هابه سازمان آموزشي

 مدل مفهومي پژوهش -2

اي از  كار يك ابزار مفهومي شامل مجموعه و مدل كسب
توان  هاست كه از طريق آن مي ها و روابط حاكم بر آن المان

يان كرد، درواقع توصيفي از منطق كسب درآمد يك شركت را ب
هاي مختلف مشتريان ارائه  كه شركت به افراد و بخش ارزشي
ابي كند، معماري سازمان و شبكه همكاران و اعضاي آن، بازاي مي

 باشد هاي ارتباطي سازمان، مي و تحويل ارزش مدنظر و سرمايه
پايدار هاي درآمدي پرسود و  كه همه اينها در كنار هم جريان. ]6[

 كرد. همانطور كه در اين تعريفبراي سازمان ايجاد خواهند
ه هر يك از آنها هايي است ك لمانمشخص است، اين مدل داراي ا

كنند. پس از مطالعات  اي توصيف مي كار را از جنبه و كسب
كاري كه  و شده و مشورت با اساتيد و خبرگان، مدل كسب انجام

است، براي تحقيق انتخاب  د دادهاستروالدر اجزاي آن را پيشنها
كار  و تصميم بر اين شد كه اجزاي آن براي اين كسب گرديد

   استخراج گردد.
 منطقِ جزءه نُ ،مرجع استروالدر كار و جه به مدل كسببا تو
، اين دهيم مي مورد تحليل قراررا  PT4يك  كار و كسب چگونگيِ
دهند، مشتريان،  مي   پوششرا  كار و چهار حيطه اصلي كسب اجزاء
هاي كليدي، منابع  (فعاليت ها زيرساختپيشنهادي،  هاي ارزش

و پايداري  ط با مشتريان)ها، ارتبا كليدي، كانال كليدي، شركاي
 .7]  [جريانهاي درآمدي، ساختار هزينه) ( مالي

  ها كار حاصل از تجزيه و تحليل مصاحبه و مدل كسب - 3

هاي تحقيق  تحليل اطلاعات حاصل از مصاحبه  و  براي تجزيه
دا متون است، ابت شده  كنوني از روش تحليل تم استفاده

ها بررسي و كدگزاري گرديد و از اين طريق مفاهيم  مصاحبه
هاي  اند. داده متنوع مورد استفاده در اين تحقيق استخراج شده

 كارِ و شده از مصاحبه با توجه به نُه بعد مدل كسب گردآوري
هاي اصلي كه  به صورت گزاره )2010(شده توسط استروالدر  ارائه

گرديد، به همراه كد   حشوندگان مطر توسط مصاحبه
. است مستند شدهنموده،  شونده كه به اين موضوع اشاره مصاحبه
حاصل يك فرايند است كه در طول زمان انجام  ،مستنداين 
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ها، ايجاد كدهاي اوليه، جستجوي  است، آشنايي با داده گرفته
ها و تهيه گزارش، شش  گذاري تم ها، تعريف و نام ها، بازبيني تم تم
اين . ]2[ باشند هاي تحقيق مي گرفته براي استخراج تم صورتگام 

پذيرفته و در انتها تمامي  ها صورت فرايند براي تمامي مصاحبه
صورت يكپارچه درآمده و به علت قرابت معنايي  ها به اين گزاره

تمامي اين  ،كرارآنها و اشاره به يك موضوع، براي جلوگيري از ت
ر و د  ارائه گرديده لب يك تم اصليطور خلاصه در قا به ها گزاره

باشد به  ه كارشناسي ارشد مينام اين مقاله كه برگرفته از پايان
 وكاركسب مدلدر هاي هر بعد  ترين تم اصليطور خلاصه به 

  است. اشاره شده

 ه�� ��
	��د� ارزش - 1- 3

ز منافع است كه اي ا پيشنهادي، مجموعه يا بستهارزش 
  . كند مي  شركت به مشتريان پيشنهاد

هاي ركن چهارم آموزش كه منجر  سازمان پيشنهادي هاي  ارزش
و شود  ميهاي ركن سوم  سازماننسبت به   شركت اينترجيح به 
از كانال آنها با  نمايد سپار) را متقاعد مي برون ازمانفرما (سكار
PT3   كه همراه  شودمياصلي بيان تم  هشت، در قالب كنند كارها

 :شود كنندگان ارائه مي اني مشاركتبا درصد فراو

نتظارهاي پيروزي خود را در گرو فراتر رفتن از ا ،اين شركت .1
رسازي مشتريان را به اچرا كه وفاد ددان درصد)، مي 64مشتري (

آموزشي   ارائه نظام بايد و در اين راستا داشتدنبال خواهد
آموزشي حال و آتي كاركنان سازمان، توانايي  متناسب با نيازهاي

پاسخگويي و ارائه سريع خدمات به مشتريان، ارائه آموزش با 
ارزيابي تر،  هاي كمتر و اثربخش با هزينه كيفيت در عين حال

اي، ارائه بيانيه مسئوليت  هاي توسعه روشها، ارائه 3PTهنگام  به
در دستور كار  ترسيم مسير شغلي راو  اجتماعي براي سازمانها

اعتماد كند و  4PTمشتري در وهله اول بايد به  خود قرار دهند.
 ،بعد اين اعتماد بايد به صورت مستمر ادامه يابد و احساس كند

 هداشت  هم خدماتي را كه تصور ،گيرد مي    كه از آنها سرويس زماني
است، بنابراين بايد  كرده  از آنها دريافت، و هم فراتر از آن را

باشند كه به  داشته   تر هم درطرحشان هاي اضافه ويسسر
خود را رو مشتريان از آنها خدمات ها عرضه كنند، از اين مشتري
 .هاي مستقيم نخواهندرفت و سراغ كانال كنند ميدريافت 

  35.71صلاحيت به سازمانها (ايجاد پلي براي جذب افراد با  .2
 ؛رصد)د

سري  ذراندن يكت گمديريت، هدايت و راهبري افراد به سم .3
 درصد)؛ 64.29دوره (

روندياب و  ،گر عنوان يك سازمان تحليل به اين سازمان .4
 درصد) 71.7( نيازسنجي در كنار نياز آفرينيبه واسطه نگر  آينده

احصاء نيازهاي  رساند و از طريق مشتريان خود را به شعف مي
سايه  ، پيروزي در8پيشگيرانهنهان، بازارسازي، ارائه نيازسنجي پ

در راستاي ، احصاء آنهاتشخيص نيازهاي جديد و  و نوآوري
 دارد. قدم برمي بيشتر و مولدترشدن براي مشتريان خودتوفيق 

 ؛درصد)78.57به سمت استانداردها (ها  دادن آموزش سوق .5

منجر به  درصد) 78.57تر ( و كاربردي 9طراحي آموزش فشرده .6
از هر لحاظ بدون نقص شود كه  مي عملي و اصولي  كاريك  ارائه
ها خيلي باز باشند، مزاحم سازمان و  اگر آموزشچراكه  ،است

شوند و سودآوري خود را براي طرفين از دست  همه ذينفعان مي
  .دهند مي

كردن يك فرايند آموزشي از نيازسنجي تا انتهاي  كامل .7
اجراي كامل هر يك از كه در اين راستا  ،درصد) 89.29اثربخشي (

 آموزشي هاي  بودن دورهآموزش و فراگيرفرايند مديريت هاي  گام
كه يك  دسپار القا كن بايد به سازمان برون 4PT. دنشو تضمين مي

شده، حاكم است.  ارائهفرايند مديريت آموزش بر خدمات آموزش 
د، پيشرفت كن برگزار نمي دوره آموزشيصرفاً 4PT يعني اينكه 

كردن  داد و مهارت پينك پذيران را رصد مي ويان و دانشدانشج
كردن و  كردن و اجرا ريزي د و پروسه برنامهنماي آنها را مانيتور مي

دادن را تا سرحد  گرفتن و دوباره اقدام اصلاحي صورت بازخورد
  د. ده پذيران ادامه مي ها به دانش تانتقال مؤثر مهار

8.4PT   بايد  ،مشتري را راضي نگهدارد دخواه علاوه بر اينكه مي
ايجاد از اينرو،  ،كننده را نيز جلب كند أمينترضايت ند ك سعي

را در دستور كار خود  درصد) 76.79ها (3PTارزش افزوده براي 
بيانيه  شود. موارد ذيل را شامل مي اين تمكه  دهد قرار مي

ارائه پيگيري آموزش براي رفع  ها،3PTبه 4PT لاقيتعهدات اخ
ها، افزايش 3PTجهت پيشرفت كار  ،نواقص خدمات آموزشي

به اين معني  ها3PTارائه فرمول خدمت به  وها 3PTسهم بازار 
 را سپار برون  سازمان ي شده شده و شناسايي نيازهاي احصاء كه

ها 3PT شده در اختيار شده و پردازش شده، تحليل  بندي دسته
فقط آنها بايد آن خدمات را بسازند و به يك بسته  دهند، ميقرار 

 .حتوا، نيروي متخصص و تجهيزات تبديل كنندعيني و ملموسِ م

 كنند لاً تخصصي به مشتري ارائه ميها خدمات كام4PTاز اينرو 
مشتري را به كمترين مقدار ممكن  هايهزينهو در نهايت 

ها مواردي است كه در بسته ارزشي شركتهاي  رسانند. اين مي
 رسد با توجه به د و به نظر مينركن چهارم آموزشي وجود دار

وكار، اين  كار موفق موجود در دنياي كسب و هاي كسب مدل
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توانند براي  شوند، مي  ها در صورتي كه به خوبي ارائه ارزش
  هاي قابل قبولي باشند. مشتري ارزش

 ه�� ����� ������ - 2- 3

كه ن خدمات اقدامات كليدي وجود دارد براي ارائه اي
خود را بايست انرژي و منابع  شركتهاي ركن چهارم آموزشي مي

روي آنها متمركز نمايند. اين اقدامات كليدي و درصد مشاركت 
  از:  شوندگان در آنها عبارتند مصاحبه

 85.71سپار ( و سازمان برون 3PTمديريت ارتباط ميان  .1
ش را براي ها آيتم مختلف حوزه آموز بايد ده ،PT4 درصد)،

3PTمانگر، آناليزِ ساز عنوان يك مؤسسه تحليل به د وبشكاف ها  
 ،دهد دهنده را انجام  گيرنده و آناليزِ سازمان خدمت خدمت

گر و ارزياب، نقش  عنوان تحليل ضمن ايفاي نقش بههمچنين 
كننده  ه مذاكرات و تنظيمبرند حلقه واسط برقراركننده و پيش

 كند. را نيز بازي مي تفاهمات

را مند براي آموزش كه اعمال سليقه  تعريف يك چارچوب نظام .2
هاي فرعيِ جداكردن  تم ودرصد)  64.3داقل برساند (به ح

داشتن نگاه و  قراردادها و مناقصات آموزشي از ساير قراردادها
را  د آيدف صفررسيستمي به آموزش براساس استاندا

هاي آموزشي را  ها و پكيج حد و حدود بسته PT4 گيرد. دربرمي
شد، بخ اي مي بندي آموزش روح تازه كند و به شكل تعيين مي
اي در ساختارسازي آموزش  هاي سليقه مانع از دخالتدرنتيجه 

 .شود مي
درصد)  92.9هاي درآمدي ( ه جرياناقدامات اساسي در زمين .3

، اي در زمينه سودآوري خدمات هاي دوره تهيه گزارششامل 
، هاي هماهنگ و همخوان با نيازهاي مشتري حساب تنظيم صورت

 همچنين .سوددهي مشتريانيافتن راهي براي ارزيابي ميزان 
كه بايد در  ها اقدام ضروري ديگر نيز در اين زمينه وجود دارد ده

 دستور كار خود قرار دهند.

مديريت نظام جامع آموزش سازمان و خردكردن و ريزكردن  .4
درصد) از طريق  60.75اين پروژه بزرگ به چندين پروژه كوچك (

اي از  ئه شاخههاي فرعي رهبري اثربخش در سازمان و اراتم
 شود و محقق مي خدمات آموزشي به وسيله نيروهاي داخلي،

كه تا مدتها سازمان از نتايج  خواهدشدمنجر به محصول و دانشي 
 شده براساس نقشه از پيش تعيين4PT، چراكه شود ميآن منتفع 
حل را  براي مقابله با هر مشكلي بهترين راه كند و فعاليت مي

نيروهاي خود را  بايد داند با اطمينان ميگزيند ضمن اينكه  يبرم
سپار از  برون  سازمان مخارج آموزشِكه در كجا متمركز سازد 
   .شودتر  هاي متخصص، ثمربخش3PTطريق تقسيم آن بين 

انجام مطالعات پيمايشي سريع براي تشخيص مناطق  .5
 PT4بدين ترتيب درصد)،  78.6سپار ( ين سازمان برونخطرآفر

شناسايي  يخوببه مورد انتظار ذينفعان خود را  هاي بايد ارزش
اينصورت حتي ممكن است تعاملات برقرار شود و غيردر، كند
هاي آن  ي با آنها شكل گيرد، ولي چون در هواي ارزشكارهم

بنابراين يك  .شوند كشند با شكست مواجه  سازمان نفس نمي
ن سپار نياز است كه طي آ مطالعه اوليه نسبت به سازمان برون
گيري آن شناسايي شود،  مأموريت سازمان و چرايي شكل

آن پيشينه آموزش پرسنل  و ساختارش تعيين گردد
 شود. مشخص

درواقع در كنار درصد)،  64.3ارائه آموزش مبتني بر پژوهش ( .6
زمانها  ست، چرا كه در ساا PT4بازار پژوهش هم دست  ،آموزش

تحقيق  كار و تداف مي نوعي درهم آميزي آموزش و پژوهش اتفاق 
بتواند از طريق كه  و توسعه در حوزه آموزش اين است

مهارت و ، پژوهي در سه حوزه دانش اقدامهاي مستمر و  پژوهش
ها را شناسايي كند و براساس آن آموزش طراحي  نگرش، خلاء

 .نمايد
7.PT 4 اگر بازاريابي جوهره  ،محور است يك سازمان بازاريابي

 د، سرنوشت شومي در انتظارشنباش كار و كسب اين اصلي
درصد)  92.9هاي تبليغات و بازاريابي ( ، از اينرو جنبهخواهدبود

  بسيار حائز اهميت است. 

 71.4سپار ( ارائه نيازسنجي پيشگيرانه به سازمان برونهمچنين 
درصد)،  85.71درصد)، بازارشناسي و احاطه و اشراف به بازار (

ها و  مشاوره در زمينه آسيبدرصد)، ارائه  85.71كاوي ( بهينه
صداقت و شفافيت در  درصد)، 78.6سپار ( مشكلات سازمان برون

 روزنگهداشتن بستر اينترنتي و  بهو درصد)  92.9( كار
درصد) از ديگر اقدامات ضروري  71.4هاي اطلاعاتي ( سيستم

ئه بسته ارزشي خود م آموزش در راستاي ارارسازمانهاي ركن چها
  د.ناشب به مشتريان مي
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هاي كليدي و ارائه بسته ارزشي منابعي  براي انجام فعاليت
رشد و  نياز است، اين منابع آنهايي هستند كه براي حركت روبه

د. شركتهاي ركن چهارم آموزشي ان كار لازم و بلندمدت يك كسب
توانند تحت مالكيت  منابع زير نياز دارند كه اين منابع مي به

  . دنها تأمين شو3PTو از طريق  ا اجاره شوندشركت بوده و ي
هاي  كه تمدرصد)  100هاي اطلاعاتي بسيار قوي ( سيستم .1

بستر اينترنتي مناسب، پلتفرم آموزش مجازي، سيستمي فرعي، 
جراي خدمات آموزش، براي بررسي و مانيتوركردن فرايند ا
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ز ا ريزي منابع سازماني، بانك اطلاعاتي بسيار قوي سيستم برنامه
 اي شده، مدرسان حرفه هاي ارزيابي3PTمشتريان بالقوه و بالفعل، 

 همچنين ،شود را شامل مي شده اطلاعات و سوابق خدمات ارائه و
4PT خواهد، درواقع سايتي كه  يك سايت تعاملي و دوطرفه مي

كند مدنظر نيست،  مي رساني  طرفه اطلاع مانند كاتالوگ يك
، ايجاد كندافزوده  ارزش مراجعين بايد براي PT4سايت  وب

درنتيجه افراد تمايل دارند پيوسته به آن مراجعه كنند و احساس 
سايت سر بزنند، اطلاعات فيلد  كنند اگر روزانه به اين وب مي 

نظيري كه رايگان ارائه  هاي بي جهت خدمات و مشاوره يشان بهكار
يك  در نتيجه بخش مهمي از وقت كند. مي گردد، ارتقاء پيدا  مي 

شود و نه انجام خدمات  سازي اختصاص داده مدير بايد به سيستم
و كارهاي موردي و كم ارزش. البته شايد فكر كنيم ثبت جزئيات 

كردن وقت است و اگر تمامي كارها به دها تلفاقدامات و فراين
صورت شفاهي انجام شود، وقت بسيار كمي تلف خواهدشد. اما با 

كردن  كه بعدها اضافه گيرد ام ميفي انجريزي ضعي اين كار پي
  تر خواهدكرد.                           طبقات را سخت

كار يكي از عواملي  و ظاهر كسب درصد)، 63.9قالب مناسب ( .2
 قضاوت 4PTكار  و در مورد كسب است كه افراد بر اساس آن

ازاينرو كند.  مي  شكل پيدا شركت كنند و ديدگاه آنها در مورد مي 
مت و قالب نوين، متفاوت و سطح بالا منجر به جلب يك فر

 .اطمينان مشتريان خواهدشد
 ،كند مي  را پايدار PT4آنچه درصد)،  94.4محتواي مناسب ( .3

هايي كه به  . محتوا عبارت است از خوراكستمحتواي مناسب ا
 سبدي از خدماتي به عبارت ديگر ،كنند زمانها پيشنهاد مي سا

آنها عرضه كنند و ويترين متنوع، شفاف و توانند به  كه مي است
 .داشته باشند   براقي
يك  PT4زمانها احساس كنند  يعني سادرصد)،  63.9اعتماد ( .4

 يار صادق، همراه و همدلشان است.

در افراد متخصص دو تم فرعي كه درصد)  78.7تيم متخصص ( .5
هاي 3PTبا   داشتن همكاري هر دو حوزه آموزش و بازاريابي و

چون اين سازمان يك سازمان خدماتي  گيرد. ا در برميقوي ر
براي  تخصص در آن بسيار مهم است. درواقع اين سازمان ،است

يك تيم نيروي انساني همدل و همراه و  تحقق گزاره ارزشي خود
 .خواهد فهم مي هم
با يك  4PTعدم شروع فعاليت درصد) كه تم فرعي  63.9برند ( .6

با شروع هميشه  اين تصور كه .شود را شامل مي شده شناخته برند
تنبلي سازماني  ،شود شده منجر به موفقيت مي يك برند شناخته

كنيم كه برندسازي با  اي زندگي مي اكنون ما در دهه است. هم

نياز نوآوري به برند، يك ايجاد  درواقع پذير است. امكاننوآوري، 
 نه است.نوآورا كار و و بدون شك ايده ما نيز شروع يك كسب دارد

  ؛درصد) 83داشتن مجوز استفاده از تجهيزات مختلف ( .7
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شركتهاي ركن چهارم آموزشي در كنار خود همكاراني دارند 
كه شراكت با آنها در راستاي ارائه بسته ارزشي لازم است. 

صرفه  و شركتهاي مختلف با اهدافي از قبيل، كاهش ريسك
كت و تشكيل ائتلاف اشراقتصادي ناشي از مقياس اقدام به 

ها نيز از اين قاعده مستثني نبوده و همكاران  4PT.كنند مي
انجمن مدرسان درصد)،  100هاي توانا (3PTخاص خود را دارند. 

شان همان چيزي است كه تدريس  عملي كارافرادي كه ( مهارتي
 71.4ها ( درصد)، كارگاه 64.3درصد)، ناشران ( 71.4( )كنند مي

هاي فني و  كنندگان صلاحيت مانند مركز آموزشدرصد)، تأييد
 85.7ان فضاي آموزشي (دهندگ اجاره درصد) و 85.7اي ( حرفه
براي اجراي  گيرند و  ها قرار 4PT، همواره بايستي در كنار درصد)
مؤثر و مستمري با هاي مديريت آموزش نياز است ارتباط  پروژه

   .آنها برقرار شود
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د هوشيارانه تصميم بگيرد كه خواهان ارائه خدمت شركت باي
هايي است. پس از  پوشي از چه بخش هايي و يا چشم به چه بخش

كار را بر پايه دركي قوي از  و توان مدل كسب اخذ اين تصميم، مي
  دقت طراحي نمود. نيازهاي خاص مشتري، به

بندي مشتريان مطلب ديگري بود كه براي شركتهاي  بخش
گرفت. شركتها به منظور  آموزشي مورد بحث قرارركن چهارم 

هاي مختلف  انتخاب درست بازار هدف، ابتدا به شناسايي بخش
هاي هر  بازار پرداخته و با درنظرگرفتن منابع خود و پتانسيل

براي شوند.  را انتخاب و به آن وارد ميبخش، بازار هدف خود 
بررسي  شركتهاي ركن چهارم آموزشي، چندين بخش بازار مورد

درصد)، كه  57.1گرفت، ساختارهاي دولتي و غيردولتي ( قرار
اندازي اين مدل با بخش خصوصي يا غيردولتي  ترجيح ما راه

ها  درصد)، هلدينگ 62.9سازمانهاي ركن سوم آموزش ( است،
، درصد) 35.7)، مشتريان آزاد (درصد28.6درصد)، جامعه ( 57.1(

صورت جامع به  ايشان را بهه براساس موضوع كه برنامهبندي  بخش
4PT درصد)، نوع  78.6( بخش واگذار نمايند بسپارند يا بخش

) 57.1حوزه فعاليتشان ( درصد)، 78.6شده ( سپاري آموزش برون
(توليدي و خدماتي، انتفاعي و غيرانتفاعي)، سايز شركت و تعداد 

بلوغ  درصد) (كوچك، متوسط و بزرگ)، 57.1پرسنل سازمان (
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سپاري آموزش پرسنل  درصد)، برون 21.43ر آموزش (سازمانها د
ها و  بعد مأموريتدرصد) و  28.6يا كاربران سازمان ( سازمان

ها به  درصد)، مواردي بود كه در مصاحبه 64.3وظايف سازمان (
  شد. اشاره هاآن

، شركت بايد مشتريان سودآور را بهتر فوق  با توجه به موارد
ها را  بالا ببرد. هريك از اين شناسايي كند و سطح خدمت به آن

تري  ارزش بزرگ ،باشد  تر ي بزرگكارها از لحاظ حجم  بندي بخش
نهايي كه مديريت آموزش خود زما . ساتوان برايشان خلق كرد مي

اند و با  كرده  ، يعني كلاً به آنها اتكااند نموده  واگذار4PT را به 
خودش مديريت  كنند، ولي سازماني كه نمي كار زمانهاي ديگر سا

كند، چند كلاس  برگزار بسا چند كلاس هم خود دارد، چه  آموزش
د و كن كارنيز  4PTحال با  و در عيننمايد  ها واگذارPT3هم به 

باشد. البته سايز سازمان را  كرده  هاي كوچك به آنها واگذاركاراز 
باشد، هر سه مدل  گرفت، اگر سازمان بزرگ   توان ناديده نيز نمي
آموزش ارائه كند، هم با  كند، هم بخواهد خود كارم را ه

رجوع كند،  4PTمؤسسات آموزشي قرارداد ببندد و هم به 
ي با اين سازمان بزرگ كارممكن است از هم 4PTكه  سهمي

، بيشتر از يك سازمان كوچك است كه مديريت دباش داشته  
مان ساز است. بنابراين سايز كرده  به آنها واگذاررا  خود آموزش
خواهدبود. اما صرفاً اندازه  تأثيرگذار بندي در بخش سپار نيز برون

سازماني  بندي نيست، ممكن است كننده تقسيم سازمان، تعيين
باشد، مثلاً  كوچك ،شده واگذار فعاليتولي حوزه  ،باشد بزرگ 

نفر پرسنل، نيازسنجي  2500ممكن است يك سازمان بزرگ با 
رغم اينكه اين سازمان بزرگ  علي واگذار كند، 4PTرا به  خود

، درواقع كل است شغل بيشتر در آن تعريف نشده است ولي سه
در ضمن در هر يك . كنند مي  فعاليتكنان در قالب سه شغل كار

، بايد كاردرابتداي هايي كه به آنها اشاره شد،   بندي از دسته
 كه يك آيتم سيكل شود بررسيشوند و   ها نيز درنظرگرفته هزينه

دارد، چقدر   آموزش در يك سازمان بزرگ براي آنها چقدر هزينه
بودن هم در  دارد، يعني مداوم  كند و چقدر پايداري مي  سود ايجاد

  .بحث انتخاب مشتريان بسيار تأثيرگذار است
شده، هم از  هاي ارائه بندي نوع برخورد با هر يك از بخش

بايد اتفاق  4PTمنظر اندازه سازمان و تنظيماتي كه در درون 
سازمان ظر نوع خدمات آموزشي كه در درون بيافتد و هم از من

تواند به همه  نمي 4PTبايد ايجاد شود، متفاوت خواهدبود، چون 
ها ورود پيدا كند بنابراين بايد هدف خود را مشخص  اين بخش

، اردد خود  در سازمانبا اطلاعات و محتوايي كه  نمايد، اعلام كند
و احتمالاً در  قرار خواهندداشت  اولويت در تنها چند صنعت

صنايع خاص را برخي شود و  مي 10گجت خود  ابتداي فعاليت
 دهد. هدف قرار مي

 هاي ارتباطي كانال - 6- 3

جايي است كه شركت با  ،هاي ارائه خدمت به مشتري كانال
د كن ده و وي را از محصول خود آگاه ميكر مشتري ارتباط برقرار
خدمت خود را به دست  عامله انجام شود وتا در مراحل بعد م

بحث فروش و توزيع مطرح  جاد. درواقع در اينمشتري برسان
هاي مختلفي  شود، شركتهاي ركن چهارم آموزشي از كانال مي
يا   انالكنند كه در اين بين انتخاب صحيح ك توانند استفاده مي

تأثير بسزايي بر عملكرد و سودآوري  ها اي از كانال مجموعه
4PT64.28ها بايستي همگرا باشند ( از اينرو كانال ،ها دارد 

در يك جهت حركت كنند و به مشتري سرويس بدهند، درصد)، 
ريان، نيازها و بسته به نوع مشت تواند مي هاي ارتباطي نوع كانال
 100متفاوت باشد ( هاي كاري، سمت و حتي جنس ايشان ويژگي
را در دو  4PTبا مشتريان  هاي ارتباط بنابراين ما كانال .د)درص
قبل از اينكه درصد).  86.67دهيم ( مدنظر قرار مي زماني برهه

، ندمشتري پيدا كن ندخواه ، در اين مرحله ميندشروع به كار كن
هاي بازاريابي مانند، روزنامه، تلوزيون،  بنابراين بايد كانال

 كه پروپوزالند، ضمن اينسايت، پيامك و بروشور را تقويت كن وب
در جريان كار با  ناپذير اين مرحله است و مجاني نيز جزء جدايي

و  جلسه بگذارند بايدمشتري براي ارائه خدمات، اغلب موارد 
، همچنين به ندان را ارائه كنشخدمات ند تا بتوانندمذاكره كن

ي و علمي پرسنل هايي جهت به روزرساني اطلاعات تجرب كانال
همچون برگزاري تورهاي درصد)  64.29(سپار  سازمان برون

كردن مديران از كار و  آموزشي، برگزاري كارگاه آموزشي، منفك
هاي مبتني بر تلفن همراه و  هاي هدفمند، آموزش ارائه آموزش

هاي نوين يادگيري مانند آموزش مجازي نياز  گيري از شيوه بهره
دهنده مديريت آموزش است و  ارائه 4PTاز طرفي ، نددار

درصد) چراكه  78.57ها هستند (3PTه خدمت آنها هاي ارائ كانال
و براي ارائه خدمت كنند  ستقيماً خدمات را ارائه نميآنها م

  كارگزار دارند.

 ارتباط با مشتريان - 7- 3

باشد.  كار مي و مشتري ديگر جنبه هر كسب با ارتباطات
توانند طيف وسيعي از  شركتهاي ركن چهارم آموزشي مي

ان را در دستور كار خود بگنجانند. در هاي ارتباط با مشتري برنامه
اكثريت قريب به اتفاق هايي كه صورت گرفت،  مصاحبه
ارتباط با  شونده) مصاحبه 18نفر از  17( شوندگان مصاحبه
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كار معرفي نمودند و اظهار و ترين بعد مدل كسب را مهم مشتريان
يك  دتوان مي 4PT به دنبال ارتباطات مناسب است كه داشتند كه

و در اين  كندكار اساساً متفاوت را دنبال  و تژي و مدل كسباسترا
  راستا به موارد زير اشاره نمودند:

 درصد) 83.93( هاي ارتباط مناسب در ارائه خدمت ويژگي
سلامت رفتار، پايداري سطح خدمت، حفظ اطلاعات و شامل 

 در زمره، آفريني ها و عدم بحران درايت در حل مسائل و چالش
شوندگان  مصاحبه اكثريتو  گيرند قرار ميوفادارسازي هاي  برنامه

در كنار ، درصورتي كه ها معتقد بودند با توجه به ماهيت فعاليت
موارد مذكور نيز مورد توجه قرار  ،مشتري هب ارائه كار با كيفيت

. از طرفي شود تضمين مي، ارتباط بلندمدت با مشتري گيرند
طبق بر ترجيحات مشتريان هاي ارتباط با مشتريان بايد من كانال
هاي سازمان  درصد) و همواره مسائل و چالش 100د (نباش
هاي  نبايد راه 4PTد، در اين راستا نسپار را مدنظر قرار ده برون

سايت از دست  كند را به اميد وب تواند برقرار مي ارتباطي كه خود
دهد، ازاينرو پيامك، مكاتبات پستي مانند ارسال كاتالوگ 

وزشي، كارت تبريك، تماس تلفني و ارتباطات خدمات آم
انتظار  4PTحائز اهميت است. از طرفي مشتريان  ،حضوري

برقراري و حفظ ارتباطي را دارند كه به بيشترين ميزان بتواند 
بنابراين هميشه  ،درصد) 64.29نياز آموزشي را شناسايي كند (

سپار  با سازمان برون 4PTيك فرد مشخص لينك ارتباطي 
و ارزيابي هر مشتري وقت مناسبي اختصاص يابد  بهبود تا هدخوا

شده و ميزان خشنودي  هاي تعيين  از راه رسيدن به هدف اين فرد
  پذيرد. مشتريان صورت مي

 ساختار هزينه - 8- 3

كار كه استروالدر براي مدل  و تابلوي طراحي مدل كسبدر 
اي زينه يكي از اجزاست، ساختار ه  كار خود در نظر گرفته و كسب

ه اجراي هايي را ك ساختار هزينه تمامي هزينهباشد.  اصلي مي
ترين  ها اصلي در مصاحبه كند. تشريح مي كار به همراه دارد و كسب
ل هايي كه ساير اجزاي مد با توجه به هزينهكار  و هاي كسب هزينه

فيزيكي اعم از جا و مكان و تجهيزات  كنند، بيان شد. ايجاد مي
هاي  درصد)، هزينه 92.9افزار) ( فزار و نرما اداري (سختلوازم 

درصد)، هزينه  100مربوط به تأمين منابع انساني متخصص (
ري درصد)، هزينه برقرا 64.3ها (3PTمربوط به ارزشيابي 

درصد)، هزينه  71.4ها (3PTبه   درصد)، پرداخت 85.7ارتباطات (
 57.1هاي مربوط به قراردادها ( درصد) و هزينه 85.7بازاريابي (

سازي اين  هايي است كه پياده ه هزينهكنند بيان درصد درصد)،
ترين  عنوان گران در اين بين بازاريابي به .همراه دارد كار به و كسب

عنوان  روي متخصص بهدرصد) و ني 78.6فعاليت كليدي (
  .نددرصد) مطرح شد 100بع كليدي (ترين من گران

 هاي درآمدي ريانج - 9- 3

جزء در مدل مورد استفاده در اين منابع درآمد نيز آخرين 
آموزش، از  ركن چهارمباشد. منابع درآمد شركتهاي  تحقيق مي

ها  د و از فراگيراني كه در دورهنشو قراردادهايي كه بسته مي
كه سهم اصلي  درصد) 92.85شود ( كنند حاصل مي شركت مي
ارائه كه بابت  درصد از كل مبلغي است nآنها شامل درآمد 

درصد سهمي  nشود و در واقع اين  ارفرما دريافت ميخدمات از ك
 به دليل مديريت، مشاوره و ارائه خدمات ويژه به  4PTكه  است

در اين راستا براي  كند. يسپار دريافت م سازمانهاي برون
گذاري براساس  (قيمتهاي ابتكاري  انواع روشاز گذاري  قيمت

در فضا كه  گذاري براساس تخفيفات) قيمت و كيفيت خدمات
و از آنجا كه مشتريان  درصد) 66( شود استفاده ميكند  اقتضا مي
دهند به راحتي پرداخت نكنند، بايد مكانيزمي براي  ترجيح مي

  درصد). 78.57پرداخت مشتريان نيز طراحي گردد (

 گيري نتيجهبحث و  - 4

كنـيم، دنيـايي كـه در آن     ما در دنيايي از دانش زندگي مـي 
سـپاري   كنند، بنابراين برون اي ما كار نميتمامي افراد هوشمند بر

اي  هـا را در هـر زمينـه    بهترين PT 4كار امروز است، و لازمه كسب
مأموريـت ايـن    كنـد.  مـي   تضمينيافته و كيفيت ارائه خدمات را 

سـازي افـراد،    ، بهبود عملكرد و رقابـت از طريـق يكپارچـه   شركت
نوآورانـه و   هـاي  فرايندها و فنـاوري اسـت. آنهـا بـا ارائـه آمـوزش      

، هاي بلندمدت با مشـتريان خـود   مشاركتهاي مشاوره در  حل راه
 طبـق نظـر مصـاحبه شـوندگان،     يابنـد.  به ايـن مهـم دسـت مـي    

را  4PTكـار   و ي سرمايه كليدي و هسـته كسـب  اطات با مشتربارت
كـن چهـارم آموزشـي    بـه شـركتهاي ر   از اينـرو  دهـد.  تشكيل مي
ر شـركتها در صـنايع ديگـر    از تجربه مثبت ديگ گردد پيشنهاد مي

هـاي خـود    مـداري را سـرلوحه برنامـه    استفاده نماينـد و مشـتري  
هـا و متـدهاي مختلـف سـعي در برقـراري و       قراردهند و با برنامه

باشند. چراكه اساس  حفظ رابطه بلندمدت با مشتريان خود داشته
در ادامـه نتـايجي كـه     باشـند.  مـي  كاري مشـتريان آن  و هر كسب

 گردد. بيان مي است، شده كار استخراجو مدل كسب براساس ابعاد

پكيج كاملي از خدمات مربـوط   آموزشي شركتهاي ركن چهارم •
هـا   به آموزش را براي حصول اطمينان از كيفيت و اثربخشي دوره

سـپار   ها به سازمانهاي برون همزمان با تضمين عدم افزايش هزينه
بايسـت   مـي  ،موزشكنند. لذا شركتهاي فعال در زمينه آ ارائه مي
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نسبت به اين مسـأله دقـت كـافي مبـذول نماينـد، چراكـه ايـن        
د، به اين شكل به مشتريان معرفي نشوصنعت نوپا، درصورتي كه 

يابي  ممكن است روند بسيار كندي را براي بلوغ در بازار و جايگاه
 در ذهن مشتريان طي نمايد.

ر اين شركتها درواقع بايـد مرجعـي بـراي خـدمات تخصصـي د      •
ليـان  اي باشند و لـذا از يـك طـرف متو    هاي حرفه زمينه آموزش

در زمينه ارائه هاي خود  بايست در فعاليت دولتي و غير دولتي مي
بـه قرارگـرفتن    و تـر نماينـد   آموزش، نقش اين شركتها را پررنگ

از طـرف    ،دن ـكن  كار خـود كمـك   و شركت در آستانه طرح كسب
 4PTنايي فعاليت به عنوان ديگر شركتهايي كه در حال حاضر توا

هـاي خـود را در ايـن زمينـه      بايست فعاليت باشند، مي دارا ميرا 
نيسـت   4PTهاي ديگري را كه در حـوزه   متمركز كنند و فعاليت

ها با توجـه بـه آمـار و ارقـام     4PTرا كمرنگ نمايند. چراكه بازار 
كـار  و سـپاري كسـب   درصـدي بـرون   20مبني بـر رشـد   جهاني، 
 داشت،خواهد  در كشور ما بازار كاملاً رو به رشدي  ،9]  [آموزش
شتر در اين زمينـه از مزيـت   توانند با تمركز بي مي شركتها ازاينرو
 ببرند.  بهره در كشورمان بودن اين صنعتپيشتاز

چهارم آموزشي لازم است، فراينـدهاي مربـوط     سازمانهاي ركن •
هاي مختلف مديريت آموزش و ارائه خدمت به مشـتريان   ژهبه پرو

را استانداردســازي و در ســازمان خــود نهادينــه كننــد و دانــش  
هاي مختلف در سازمان ايجـاد و ارتقـاء    سازماني لازم را در زمينه

 دهند.

جويي سـالانه   با توجه به آمار جهاني اين شركتها پتانسيل صرفه •
در ه ازاي هـر نفـر يادگيرنـده    ب ـهاي آموزش  درصد در هزينه 31

گـردد، بـا    به شركتها پيشـنهاد مـي   ازاينرو، 4] [د سازمانها را دارن
باشـد و   توجه به اينكه اين بازار به منزله يك اقيـانوس آبـي مـي   

اند، وارد بازارهاي تخصصـي   شركتها هنوز در اين بازار نفوذ نكرده
 بخش صنعت شوند.دراين 

نقش حياتي در پيشـرفت ايـن شـركتها     4PTبازاريابي خدمات  •
هاي خلاقانه براي بازاريـابي، هـم    ها بايد بتوانند با ايده4PTدارد. 

خود را معرفي كننـد و هـم بازارهـاي موجـود و داراي پتانسـيل      
 بالاتر را شناسايي و نسبت به دستيابي به آنها اقدام نمايند.

لاعاتي قوي در اين كـار اهميـت بـالايي دارنـد.     هاي اط سيستم •
شده مـانيتور شـود و    چراكه همواره نياز است سوابق خدمات ارائه

ين ن ـچهم رفته و آنها را تكرار نكنند،گ درس  از اشتباهات گذشته
هاي پيشين خود نيز در جهت بهبود مستمر اسـتفاده   از موفقيت

 ـ نمايند، ضمن اينكه سازمانها هـم، ا  وط بـه آمـوزش   طلاعـات مرب
 .خواهند مي 4PTصورت كاملاً منظم از  را به كاركنان خود

 ،شـدت وابسـته بـه نيـروي متخصـص اسـت       كار بـه  و كسباين  •
عنوان نيـروي نـاب، بـراي خـود      به يك تيم را لازم است بنابراين

 .نمايد  اي دعوت به همكاري  د و بقيه را پروژهكن   كارش
هـا، بـا داشـتن    4PTوسـط  هاي ارائه خـدمات آموزشـي ت   پروژه •

هـا و مشـاوران توانـا كـه بتواننـد بـه       3PTهاي خوب با  همكاري
ايـن   و هرچـه  دنشـو  لينك شـوند، ممكـن مـي    4PTكارشناسان 

3PT    باشــند،  داشـته  يبيشـتر  هـا نسـبت بـه آن صــنعت آگـاهي
پيوندد. لذا لازم اسـت شـركتهاي    تري به وقوع مي عملكرد اصولي

بـه ديـد مهمـي نگريسـته و در     ركن چهارم آموزشي اين امـر را  
ها و مشاوران آشـنا بـه صـنعت مـورد نظـر      3PTزمينه شناسايي 
 كوشش نمايند.

ميـت بسـياري   ركتهاي ركن چهارم آموزشي، نيـز اه شركاي ش •
ترين همكاران شركتهاي ركن چهـارم   يكي از مهم ها3PTدارند، 

آموزشي هستند و لذا برقراري رابطه مناسب مبتنـي بـر اعتمـاد    
ها باشد. همچنين 4PTسود  تواند بسيار به و بلندمدت مي متقابل
دهنــدگان گواهينامــه و تأييدكننــدگان صــلاحيت خــدمات  ارائــه
شـوند و در پيشـبرد    كـار مـي   و شده منجر به رونق اين كسب ارائه

 اهداف شركتهاي ركن چهارم آموزشي نقش بسزايي دارند.
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1. Fourth Party Training (4PT) 
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2.Osterwalder 

3.Third Party Training (3PT) 

4. Motorola 

5. Royal Dutch Shell 

6. Exult 

7. Vendor agnostic 

8. Proactive 

9. Fast Track 

10. Gadget 

 

  

  

 
 

 


