
      

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 بازاریابی و فروشکوچینگ 

 1400 مهرماه

 دوره:طراح 

 رضا اکبری اصل

 محمدیاسر سعیدی

 آموزشگاه بازارسازانویژه 



  بازاریابی و فروش نگیکوچ

 7 از  2 صفحه

 

  



  بازاریابی و فروش نگیکوچ

 7 از  3 صفحه

 

  کوچنیگ

ردن نمودن، مشارکت، بهبود دراز مدت و به دست آو لیکردن و کنکاش کردن، تسه جستجو شامل نگیکوچ

در واقع  کند.میمسائل کار  یلگریو تسه یریادگیآموزش،  تیظرف یبر رو شتریاست. کوچ ب یمتعدد احتمال جینتا

عمال رشد اشخاص، ا یبرا یطیمح جادیآگاهانه است که از مذاکرات حساب شده در جهت ا یندیفرا کوچینگ،

 یهاتیبه موقع دنیا رسبودن داشته و ب دیتا آنها حس آرامش و مفکند یاستفاده م داریمدار و پا شرفتیهدفمند و پ

 کنند. تیموردنظر خود احساس رضا

  کسب و کارکوچینگ و

رش و خاص است که به افراد در پرو تیفعال کی نیعملکرد است. ا تیتقو یروش کارآمد برا کی نگیکوچ

 یالمللنیب ونیفدراس قاتیتحق .کندیکار کمک م نیح یهاو آموزش یریادگی لهیبوس شانیتوسعه استعدادها

اند توانسته اندکه از کوچینگ استفاده کردهکوچک  یوکارهادرصد صاحبان کسب ۷۰ دهدینشان م ICF نگیکوچ

اند. چینگ گرفتهبه استفاده از کو میخوشحال بودند که تصم نانیدرصد از کارآفر ۹۹عملکرد خود را بهبود دهند و 

( مثبت بوده است. ROI) شانهیرمااند، نرخ بازگشت ساستفاده کرده نگیکه از کوچ ییوکارها درصد از کسب ۸۶

 یهاپژوهش  اند.ردهدرآو یدرآمد و سودآور شیخدمات پرداخته بودند را از محل افزا نیا یکه برا یانهیهز یعنی

 نیز نقش کوچینگ را در توسعه کسب و کار به صورت زیر نشان داده است:گروپ  یمؤسسه ه

 با کوچینگ آشنا هستند( ای)پانصد شرکت برتر دن ۵۰۰فورچون  یدرصد از شرکتها ۴۰ حدود. 

 هیدرصد بازگشت سرما ۵۲۹توانسته است تا حداکثر  نگیکوچ نسیزیب (ROIبرا )جادیوکارها ا کسب ی 

 کند.

 ندان کارم یشغل تیرضا تیدرصد موارد منجر به بهبود وضع ۶۱در  نگیکوچ نسیزیاز خدمات ب استفاده

 شده است.

 نیب هیرمادرصد موارد نرخ بازگشت س ۲۸برابر و در  ۵۰از  شیب هیدرصد موارد نرخ بازگشت سرما ۱۹ در 

 برابر اتفاق افتاده است. ۴۹تا  ۱۰

 ۵۳ اند.را گزارش کرده یورها، بهبود نرخ بهرهاندرصد از سازم 
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 از برگزاری کارگاه هدف

را با ابزاری جدید  های هدفمند و اجرای تعاملی، فراگیرانازیبا استفاده از بوچینگ بازاریابی و فروش ککارگاه 

، کمک بازخورد دادنپرسش، گوش دادن، از طریق ی کند تا با ایجاد یک رابطه حمایتو قدرتمند آشنا و مجهز می

 ،های سریع رسیدن به اهداف خود را پیدا نمایند و از این طریقهتا اهدافی را برای تغییر مشخص کنند و را کند

خود را پرورش  نگیکوچ یهامهارت فراگیران ین کارگاه،ادر  های رفتاری و کارایی خود را بهبود بخشند.مهارت

باعث  جهیتنکنند که در  یخود را رهبرکاری  یهامیت ،مؤثرتر یاوهیبه ش یشخص یزهیتوانند با انگیداده و م

هستند  زمانی که مجبور خواهند آموخت چگونههمچنین  شود.یها و عملکرد سازمان منهیهز یاثربخش شیافزا

 یفاصله روبلااز فعالیت، تر بزرگ ریتصو نداده و با دیدنتمرکز خود را از دست متعددی را پیگیری کنند، کارهای 

ای توسعه بردر این کارگاه، فراگیران خواهند آموخت چگونه بر موانع ذهنی خود  نمایند. تمرکز یخاص ینواح

صلاح نماید اد و چگونه باورهای محدود کننده را شناسایی و نو کسب و کار خود را توسعه دهفروش غلبه نموده 

 نماید.تا بتواند هوشمندانه کسب و کار خود را مدیریت 

 کارگاه یدستاوردها

 به نگیکوچ یهیپا یهامهارت یریادگیکنندگان علاوه بر رکتشتا  کندیکمک م کارگاه نیا یمحتوا

طح دانش و سآگاه شوند و نسبت به بهبود  تیو حما نگیفرهنگ کوچ جادیو ا زشیرفتار، انگ رییتغ یهارتمها

 .ندیدام نمااق نگیکوچ یانجه ونیمورد نیاز خود مطابق با استاندارد فدراس هایمهارت کسب و اینگرش حرفه

 خروجی دوره، شامل موارد ذیل است:

فعال و همدلانه گوش کردنمهارت  تیتقو 

تقویت مهارت گوش کردن در مواجهه با مشتریان شاکی 

بازخورد بدون قضاوت وهیش یریادگی 

دنیاز گفتن به پرس فتیش میپارادا 

گرانیمهارت توسعه خود و د تیتقو  

براساس صداقت و احترام مشتریانتوسعه و حفظ روابط با ـ  مهارت ارتباطات تیتقو 

جیبه اهداف و نتا یابیدست ییتوانا تیتقو  

رییتغ رشیپذ یآمادگ 
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بالا یبا بهره ور یهاطیدر مح گرانیکارکردن با د 

یریپذ تیو مسئول یرهبر یهامهارت تیتقو 

برای بازاریابی یو شغل یفرد یها تیتوسعه قابل 

زهیانگ شیمهارت ارائه بازخورد به منظور افزا تیتقو 

 برنامه : اتیجزئ

 نگیکوچ یمعرف
 ست؟یچ نگیکوچ

 دهد؟یانجام م گرید یتیو حما یاتوسعه یروش ها ریمتفاوت از سا یچه کار نگیکوچ

 ؟نگیکوچ دیفوا

 ست؟یکوچ خوب چ کی یهایستگیشا

 یریادگی یچرخه

 مناسب است؟ نگیکوچ کی یبرا یچه زمان

  تیمسئول کی جادیو ا یاگاه شیافزا

  نگیکوچ دگاهید

 و تفکرات خلاقانه ینوآور تیتوسعه و تقو

 ارتباطات
  یکلام ریغ و یکلام یهازبان

 بازخورد دادن یهامهارت

 شخصیت شناسی مشتریان

 های فروش حضوریمهارت

   GROWمدل
 اهداف نییتع

 قیحقا نییتع

 ها نهیارائه گز

  ریمس افتنی

 :یپرسشگر
 ال قدرتمند و معنادارؤس دنیپرس

 ال و زمان استفاده از آنؤنوع س ییشناسا
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 گوش دادن فعال

 گوش دادن در سطوح مختلف

 طرف مقابل یکلام ریغ یهادرک احساس و ارزش

 انعکاس
 نهیکوچ به مانند آ

 از خود  یدرک بهتر یکمک به مراجع برا

 نگیکوچ وهیبه ش فروش
 کیمیاگری بر روی مشتری )تبدیل مشتری بالقوه به بالفعل(

 تجزیه و تحلیل رفتار خریدار

 ؟های فروش وصل کنیممهارتکوچ را به  کی دگاهیچگونه د

 !میریرا بکار بگ نگیخود کوچ یچگونه در سبک رهبر

 اجرا یمتدولوژ

  نیاز آموزش و تمر یبیبا ترک یتعامل یکارگاه آموزش

 (Gamification) یساز یاز بازاستفاده 

 محیط تمرینیدر  نگیو کوچ نیتمر

 های مناسبارائه پرسشنامه

 فیلم نمایش

 شود.ینفر توصیه م ۲۰حضور حداکثر ی و به لحاظ حفظ کیفیت دوره به صورت کارگاه یاجرابا توجه به 

 امکانات مورد نیاز

 محل افراد ییجابجا تیبا قابل یآموزش ی: فضایآموزش فضای

 برد تیپروژکتور، وا دئوی: ویامکانات کمک آموزش

 مدت زمان کارگاه:

 ساعت( ۴۰روز ) ۵
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 :یاریاخت یها نهیگز

 (نهیپس از سه ماه )با پرداخت هز Follow Upجلسه 

پرداخت  با)برای شرکت کنندگان پس از برگزاری کارگاه به شیوه حضوری یا آنلاین  فردی نگیساعت کوچ ۴

 (هزینه

 تسهیگران دورهمعرفی 

 دکتر رضا اکبری اصل
 دانش آموخته مدیریت رفتار

 مدرس دانشگاه

 و ...  های ارتباطی، بازاریابیهای روانشناسی ارتباط با مشتری، مهارتمدرس دوره

 محمدیاسر سعیدی
 دانش آموخته مدیریت تکنولوژی

 از مؤسسه کوچینگ ویز فرانسه PCCای در سطح دارای مدرک کوچ حرفه

 های کوچینگ، مدیریت عملکرد، منابع انسانی و ...مدرس دوره
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