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 از خوب به عالی 
 رفه ای ح های  ده ویژگی بیزینس کوچ   
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 دادن فعال مهارت گوش  -1
یک بیزینس کوچ باید توانایی شنیدن دقیق داشته  

های مشتری، نکات کلیدی  باشد و بتواند میان صحبت 
تر  ای برای درک عمیق را شناسایی کند. این مهارت پایه 

 .های مشتری است نیازها و چالش 

 گوش دادن فعال: کلید موفقیت یک بیزینس کوچ 

مریم، بیزینس کوچ با بیش از ده سال تجربه، در یکی از  
ای که برای مشتری  جلسات کوچینگ خود نشسته بود. جلسه 

علی، ترتیب داده بود. علی یک کارآفرین در  جدیدش،  
اندازی کرده و  صنعت تولید است که شرکت نسبتا جدیدی راه 

 .هایی برای بهبود رهبری تیمش بود در جستجوی راه 

در ابتدای جلسه، علی شروع به صحبت کرد: "من همیشه  
ام که تیمم رو به بهترین نحو مدیریت کنم، اما  تلاش کرده 

فهمند  کدوم از اعضای تیم نمی رسه که هیچ گاهی به نظر می 
دونم که کجا باید تغییر  خوام و حتی خودم هم نمی چه می 

 ".کنم

داد، لبخند زد  های علی گوش می مریم که با دقت به صحبت 
کنی نیاز به تغییر  و گفت: "این خیلی خوبه که احساس می 
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داری، چون اولین قدم برای حل مشکلات، شناسایی  
 ".ما بذار یه چیزی رو با هم بررسی کنیم هاست. ا اون 

های  او به آرامی به سمت علی خم شد، چشمانش در چشم 
تونی احساس کنی که اعضای  او قفل شد و گفت: "چطور می 

ها در مورد انتظارات و اهداف  فهمند؟ آیا با اون ات نمی تیم 
 "صحبت کردی؟ 

 گوش دادن فعال چیست؟ 

ها  ای بیزینس کوچ گوش دادن فعال یک مهارت ضروری بر 
است. این به معنای فراتر از شنیدن صرف کلمات است؛  
گوش دادن فعال به معنی درک کامل و عمیق پیام طرف  

داوری و با توجه به احساسات، نیازها و  مقابل، بدون پیش 
 .های اوست جزئیات صحبت 

 :دهد که گوش دادن فعال به کوچ این امکان را می 

فهم دقیق مشکلات و   :شناسایی کند مسائل اصلی را   .1
 .نیازهای مشتری 

کند که شما به  وقتی مشتری احساس می  :اعتماد بسازد  .2
تر و موثرتر  دهید، رابطه شما عمیق دقت به او گوش می 

 .خواهد شد 
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با درک بهتر مشکلات،   :پیشنهادات مؤثرتر بدهد  .3
 .تری ارائه خواهید داد های دقیق حل راه 

 بازگشت به جلسه علی 

ات  های علی ادامه داد: "حالا علی، وقتی تیم مریم به صحبت 
ها در  طور این مشکلات رو با اون شود، چه دچار مشکل می 

ای که به  ها خواسته ذاری؟ آیا به طور خاص از اون میان می 
 "شون اشاره کردی؟ شون گوش بدن یا صرفاً به وظایف نظرات 

کنم که  علی کمی مکث کرد و گفت: "نه، بیشتر سعی می 
کنم،  ها رو خودم پیدا کنم. اما هر بار که این کار رو می حل راه 

خوام،  ای که می کنه و نتیجه کنم که تیم درک نمی احساس می 
 ".گیرم نمی 

مریم لبخند زد و گفت: "درسته، گاهی اوقات وقتی فقط  
کنیم که  شیم، فراموش می خودمون درگیر حل مشکلات می 

گیری مشارکت داشته  یند تصمیم اعضای تیم هم باید در فرآ 
خواهند شنیده بشن، و این دقیقا جایی  ها می باشند. اون 

 ".شود است که گوش دادن فعال وارد عمل می 

 چرا گوش دادن فعال در کوچینگ اهمیت دارد؟ 

 :دهد که گوش دادن فعال به کوچ این اجازه را می 
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وقتی که شما با دقت   :نیازهای مشتری را بهتر درک کند  •
توانید مسائل  دهید، می های مشتری گوش می حرف   به 

شوند را  های اساسی که به وضوح بیان نمی و چالش 
 .شناسایی کنید 

به جای اینکه فقط   :های مؤثرتر ارائه دهید پاسخ  •
توانید پیشنهادات دقیقی  های عمومی بدهید، می جواب 

 .بدهید که به حل مشکلات خاص مشتری کمک کند 
وقتی مشتری احساس   :تری بسازید اعتماد و رابطه قوی  •

تر  دهید، راحت هایش اهمیت می کند که شما به حرف 
 .تواند مشکلات خود را با شما در میان بگذارد می 

 های عملی گوش دادن فعال در بیزینس کوچینگ مثال 

 :آشنایی با مشکلات پنهان  .1
در یکی از جلسات کوچینگ، سارا که مدیر فروش یک  

مریم گفت: "ما تیم فروش خوبی  شرکت بزرگ بود، به  
رسه که نتایج مورد انتظار  داریم، اما همیشه به نظر می 

 ".گیریم رو نمی 
ها گوش داد و به جای اینکه  مریم با دقت به این گفته 

های فوری بدهد، از سارا خواست که کمی بیشتر  حل راه 
بینی که  توضیح دهد: "چه نوع مشکلاتی در تیم خود می 
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 "شود؟ ون می ش مانع پیشرفت 
تری  این سؤال باعث شد که سارا به مشکلات عمیق 
آمدند. از  اشاره کند که پیش از این به نظرش واضح نمی 

های  حل طریق گوش دادن فعال، مریم توانست راه 
 .موثرتری ارائه دهد 

 :ایجاد فرصت برای بازخورد  .2
در یک جلسه دیگر، امیر که مدیر یک تیم فناوری بود،  

یم همیشه پیشنهاداتی دارند، اما من  گفت: "اعضای ت 
 ".شون توجه کنم تونم همیشه به همه نمی 

تونی بازخوردهای  مریم با سوالاتی مانند "چطور می 
اعضای تیم رو جذب کنی بدون اینکه احساس کنی همه  

دی؟" به او کمک کرد تا به  وقتت رو از دست می 
 .د هایی برای بهبود ارتباط و تعامل با تیمش فکر کن راه 

 گیری نتیجه 

های  گوش دادن فعال در بیزینس کوچینگ یکی از مهارت 
تواند به بهبود روابط با مشتریان و حل  اساسی است که می 

مشکلات کمک کند. برای یک بیزینس کوچ، داشتن توانایی  
های مشتری، کلید  درک دقیق و بدون قضاوت از صحبت 

 .موفقیت در فرآیند کوچینگ است 
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مریم به علی گفت: "در جلسات بعدی، از اعضای  در نهایت،  
شون رو با دقت به اشتراک  ات بخواه که پیشنهادات تیم 

تونید از این بازخوردها  دونید چقدر می بذارند. شما نمی 
تون به یک تیم متحد و قوی تبدیل  برداری کنید تا تیم بهره 
 ".بشه 

 ".کنم علی لبخند زد و گفت: "این رو امتحان می 

 هوش عاطفی بالا  .１
ای باید بتواند احساسات و نیازهای  بیزینس کوچ حرفه 

ها عمل  اساس آن عاطفی مشتری را درک کرده و بر  
تر و  ای قوی کند رابطه کند. این توانایی کمک می 

 .موثرتر ایجاد شود 

در بیزینس کوچینگ: کلید درک    عاطفی وش  ه حوزه  
 تری از افراد عمیق 

روزهای سرد زمستان در دفتر کوچینگ، مریم مشغول  
نوشیدن قهوه بود که تماس جدیدی از سارا، یکی از  

مشتریانش، دریافت کرد. سارا، یک مدیر ارشد در یک  
مراجعه  استارتاپ نوپا، همیشه با انرژی و انگیزه زیاد به مریم  

رسید. در همان  کرده بود، اما امروز کمی نگران به نظر می 
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ابتدا، سارا با صدای آرام شروع کرد: "مریم، امروز احساس  
ام دیگه به نظر  کنم که همه چیز رو از دست دادم. تیم می 

های من گوش بدن،  ها و راهنمایی رسه که به حرف نمی 
م هم سردرگم  کدوم انگیزه کافی ندارن و همینطور خود هیچ 

 ".چیز به هم ریخته دونم چرا همه شدم. نمی 

های سارا را قبلًا هم شنیده بود،  گونه صحبت مریم که این 
بدون اینکه سریع جوابی بدهد، فقط گفت: "سارا، بذار اول  

کنم ممکنه  هات گوش بدم. من فکر می چند دقیقه به حرف 
 ".چیزی وجود داشته باشه که باید بیشتر درک کنیم 

 ؟ چیست   هوش عاطفی وزه  ح 

در بیزینس    حس آگاهی عاطفی یا همان    هوش عاطفی حوزه  
کوچینگ به توانایی درک و مدیریت احساسات فردی و  

هایی که این حوزه را درک  دیگران اشاره دارد. بیزینس کوچ 
تری از احساسات و نیازهای  کنند، قادرند درک عمیق می 

های بهتری ارائه دهند.  حل راه مشتریان خود داشته باشند و  
ها به دلیل فشارهای  هایی که تیم این مهارت، به ویژه در زمان 

های محیطی دچار سردرگمی و افت انگیزه  کاری یا استرس 
 .کند شوند، اهمیت زیادی پیدا می می 
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" به این معناست که یک بیزینس  ی هوش عاطف در واقع، " 
اطف مشتری خود پی ببرد  کوچ باید بتواند به احساسات و عو 

گیرند،  های خاصی قرار می ها در موقعیت و بداند که چرا آن 
توان  شود و چگونه می چه چیزی موجب این احساسات می 

 .ها را مدیریت کرد آن 

 بازگشت به سارا 

های سارا گوش داد و سپس پرسید: "چطور  مریم به صحبت 
و شدند؟  ر ات با این وضعیت روبه کنی که اعضای تیم فکر می 

ها متوجه شدی که باعث  آیا احساسات خاصی را از طرف آن 
 "این تغییر رفتارها شده باشه؟ 

سارا کمی فکر کرد و سپس گفت: "ممکنه. اخیراً همه تحت  
فشار زیاد بودن، مشکلات مالی داریم و یکی از اعضای تیم  

هم اخیراً با مشکلات شخصی مواجه شده که نتونسته خوب  
 ".با تیم کار کنه 

داد و با آرامش گفت: "ببین،  مریم با دقت به سارا گوش می 
این همون جاییه که باید به احساسات و وضعیت عاطفی  

ات توجه کنی. اگر اعضای تیم احساس کنند که شما به  تیم 
دی،  شون اهمیت می شون و احساسات مشکلات شخصی 
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ون  ت ها مقابله کنند و به تیم تونن با چالش تر می ها راحت اون 
 ".کمک کنند 

 در بیزینس کوچینگ   هوش عاطفی اهمیت حوزه  

هوش  هایی که در حوزه آگاهی عاطفی ) بیزینس کوچ 
 :توانند ( مهارت دارند، می عاطفی 

با درک   :تری با مشتریان برقرار کنند ارتباط عمیق  .1
احساسات و نیازهای واقعی مشتریان، رابطه بهتری  

 .شود لب می شود و اعتماد بیشتری ج برقرار می 
وقتی   :ها را به سوی موفقیت هدایت کنند تیم  .2

ها به طور  شود، آن احساسات اعضای تیم مدیریت می 
دارند و انگیزه  مؤثرتری در مسیر اهداف تیم گام برمی 

 .کنند بیشتری پیدا می 
 :در شرایط بحرانی به درستی واکنش نشان دهند  .3

ها  کوچ ها، بیزینس  ها یا بحران هنگام مواجهه با استرس 
هایی ارائه دهند که بر اساس درک  حل توانند راه می 

 .عاطفی دقیق از وضعیت فرد یا تیم باشد 
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 هوش عاطفی های عملی از حوزه  مثال 

 درک تغییرات عاطفی تیم  .1
چند هفته بعد، سارا دوباره به مریم تماس گرفت و  

گفت: "الان فهمیدم که مشکل فقط در کار نبود. یکی از  
اعضای تیم، مریم، در چند ماه گذشته دچار مشکلات  

جدی شخصی بود و نتونسته بود به خوبی با باقی تیم  
همکاری کنه. وقتی من از اون حمایت کردم و باهاش  

صحبت کردم، او احساس بهتری پیدا کرد و حالا  
 ".تونیم به راحتی با هم کار کنیم می 

اطفی  این تجربه نشان داد که توجه به حس و حال ع 
 .تواند به بهبود روابط و عملکرد کمک کند اعضای تیم می 

 های عاطفی مناسب حل پیشنهادات و راه  .2
در یکی دیگر از جلسات کوچینگ، امیر، مدیرعامل یک  

استارتاپ، از مریم خواست که در برخورد با یکی از  
شد، به او  اعضای تیم که همیشه به راحتی ناراحت می 

پیشنهاد داد که بهتر است با فرد  کمک کند. مریم به امیر  
ناراحت صحبت کند و علت عصبانیت او را کشف کند، و  
از او بخواهد که احساساتش را بازگو کند. این کار باعث  
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شد که تیم توانست مشکلات داخلی خود را بهتر  
 .مدیریت کند و عملکرد بهتری داشته باشد 

 گیری نتیجه 

عاطفی، یکی از ارکان    ، یا همان آگاهی هوش عاطفی حوزه  
ها این توانایی را  مهم بیزینس کوچینگ است که به کوچ 

دهد که نه تنها مشکلات سطحی را شناسایی کنند، بلکه  می 
ترین احساسات و نیازهای مشتریان و  بتوانند به عمیق 

تواند باعث  هایشان پی ببرند. در نهایت، این مهارت می تیم 
یشتر و موفقیت در راستای  ایجاد ارتباطات بهتر، انگیزه ب 

 .اهداف بلندمدت شود 

در همان پایان جلسه، سارا با لبخند گفت: "مریم، حالا  
فهمم که چرا همه چیز به هم ریخته بود. از امروز سعی  می 
کنم که به احساسات تیمم بیشتر توجه کنم و خودم رو  می 

 ".درک کنم 

 مهارت پرسشگری قدرتمند - 3
های هدفمند و عمیق، ابزاری است که به پرسیدن سوال 

های جدیدی پیدا کند و  دیدگاه کند  مشتری کمک می 
 .های خود بیابد های نوآورانه برای چالش حل راه 
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ها برای یک ترین مهارتپرسشگری قدرتمند یکی از مهم 
های دقیق و هوشمندانه نه بیزینس کوچ است. پرسش 

کنند تا اطلاعات بیشتری از  تنها به شما کمک می 
  ها شود آن مشتریان خود کسب کنید، بلکه باعث می 

تری برسند. در اینجا یک  های عمیق خودشان به پاسخ 
 .ام داستان کاربردی برای توضیح این مفهوم آورده 

پرسشگری قدرتمند: ابزار بیزینس کوچ برای کشف  
 نیازهای واقعی

علی، مدیرعامل یک شرکت کوچک تولیدی، اخیراً  
وکار خود را گسترش دهد و  تصمیم گرفته بود تا کسب 

عنوان یک  بازارهای جدید وارد شود. علی همیشه به به  
شد، اما او احساس  مدیر با انگیزه و پرتلاش شناخته می 

کرد که در تصمیمات بزرگ، به ویژه در مورد  می 
وکار، نیاز به  های بازاریابی و توسعه کسب استراتژی 

 .مشاوره دارد 

ای که در حوزه بنابراین، به مریم، بیزینس کوچ با تجربه 
وکار داشت، مراجعه کرد. اولین جلسه  سترش کسبگ
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ای پیش رفت که  ای به گونه طور غیرمنتظره کوچینگ، به 
علی بیشتر از آنچه که انتظار داشت، خود را در برابر  

 .مریم باز کرد 

مریم شروع کرد: "علی، چه چیزی باعث شد که تصمیم 
وکارت رو گسترش بدی؟" این پرسش، به  بگیری کسب 

رسید، اما علی با کمی مکث، به این فکر  می نظر ساده  
 .تری باشد کرد که شاید او به دنبال پاسخ عمیق 

تواند  کنم بازار جدید می علی جواب داد: "خب، فکر می 
های زیادی به همراه داشته باشد، اما  برای ما فرصت

توانم وارد این بازار بشوم. تیم  دانم که چطور می نمی 
 ".ات خوشحال نیستند من هم خیلی از این تغییر 

مریم ادامه داد: "ممکنه با من بیشتر توضیح بدی که  
 "قدر نگران هستند؟ ات این چرا تیم 

ترسند که با  ها می علی کمی عصبی شد و گفت: "آن 
الشعاع قرار  های فعلی تحت تغییرات جدید، پروژه 

کنند که منابع  ویژه در بخش تولید، فکر می بگیرند. به 
 ".موفقیت در بازار جدید را نداریم لازم برای  
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مریم با نگاه آرام و پرسشگری که نشان از توجه دقیق  
ها از دید  به جزئیات داشت، گفت: "آیا این نگرانی 

رسه؟ آیا به فکر بررسی  خودت هم منطقی به نظر می
 "ها و منابع شرکت افتادی؟ تر چالش دقیق 

د تا علی  در اینجا مریم از پرسشگری قدرتمند استفاده کر 
هایی که  تر وادار کند. پرسش را به تفکر بیشتر و دقیق 

طور غیرمستقیم به او کمک کرد تا از نگاه خود به  به 
وکارش بیشتر پی ببرد و به  های کسب چالش 
 .های بهتری برسدتصمیم 

 چرا پرسشگری قدرتمند مهم است؟ 

پرسشگری در بیزینس کوچینگ، به معنای توانایی  
است که مشتری را وادار به تفکر  پرسیدن سوالاتی  

کند. این مهارت  های پنهان می تر و کشف واقعیت عمیق 
 :تواند به شما کمک کند که می 

های  پرسش  :های پنهان را شناسایی کنید چالش  .1
دهند که مشکلات  دقیق، به شما این امکان را می

 .های پنهان را شناسایی کنید اصلی و چالش 
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با   :اهنمایی کنید های مشتری را ر گیری تصمیم  .2
توانید او را  هدایت مشتری به تفکر بیشتر، شما می 

 .به اتخاذ تصمیمات بهتری سوق دهید
وقتی مشتریان   :اعتماد مشتری را جلب کنید  .3

احساس کنند که شما درک عمیقی از موقعیت  
پرسید،  ای میهای هوشمندانه ها دارید و پرسش آن 

 .اعتماد بیشتری به شما خواهند داشت 
 :ها و منابع جدید را کشف کنید صت فر .4

های دقیق ممکن است مشتری را به  پرسش 
ها یا منابع جدیدی هدایت کند که قبلًا به  فرصت 

 .ها توجه نکرده بود آن 

 بازگشت به داستان علی 

مریم با یک پرسش دیگر علی را به تفکر بیشتر دعوت  
  ای ات از افراد مختلف خواسته کرد: "آیا تا به حال در تیم 

شون رو در مورد این تغییرات بگن؟ شاید  که دیدگاه 
ها بتونه به تو کمک کنه که به های اون ها و ایده نگرانی 

 ".شکل بهتری وارد بازار جدید بشی 
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ای فکر کرد و سپس گفت: "نه،  علی برای لحظه 
حقیقتش این که بیشتر خودم تصمیم گرفتم و به تیم  

 ".خیلی فرصت ندادم که نظر بدن 

فت: "شاید همین الان وقتشه که این کار رو  مریم گ 
عنوان یک منبع مهم برای پیدا  تونه به ات می بکنی. تیم 
 ".های بهتر عمل کنه حل کردن راه 

های مریم، علی متوجه شد که مشکلات  با کمک پرسش 
تیم او بیشتر به دلیل عدم شفافیت و احساس  

ای  جلسه اطلاعی از تغییرات بود. او تصمیم گرفت که بی 
ها را  های آن ها و ایده با تیمش ترتیب دهد تا نگرانی 

بشنود. این اقدام نه تنها به کاهش اضطراب تیم کمک  
هایی شد که  کرد، بلکه منجر به پیدا کردن استراتژی 

 .ها پایبند شدند همه اعضای تیم به آن 

 گیری نتیجه 

پرسشگری قدرتمند، یک ابزار حیاتی برای بیزینس  
ها کمک کند تا به عمق  تواند به آن ها است که می کوچ 

مشکلات و نیازهای مشتریان خود پی ببرند. این  
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ها مهم  مهارت نه تنها برای شناسایی مشکلات و چالش 
های  شود که مشتریان به توانایی است، بلکه باعث می 

خود در حل مسائل اعتماد کنند و در نتیجه تصمیمات  
 .بهتری بگیرند 

های دقیق و استراتژیک، توانست به  با پرسش مریم،  
علی کمک کند تا به خودشناسی و فهم بهتری از  

وکارش برسد. این داستان نشان  های کسب چالش 
توانند مسیر  های ساده می دهد که چگونه پرسش می 

 .جدیدی برای رشد و پیشرفت ایجاد کنند 

 ذهنیت رشد - 4
ها و  ها باید باور داشته باشند که توانایی بیزینس کوچ 

ها کمک  ذهنیت به آن ها قابل ارتقا هستند. این  مهارت 
کند تا مشتریان خود را به سمت پیشرفت و تغییر  می 

 .هدایت کنند 

رشد یک بیزینس کوچ به معنای پیشرفت مداوم و بهبود  
ای او است. این  های فردی و حرفه ها، دانش و توانایی مهارت 

رشد برای موفقیت در کوچینگ و ارائه مشاوره مؤثر ضروری  
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های مهم رشد یک بیزینس کوچ را  ه است. در اینجا برخی جنب 
 :دهم توضیح می 

 های تخصصی ارتقای مهارت  - 1

وکار، مانند  های مختلف کسب یک بیزینس کوچ باید در زمینه 
استراتژی، بازاریابی، مدیریت منابع انسانی و امور مالی،  

های خود را افزایش دهد. این  طور مستمر آگاهی و مهارت به 
های مؤثرتر و مبتنی بر  د مشاوره شود که او بتوان باعث می 

 .دانش به مشتریان ارائه دهد 

 توانایی تطبیق با تغییرات - 2

وکار همواره در حال تغییر است. برای یک  دنیای کسب 
بیزینس کوچ، مهم است که خود را با این تغییرات همگام  

های  های جدید، روش کند. این به معنای یادگیری فناوری 
تواند در  های صنعت است که می وکار و روند نوین کسب 

 .مشاوره و راهنمایی مشتریان مؤثر باشد 

 ها حل توانایی در تحلیل مسائل و ارائه راه - 3

های تحلیل و حل  رشد یک بیزینس کوچ شامل بهبود توانایی 
های  مسئله است. بیزینس کوچ باید قادر باشد تا چالش 
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های عملی و  حل راه وکار را شناسایی کرده و  پیچیده کسب 
 .ها پیشنهاد دهد مؤثری برای آن 

 های ارتباطی ارتقاء مهارت  - 4

ها را  بیزینس کوچ باید توانایی ارتباط مؤثر با مشتریان و تیم 
داشته باشد. این ارتباط شامل شنیدن فعال، ایجاد سوالات  

فهم  هوشمندانه و انتقال اطلاعات به شکلی ساده و قابل 
 .است 

 ه ارتباطی توسعه شبک  - 5

های رشد است. بیزینس  گسترش شبکه ارتباطی یکی از جنبه 
ای  کوچ باید با دیگر مشاوران، متخصصان و مدیران شبکه 

برداری کند  ها بهره قوی ایجاد کند تا از تجربیات و دانش آن 
 .وکار ایجاد کند های جدید کسب و همچنین فرصت 

 افزایش خودآگاهی و هوش عاطفی  - 6

نس کوچ باید شامل افزایش خودآگاهی و  رشد فردی بیزی 
کنند تا او بهتر  ها کمک می هوش عاطفی باشد. این توانایی 

بتواند نیازهای عاطفی و روانی مشتریان خود را درک کند و  
 .با آنها ارتباط برقرار کند 
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 های رهبری توسعه مهارت  - 7

ها را  یک بیزینس کوچ باید توانایی رهبری افراد و تیم 
دهد  . رشد در این زمینه به او این امکان را می داشته باشد 

ها  که تأثیر بیشتری بر فرآیند تغییرات و رشد در سازمان 
ها کمک کند تا به نتایج مطلوب  داشته باشد و به تیم 

 .دست یابند 

 یادگیری مداوم و ارتقای دانش  - 8

طور مستمر یاد بگیرد. این  یک بیزینس کوچ موفق باید به 
های  ها و کارگاه ها، شرکت در دوره کتاب   به معنای مطالعه 

های تخصصی است. یادگیری  آموزشی و حضور در همایش 
ها و  دهد که بهترین مشاوره مداوم به او این امکان را می 

 .راهکارها را به مشتریان خود ارائه دهد 

 گیری نتیجه 

ها، دانش و  رشد یک بیزینس کوچ به معنی ارتقای مهارت 
طور مؤثرتری  دهد تا به به او اجازه می ها است که  توانایی 

به مشتریان خود کمک کند. این رشد نه تنها به سود خود  
دهد که در  کوچ است بلکه به مشتریان نیز این امکان را می 
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وکار خود پیشرفت کنند و به اهدافشان  مسیرهای کسب 
 .دست یابند 

 

 تفکر سیستمی  .۵
عنوان یک سیستم  به بیزینس کوچ باید بتواند سازمان را  

یکپارچه ببیند و تاثیر هر جزء را بر عملکرد کلی تحلیل کند.  
 .های موثر ضروری است حل این دیدگاه جامع برای ارائه راه 

 تفکر سیستمی در عمل 

ای با نوید،  یک روز، مهسا، بیزینس کوچ با تجربه، جلسه 
مدیرعامل یک استارتاپ جوان در صنعت تولید محصولات  

ارگانیک، برگزار کرد. نوید در این جلسه به شدت نگران  
وکارش بود. او با اشتیاق زیاد کار خود را  کسب وضعیت رشد  

کرد که هیچ چیز سر جای  آغاز کرده بود، اما حالا احساس می 
ها پایین آمده، تیمش دچار سردرگمی  خود قرار ندارد. فروش 

 .کنندگان ضعیف شده بود شده و حتی ارتباطات با تأمین 

ها داشت،  مهسا که تجربه زیادی در کوچینگ استارتاپ 
دانست که این مسائل به احتمال زیاد به یک  بی می خو به 
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های  تر مربوط هستند، نه فقط چالش مشکل سیستمی بزرگ 
 .هاتک بخش تک 

 "خواهی که از کجا شروع کنیم؟ نوید، می " :مهسا پرسید 

نوید پاسخ داد: "خب، تیم فروش مشکل داره، بازاریابی  
لات  کنندگان هم به موقع محصو کنه و تأمین ضعیف عمل می 
 ".دن. خیلی گیج شدم رو تحویل نمی 

های او گوش داد و به جای اینکه  مهسا با دقت به صحبت 
مستقیماً وارد جزئیات هر بخش شود، یک سوال سیستمی  

مطرح کرد: "بگذار یک سوال بپرسم. این مشکلاتی که گفتی،  
آیا به هم مرتبط هستند یا اینکه هرکدام از یک بخش  

 "شوند؟ جداگانه ناشی می 

نوید کمی فکر کرد و سپس گفت: "همه این مشکلات به هم  
ربط دارن، ولی هیچ وقت به این صورت بهش نگاه نکرده  

 ".بودم 

جای اینکه هرکدام از این  مهسا ادامه داد: "درسته. به 
صورت جداگانه بررسی کنیم، باید ببینیم که  مشکلات رو به 

به    ها به هم وصل هستند. این مشکلات چگونه همه بخش 

http://www.alimontazer.com/


24 
www.farbodsanatco.com&  limontazer.comwww.a 

احتمال زیاد ریشه در نحوه عملکرد سیستم کلی شرکت شما  
 ".دارند 

مهسا سپس یک نمودار ساده روی تخته سفید کشید که  
فروش، بازاریابی، و   :شامل سه بخش اصلی بود 

ها به  او توضیح داد: "هرکدام از این بخش  .کنندگان تأمین 
جذب  درستی مشتری  اند. وقتی بازاریابی نتواند به هم وابسته 

تواند فروش خوبی داشته باشد. این  کند، تیم فروش نمی 
کنندگان فکر کنند که محصولات  شود تأمین باعث می 

 ".دهند فروش هستند و دیگر به موقع تحویل نمی کم 

 "توانم این سیستم رو تغییر بدم؟ چطور می " :نوید پرسید 

مهسا جواب داد: "اولین قدم اینه که بازاریابی و فروش رو به  
تواند  هم نزدیک کنیم. ارتباط تنگاتنگ بین این دو بخش می 
باعث بهبود تعاملات با مشتریان و شفافیت بیشتر در  

نیازهای بازار بشه. سپس، با بهبود این دو بخش،  
شون مورد  فهمند که چه زمانی محصولات کنندگان می تأمین 

 ".ها رو به موقع انجام دهند توانند تحویل نیاز هست و می 

جای اینکه فقط به هر بخش  ا به نوید پیشنهاد کرد که به مهس 
جداگانه توجه کند، یک دیدگاه سیستمی ایجاد کند که همه  
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وکار را در نظر بگیرد. او توضیح داد که وقتی  اجزای کسب 
ها در راستای یک هدف مشترک کار کنند،  همه بخش 

تر عمل  طور مؤثرتر و هماهنگ وکار قادر خواهد بود به کسب 
 .ند ک 

 گیری نتیجه 

با مشورت مهسا، نوید شروع به بررسی چگونگی تعامل  
وکارش با یکدیگر کرد. او متوجه  های مختلف کسب بخش 

شد که بسیاری از مشکلات به دلیل نداشتن یک سیستم  
عنوان مثال، فروش به  ها بود. به یکپارچه و هماهنگ بین تیم 

بینی  انست پیش تو دلیل کمبود اطلاعات از روند بازاریابی نمی 
دقیقی از نیازهای بازار داشته باشد و در نتیجه فروش کمتری  

توانست  گرفت. از طرفی، بازاریابی هم نمی صورت می 
 .کنندگان را درک کند نیازهای واقعی تیم فروش و تأمین 

پس از چند ماه، نوید توانست با ایجاد یک سیستم ارتباطی  
نگی بهتری بین  کارگیری تفکر سیستمی، هماه مؤثر و به 

وکارش شروع به رشد  ها ایجاد کند و در نتیجه، کسب تیم 
کنندگان  ها افزایش یافت، ارتباطات با تأمین کرد. فروش 

 .بهبود یافت و تیمش روحیه جدیدی پیدا کرد 
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 پذیری انعطاف  .۶
هر مشتری و سازمان شرایط و نیازهای متفاوتی دارد.  

بتواند رویکرد خود را متناسب با  ای باید  بیزینس کوچ حرفه 
 .موقعیت تغییر دهد 

 پذیری یک بیزینس کوچ مهارت انعطاف 

بالید که  مریم، یک بیزینس کوچ باتجربه، همیشه به خود می 
حل پیدا کند. او  تواند برای هر موقعیت یک راه می 
ها و نیازهای  وکار شرایط، چالش دانست که هر کسب می 

گاه یک رویکرد ثابت  را دارد و هیچ فرد خود  منحصربه 
ای  تواند برای همه جوابگو باشد. اما این باور او در جلسه نمی 

با سامان، مدیرعامل یک شرکت تولیدی در حوزه صنعت،  
 .مورد آزمون جدی قرار گرفت 

 نشده بینی چالش پیش 

سامان با حالتی مضطرب وارد دفتر مریم شد. شرکتش با  
وری  مشکلات جدی مواجه شده بود: کاهش فروش، بهره 

 :پایین تیم و از دست دادن سهم بازار. او به مریم گفت 
رسد  های مختلفی استفاده کردم، اما به نظر می من از روش "
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دانم چطور باید تیم را مدیریت  دهد. نمی چیز جواب نمی هیچ 
 ".کنم و به سوددهی برسیم 

ی کرد تا وضعیت را بهتر درک  مریم شروع به پرسیدن سوالات 
کند. او متوجه شد که چالش سامان فقط یک مشکل  

مدیریتی ساده نیست، بلکه ترکیبی از مسائل مربوط به  
ریزی استراتژیک بود. به جای اینکه  سازی و برنامه رهبری، تیم 

ای ارائه دهد، مریم تصمیم گرفت از  فوراً یک راهکار کلیشه 
ستفاده کند و رویکردی کاملًا  پذیری خود ا مهارت انعطاف 

 .سفارشی برای سامان طراحی کند 

 پذیری در عمل مهارت انعطاف 

 تغییر مسیر بر اساس نیاز مشتری  - 1

های استاندارد تحلیل  در ابتدا مریم برنامه داشت از مدل 
وکار استفاده کند، اما وقتی دید که سامان با فشار  کسب 

 .یکردش را تغییر داد زمانی و منابع محدود مواجه است، رو 
 :او گفت 

رسد که تیم شما اول از همه به یک  سامان، به نظر می "
های  بازسازی انگیزشی نیاز دارد. به جای تمرکز بر استراتژی 

 ".کنیم مدت شروع می بلندمدت، ابتدا از مشکلات کوتاه 
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پذیری مریم بود. او  دهنده انعطاف این تغییر مسیر نشان 
زمانی که تیم سامان احساس انگیزه نکند،  دانست که تا  می 

 .ای موفق نخواهد بود هیچ برنامه 

 استفاده از ابزارهای متنوع - 2

کرد.  مریم برای هر مشتری از ابزارهای مختلفی استفاده می 
سازی،  های آموزشی تیم برای سامان، او از ترکیب کارگاه 

تر بهره  های مالی ساده جلسات کوچینگ فردی و تحلیل 
. این ابزارها به سامان کمک کرد تا تیمش را دوباره  گرفت 

وکارش  سازماندهی کند و درک بهتری از جریان مالی کسب 
 .پیدا کند 

 تطبیق با سرعت تغییرات  - 3

یک هفته بعد از اولین جلسه، سامان خبر داد که یکی از  
ترین مشتریانش قرارداد را لغو کرده است. این خبر  بزرگ 

ی مریم را مختل کند، اما او فوراً برنامه  ها توانست برنامه می 
جدیدی طراحی کرد. به جای تمرکز بر بازارهای فعلی، او با  

های صادراتی  سامان به بررسی بازارهای جدید و فرصت 
 .پرداخت 

 پذیری گیری: قدرت انعطاف نتیجه 
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شش ماه بعد، سامان به دفتر مریم بازگشت، اما این بار با  
 :گفت لبخندی از رضایت. او  

دانم چطور این کار را کردی، اما حالا نه تنها تیمم  مریم، نمی "
کند، بلکه فروش ما هم بهبود پیدا کرده است.  بهتر کار می 

حل دارد، اگر به درستی با  متوجه شدم که هر مشکلی یک راه 
 ".رو شویم آن روبه 

پذیری مریم به عنوان یک بیزینس کوچ نه تنها به  انعطاف 
کرد که از بحران عبور کند، بلکه به او نشان داد  سامان کمک  

 .که چگونه در مواجهه با مشکلات باید باز و آماده تغییر باشد 

 هایی از داستان درس 

 .پذیری، کلید موفقیت در کوچینگ است انعطاف  .1
ای شرایط یکسانی ندارند. یک بیزینس  هیچ دو مشتری 

ابزارهای خود را  کوچ موفق باید بتواند رویکردها و  
 .متناسب با نیازهای مشتری تغییر دهد 

پذیری به معنای تسلیم نیست، بلکه به معنای  انعطاف  .2
 .تطبیق است 

بیزینس کوچ باید در عین حفظ اهداف کلی، مسیر  
 .ها را با شرایط موجود هماهنگ کند رسیدن به آن 
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 .آماده تغییر باشید  .3
ید سامان  طور که مریم در مواجهه با مشکلات جد همان 
های خود را تغییر داد، بیزینس کوچ باید همیشه  برنامه 

 .آماده تغییر مسیر باشد 

پذیری نه تنها یک  دهد که انعطاف این داستان نشان می 
تواند تفاوت میان  مهارت مهم در کوچینگ است، بلکه می 

 .وکار را رقم بزند موفقیت و شکست یک کسب 

 

 بخشی الهام مهارت ایجاد انگیزه و   .۷
یک بیزینس کوچ موفق توانایی انگیزه دادن به مشتریان  

 .برای دستیابی به اهداف و عبور از موانع را دارد 

 

 بخش تغییر الهام 

آرش، مدیرعامل یک شرکت تولیدی کوچک، برای اولین بار  
به فکر همکاری با یک بیزینس کوچ افتاده بود. شرکت او در  

رو شده بود: افت  های زیادی روبه چالش دو سال گذشته با  
فروش، نارضایتی کارکنان، و از دست دادن مشتریان کلیدی.  

کرد که اعتماد به نفس و انگیزه تیمش به  آرش احساس می 
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حلی نیاز داشت که بتواند  شدت کاهش یافته است و به راه 
 .هم خودش و هم تیمش را دوباره به حرکت درآورد 

ش با نغمه، بیزینس کوچی باتجربه  پس از مدتی جستجو، آر 
ها در یک محیط  ی اول آن شده، آشنا شد. جلسه و شناخته 

ای برگزار شد. آرش امیدوار بود که نغمه بتواند  ساده اما حرفه 
کرد که این جلسه آغازگر تغییری  کمک کند، اما تصور نمی 

 .عمیق در زندگی کاری او و تیمش باشد 

 بخشی یک بیزینس کوچ لهام های ایجاد انگیزه و ا مهارت 

 درک عمیق از وضعیت فعلی  - 1

 :نغمه با چند سوال ساده و هدفمند شروع کرد 

 "کنید تیم شما انگیزه ندارد؟ چرا احساس می " •
وقتی شرکتتان موفق بود، چه تفاوتی احساس  " •

 "کردید؟ می 

آرش ابتدا مطمئن نبود که این سوالات ساده چه کمکی  
ها به او  گفتگو متوجه شد که این سوال کند، اما در طول  می 

تری از وضعیت شرکت خود  کنند تا تصویر واضح کمک می 
پیدا کند. نغمه با گوش دادن فعال، به آرش نشان داد که  

 .بخشیدن است درک مشکلات اولین گام برای الهام 
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 تقویت اعتماد به نفس  - 2

کنید  فکر می " :در بخشی از جلسه، نغمه به آرش گفت 
آرش با کمی تردید   "ترین موفقیتتان تا به حال چه بوده؟ مهم 

پاسخ داد: "سال گذشته، تیممان توانست یک قرارداد بزرگ  
نغمه   ".ببندد که باعث شد درآمد شرکت دو برابر شود 

های  لبخندی زد و گفت: "این یعنی شما و تیم شما توانایی 
ید این  توان کنید دوباره نمی بزرگی دارید. پس چرا فکر می 

 "موفقیت را تکرار کنید؟ 

ای در ذهن آرش ایجاد کرد. او  این جمله ساده اما مؤثر، جرقه 
تر از چیزی باشند که  احساس کرد که شاید مشکلات قابل حل 

ها با تمرکز بر نقاط قوت افراد و  کرد. بیزینس کوچ تصور می 
 .کنند های گذشته، انگیزه را تقویت می یادآوری موفقیت 

 انداز مثبت چشم ایجاد   - 3

ای را تصور کند که در  نغمه سپس از آرش خواست که آینده 
آن همه مشکلات حل شده و شرکت دوباره موفق است. او  

خواستید  اگر هیچ محدودیتی وجود نداشت، می " :پرسید 
 "شرکتتان پنج سال دیگر در چه وضعیتی باشد؟ 
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زه،  آل کرد: تیمی با انگی آرش شروع به توصیف یک آینده ایده 
کنند، و مشتریانی  محصولات جدیدی که بازار را متحول می 

وفادار. این تمرین ساده به آرش کمک کرد تا از  
تر  های بزرگ های فعلی خود فراتر برود و به امکان محدودیت 

ترین ابزارهای  انداز مثبت یکی از مهم فکر کند. ایجاد چشم 
 .بخشی است ها برای الهام بیزینس کوچ 

 های قابل اجرا نامه ایجاد بر - 4

زده شد، نغمه او  انداز آینده هیجان بعد از اینکه آرش از چشم 
انداز را به  بیایید این چشم " :را به مرحله بعدی هدایت کرد 

توانید همین  تر تقسیم کنیم. چه کارهایی می های کوچک گام 
 "تر شوید؟ هفته انجام دهید تا به این هدف نزدیک 

اس فلج شدن به سمت اقدام  این سوال، آرش را از احس 
عملی برد. او متوجه شد که با تغییرات کوچک و مداوم  

ها با  تواند انگیزه تیم خود را بازسازی کند. بیزینس کوچ می 
بخشی  تبدیل اهداف بزرگ به مراحل کوچک و ملموس، الهام 

 .کنند را به عمل تبدیل می 

 الگو بودن برای رهبران  - 5
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ین بود که نغمه داستانی از یک  یکی از لحظات کلیدی جلسه ا 
مدیر دیگر تعریف کرد که چگونه توانست در شرایطی مشابه  
انگیزه تیم خود را بازسازی کند. آرش نه تنها از این داستان  

تواند به  الهام گرفت، بلکه متوجه شد که خودش نیز می 
ها با به  الگویی برای تیمش تبدیل شود. بیزینس کوچ 

دهند که  های واقعی، نشان می اشتراک گذاشتن داستان 
 .تغییر ممکن است 

 

 عنوان یک فرآیند مداوم بخشی به گیری: الهام نتیجه 

بعد از چند جلسه با نغمه، آرش نه تنها توانست انگیزه خود  
بخشیدن به تیمش تبدیل  را بازیابد، بلکه به ابزاری برای الهام 

انداز روشن، و  چشم شد. او با شناسایی نقاط قوت، ایجاد  
های عملیاتی، تیم خود را از ناامیدی به سمت  طراحی برنامه 

 .موفقیت هدایت کرد 

بخشی بیزینس کوچ، فراتر از دادن  مهارت ایجاد انگیزه و الهام 
مشاوره است. این مهارت در توانایی تغییر نگرش، تقویت  
اعتماد به نفس، و ایجاد امید در دل افرادی است که فکر  
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نند مسیرشان به پایان رسیده است. این همان جادوی  ک می 
 .یک بیزینس کوچ خوب است 

 مهارت مدیریت تعارض  .۸
ها در تیم یا سازمان وجود  در مواقعی که تضادها و تعارض 

دارد، بیزینس کوچ باید بتواند این مشکلات را شناسایی و به  
 .شکلی موثر مدیریت کند 

 دستان یک بیزینس کوچ هنر مدیریت تعارض در  

های  شرکتی کوچک در حوزه تولید قطعات صنعتی دچار تنش 
درونی شده بود. علی، مدیرعامل، متوجه شده بود که تعارض  

بین تیم فروش و تیم تولید به حدی رسیده که به اهداف  
زند. اعضای تیم فروش مدام از تأخیر در  شرکت آسیب می 

ویل شکایت داشتند و تیم تولید، فروش را متهم به  تح 
کرد. این اختلافات  های غیرواقعی به مشتریان می وعده 
 .شد و روحیه تیمی در حال نابودی بود تر می روز عمیق روزبه 

علی تصمیم گرفت از یک بیزینس کوچ کمک بگیرد. او با  
ناهید، یک بیزینس کوچ باتجربه، تماس گرفت و از او  

 .خواست تا در این چالش کمک کند 
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 اولین برخورد: گوش دادن به طرفین تعارض 

ای با مدیرعامل و سرپرستان دو تیم  ناهید، بلافاصله جلسه 
ترتیب داد. او از همان ابتدا به همه یادآوری کرد که هدف  

اصلی حل مسئله است، نه پیدا کردن مقصر. با لبخندی گرم  
 :گفت 

توانیم از این  بفهمیم چگونه می   امروز اینجا هستیم تا "
 ".عنوان فرصتی برای رشد استفاده کنیم تعارض به 

حل فوری، مهارت کلیدی خود را به  ناهید به جای دادن راه 
او به تیم فروش اجازه داد تا از   .گوش دادن فعال  :کار گرفت 

های خود بگویند، سپس به تیم تولید گوش داد. با  چالش 
ساس کردند صدایشان شنیده  این کار، هر دو طرف اح 

شود. این مرحله نه تنها به کاهش تنش کمک کرد، بلکه  می 
 .اطلاعات مهمی در مورد ریشه تعارض به دست آمد 

 

 یابی مشکل تحلیل تعارض: ریشه 

های مدیریت تعارض، تعارض را  ناهید با استفاده از تکنیک 
 :به دو بخش تقسیم کرد 
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ناشی از  احساسات منفی که   :تعارض عاطفی  .1
 .ها بود سوءتفاهم 

 .ها عدم هماهنگی فرآیندها بین تیم  :تعارض عملی  .2

او توضیح داد که "مشکل اصلی شما در فرآیند ارتباط بین  
هاست، نه در نیت یا تلاش هر کدام از شما." این جمله  تیم 
تنهایی باعث شد اعضای هر دو تیم احساس آرامش کنند  به 

 .گردن یک نفر نیست و متوجه شوند که تقصیر به  

 حل: از تعارض تا همکاری ارائه راه 

های خود، یک جلسه گروهی ترتیب  ناهید، به کمک مهارت 
هایی برای بهبود همکاری  حل ها باید به راه داد که در آن تیم 

استفاده کرد و از هر    تکنیک طوفان فکری کردند. او از  فکر می 
توانند  ه می تیم خواست سه پیشنهاد ارائه دهند که چگون 

 .تعارضات را کاهش دهند 

یکی از پیشنهادات تیم فروش این بود که جلسات هفتگی  
ها هماهنگ شوند. تیم  ریزی ها برگزار شود تا برنامه بین تیم 

تولید نیز پیشنهاد کرد که تعهدات فروش با اطلاعات فنی  
 .ها مطابقت بیشتری داشته باشد آن 
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بین دو تیم    ک چارچوب عملیاتی مشتر ناهید سپس یک  
 :طراحی کرد که شامل 

 .ها تعیین نقاط تماس مشخص بین تیم  •
 .افزار مدیریت پروژه برای شفافیت بیشتر استفاده از نرم  •
 .ای برگزاری جلسات بازخورد دوره  •

 :های کلیدی که ناهید به کار گرفت مهارت 

 :ایجاد فضای امن برای گفتگو  .1
افراد بدون  ناهید از همان ابتدا فضایی ایجاد کرد که  

ترس از قضاوت، بتوانند مسائل خود را بیان کنند. این  
 .کار اعتمادسازی کرد 

 :مدیریت احساسات  .2
هایی برای مدیریت احساسات منفی  او از تکنیک 

استفاده کرد. مثلًا وقتی کسی عصبانی شد، با آرامش  
 :گفت 

حلی پیدا  این احساسات طبیعی است، اما بیایید راه "
 ".مفید باشد   کنیم که برای همه 

 :تمرکز بر منافع مشترک  .3
ها  ها یادآوری کرد که هدف مشترک آن ناهید به تیم 

رضایت مشتریان و رشد شرکت است. این باعث شد  
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افراد به جای تمرکز بر اختلافات، به اهداف کلان فکر  
 .کنند 

 :بازتعریف تعارض  .4
عنوان یک فرصت برای بهبود معرفی  ناهید تعارض را به 

تهدید. این تغییر ذهنیت، انرژی مثبتی به گروه  کرد، نه  
 .داد 

 :تشویق به همفکری و همکاری  .5
هایی پیدا کنند و  حل ها خواست که خودشان راه او از تیم 

 .با این کار حس مالکیت نسبت به تغییرات ایجاد کرد 

 

 : تعارض به فرصت تبدیل شد نتیجه 

کت بود.  چند ماه بعد، علی شاهد تغییرات بزرگی در شر 
ها باعث شفافیت و کاهش سوءتفاهم  جلسات هفتگی تیم 

وری شد  افزار مدیریت پروژه باعث افزایش بهره شده بود. نرم 
ها یاد گرفته بودند چگونه به جای رقابت، با یکدیگر  و تیم 

 .همکاری کنند 
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ناهید با مهارت مدیریت تعارض خود نه تنها مشکلات را حل  
همکاری و ارتباط سالم در شرکت  کرد، بلکه یک فرهنگ جدید  

 .ایجاد کرد 

 گیری نتیجه 

های اساسی یک بیزینس کوچ  مدیریت تعارض یکی از مهارت 
ها  دهد تا از تعارض ها اجازه می است. این مهارت به کوچ 

عنوان فرصتی برای بهبود استفاده کنند. بیزینس کوچ با  به 
های  حل یابی مشکل، و ایجاد راه گوش دادن فعال، ریشه 

تواند اختلافات را به همکاری و رشد تبدیل کند.  عملی می 
ها را به  این همان جادوی واقعی کوچینگ است که سازمان 

 .کند سمت تعالی هدایت می 

 تعهد به یادگیری مداوم  .۹
روزرسانی  ای همواره در حال یادگیری و به بیزینس کوچ حرفه 

بهترین خدمات را  های خود است تا بتواند  دانش و مهارت 
 .ارائه دهد 

 تعهد به یادگیری مداوم یک بیزینس کوچ 

های شهر بود. مشتریان  ترین بیزینس کوچ سارا یکی از موفق 
های موفق  های بزرگ و صاحبان استارتاپ او از مدیران شرکت 
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کرد، تنها  بودند. اما آنچه او را از دیگران متمایز می 
پایانش به یادگیری مداوم  بلکه تعهد بی هایش نبود؛  مهارت 

 .داشت بود که همواره او را در صدر نگه می 

یک روز، علی، مدیرعامل یک شرکت تولیدی، به دفتر سارا  
آمد. او با مشکلاتی مانند کاهش فروش، عدم هماهنگی  

کرد. علی  وپنجه نرم می ها، و کاهش انگیزه کارکنان دست تیم 
ای به  های سریع و کلیشه حل اه انتظار داشت که سارا با ر 

استقبالش بیاید، اما آنچه دید، یک کوچ با رویکردی متفاوت  
 .بود 

 

 :های علی، گفت سارا پس از شنیدن صحبت 
ای دارد. برای اینکه به تو کمک کنم،  علی، هر مشکلی ریشه "

های آن، و  اول باید بیشتر در مورد صنعت تولیدی، چالش 
 ".وکار خاص شما یاد بگیرم حتی مدل کسب 

علی که کمی متعجب شده بود، پرسید: "مگر شما تجربه  
 "های تولیدی را ندارید؟ کوچینگ برای شرکت 

سارا لبخند زد و گفت: "البته، اما هیچ دو شرکتی شبیه به هم  
وکاری دنیای خودش را دارد، و برای اینکه  نیستند. هر کسب 
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تر  هم، باید در دنیای تو عمیق حل را ارائه د بتوانم بهترین راه 
 ".کاوش کنم 

 تعهد به یادگیری در عمل

 مطالعه و تحقیق مستمر -1

سارا قبل از شروع جلسه بعدی با علی، شروع به مطالعه  
های جدید بازار،  درباره صنعت تولیدی کرد. او گزارش 

های رقابتی، و روندهای نوآوری در این صنعت را  تحلیل
علاوه بر این، کتابی درباره "مدیریت تولید ناب"  بررسی کرد.  

تر برای حل مشکلات  را خواند تا بتواند از رویکردهای علمی 
 .علی استفاده کند

 گوش دادن به تجربیات دیگران  -2

سازی صنعتی رفت و با مدیرانی از  سارا به جلسات شبکه
وگو کرد. او حتی با یک کوچ دیگر که  صنعت مشابه گفت 

تری در حوزه تولیدی داشت، مشورت کرد. این  تجربه بیش
توانست  ای داد که می های تازه تبادل اطلاعات به او دیدگاه

 .در جلسات خود با علی به کار گیرد

 های آنلاین استفاده از تکنولوژی و دوره  -3
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های فراغت، سارا در یک دوره آنلاین درباره  در زمان 
رکت کرد. او از این  های نوین در مدیریت تولید" ش"استراتژی

ای یاد گرفت که بلافاصله  دوره، نکات کلیدی و ابزارهای عملی 
 .توانست برای علی و تیمش به کار گیردمی 

 نتیجه یادگیری مداوم 

زده شد. سارا نه تنها مشکلات  در جلسات بعدی، علی شگفت 
او را بهتر از خودش تشخیص داده بود، بلکه با استفاده از  

ی و ابزارهای کاربردی به او کمک کرد تا  های واقعمثال 
 .های مناسب پیدا کندحلراه 

ها  علی گفت: "سارا، تو مثل بخشی از تیم ما شدی. انگار سال 
 "!ایدر صنعت تولیدی کار کرده 

سارا لبخند زد و پاسخ داد: "این نتیجه تعهد من به یادگیری  
است. کوچینگ یعنی همگام شدن با مشتری و شناخت  

 ".نیازهای او، و این فقط با یادگیری مداوم ممکن است

 نکات کلیدی از تعهد به یادگیری مداوم 

 .وکار همواره در حال تغییر استدنیای کسب  .1
روز نگه دارد. یادگیری  یک بیزینس کوچ باید خود را به
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های  مداوم تنها راهی است که او را در مواجهه با چالش
 .کندجدید آماده می 

 .وکاری شبیه دیگری نیستکسب هیچ  .2
های خاص هر مشتری نیازمند  درک نیازها و چالش

مطالعه، تحقیق، و تعامل مستقیم با افراد همان صنعت  
 .است

 .پذیری در یادگیری، کلید موفقیت استانعطاف .3
ها،  ها باید از منابع مختلف مانند کتاببیزینس کوچ 

با دیگران  وگو های آموزشی، وبینارها، و حتی گفت دوره 
 .بهره ببرند

 گیری نتیجه

های کلیدی و بنیادین  تعهد به یادگیری مداوم، یکی از ویژگی 
طور که در داستان سارا  یک بیزینس کوچ موفق است. همان 

تر  ایکند تا حرفهدیدیم، این تعهد نه تنها به کوچ کمک می 
شود مشتریان نیز اعتماد و اطمینان  عمل کند، بلکه باعث می 

 .تری به او داشته باشندبیش

شود؛ او همیشه در  یک بیزینس کوچ واقعی هرگز متوقف نمی 
بخش و  حال یادگیری است تا به بهترین شکل ممکن الهام

 .راهنمای مشتریانش باشد
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 صداقت و اعتمادسازی  .۱۰

های اصلی رابطه میان بیزینس کوچ و  اعتماد یکی از پایه 
صداقت کامل عمل کند تا این  مشتری است. کوچ باید با  

 .رابطه را مستحکم کند 

 داستان: صداقت و اعتمادسازی یک بیزینس کوچ 

در یک روز بارانی پاییزی، علی، مدیرعامل یک شرکت تولیدی  
کوچک، تصمیم گرفت که به سراغ یک بیزینس کوچ برود. او  

ای که پیش رویش بود و  های پیچیده گیری از تصمیم 
شد، خسته  طرف تیم و بازار بر او وارد می فشارهایی که از 

ای با مهدی، یک  شده بود. پس از تحقیقات فراوان، او جلسه 
دانست که این  بیزینس کوچ با سابقه، ترتیب داد. علی نمی 

جلسه چگونه خواهد بود، اما چیزی که مهدی در آن جلسه  
 .اش را تغییر دادایبه او نشان داد، مسیر زندگی حرفه

 زیربنای کوچینگ موفق  صداقت:
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وقتی علی وارد دفتر مهدی شد، اولین چیزی که او را  
زده کرد، لحن آرام و صادقانه مهدی بود. مهدی از  شگفت

 :همان ابتدا گفت
شبه علی، من قرار نیست جادو کنم یا همه مشکلاتت را یک "

ای پیدا  بینانههای واقعحلدهم با هم راه حل کنم، اما قول می 
 ".کنیم

این جمله، گرچه ساده بود، تأثیری عمیق بر علی گذاشت.  
چیزدان  کرد خود را یک ناجی یا فرد همه مهدی تلاش نمی 

نشان دهد. او با صداقت به علی اعلام کرد که کوچینگ یک  
فرآیند مشارکتی است و هر دو طرف باید برای موفقیت  

 .تلاش کنند

 چرا صداقت مهم است؟
دهند،  های بزرگ می شاوران وعده در دنیایی که بسیاری از م

صداقت یک بیزینس کوچ مثل هوای تازه است. صداقت  
ها را درک  بین است، محدودیتدهد که کوچ واقع نشان می 

کند و به جای تلاش برای نمایش، به دنبال ارائه ارزش  می 
 .واقعی است

 اعتمادسازی: پل موفقیت 
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طور  بلکه به در طول جلسه، مهدی نه تنها صداقت داشت، 
هایی از  فعال تلاش کرد تا اعتماد علی را جلب کند. او داستان 

ها و  اش تعریف کرد، از موفقیت تجربیات شخصی 
هایش گفت و نشان داد که مثل همه، اشتباه کرده و  شکست

 .ها درس گرفته استاز آن 

هایش را به وضوح  مهدی همچنین از علی خواست تا اولویت 
 :تر، او را وادار به تأمل کردسوالاتی عمیق بیان کند و سپس با 

کند؟ آیا این فشار  چه چیزی بیشترین فشار را به تو وارد می "
 "واقعاً از بیرون است یا از درون خودت؟

کنند نه تنها  علی متوجه شد که این سوالات به او کمک می 
ها نگاه کند.  مشکلات سطحی را ببیند، بلکه به عمق چالش 

داد، بلکه او را راهنمایی  مستقیم نمی  مهدی هرگز جواب
کرد تا خودش به پاسخ برسد. این رویکرد باعث شد علی  می 

احساس کند که ارزشمند است و کنترل بیشتری بر  
 .تصمیماتش دارد

 ابزارهای اعتمادسازی

 :گوش دادن بدون قضاوت .1
مهدی هرگز علی را بابت اشتباهاتش سرزنش نکرد. او  
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کرد که بهتر به  داد و به او کمک می می فقط گوش  
مسائل نگاه کند. این رویکرد باعث شد علی احساس 

اش را مطرح  امنیت کند و بتواند به راحتی مسائل واقعی 
 .کند

 :شفافیت در روند کار  .2
طور دقیق توضیح داد که جلسات چگونه پیش  مهدی به 

خواهند رفت، چه انتظاراتی باید داشت و حتی گفت که  
در میانه راه علی احساس کند این جلسات مؤثر  اگر 

 .توانند متوقف شوندنیستند، می 
 :ارائه بازخورد سازنده .3

مهدی نقاط ضعف علی را با دقت و احترام بیان کرد. او  
 :گفت

علی، به نظرم یکی از مسائلی که باید روی آن کار کنیم،  "
این است که در برخی مواقع تصمیماتت را بیش از حد  

اندازی. اما نگران نباش، این مهارتی است  ر می به تأخی
 ".توانیم با هم تقویت کنیم که می 

این نوع بازخورد باعث شد علی احساس کند که مشکلاتش  
 .بخشی از مسیر رشد هستند و قابل بهبودند
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 نتیجه اعتمادسازی و صداقت 

چند ماه بعد، علی نه تنها توانست تیمش را بهتر مدیریت  
ای بزرگ را با موفقیت اجرا کند. او  ق شد پروژه کند، بلکه موف 

های مهدی  دانست که این موفقیت فقط به خاطر مشاوره می 
نبود، بلکه به خاطر اعتمادی بود که در جلسات کوچینگ  

شکل گرفته بود. مهدی به او یاد داد که صداقت و  
های  اعتمادسازی نه تنها در کوچینگ، بلکه در همه جنبه

 .ار اهمیت دارندوکزندگی و کسب 

 بندی جمع 

دو ستون اصلی در روابط بین یک   اعتمادسازیو   صداقت
شود  بیزینس کوچ و مشتریانش هستند. صداقت باعث می 

که مشتری احساس کند کوچ در کنار اوست، نه در مقابل او.  
اعتمادسازی نیز پلی است که به کوچ و مشتری امکان  

دهد تا با همکاری یکدیگر به اهداف دست یابند. داستان  می 
کند که روابط مبتنی بر  می علی و مهدی به ما یادآوری  
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توانند تأثیری پایدار و مثبت بر زندگی  صداقت و اعتماد می 
 .ای و شخصی افراد داشته باشندحرفه

 

 گیری نتیجه 
های ذکر شده، یک بیزینس کوچ را به فردی توانمند و  ویژگی 

ای  خواهید به یک کوچ حرفه کنند. اگر شما می موثر تبدیل می 
 .ها ضروری است ها و ویژگی تقویت این مهارت تبدیل شوید،  

 1403تهیه و تدوین : علی منتظرالظهور  
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