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 مقدمه 

 
 شود که به سرعت درحال رشد است.شناخته می هاییمربیگري (کوچینگ) جزو حرفه

کنند و مربیان زندگی در مجلات سبک زندگی مقالاتی درباره مربیگري و رشد شخصی منتشر می
ها تشکر طور علنی از مربیان خود براي حمایت از آنرادیو و تلویزیون حضور دارند. افراد مشهور به

ها ایش کنند و سخنرانان همکنند از مربیان خود قدردانی میکنند، تجار وقتی موفقیتی کسب میمی
 کنند.  از مربیگري به عنوان یکی از مفیدترین ابزارهاي مدیریت یاد می

توان فهرستی طولانی از این مربیان را بیان کرد: مربیان زندگی، مربیان تعادل کار و زندگی، مربیان می
وکارهاي کوچک، مربیان روابط، مربیان شغلی، مربیان والدین، مربیان مدیریت اجرایی، مربیان کسب

 ي ارائه، مربیان رهبري و ... هامهارت
کنند و بیشتر مردم مانند شما دوست دارند یک حبت میرسد همه در مورد مربیگري صنظر میبه

 ي و موفق باشند. هاحرفمربی 
 

 بزرگترین تابو در مربیگري...
تر براي خودشان تجربه  زمانی که مربیان مشغول آموزش و تمرین دادن هستند، مربیگري را عمیق

تاثیر شگرفی بر کیفیت زندگی مردم بگذرد. احتمالا   تواندمیکنند که این امر  کنند و درك میمی
 شان بوده است. لیها در آغاز دوره تحصی این درك فراتر از تصور ابتدایی آن

کنند و بودن در کنار  ها ارتباطاتشان با هم را حفظ میگیرد، انسانهایی شکل میوستیدر این راه د
ها و تجربیات با مشتریان صحبت هاي مربیگري، تکنیکتوانند در مورد سبکافراد دیگري که می

 دهد. کنند، احساس خوبی به شما می
می مربیگري  جامعه  وارد  بیشتر  مربیان  و حکایتیی  هاداستانشوند،  وقتی  موفقیت  از  درباره  هایی 

شنوند. مردم در مورد نرخ ساعتی  اند میرا پرورانده  هاداستانمربیانی که این    "فرش به عرش رسیدن"
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! و فکر کردن به این موضوع هیجان انگیز است کنندمیپوند صحبت    500و گاهی حتی    100،  50
که انجام هر کاري ممکن است و مربیگري نه تنها فرصت کار در یک حرفه بسیار باارزش را فراهم  

 سازد.  کند بلکه امکان دستیابی به امنیت مالی را نیز میسر میمی
رسد. به دستتان میهمه چیز در حال آماده شدن براي آن روز جادویی است که گواهی یا دیپلم  

 ."من یک مربی واجد شرایط هستم "توانید با اطمینان بگویید: روزي که می
گیرند که حرفه جدید مربیگري خود را آغاز کنند. در این هنگام بسیاري از مربیان جدید تصمیم می

ي ویزیت در جاي کارت ویزیت جدید و براق خود هاکارتمیزکار آماده، خط تلفن وصل شده و 
کنم که با یک من به این موضوع فکر می"پرسد  اند به هر کسی که از شما میرار دارند و آماده ق

 داده شوند.   "شناسی؟مربی کار  کنم، کسی را می
این موضوع بزرگترین تابو در    -کنیم  اما مرحله بعدي بخشی است که ما در مورد آن صحبت نمی

شوند، هایی که از کنار خانه شما رد میرد. انسانخومربیگري است. تلفن به خودي خود زنگ نمی
به آنها در رسیدن به اهدافشان  تواندمیعلم غیب ندارند که بفهمند یک مربی در این خانه است که 

ي ها حرفاند و حتی افراد  کمک کند. براي مربیان جدیدي که از قبل تجربه کارکردن مستقل نداشته
 جدید مربیگري و اقدام به جذب مشتري هم بسیار دلهره آور است.   باتجربه، فکر کردن به تبلیغ حرفه 

 
 بازاریابی مربیگري کار متفاوتی است 

شما حتی اگر مانند من تمام زندگی خود را در کار بازاریابی گذرانده باشید (بعداً توضیح خواهم  
ته یا هر کالاي بسته  داد)، درك این نکته که بازاریابی مربیگري مانند بازاریابی یک قوطی لوبیاي پخ 

براي شما بهت انگیز باشد. مربیگري غیرقابل لمس است؛    تواندمیبندي شده یا محصول دیگر نیست،  
را تجربه    آن  توانندمیها فقط  را ببینند، بشنوند یا لمس کنند. آن توانند آنها هنگام خرید نمیانسان

که باید به   کند چرا، ریسک بزرگی میگیرد با یک مربی کار کندتصمیم می  کنند. وقتی مشتري
نتیجه کار اعتماد کنند. به همین دلیل نسبت به بسیاري دیگر از تصمیمات در زمان   در مورد حرف او  

خرید یک محصول، اعتماد عامل بسیار بزرگتري در تصمیم مشتري براي کار با یک مربی خاص 
 است.
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آورده روي  مستقل  مربیگري  به  که  موفق  بسیار  بازاریابی  متخصصان  از  دریافتهبرخی  که  اند،  اند 
ها مفید بوده، اکنون دیگر کارآمد نیستند. چرا؟ چون که  و راه کارهایی که قبلاً براي آن  هاروش

آن مواقع  بودهبیشتر  موفق  جاافتاده  خدمات  یا  محصول  یک  بازاریابی  در  ک ها  چیزي  براي اند.  ه 
خریداران شناخته شده و عنصري از حسن نیت و اعتماد بین مشتري و آن کالا  وجود دارد. هنگامی  

کنید، ایجاد یک نام تجاري و جلب اعتماد به  وکار خدماتی را از صفر شروع میکه شما یک کسب
 زمان نیاز دارد.

 
 گذشته هانا 

م، زیرا پیش از این سابقه بازاریابی و من زمانی که شروع به کار مربیگري کردم خوش شانس بود
را داشتم. این یکی از دلایلی است که تصمیم    ها شرکتتجارت داشتم. من همچنین تجربه فروش به  

هاي کاري کنند، زمینهگرفتم این کتاب را بنویسم؛ اکثر افرادي که به عنوان مربی شروع به کار می
 برند. بازاریابی لذت نمیاند و به اندازه من از بسیار متفاوتی داشته

داستان من این است که من از خرده فروشی کار خود را شروع کردم و سپس پس از گذراندن یک 
بازاریابی)، در یک موسسه تبلیغات فروش،   دوره دانشگاهی چهار ساله در علوم تجاري (گرایش 

کار کردم. سپس عمومی  بازاریابی  مشاوره  مرکز  یک  و  عمومی  روابط  موسسه  قسمت "به    یک 
 بخش بازاریابی یک شرکت معروف خرده فروشی لباس زنانه و اثاثیه منزل رفتم.  "مشتري

ي بازاریابی از بازاریابی مستقیم، تبلیغات،  هافعالیتطی چهار سال بعد از آن، من در طیف کاملی از 
غرفه سازماندهی  تا  گرفته  فروشگاهی  درون  تبلیغات  و  عمومی  و  روابط  نمایشگاهی  افتتاحیه  هاي 

رحمانه خرده فروشی محصولات  کردم. سپس به دنیاي مردانه و بیهاي جدید فعالیت میفروشگاه
کردم. در آن جا درحالی که خطر اخراج الکتریکی رفتم که در آن جا بخش بازاریابی را اداره می

اق را دور هم  کرد، من یک گروه متشکل از متخصصین بازاریابی مشت نیرو کار مازاد ما را تهدید می
جمع کرده و پرورش دادم. وقتی که اخراج نیروهاي مازاد بالاخره اتفاق افتاد، من به حیطه کاري  
انتشار مجله رفتم و در راه اندازي یک مجله گلاسه کمک کردم، سپس با شوهرم به مدت یک سال 

رهاي کوتاه مدت  کا  از این فضا دور شده و در استرالیا در زمینه انتشارات کار کردم. (من همچنین
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مدل "عنوان  دیگري مانند فروش خانه به خانه، رانندگی، کار در مغازه لباس فروشی داشتم و حتی  به
 در تبلیغات مطبوعاتی  یک مرکز مشاوره استخدام به عنوان ماما ظاهر شدم!)  "چهره

ها است به  دتدر مدت زمانی که در خارج از کشور بودم با چند مربی آشنا شدم و فهمیدم که م
ها با چنین عناوینی برچسب گذاري شوند، هاي مربیگري، قبل از اینکه آنعنوان یک مدیر از تکنیک

امٍ. هنگامی که به انگلیس بازگشتم، تصمیم گرفتم براي گرفتن مدرك مربیگري کردهاستفاده می
 مشغول به تحصیل شوم.  "آکادمی مربیگري"در 

کردم و تمرکزم را بر روي و با گروهی از مربیان باتجربه کار می سپس من به مربیگري مشغول شده
کسب"حیطه   می  "وکارتوسعه  بازارها  در  مشتري  جلب  دنبال  به  یعنی  کردم،  در معطوف  گشتم. 

روابط   المللی  بین  که یک شرکت  جذب کردیم  را  مشتري شرکتی خود  اولین  ما  ماه  سه  عرض 
ي ها شرکتو اکنون بیشتر مشتریان ما افرادي هستند که در  عمومی بود. این رویه از آنجا رشد کرده  

 کنند. ي کار میهاحرفخدمات 
ي خوب و هم اوقات سختی بوده است و من درباره مفید بودن یا نبودن هازماندر طول این مسیر، هم  

 ام.مسائل در حین ارتقا حرفه مربیگري چیزهاي زیادي آموخته

که   کردم  اندازي  راه  مربیانی  براي  تخصصی  سایت  وب  یک  من  حرفه،  این  پیشبرد  بر  علاوه 
بدانند:    خواهندمی بیشتر  بازاریابی  من    www.marketinghelpforcoaches.comدرباره  و 

م. من به صورت فردي با تک تک مربیان جدید یکی از مربیان بازاریابی در آکادمی مربیگري هست
ها کمک کنم حرفه مربیگري خود را شروع کنند. من بر این عقیده هستم که  کنم تا به آنکار می

بازاریابی خوب براي مربیان جدید کاملاً ضروري است و شما در این کتاب برخی اسرار مربوط به  
 کرد.  رساندن پیام خود به گوش مخاطبان را کشف خواهید

 
 درباره کتاب 

است. اما فراتر از صحبت کردن   يها حرفاین کتاب درباره نحوه شروع کار به عنوان یک مربی  
رود، چراکه در این کتاب شما ابزارهایی خواهید یافت که براي صرف در مورد نحوه شروع کار می

ي بازاریابی به  شناسایی مشتریان هدف خود، ایجاد نام تجاري شخصی خود و توسعه یک استراتژ
 ها نیاز دارید.آن

http://www.marketinghelpforcoaches.com/
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 حاشیه امن 
به  آیا من درست فکر می را  بودید یک مشتري  بار هم که شده شما مجبور  کنم که حداقل یک 

به او کمک می انجام دهد که  تا از حاشیه امن خود خارج شود و کاري  به  چالش بکشید  کند تا 
ها آمادگی قدم پیش نهادن و زمانی که آنهدف خود برسد؟ ممکن است به آن مشتري بگویید تا  

نخواهد کرد؛   تغییر  چیز  ندارند، هیچ  را  که  "انجام کاري  دهید  انجام  را  همان کاري  اگر همیشه 
 "اید.اید، همیشه آنچه را بدست خواهید آورد که همواره داشتههمواره انجام داده

 داستان این کتاب هم همین است. 
جذب مشتریان مربیگري نیاز دارید در اینجا آمده است. اما این وظیفه    عملاً هر آنچه که براي آغاز

توانم شما را مجبور به این کار کنم. این که  شماست که در این مورد کاري انجام دهید؛ من نمی
 بدانید چه کاري باید بکنید یک مسئله است، و این که واقعاً آن را انجام دهید یک مسئله دیگر است. 

ي باشید جدي هستید، هر از گاهی، شاید هم  هاحرفیک مربی  خواهیدمیاگر در این موضوع که 
 را گسترش داده و یا حتی نابودش کنید. هر روز، باید با به چالش کشیدن حاشیه امن خود آن

 ... باید هم همینطور باشد. کل مطلب همین است. شودمیو اگر این کار باعث ناراحتی شما 

 
 روت هشدار ث

ي شوید، یا هم اکنون یک مربی تمام وقت ها حرفاگر در این فکر هستید که یک مربی تمام وقت  
اید یا در آستانه این  ي هستید، این احتمال وجود دارد که یا کار روزانه خود را رها کردههاحرف

 کار قرار دارید.

اگر یک حقوق منظم را رها نیستید،    "از نظر مالی آزاد  "واقعیت مسلم این است که تازمانی که  
کنید، لازم است که از مربیگري به سطح مشخصی از درآمد برسید. خلاصه کلام این است که شما 

 باید به عنوان یک مربی بتوانید زندگی خود را تأمین کنید. 

اعتقادات شما در مورد پول هرچه که باشد، در این دنیاي مادي براي زندگی به پول احتیاج دارید. 
 اي براي دادوستد وجود داشته و از بین هم نخواهد رفت. ان سال است که پول به عنوان وسیلههزار

هزینه رهن    "اداي دین به جامعه "توان صرف داشتن نیت مثبت و  وقفه ما، نمیهاي بیعلیرغم تلاش
یا خدمات   محصولات  سایر  با  را  مربیگري  است  ممکن  اگرچه  و  کرد.  پرداخت  را  گاز  قبض  یا 
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هاي مورد علاقه خود استفاده توانید از آن براي خرید بنزین، غذا یا خوردنیه کنید، اما نمیمعاوض
 کنید. 

دهند تا مربیشان شوید. هایی براي جذب مشتریانی است که به شما پول میاین کتاب درباره یافتن راه
ارید زیرا با مطالعه  شود، لطفاً همین حالا دست از مطالعه برداگر این موضوع باعث آزردگی شما می

 ادامه مطالب، بیشتر آزرده خواهید شد!
 

 سریع ثروتمند شوید 
مربی موفق می عنوان یک  به  افراد یک شبه  از  بسیار کمی  به شما کمک تعداد  این کتاب  شوند. 

ي باشید، خود را براي هاحرفیک مربی    خواهیدمیکند تا سریع ثروتمند شوید. در واقع اگر  نمی
از مخاطبانی که آمادهپیمودن یک ر اگر یک فهرست  از خدمات شما اه طولانی آماده کنید.  اند 

مالی   از طرق دیگر حمایت  را  اول خود  باشید که مجبورید سال  باید آماده  ندارید،  استفاده کنند 
 کنید. 

بله این مسئله واقعیت دارد، کسب درآمد منظم از مربیگري ممکن است با تلاش بسیار یک سال 
کنم  گویم، بلکه چون فکر می(گاهی اوقات بیشتر) طول بکشد. من این را براي ترساندن شما نمی

به هر کنم.  با شما صادق باشم این مسئله را بیان می  خواهیدمیاید و  شما این کتاب را انتخاب کرده
توانید روند این  خود را گسترش دهید و جسور باشید، قطعاً می حال اگر آماده هستید که حاشیه امن 

 دهد که چه کاري باید انجام دهید. کار را تسریع کنید. این کتاب گام به گام به شما نشان می
 

 فرضیات 
این کتاب کردم، مجبور شدم چندین فرض که ممکن است   نوشتن  به  در مورد شما وقتی شروع 

 درست باشد یا نباشد را ملاك قرار دهم: 

آن   • یا  و  هستید  جامع  و  خوب  مربیگري  آموزش  دوره  یک  در  تحصیل  مشغول  پایان شما  به  را 
 آشنا هستید. NLP(1زبانی ( - عصبی ریزيبرنامهو فنون اصلی  هاروشاید و با رسانده

 شما تجربه عملی در مربیگري افراد دارید. •

 
1  Neuro-Linguistic Programming 
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 کنند.  شما دوست دارید مشتریان بیشتري داشته باشید که براي مربیگري پول پرداخت می •

 اي ندارید. ي کم است یا کلا تجربههاحرفتجربه قبلی شما در زمینه بازاریابی یک شغل   •

 اید تا چیزهاي جدید را امتحان کنید.  شما آماده •

شما را براي غلبه بر هر گونه ترس، باورهاي محدود   تواندمیفردي را دارید که به او اعتماد دارید و    •
 کننده و یا موانعی که ممکن است سد راه شما شود، راهنمایی کند.

در باره موارد قانونی و پیامدهاي مالیاتی راه اندازي    تواندمیشما به شخصی دسترسی دارید که    •
 صی شما را راهنمایی کند. وکار شخ کسب

 من با شما صادق باشم.  خواهیدمیشما  •
 

 یافتن مسیر خود 
هاي بازاریابی خود به عنوان یک مربی  یی تنظیم شده است که هر یک از جنبههابخش این کتاب در  

یی را  هابخش توانید در صورت نیاز  کند. این بدان معناست که شما میرا با عمق بیشتري بررسی می
یا ایده یا اصلا نخوانید و  از قبل هم در هاي مطرح شدهسرسري خوانده و  ایی را که ممکن است 

کنید، نادیده بگیرید. شاید براي شما مفید باشد که کاغذ و قلم به همراه استفاده می  مربیگري خود 
 داشته باشید تا بتوانید تمرینات خود را بلافاصله انجام دهید.

 
 بخش اول: سروسامان دادن به کارها 

شود؛    قبل از این که شروع به هزینه کردن براي بازاریابی کنید، باید یک سري کارهاي اساسی انجام
کند اهداف خود را در مربیگري و بازاریابی که براي پشتیبانی  کارهاي اساسی که به شما کمک می

 ، تعیین کنید.دهیدمیاز آن انجام 

 در این بخش با موارد زیر آشنا خواهید شد: 

 نحوه استفاده از ابزارهاي مربیگري در بازاریابی  •

 حصول یا تبلیغ آن نیست) بازاریابی در واقع چیست (بازاریابی فروش م •

 توانید حوزه تخصصی را انتخاب کنید که مناسب شما باشدچگونه می •

 اهمیت تجربه، اعتبار و ارتباطات •
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 وکار مربیگري ي راه اندازي کسبسه مرحله •

 چقدر تأثیرگذار باشد  تواندمینام تجاري خوب  •

 نرخ متعارف مربیان چقدر است •

 شما از مشتریان چقدر باید دریافت کنید    •
با بازاریابی خود جذبشان کنید   خواهیدمیهنگامی که این بخش را تمام کردید، در مورد افرادي که  

 هاي بازاریابی نتایج بسیار بهتري به بار خواهد آورد.کاملاً آگاه خواهید شد و این تلاش
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