
                                             

 - 1 - 
 
© 2006 JF Pearson Consulting (Shanghai) Co., Ltd. All rights reserved.            

1

内部培训课程大纲 
(可根据客户需求进一步量身定制) 
 
教练技术(3 天) 
 
第 1 章 
(一)教练理论 

教练技术的对象是人，是人的心态与信念！ 

 

(二)管理模式背景 

 MBO（目标管理）模式 

 TQM/ISO（全面品质管理）模式 

 Coaching（教练）模式 

 问题和挑战 

作为教练，我们的工作其实就是要将因为面对改变而死火的客户对改变的态度由批判转向启

发。只有企业上下所有人都将每一次的改变都看成是一次学习的机会，不断学习、主动激发

创意，企业才能真正“以人为本”地健康发展。这个工作就是教练技术最大的价值。 

 

(三)什么时候教练？ 

作为教练型领导，我们需要知道在什么时候运用教练技术最有效果。而采用教练还是采用顾

问引导或是指令、授权，不是由领导自身的喜好来决定的，是由员工、客户的状态决定的。 

 

(四)了解自己固有的管理模式 

学习教练技术，我们需要先了解自己固有的管理模式的倾向，这样我们避免固有模式对我们

学习的干扰： 

 监控型 

- 执行公司规章制度 

- 实施行政指令 

- 定出公司的长远目标和策略 

 顾问型 

- 让新同事了解公司的运作 

- 传授经验 

- 给予解决方法 
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 教练型 

- 发挥员工的创意及潜能 

- 提升员工的自信心 

- 凝聚团队的动力 

 辅导型 

- 支持被情绪影响工作的员工 

- 处理冲突的情况 

 

(五)什么是教练 

教练是一门通过完善心智模式来发挥潜能、提升效率的管理技术。教练通过一系列有方向性、

有策略性的过程，洞察被教练者的心智模式，向内挖掘潜能、向外发现可能性，令被教练者

有效达到目标。 

 
教练是围绕客户的“成果”、“体验”、“学习”三个方向来进行。在教练过程中与客户建立平等的、

互动双向、互相信任的关系；承诺于客户的承诺，支持客户达成其目标。 

 
第 2 章  
教练能力：聆听  发问  区分  回应 
(一)聆听 

 聆听的作用      

 听些什么？      

 如何听？ 

 
(二)区分 

 区分的作用 

 区分的方向 

 区分的形式 

 
(三)发问 

 发问的作用 

 发问的方向 

 发问的出发点  

 发问时注意  

 发问的技巧       
 
 



                                             
 (四)回应 

 回应的作用 

 回应的出发点 

 误区 

 回应时要注意 

 回应的技巧 

 回应时的态度 

 
(五)教练步骤 

 
 

厘清目标→反映真相→心态迁善→行动计划 

 
(六)各步骤完成的标志 

 厘清目标 

- 与客户共同明确客户对事件的目标 

- 与客户共同明确想从教练处寻求什么样的支持 

 
 反映真相 

- 客户已经清晰了目前自己的位置 

- 客户清晰地看到自己关于相关事件的盲点 

- 客户清晰地意识到这些盲点对达成自己目标造成的干扰 
 心态迁善 

- 客户清晰认识到心态调整与达成目标的关系 

- 客户清晰心态上需要调整的具体方面 

- 客户开始愿意正视自身曾经可能抗拒的相关信念 

- 客户在相关的心态上已经明显表现出正面积极的调适 

 行动计划 

- 客户清晰自己要达到的成果是什么 

- 客户自行提出了下一步具体的行动 

- 客户自行制定出行动的具体时间检视 

- 客户自行提出具体的检视方法 

 

(七)教练步骤与教练能力的关系 
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(八)教练的方向 

 激励与挑战 

 激励的作用 

- 协助对方发掘自己的优点 

- 激发对方完成目标的意愿  

- 肯定自己所创造的成果  

- 更有自信和动力去完成目标  
 激励方向  

- 确切地告诉对方具体工作 

- 在过程中制定明确计划并跟进  

- 减少对具体工作的指导和监督  

- 口头上肯定对方或用其它方式肯定对方 

- 坚持直到目标完成 

 激励重点  

- 激扬对方的优点 

- 为对方树立坚定的立场 

- 关怀对方 

- 不以自身标准评判对方对错,接受对方是对的 

- 嘉许对方的行动和成果 

- 包容和尊重对方 

 挑战的作用 

- 支持对方冲破自身的限制 

- 发掘更多的可能性 

- 比预料做得更卓越  

 挑战方向  

- 不是质问或恐吓对方 

- 看到对方的可能性从而引发对方看到远景 

- 要求对方做到超卓  

 挑战重点  

- 立场坚定 

- 看人之大 

- 高要求 

- 引证 

- 包容 
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第 3 章 
生命计划：为人生订立一个方向！你可能只有机会教练一个人 20 分钟，但你却

有能力影响其一生！ 
(一)对被教练者的作用 

 清晰方向/愿景 

 省却不必要的工作 

 有效运用时间 

 阶段性结果/成长 

 开发资源及创造可能性 

 

(二)计划的架构 
在一份有效的计划当中，需要包括“目标、行动、成果”三个最基本的元素。他们彼此的关

系我们需要十分清晰 

 目标：是一个方向 

 行动：是有效达到目标的行为 

 成果：是检视目标的一个标志 

 
(三)行动计划的成功要素 
在计划当中，我们首先要确定的是目标。有了目标我们要设计、设定检视目标的具体成果。

最后填上可以有效支持我们作到成果的具体行动。在这个过程中，我们需要符合以下要素，

简称“S、M、A、R、T、系统”： 

 S 明确的（Specific） 

 M 可量度的（Measurable） 

 A 可达到的(Attainable) 

 R 相关联的(Relevant) 

 T 有检视点的(Track-able) 

 
(四)目标的出发点： 
我们厘清客户的目标的时候，需要进一步挖掘客户订立目标背后的原因，挖掘更深层次的推

动力。一般情况下，订立目标的时候，以下三种出发点都是可以的： 

 反应：基于他人的反应而产生的动力 

 需要：为获取某些其他东西而不得不行动的动力 

 价值：基于生命自己真正想做到的，自我实现的核心 

三种出发点都是可以的，只是我们都知道基于“价值”的出发点而订立的目标会更加坚实，

面对逆境的冲击也才更有动力、恒心。 

 


