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具体服务内容 

 

部长级教练辅导项目 

项目人数：8人 

项目周期：2020年7月-12月 

项目总时长：40H一对一教练+6H群体教练 

项目分为三个阶段，也走过一个U型。 

第一阶段：教练通过调研和利益相关者访谈对客户的领导力现状

有了具体了解，和客户共同确定了项目目标。 

第二阶段：客户与教练对本项目中的目标达成共识，并开始进入

正式的教练约谈。教练持续支持客户发展个性领导力，帮助其提

升适应和引领变革的能力。 

第三阶段：通过群体教练帮助提升共性的领导力发展，从他人的

挑战和进步中学习，建立相互支持的集体联结。 

第四阶段：通过利益相关者的调研结果，组织看到每位客户在这

个项目中的成长和改变。 

服务成果 

 

通过本次教练项目，部长们收获了深入的自我觉察及认知，如何

开放心态及直面挑战，提升了管理沟通能力，以下是真实反馈：

 【开放心态】问题前置~以更加开放的心态面对工作 

 【自我觉察】在整个教练过程中，逐渐将自己意识到的、未

意识到的优劣势总结整理出来，坚定自己未来的发展方向，

同时也给自己注入信心，成为更好的自己。 

 【直面挑战】以开放的心态直面现实中的困惑，主动思考解

决问题的方法。 

 【自我认知】【管理沟通】在教练的深入引导下，重新梳理了

自我认知，尝试新的管理方法，针对每一项工作明确专人负

责和主责，用指导、提醒、汇报、总结四步骤代替原有的亲

历亲为。让自己从一些事物性工作中解脱出来，增强对内对

外的沟通。 

 【自我对话】认知和心态的不断调整，自我对话的有效性 

 【自我反思】促使我反思了这一段思想状态。完成自我认知

修复 

 【开阔视野】感到在教练的带领下，开阔了视野，思考问题

的角度得到了提升，同时思路得到了拓宽。最重要的收获，

虽说活在当下，但是要思考虑事物未来将会如何发展，在这

种大势之下，个人会处于什么样的位置。 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

教练服务 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

HRBP过往学习/应用过诸多工具，以持续支持团队及促进团队发

展。但在支持销售团队，尤其是基层销售团队相关的更落地的工

具和方法，以及解决具体团队流失率和绩效问题上有挑战，故希



望通过团队教练项目，做到以下支持： 

 BP学习到团队相关的理论框架、思路、工具方法 

 BP可以和业务老大一对一梳理清楚某个销售团队的现状、问

题、造成问题的因素，以及解决方案 

 有能力处理销售团队的绩效、流失率等问题 

具体服务内容 

 

群智为HR团队设计了为期两天的团队教练内训项目 

 第一部分：团队启动工作坊：了解和认识什么是真正的高绩

效团队，团队效能和团队教练的本质和价值，学习5C模型。

 第二部分：学习团队教练的核心能力，流程框架，如何与团

队领导者对话等具体工具和方法。 

 第三部分：借助系统视角的团队诊断，反馈团队目前的优势

与挑战，让团队对于业务及团队领导力的现状有认知，知道

自己的“不知道”； 

 第四部分：从教练的第三方视角，通过启发性的对话，带领

团队分析内外部的环境以及组织面临的挑战，探索现状背后

的模式，激发变革的意愿，为后续的改变确定方向。 

服务成果 

 

通过两天的团队教练内训项目，为团队带来多个视角、多重角色

下的认知，并看到了团队旧有的工作模式，产生了更多的反思。

项目结束后，团队成员明显地产生了改变动力，为工作推进带来

了积极的效果，获得了业务部门的认可。 

 学习全球团队发展和团队教练的最前沿的理论和框架 

 学习分析和诊断团队的状态,并选择合适的切入口和工具 

 掌握和业务管理者对话的时机、工具、和方式，以及如何让

对话更加有效 

 运用团队教练的技能和方法对团队进行有效干预 

 运用团队教练技术，提升团队的自我认知，激发集体领导力

 熟悉团队教练项目流程，能够在企业中组织团队教练项目 

 

档案内容更新于2021年5月 


