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 为管理者提供实用的教练型领导力工具 

 增强管理者的跨部门沟通与团队管理能力 

为管理者构建思维碰撞和经验交流的平台 

 

具体服务内容 

 

 

1、对企业高管进行一对一教练：IECL根据客户需求推荐合适的教

练 

，根据标准教练流程在10个月内实施1对1教练，帮助企业高管实

现目标和期望。同时进行全程回顾和总结。 

2、教练技能培训和领导力培训 

 两天集中工作坊 

 采用“培训+引导+顾问+教练”混合式面授方式 

 互动式授课，结合逻辑演绎、场景分析、分组练习、小组

讨论、工具讲解、头脑风暴和实战咨询 

帮助管理者清晰目标，找到差距，通过创新型学习去提升自己的

改变意愿，积极付诸行动 

3、展开教练有效性调查，并决定是否继续进行教练或者采用其他

的领导力提升方法 

 

服务成果 

 

 

客户从教练中的团队收益包括: 

1. 管理者真正加强了自我认知；在遇到挑战时能快速掌握自己

的角色定位，协同下属将事情快速有效的解决 

2. 企业绩效提高，与股东关系改善，团队合作效率提高 

3. 管理者会将学习到的教练技能运用在管理实践中，工作满意

度与工作效率提高 

客户从教练中的个人收益包括： 

1. 领导力提升 

2. 自我认知提高 

3. 工作绩效提高 

4. 沟通技巧改善 

5. 工作组织能力提高 

6. 处理工作冲突能力提高 

同时管理者对学习进行反思，制订行动计划以提升、内化领导力

 

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 专业性服务（如法律，公关，教育等） 

客户当时的需求 

1. 提升领导者的个人素养，明确成长方向 

2. 掌握日常领导问题的系统诊断与解决能力 

3. 了解管理思想，强化领导行为影响下属绩效 



4. 建立正确的引导方式，培养下属能力并提高人才留存率 

5. 掌握提升组织问题的诊断与驾驭能力 

6. 明白决定影响力的要素并自我推进 

提升自身影响力，激发团队潜能，支持团队实现整体目标 

具体服务内容 

 

 

为期两天的教练式领导力发展培训工作坊 

体验式学习： 

教练伙伴通过观察与体会，根据自己的理解进行实践，在实践过

程中IECL的教练会提出相应的问题引导教练伙伴进行反思，教练

伙伴再通过分享的方式巩固所学到的教练技能，以此循环，最终

成功 

服务成果 

 

 

IECL根据客户需求，通过适合的教练模型，达到以下成果： 

（1）通过对角色的认知,  提升和掌握影响力的几个因素，为下

属和企业带来正向、积极的影响，促进企业文化落地 

（2）通过学习团队管理的主要技能，提升团队的凝聚力和绩效 ，

提升为下属辅能的方法， 提升团队的绩效 

（3）提供一个很好的交流平台，促进跨部门交流合作，互相理解，

提升企业核心竞争力 

 

客户案例三： 

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 汽车及零部件 

客户当时的需求 

1. 识别当前团队中干扰团队成员发挥潜能的因素 

2. 提升团队业务绩效，实现团队的互动和协同 

3. 适应组织变革步伐的加快，相比以往能够以一种更系统的方

式工作，以实现其利益相关者期望的结果。 

4. 在需要处理的信息量的大幅增加，工作场所变得越来越复杂

的情况下，增进团队之间的联系，提高团队协作效率 

 

具体服务内容 

 

根据客户需求，帮助企业订制领为期三天的集中式组织教练和团

队教练项目 

项目开始三周以前开展预备工作，每个参与者都被邀请在线参加

预备活动，以及阅读背景资料/观看相关视频。 

使用成人学习框架来帮助团队领导者们识别并消除任何限制团队

成员充分发挥潜力的干扰。 

通过对干扰潜能的因素进行综合分析来提升组织绩效，学习周期

包括： 

•了解什么是组织教练以及它适用的环境，并学习并应用组织教练

的基础模型 

•引导设定目标, 



•确保采取行动与可持续的行为改变， 

•从理解角度的改变、初始目标、期望的组织成果和长期潜力等方

面反映这些变化的意义。 

服务成果 

 

 

•掌握了组织教练的方法论与模型， 

•帮助团队领导者确立了自己作为教练的独特风格，并学会了如何

发展这种风格， 

•了解了教练关系的框架、过程和结果， 

•学会了如何构建和使用团队教练问题， 

•真正理解团队和团队之间的区别，了解团队表现背后的驱动因素

•掌握了如何评估团队何时准备好接受团队教练，以及如何开始 

•将所学应用真正应用到团队工作中并实现了团队绩效的提升 

 

 

客户案例四： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

帮助企业订制领导力发展导师制项目，提升企业高管人员和高潜

人才的领导力 

 通过导师制项目对公司高层管理人员和高潜人才进行指导，

帮助提升领导力及自我认知; 

 提升沟通能力、管理能力等多方面素质 

为培养人才，有效开发、留住人才，及配合员工个人的职业发展

需求，实现员工与公司共同发展。 

具体服务内容 

 

为企业高管定制领导力发展导师项目，具体步骤为： 

召开项目启动会 

为企业导师进行导师制导师技能和领导力发展培训工作坊 

为企业被辅导者进行培训工作坊  

对导师进行线上辅导和答疑 

导师制项目中期回顾 

优秀导师评选及项目总结 



服务成果 

 

导师的收益： 

 加强沟通技能，开辟另一种沟通交流的渠道；  

 通过识别和鼓励他人成长能够赢得他人的尊重 

 在一种没有压力的情况下发展领导力 

 能给导师启发、见解和新的思考问题的方法，来帮助看到、

分析和回应挑战 

 促进自己和被辅导者的职业生涯发展 

 扩展导师的贡献，甚至超越职业本身 

被辅导者的收益： 

 加强个人成功和价值实现的机会 

 帮助理解业务相关的组织知识和业务技能 

 帮助理解公司业务营运的内涵，更好的把握大的方向和大局

 帮助开发和利用个人技能、优势 

 能看到职业发展的新机会 

 能从资深同事那里得到一对一的建议和指导 

 能有效找到学习的路径，少走一些弯路 

 可以在一个没有太多顾忌的场合，问一些与工作和个人发展

相关的问题和得到一些建议 

导师制的良师益友关系能够营造更好的工作环境，更好的职业满

意度和相互学习的机会 

 

客户案例五： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 互联网与游戏业 

客户当时的需求 

1. 寻找行之有效的方法来有效的增强团队成员的专注力 

2. 提高领导者的决策能力 

3. 增强团队成员的自我意识 

4. 培养团队高水平的适应力，提升情商 

5. 提高团队绩效 

6. 培养管理和预防压力的能力，实现团队稳定和清晰的发展 

7．提高团队成员的幸福感和创造力 

 

具体服务内容 

 

为期一天的集中正念领导力工作坊 

基于神经科学、心身和解剖学的理论和研究，讲解有关正念研究

的理论知识，帮助学员了解正念到底是什么?如何正确的认识它并

从中获益?  

 采用互动式授课，指导方法与正念应用；引导进行身体感

知和呼吸练习；引导冥想 

 进行不同规模的分组讨论，并进行分享与积极的自我反思

 



服务成果 

 

 

帮助客户了解并掌握正念能力，帮助客户有效减少压力与负面情

绪，提高团队的专注度和幸福感 

引导客户基于对正念冥想练习的体验与反思，真正实现这种意识

与方法整合到日常工作中付诸实践。 

在2020年充满不确定性和不稳定性的商业环境下，帮助客户基于

正念减压(MBSR)项目所提供的方法论和实践来探索人类经验的普

遍特征，客户掌握了一种系统的心智训练的工具，并拥有了发展

自我和他人的更大意识。 

 

 

 

客户案例六： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 耐用消费品 

客户当时的需求 

在Covid时代下，如何更有效地调整和执行VUCA世界中的业务战略

如何建立高绩效团队以及如何卓越和提升业务绩效 

如何从个人实力到团队卓越与公司领导团队互动和协同 

如何在一个有趣且包容的环境中使敏捷领导者保持发展并增强团

队文化 

如何使整个团队像一个坚强的家庭 

如何使高级领导团队成员更加开放 

如何使团队成员能够看到彼此在不同背景下工作并运用不同技

能。 

提高领导者的领导能力：深度聆听，基于力量的对话等 

  

具体服务内容 

 

通过课前学习，课堂学习，制定和执行课后30天，60天，90天行

动计划和流程进行辅导，达成以下学习内容： 

团队中每个人完成测评和测评解读 

学习团队领导力管理的主要技能，学习为下属赋能的方法， 

学习如何进行基于优势导向的对话 

团队成员之间建立信任的关系，打造高绩效团队 

团队成员如何合作以获得更好的团队成果 

认识持续提升领导力的资源、路径和方法。 

服务成果 

 

 

IECL根据客户需求，通过适合的课程引导，达到以下学习成果：

学员与直线上级沟通个人行动计划并制定具体的行动（新的项目/

员工管理CASE/协同CASE等。 

学员团队信任关系得到加强 

学员团队的沟通质量提高。 

学员的团队领导力技能达到提升。 



学员团队动能得到激发，团队凝聚力和绩效有效提升。 

 

 

档案内容更新于2021年5月 


