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《企业教练》

前言

在当今的企业界，人人都在谈论着教练以及教练过程。作为学习和人力资源开发领域内的从业者，我
们发现自己不断被请求去培训教练技能并帮助某些组织引进教练项目。一些分级责任管理者也被不断
地告知说其角色的一个重要部分就是充当企业教练。同时，另一些从事培训工作的人士也越来越多地
被要求去教练他人。 在有关教练课程的学术研究资料中，我们发现现有的大部分培训与阅读材料都把
重点放在教练的基本技能上，亦即：教练及教练过程是积极倾听、提出问题以及总结行动过程的一门
艺术。技能固然是重要的，但是这里面却似乎缺少了某种统一的过程。也就是说，作为教练，我在什
么地方可以使用这些技能?..
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《企业教练》

内容概要

《企业教练》讲述传统的培训只限于对员工教，没有带员工进行练；只停留在基本技能，相关知识的
灌输上，没有真正起到让员工提高独立工作能力，提升工作绩效的作用。员工知道了不等于明白了，
明白了不等于会用了，会用了不等于熟练了。因此管理者要像师傅带徒弟一样，通过一系教练活动，
逐步把员工变成熟手。在第一部分，我们除了定义教练以外，还给出了一个内容较为实用的教练模型
；然后，我们详细讨论了该模型的每一个阶段，并在其后附有如何完成此一阶段教练任务的建议，以
及用于指导你如何具体行动的，围绕技能本身提出的思想和观点。在第二部分中，我们为读者准备了
一系列案列。它们均由有着丰富的职业，体育或个人生活经历的教练者和被教练者精心提供。在第三
部分中，我们为读者提供了一系列教练活动和练习项目，分别供不同的教练阶段使用。
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《企业教练》

作者简介

萨拉·索普和杰基·克利福德均为英国著名的企业教练，高级培训师，长期从事企业管理与人力资源
开发工作。她俩也是畅销书《亲爱的培训者：处理好培训中的难题》的作者，该书在业界获得极高评
价。
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《企业教练》
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《企业教练》

章节摘录

书摘或她你正在对其进行判断和评价。恰当地使用沉默技巧    如果不是严肃问题，就可以使用沉默技
巧并诱导对方愿意交谈。    沉默会使交谈的双方都感觉到不舒服，因为它会催促某一方来填补间歇或
停顿。但是作为教练，你应该掌握这一技巧。因为有选择地使用，会使沉默成为一个有力的工具，并
诱导对方将对话继续进行下去。当谈话过程中出现自然停顿时，说话者总是会看一眼听众并停下来让
对方说话。此时，听众可以不说话，但可通过某种鼓励性的姿势示意说话者继续。作为教练，你应该
给你和被教练者留出足够的思考空间。双方完全可以借用停顿来整理并吸收所听到的信息，然后再设
计出问题或答案。有时候，断开目光之间的接触也是鼓励对方继续的办法之一。当人们在谈话中高度
注意对方时，常常会出现短暂的沉默；此时人们会把注意力转向某个中性空间或物体，比如地板或天
花板等等。千万不要打断这种沉默，因为这正是你获取额外信息的好时机。    总之，以下各点描述了
人们获取有用信息的主要手段：    ◆提醒自己注意讨论的目的，因为这有助于你集中精力获取对自己
有用的信息。    ◆使用开放性问题以便扩大谈话的范围。    ◆当你寻找某个特定信息，或希望确认你
是否理解了说话者的意思时，你可以通过提出封闭性问题来完成。    ◆使用肢体语言或特定声调来鼓
励说话者继续交谈。    ◆检查你所听到的是否是说话者所表达的。    ◆总结你所听到的全部内容。十
一、建立亲密关系    如果对方感觉到你似乎理解他们的世界观，并尊重他们的观点，那么P107
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《企业教练》

媒体关注与评论

书评在书中第一部分，我们除了定义教练以外，还给出了一个内容较为实用的教练模型；然后，我们
详细讨论了该模型的每一个阶段，并在其后附有如何完成此一阶段教练任务的建议，以及用于指导你
如何具体行动的，围绕技能本身提出的思想和观点。    在第二部分中，我们为读者准备了一系列案列
。它们均由有着丰富的职业，体育或个人生活经历的教练者和被教练者精心提供。    在第三部分中，
我们为读者提供了一系列教练活动和练习项目，分别供不同的教练阶段使用。
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《企业教练》

编辑推荐

传统的培训只限于对员工教，没有带员工进行练；只停留在基本技能，相关知识的灌输上，没有真正
起到让员工提高独立工作能力，提升工作绩效的作用。员工知道了不等于明白了，明白了不等于会用
了，会用了不等于熟练了。因此管理者要像师傅带徒弟一样，通过一系教练活动，逐步把员工变成熟
手。     另外在有关教练课程的学术研究资料中，我们发现现有的大部分培训与阅读材料都把重点放在
教练的基本技能上，亦即：教练及教练过程是积极倾听、提出问题及总结行动过程的一门艺术。技能
固然是重要的，但是这里面却似乎缺少了某种统一的过程。也就是说，作为教练，我在什么地主可以
使用这些技能？在被要求教练同事时，我又该从哪里开始？教练过程需要多长时间？我该使用什么样
的教练方法？         本书在管理者如何对下属进行训练、指导方面提供了理论框架，实用模型，具体做
法及一些典型的成功教练的案例，在实际操作方面给读者提供了一套现成的工具，为快速培养高效员
工提供了捷径并大大降低了培训成本。     在第一部分，我们除了定义教练以外，还给出了一个内容较
为实用的教练模型；然后，我们详细讨论了该模型的每一个阶段，并在其后附有如何完成此一阶段教
练任务的建议，以及用于指导你如何具体行动的，围绕技能本身提出的思想和观点。     在第二部分中
，我们为读者准备了一系列案列。它们均由有着丰富的职业，体育或个人生活经历的教练者和被教练
者精心提供。     在第三部分中，我们为读者提供了一系列教练活动和练习项目，分别供不同的教练阶
段使用。     本书还添加了推荐书目，其中罗列了许多有较高参考价值的出版物。
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《企业教练》

精彩短评

1、有点空洞，举例不够具体，也有教而不练的意思。价值也偏贵。
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