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1. Определение ниши и формата коучинга 
 
1.1. ОПРЕДЕЛИТЕ, В КАКОЙ НИШЕ КОУЧИНГА ВЫ ХОТИТЕ РАБОТАТЬ. ЗАПИШИТЕ СВОИ НАВЫКИ 

И ВОЗМОЖНОСТИ В ЭТОЙ НИШЕ, ЧЕМ ВЫ МОЖЕТЕ ПОМОЧЬ СВОИМ КЛИЕНТАМ. 

Вид       

Лайф-коучинг       

Карьера       

Бизнес       

Личная 
эффективность 

      

Семья       

 

1.2. ВЫПИШИТЕ ПРЕИМУЩЕСТВА И НЕДОСТАТКИ КАЖДОГО ИЗ ПУНКТОВ , ЧТОБЫ ПОНЯТЬ, 

НАСКОЛЬКО ВАМ БУДЕТ УДОБНО ИЛИ, НАОБОРОТ, НЕКОМФОРТНО ТАК РАБОТАТЬ, ЧТОБЫ 

ОПРЕДЕЛИТЬСЯ СО СВОЕЙ СТРАТЕГИЕЙ И КОММЕРЧЕСКИМИ ПРЕДЛОЖЕНИЯМИ . 

1.3. ОПРЕДЕЛИТЕ СВОИ МЕТОДИКИ ПРОВЕДЕНИЯ КОНСУЛЬТАЦИЙ: 

— персональные;  

— командные, корпоративные;  

— групповые (массовые). 
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 Преимуще
ство 1 

Преимуще
ство 2 

Преимуще
ство 3 

Недоста
ток 1 

Недоста
ток 2 

Недоста
ток 3 

Персональ
ные 

      

Командны
е 

      

Групповые       
 

1.4. УРОВЕНЬ ЗНАЧИМОСТИ РЕШАЕМЫХ ВОПРОСОВ: 

— стратегический; 

— тактический; 

— оперативный. 

 

 Преимуще
ство 1 

Преимуще
ство 2 

Преимуще
ство 3 

Недоста
ток 1 

Недоста
ток 2 

Недоста
ток 3 

Стратегиче
ский 

      

Тактически
й 

      

Оперативн
ый 

      

 

1.5. ВРЕМЯ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ: 

— долгосрочный; 

— среднесрочный;  

— краткосрочный;  

— текущий.  
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 Преимущество 
1 

Преимущество 2 Преимущество 3 Недостаток 
1 

Недостаток 
2 

Недостаток 
3 

Долгосрочный       

Среднесрочный       

Краткосрочный       

Текущий       

 

1.6. ФОРМАТ ПРОВЕДЕНИЯ ЗАНЯТИЙ: 

— онлайн (дистанционно, заочно); 

— офлайн (на месте, методом живого общения). 

 

 Преимущество 1 Преимущество 2 Преимущество 3 Недостаток 1 Недостаток 2 Недостаток 3 

Онлайн       

Офлайн       
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2. Развитие методики четырехсторонней коммуникации 
 
2.1. ПОПРАКТИКУЙТЕСЬ ЗАДАВАТЬ КЛИЕНТУ ВОПРОСЫ ЧЕТЫРЕХ ТИПОВ. 

• НАЧИНАЮЩИЕСЯ С «ЧТО...», «КАК...», «ПОЧЕМУ...», «КОГДА...», «ГДЕ..», «НЕ ТАК 

ЛИ?», «НЕ ПРАВДА ЛИ?». 

• «КАК ИМЕННО ВЫ ПОНИМАЕТЕ ЭТУ ФРАЗУ?» ИЛИ «ЧТО ДЛЯ ВАС ОЗНАЧАЕТ ЭТА 

РЕАКЦИЯ?». 

• «ОТКУДА ВЫ ЭТО ЗНАЕТЕ?», «ПОЧЕМУ ВЫ ТАК ДУМАЕТЕ?», «ЕСТЬ ЛИ КАКИЕ-ТО 

ДОКАЗАТЕЛЬСТВА, ЧТО ЭТО ПРАВДА?», «КОГДА-НИБУДЬ РАНЬШЕ ВЫ ОШИБАЛИСЬ? ЧТО 

В ЭТОМ ПЛОХОГО?» И Т.П. 

• «КАК ВЫ ХОТЕЛИ БЫ ВОПЛОТИТЬ ЭТУ ИДЕЮ?»  

• «С ЧЕГО БЫ ВЫ ХОТЕЛИ НАЧАТЬ РЕШЕНИЕ ЗАДАЧИ?» ИЛИ «КАК ВЫ СЧИТАЕТЕ, ЧТО 

ПРОИЗОЙДЕТ, ЕСЛИ ВЫ ПОЛУЧИТЕ ТО, О ЧЕМ МЕЧТАЕТЕ?». 

• «А ЧТО, ЕСЛИ...»  

• «Я НЕ БУДУ СПРАШИВАТЬ, НАЧНЕТЕ ЛИ ВЫ ДЕЙСТВОВАТЬ ЗАВТРА ИЛИ ЧЕРЕЗ НЕДЕЛЮ, 

ЭТО РЕШАТЬ ВАМ». 

• «БЫСТРЕЕ, ЧЕМ КТО?», «В СРАВНЕНИИ С КЕМ/ЧЕМ?», «ХУЖЕ, ЧЕМ 

КТО/ЧТО/КОГДА?». 

• «МНЕ ИНТЕРЕСНО, ПОЧЕМУ ВЫ ТАК РЕШИЛИ?» 
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3. Тест на стиль общения 
3.1. ПОНАБЛЮДАЙТЕ ЗА ТЕМ, КАК ВЕДУТ ДИСКУССИИ ЛЮДИ В ВАШЕЙ КОМПАНИИ, НЕ 

ОСТАВЛЯЙТЕ ВНИМАНИЕМ И СЕБЯ. ЗАПИШИТЕ НАБЛЮДЕНИЯ. ОПРЕДЕЛИТЕ, К КАКОМУ СТИЛЮ 

ОБЩЕНИЯ ОТНОСЯТСЯ СЛЕДУЮЩИЕ ФРАЗЫ: 

а) длинные предложения и преобладание монолога в речи;  

б) большое количество «я» в речи;  

в) короткие замечания строго по делу;  

г) открытые вопросы;  

д) фразы-противоречия: «Это, конечно, глупость, но…»; 

е) мнение, высказанное как непреложная истина, факт;  

ж) фразы типа «лучше бы вам…»;  

з) вводные слова или слова-паразиты «вы знаете», «типа», «на самом деле»;  

и) обесценивание: «Вы что, шутите?», «О чем вы говорите?», «Не волнуйтесь по этому поводу», 

«Многие в ваши годы уже… (командуют полком, дослужились до генерала, слетали в космос и 

пр.)»;  

к) самоуничижение, фразы вроде «я не сумею», «я не смогу»;  

л) четкое разделение правды и вымысла: «Я считаю, что…», «Мой опыт мне говорит о том, 

что…»;  

м) разрешающие фразы или вопросы: «Вы не против, если я…», «Прошу прощения, что 

беспокою, но…»;  

н) я-предложения (правильно составленные я-высказывания): «я думаю», «я считаю», «я бы 

хотел»;  

о) перенос вины: «Но вы сказали, что…», «Вы сами виноваты в том, что…»;  

п) уточняющие открытые вопросы, направленные на то, чтобы пояснить мысль: «Как это влияет 

на вас?», «Как насчет…», «Как можно поступить?».  
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4. Моделирование колеса жизненного баланса 
 

4.1. ВОЗЬМИТЕ ЛИСТ БУМАГИ. НАРИСУЙТЕ КРУГ И РАЗДЕЛИТЕ НА ЧАСТИ, КАЖДАЯ ИЗ КОТОРЫХ 

БУДЕТ ПРЕДСТАВЛЯТЬ КАКУЮ-ТО ИЗ СФЕР ЖИЗНИ.  

Например: друзья, здоровье (упражнения, диета, фитнес), деньги и финансы (инвестиции, 

сбережения), личное развитие, отдых (спорт, хобби), работа (карьерные достижения), 

отношения (настоящий или будущий партнер), семья (дети, родители, родственники).  

Каждый сегмент оценивается по 10-балльной шкале, насколько клиент счастлив в этой области 

своей жизни: 1 — совсем не счастлив, 10 — все великолепно.  

4.2. ПО КАЖДОМУ ИЗ СЕГМЕНТОВ ЗАДАЙТЕ ВОПРОС:  

— Было ли так, чтобы оценка была выше?  

— Если да, то что вы чувствовали тогда? Что происходило?  

— У вас была оценка ниже, чем сейчас? Что вы сделали, чтобы поднять ее?  

— Чему вы научились, когда были ниже по шкале?  

— Какую оценку вы хотите? Какие действия можете сделать для этого?  

— Если вы подниметесь выше по шкале, как вы поймете, что оказались там, какие события 

должны происходить?  

— Что нужно, чтобы вы сдвинулись на одну отметку вверх через неделю?  

— Что может помешать вам?  

— Что вы можете сделать, чтобы преодолеть это обстоятельство, как подготовиться? 
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5. Моделирование правила 2-2  
5.1. СОСТАВЬТЕ ДЛЯ КЛИЕНТА ИНФОРМАЦИОННОЕ ПИСЬМО-БУТЕРБРОД ИЗ ДВУХ ПОЗИТИВНЫХ 

ДЕЙСТВИЙ И ДВУХ РЕКОМЕНДАЦИЙ. 

5.2. ВЫГЛЯДЕТЬ ЭТО МОЖЕТ, НАПРИМЕР, ТАК: «МНЕ ПОНРАВИЛСЯ ВАШ ОТЗЫВ НА ОБРАТНУЮ 

СВЯЗЬ, ОН БЫЛ ОЧЕНЬ ПОЛЕЗЕН (ПОЛОЖИТЕЛЬНОЕ ДЕЙСТВИЕ). НО ЛИЧНО МНЕ БЫ ХОТЕЛОСЬ, 

ЧТОБЫ ВЫ СДЕЛАЛИ КАКОЕ-НИБУДЬ ПРЕДЛОЖЕНИЕ (ЧТО УЛУЧШИТЬ). Я СЧИТАЮ, ЧТО ВАШ 

ЭНТУЗИАЗМ И ВНИМАТЕЛЬНОСТЬ К ДЕТАЛЯМ СДЕЛАЛИ ТЕМУ ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ИНТЕРЕСНОЙ , 

СПАСИБО (ПОЛОЖИТЕЛЬНОЕ ДЕЙСТВИЕ). НО ЕСЛИ ДОБАВИТЬ К ЭТОМУ НЕМНОГО ЮМОРА, ДЕЛО 

МОЖЕТ ПОЙТИ ВЕСЕЛЕЕ (ЧТО УЛУЧШИТЬ). ЕСЛИ ВАМ НУЖНА ПОМОЩЬ В ОФОРМЛЕНИИ ВАШИХ 

ПРЕДЛОЖЕНИЙ В ПРЕЗЕНТАЦИЮ, Я ВАМ С РАДОСТЬЮ ПОМОГУ».  

 

Позитивное действие 1  

Рекомендация 1  

Позитивное действие 2  

Рекомендация 2  
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