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二 新人辅导的时机

四 新人辅导实做

三 新人辅导的内容及方法

新人辅导的注意事项五



第一章  新人辅导的定义与意义 

• 新人辅导的定义
• 新人辅导的意义



辅导的定义

辅
导

辅
助

指
导

辅导形式多为一对一，解决个性化问题

协助，通过适当
方法，协助属员
获得技能的过程

适时提出属员不
足之处，并帮助
其改进、提高的
过程



新人辅导的意义

对团队
的意义

对主管
的意义

对新人
的意义



对新人的意义

使新人心态积极、正向、阳光

提升新人销售技能



对主管的意义

增加主管收入

树立主管威信



对团队的意义

提高留存 

稳定队伍



第二章  新人辅导的时机  

• 问题与思考
• 辅导的时机



问题与思考

主管给你帮助最大、印象最深刻的是什么事？

新人最需要主管给他什么帮助？



 新人辅导的时机一

工作中的第一次经历：

对第一次经历进行辅导易形成深刻烙印
第一次就使用规范的方法形成专业品质
第一次上班
第一次电话约访
第一次遭受拒绝
第一次签单
第一次做展业分享。。。。。。



 新人辅导的时机二

需要掌握和提升技能时：

师傅言传身教、易于成长进步
学习专业知识、掌握规范技能
技能学习提升、增强新人信心



 新人辅导的时机三

     遭受打击、心理受挫时：

      新人不会调整心态打击后易
退缩产生离开想法。

      及时调整新人心态、正确看
待挫折，逐渐成长。



第三章 新人辅导的内容及方法

• 新人辅导的内容
• 新人辅导的方法



 新人辅导的内容

以为去了就能签单
没签很失望

客户拒绝不会处理

张不开嘴

不会转介绍

不会切入理念

不知道找谁说

不会讲产品

怕拒绝

家人反对

思考：



 新人辅导的内容

心态调整
技能提升



 新人辅导的方法

• 作       用：通过标准训练流程，掌握各项专业技能
• 适用范围：认识及掌握技能训练

• 作      用：找出差距，确定目标及方法，达成共识
• 适用范围：规划、心态调整面谈

• 作       用：借助陪访发现销售问题，提升销售技能
• 适用范围：发现存在的技能问题、示范解决陪访



第四章 新人辅导实做

• 案例一：训练
• 案例二：面谈
• 案例三：陪访



认识PESOS训练流程：

准备
：P

准备工
具

话术方
法

示范
：S

示范如
何做？

示范具
体动作
、标准

说明
：E

说明做
什么？

为什么
要做？

观察
：O

做的过
程中有
何问题
？
通过演
练观察
掌握情
况

督导
：S

如何解决
问题

督导新人
运用并掌
握至形成
习惯

 案例实做一：训练



 案例实做一：训练

训练流程：PESOS
辅导案例：教新人学习如何递送保单
辅导目的：借助递送保单强化PESOS训练流程



（一）准备 P：

 案例实做一：训练

准备
：P

客户档案本

客户约访及
递送保单的

话术

示范
：S

说明
：E

观察
：O

督导
：S



案例实做一：训练

（二）说明 E：

准备
：P

示范
：S

说明
：E

观察
：O

督导
：S

做什么？

1、检查保单
 
2、建立档案

3、递送保单

为什么做？

1、确认无误以备查询                 
2、便于分析统计     
      建立业务中心                                        
      寻找目标市场
3、注意递送时效
      增加客户认同
      获取转介绍



24

案例实做一：训练

（三）示范 S：

准备
：P

示范
：S

说明
：E

观察
：O

督导
：S

                    如何做？

1、信息核对、建立档案
2、分析客户类别、寻找业务方向
3、约访送单、祝贺、赠送小礼物
4、强调保障利益、条款重点
5、提供服务信息、索取转介绍
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案例实做一：训练

（四）观察 O：

准备
：P

示范
：S

说明
：E

观察
：O

督导
：S

              出现的问题

1、怕麻烦、忘记、不坚持
2、资料不全、时间观念差
3、不会做、担心客户退保
4 、遭遇新问题、不会转
介绍



案例实做一：训练

（五）督导  S：

准备
：P

示范
：S

说明
：E

观察
：O

督导
：S

             如何解决？

1、强调档案重要性
2、规范档案说明分析方法
3、示范、演练拒绝处理
4、学习转介绍话术



案例实做二：面谈

面谈规划步骤：DOME

E:评估

D:诊断
O:目标

M:方法

1、新人现状
2、找出问题 确立目标

达成方法

评估手段



案例实做二：面谈

面谈案例：运用DOME，为入司第2个月的新人做月
度辅导规划面谈

案例背景：新人小泰上岗2个月时间，首月实现保费
8000元、保单2件均为缘故，获得佣金2100元，入围
金蜜蜂。目前第2个月已过20天，小泰依然未出单。

面谈目的：通过面谈摸清新人情况及差距，确定本月
目标及达成方法



案例实做二：面谈

1、寒暄、关心对做得好的方面给予肯定

2、就存在的不足或差距达成共识

3、共同探寻原因所在

4、共同商定提升或改进计划

5、达成共识并相互承诺

面谈诊断五步法：



案例实做二：面谈

小组演练：三人一组
演练环节：诊断，通过面谈沟通发现小泰目前存在
的问题、差距

• 新人现状：业绩、收入
、技能情况、习惯养成

• 面谈找出与月初设定目
标的差距及原因：  保
费、件数、能力、访量
、心态

E:评估

D:诊断
O:目标

M:方法



案例实做二：面谈

收入目标：保证生活的收入
是多少？

访量目标：用收入推出访量
目标数

收入—保费—件数—拜访客
户数/月—访量/日

E:评估

D:诊断
O:目标

M:方法



案例实做二：面谈

• 为实现目标需掌握的方
法技能习惯

• 技能：客户开拓、销售
面谈、产品讲解、促成
…….

• 习惯：出勤、拜访、学
习记录、名单整理

E:评估

D:诊断
O:目标

M:方法



案例实做二：面谈

评估目标达成
情况 E:评估

D:诊断
O:目标

M:方法



案例介绍三：陪访

你做新人时有主管陪访你吗？

你为组员进行过陪访吗？



不愿陪同的原因

Ø 没必要（溺爱的孩子难成材）

                                         ——慢性自杀、烈火中永生

Ø 没面子（签不来单怎么办）

                                         ——聪明一时， 糊涂一世

Ø 没远见（拿保费时再找我）

                                         ——授人以鱼，舍本求末

Ø 没时间（以工作忙找借口）

                                         ——技能不足，责任不强



Ø  把根留住——授之以渔
Ø  一劳永逸——连锁经营
Ø  利人利已——双赢策略
Ø  树立品牌——人格魅力

陪同拜访的价值



案例介绍三：陪访

目的

时间

形式

熟悉销售流程、发现销售中存
在的问题，及时纠正并提升

新人：入司首月内进行三次

老人：根据需求

我做你看、我们合作、你做我看

陪访



 陪访---访前准备

序号 被陪访者反馈内容 备注

1 客户是什么状况？ 了解客户情况

2 与客户沟通到什么程度？ 销售到什么环节

3 此次的拜访目的 明确拜访目的

4 为本次拜访做了哪些准备？ 检查准备事宜

5 将如何与客户沟通？来演练一下 提早演练发现问题

6 想一下客户会提出什么疑问？如何解决？ 预先考虑拒绝问题

7 客户是否邀约？如没有，来演练一下 电话邀约彰显专业

8 明确拜访分工（主、次、合作？） 一定明确分工



 陪访---访中观察

序号 观察事项 备注

接触

1 如何与客户寒暄赞美的？ 如何寒暄赞美

2 如何收集客户资料（或客户需求）的？ 如何收集并挖掘需求

3 如何切入保险的？ 如何切入保险

说明
4 如何讲解产品的？ 讲解方式、方法

5 客户提出什么问题？如何解决的？ 异议处理

促成

6 何时做的促成动作？ 把握促成时机

7 用什么方法做的促成？促成几次？ 努力多次促成

8 客户有何异议？如何解决？ 异议处理



 陪访---访后总结

序号 访后总结反馈事项 备注

新人
先反馈

1  此次拜访中做得好的地方？ 观察力

2 不足之处？ 判断力

3  个人还有哪些问题和想法？ 思考力

主管
再点评

4  主管自我点评、对新人评价   赞美与指正

5  角色互换，将如何拜访？   看新人会如何拜访

6  制定下一阶段新人的拜访计划   为下次拜访打基础

7  未来陪访应借鉴和改进提高的地方   总结提高



 陪访---访后注意

•拜访后及时总结，先请新人反馈自评，再主管反馈点评

•反馈或点评时要先赞美、再指正问题

•将此次陪访经验总结、做为团队辅导的素材



第五章  新人辅导的注意事项

• 知其然更要知其所以然
• 少讲多练、确保掌握
• 辅导要趁早、越及时越好



注意事项

• 知其然更要知其所以然
                                ----------意愿在先、方法在后

• 少讲多练、确保掌握
                                ----------理解分层次，方法有不同

• 辅导要趁早、越及时越好
                                 ---------及时、规范、养成习惯



一 新人辅导的定义与意义

二 新人辅导的时机

四 新人辅导实做

三 新人辅导的内容及方法

新人辅导的注意事项五
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