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一、销售新人的培养



销售新人培养的重要性 销售新人培养的四个阶段



新人王



各行各业都有新人辈出



新人案例

结局：李四得知跟他一起入职的新人由于不适应辞职了，第二天李四果断辞职了。

主管张三 一同入职的新人新人李四



新人案例

结局：小头在开发了一周的新客户后终于有2个客户愿意跟他见面，他请师父和主管

陪访，两三次交锋，在第三周成功签收了第一单。

主管大头 新人小头 三人签单行



常见带新人现象

主管对新人无管理，放散羊的状态

老人不愿意带新人，新人多了主管无暇顾及

人多任务重，不愿意分到太多新人

挑肥拣瘦，只愿意带优秀的不想带差的

对资质一般的新人没有耐心，教不会就砍

唯结果论，只要有业绩就行，其他不拘小节



结  论

没有新人就没有老人

老人决定一个小组飞多高，新人决定一个小组走多远

新人的快速成长事推动团队快速成长的催化剂

长期没有新人成长的团队是一支逐渐失去战斗力的团队



销售新人培养的重要性 销售新人培养的四个阶段



新人培养四个阶段

说明：新人培养有四个重要阶段



一  天

阶段 事项 内容 意义 负责人

第一天（一般是周一）

新人欢迎仪式
周一或周四的早会上

进行新人欢迎仪式

让新人感受到公司的

规范和被重视
经理

分组师父
对新人分组找师父，

小组内同事相互认识，

请新人进各种群

让新人感受到公司的

良好氛围和被重视
销售主管

人文关怀
中午主管、师父与新

人一起吃饭或者点外

卖

让新人感受到被重视
销售主管

环境认知 了解部门内部协作情

况，熟悉办公区域，

平台系统的使用等

让新人能够更好的适

应环境以及工作方式
销售主管



一  周

参与培训

    培训产品、销售技巧、
    或其他相关知识学习

销售时间

我说你听，你说我听，我做

你看，你做我看

拜师仪式

新人第一师父最好是主管，

有得力的老人才可让老人带

考试辅导

考试结束需对新人的错题及

不会的地方进行纠正辅导



一个月

阶段 事项 内容 意义 负责人

第一个月

回炉培训和辅导 每周2-3次辅导，一般是

18:00-19:00，主管轮流辅导

新人碰壁需要及时疏

导和回炉培训
销售主管

过程考核 定电话量，意向客户量，面访

约见面

严格要求从“娃娃”

抓起
主管

树立目标 定回款和签单目标，并帮助他

成交第一单

有目标新人才回更明

确自己的工作方向
主管

心态辅导 每周不限方式的沟通至少1次，

及时批阅日报，及时对问题做

解答

关注新人心态的变化

是永恒的话题
主管



一个季度

阶段 事项 内容 意义 负责人

一个季度

严格过程考核拔

高业绩目标

从第一个月的量变到质变要更严格的要求

例如有效电话和拜访，高意向客户数的增加

严师出高徒
主管

正式面谈 针对新人的不同表现做正式面谈，面谈要达

到效果

让其感受老大对他的培养
主管

转正目标 为其设定一个连续2个月业绩考核目标 有目标更有动力去达成 主管

成长规划 以新人的表现来规划他在团队中的发展道路，

管理或非管理

更明确个人规划且为团队

培养人才
主管

心态辅导 关注他的团队融入度，集体荣誉感，分享讨

论的意愿，以及是否热衷团建活动

了解他在团队中的状态 主管



转正面谈的注意事项

指出接下来需要改进做得更好

的地方并约定一个新的目标

提要求，要承诺

正式告诉他转正的时间和转正

后的福利待遇的变化

告知福利待遇变化

肯定他的成绩和付出

肯定其成绩



总结

不同阶段有不同的培养目标

一天：融入团队

一周：熟悉产品

一个季度：稳定优秀

一个月：独立谈单



新人培养注意事项

上梁不正下梁歪，给一个靠谱的师父

对他今天的残忍，就是对他明天的恩惠，严格才是大爱

对新人培养投入的时间跟他的成长值成正比

适时断奶，授之以鱼不如授之以渔

情感投入是成本最低的激励方式

不同的新人采取不同的培养方式，因材施教



人员盘点

小白兔：天资一般，勤奋度

一般，态度好，结果一般

应对技巧：多辅导、高要求

野狗：有一定天资，态度差，

不守纪律，业绩不稳定，团

队意识差且不被身边人喜欢

应对技巧：纠正引导高要求，

无效后果断干掉

猎狗：天资高 ，勤奋、态

度好，结果好，独立作战

能力强

应对技巧：多鼓励高要求

明星：具有猎狗的一切特

质且团队协作意识强，受

其他员工的喜欢

应对技巧：多授权高要求



二、销售老兵的培养



优秀的培育理念 培育路径销售老兵的特点

销售老兵的培养



销售老兵的特点表现

唤醒激情，点燃心灯，发挥优势，坚定信念

行为惯性，思维惯性

销售倦怠，职业倦怠

迷信经验，因循守旧

满足舒适，无意创新

特 点

成长选择 摆脱舒适区 迎接新挑战



销售老兵的优势

知识
系统

技能
娴熟

意愿
理性

心态
成熟

客户
积淀

路径
熟悉

协作
有利

重燃
激情



培育路径销售老兵的特点

销售老兵的培养

优秀的培育理念



培育理念

实用为本，全面支持

成人学习

障碍清除

实用为本

情感支持

充分尊重

职业发展

学习支持

教练引导



销售老兵的特点

销售老兵的培养

优秀的培育理念 培育路径



优秀培育方式

专题集训

岗位轮换

OJT学习

管理培训

短期课程



OJT概念

在职训练是指利用工作实践为基础平台，透过工作或与工

作有关的事情来进行培养他人的活动。

On the Job Trainning：在职训练



目  的意  义

OJT意义及目的

适合对实际工作技能和行为规范的辅导

OJT是培养员工能力最有效的方法

因为贴近实际、面对面、体验学习

提高员工业务技能

打造参与式团队管理模式

提升团队创新力

最终目的是提升团队绩效



OJT注意事项

促进、协助各个部属的自我启发

抱着一颗培养员工的心

对员工的培养要持之以恒

授权

宽严并济

加强并发展起优点



不同员工OJT要点

能力强能力弱

意愿弱

意愿强

充分授权

激发意愿建立信心

激发意愿

建立信心

员工的状况决定了你的OJT重心



按照能力适配原则进行OJT

员工能力强弱

能力弱的员工：从简单的工作任务开始

能力强的员工：安排有挑战性的工作任务

A B C D



按照能力适配原则进行OJT

员工特点 任务安排

工作认真，有良知

知识面广 经验丰富

总是保持勤奋的状态

不起眼的工作也尽职尽责

善于调整

请他担任一部分知道新员工的任务，例

如：主要依靠经验和感觉的工作

委之以必须常规专门进行管理的工作，

例如核账、投诉处理等

请他担任上下级间的沟通角色，例如：

就管理者的要求进行协商

让他发扬光大自己的特长，例：把熟悉

的业务变成手册或规范



OJT流程

说明 示范 练习

跟踪认可

说给他听 做给他看 让他做给你看

评估他做的好不好，不

好的地方进一步指导

夸他哪些地

方做得好



常见问题

培训要点说明不清晰

没有给予受训者充分的学习准备

没有独立操作

没有训练时间表及工作分解表

培训过程跟踪不足



OJT技巧

积极倾听员工的发言

如何让对方说出真心话

激励学员

善于批评

经常称赞员工

善于说服



OJT实战练习示例

练习示例

序号 内容 序号 内容

1 主持晨会 11 编制简明业务手册

2 组织专题培训/会议 12 后台文化建设

3 业务考试出题及考试组织 13 员工岗位轮换/岗位人员储备

4 策划组织团队活动 14 营销政策解读/提炼

5 个性化宣传品设计制作 15 制定月度培训计划

6 负责厅内个性化陈列布置 16 制定营销提升方案

7 某项数据周/月分析 17 制定服务提升方案

8 负责某项数据报表的每日统计 18 制定业务差错率控制方案

9 收集整理客户异议及应对方案 19 制定客户满意度提升方案

10 收集整理投诉案例 20 制定客户客户分流方案

任何细小的工作都可以作为OJT培训内容



总  结



感谢聆听！


