
《银行电销团队班组长员工辅导能力提升》

培训背景

随着国内银行电销团队规模的不断壮大，作为基层管理单元的班组长将会肩负

更加重要的职责，工作也需要从粗放型向精细化进行转换，通过前期的调研，我们

发现班组长在日常工作中存在不少的问题，这些问题当中，比较突出的是：员工的

成长潜力存在很大的提升空间，班组长的辅导能力需要得到提升。

 工作经历并不等同于工作经验，如何将员工的工作经历转化为经验，进而对提

升团队绩效有帮助，班组长需要发挥更加主动的作用；

 PRP辅导一直在做，但是如何从知识、态度、技能、习惯能方面全方位帮助员

工成长，还需要班组长更加深入的思考，例如“辅导员工给客户解读报告”，不同

的辅导方法会产生不同的结果；

 员工每个人的发展阶段不一样，性格特点也是千差万别，如何有针对性的实施

辅导，班组长需要掌握精细化辅导的技能，做到“对症下药”

 团队会议都会例行召开，但是是否起到了应有的作用，是否有助于更好的辅导

员工，这些都需要持续和系统的学习及训练

…………

基于班组长人员的以上问题，我们设计了这门课程以及后续的实践环节，希望

通过落地的工具、系统的训练来帮助学员更好的适应和胜任本岗位的角色，在成就

自我的同时，也提升整个团队的绩效和精神面貌。

培训目标

 清晰班组长自身的角色定位、增强作为员工辅导教练的认知，提高意识层面的

认识；

 掌握员工辅导的流程、技巧和话术，通过不同场景的练习，形成固化的行为模

式；
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 减少会议管理的盲区，学会通过会议的策划、组织和管理，提高工作效率，提

升员工辅导的效果。

培训时间

2天

培训对象

电销团队班组长

培训形式

课堂讲授+案例分享+情境模拟+视频观看+小组研讨+团队共创+通关演练

课程纲要

一、班组长在工作中的困惑与问题分析

 管理中的问题与困惑

 业务指标压力大、进度慢

 员工主动工作的积极性不高，总感觉还有很多潜在待挖掘

 付出了很多心力在教导员工，但是似乎成效不大

…………

 要解决问题，一定要从关键问题入手

 班组长的能力素质要求有哪些

 什么问题才是提升班组绩效的核心问题

案例分享：关键问题对于问题解决的价值和意义

二、班组长在团队管理工作中的“标杆”意义

 自我管理与团队管理的关系

 小团队的文化即是管理者的文化
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 榜样与标杆对于团队的意义

 班组长的自我认知升级

 团队的“知识、技能”的沉淀和成长很重要

 团队的价值观、氛围的打造更重要

 班组长认知升级的“冰山模型”

小组研讨：从若干要素当中，选出团队的灵魂、精神和肉体

三、教练式辅导—成为优秀班组长的必修课

 传统管理者与现代管理教练的区别

 管理方式的区别

 管理身份的差异

 管理焦点的不同

 员工辅导工作对于班组长的个人价值

 “教学相长”是如何体现的

 全方位能力的综合提升

 为自身的晋升发展铺垫机会

 辅导过程中，不同风格类型的员工的特点及沟通方式

 成就型员工的特点及沟通方式

 交际型员工的特点及沟通方式

 思考型员工的特点及沟通方式

 温和型员工的特点及沟通方式

 如何针对不同成长阶段的员工进行有针对性的辅导

 了解员工的辅导需求是前提和基础
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 低能力高意愿员工的辅导要点

 高能力高意愿员工的辅导要点

 低能力低意愿员工的辅导要点

 高能力低意愿员工的辅导要点

情境模拟：不同风格特点的员工如何有效的进行精准沟通

 员工辅导的三大阶段流程

 准备阶段的工作

 沟通阶段的工作

 跟踪阶段的工作

 如何利用“教练技术”思路来进行员工的一对一辅导

 建立信任（利用闲聊，拉近关系）

 问题描述（找到问题背后的问题）

 原因分析（客观原因OR主观原因）

 改善建议（具体比全面更有价值）

 行动计划（让员工学会分解）

视频观看：专家是如何设计沟通思路来达成最终目的的

情景演练：员工小王，刚入职后前半年工作很积极，绩效也很不错，但最近一段时

间明显情绪比较消极，绩效也不如以前，如何进行一次有效的教练技术的辅导对话？

 辅导员工对熟人客户进行资产报告解读的关注点

 切入点的选择和时机的把握

 对现状和过往投资收益情况的分析

 未来资产配置问题的提出和引导
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 投资建议提出时的“价值感”

 沟通过程中的信任关系建立方法

情境演练：员工小刘，每次在给客户解读报告的时候，客户总是很敷衍，小刘很苦

恼，不知道是自己还是客户的问题，班组长如何通过教练沟通五部曲帮小刘快速的

定位问题和找到改进方法？

 会议管理在员工辅导工作中的运用

 请思考：为什么我们的例会最终成为了“例会”

 高效会议的“四要”和“四不要”

 开好“三会”，让员工每天进步一点点

小组研讨：如何利用引导技术让会议有效又有趣

四、课程总结与答疑
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