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因众多，其中人才不失为一个关键的因素。但现实情况是中

国企业大多数为中小企业，许多中小企业由于存在多种原因

，难以拥有完善的培训体系和制度，作为毕业生，在当前就

业十分困难的情况下，并非所有人都能够去那些制度相对完

善的大型企业，大多毕业生的第一份工作都会在中小企业。

那么如何快速提升新员工的能力，让新员工快速进入工作状

态，胜任自己的工作岗位？从而实现新员工由学生向职业人

转变最关键的一跃。最常见、最有效的方法就是让老员工来

“帮带”新员工，在某种程度上可以说“帮传带”则是大多

企业一直沿用且屡试屡管用，让新员工从“合格“到“优秀

”， 快速成长的一条“捷径”。 我们知道“帮传带”工作不

是一个人的事，不仅需要老员工的真心帮带，还需要新员工

的积极配合，同时也需要企业给予足够的重视。 新员工应以

积极的心态面对 俗话说的好：“师傅领进门，修行在个人”

，新员工如要快速提升更多的是要自身的努力争取，新员工

应该做到以下几点： 要有激情，对工作要有兴趣，善待自己

的工作 兴趣是最好的老师！做好个人定位，端正态度，首先

要明确你愿不愿意干好这份工作。丢掉三种东西:学生心理.学

生眼光.学生的做事原则。假如一个人不喜爱自己所从事的工

作，我想他很难静下心做出成绩。我相信一句话：把职业当

成事业做，人生当成品牌做的人一定会成功! 学会勤快 就是

我们经常所说的四勤：手勤（多做）、腿勤（多走）、口勤



（多讲）、脑勤（多想）。如果你悟性不高，那么就请多动

手吧，要相信勤能补拙，比别人多努力一些，一样会达成目

的。 空杯心态，有一颗谦卑好学的心，学会借力 一个人快速

成长的最好办法就是“借力”，学习能力决定你能走多远。

诚然现在许多新员工、毕业生都非常优秀，但是市场上有许

多方面你不明白不了解。“如果一个杯子有些浑水，不管加

多少纯净水，仍然浑浊；但若是一个空杯，不论倒入多少清

水，它始终清澈如一，学习也是如此。”这是我们老总常常

对员工所说的“空杯理论”，以勉励我们虚心学习，全面接

受新的知识，也是公司新员工“脱胎换骨”所必备的素质。

我经常对新员工讲一句话：“取长补短”固然可取，但我建

议大家“取长补长”，这样才能进步的更快。我们需要实干

家，不需要自高自大、夸夸其谈的井底蛙。新员工到市场上

你会真正理解“纸上得来终觉浅，绝知此事要躬行”这句话

。 学会思考，学会“悟”，善于总结 “学道三年不如悟道一

朝”，一起进公司的新员工一年下来为什么成绩差异很大，

为什么许多老业务人员辛苦打拚了几年还不如部分新员工提

升的快？任何一个具有一定市场营销实战经验的人，都知道

“悟性”的重要性。优秀的销售人员能够洞察机会，分析问

题，从而利用机会，为销量“锦上添花”；或是把问题变成

提升销量的机会。有的销售人员面对问题不知所措，让机会

从身边白白溜走。南风集团华北区经理李勇刚经理曾说过一

句很经典的话：“销售人员分为两种类型：做的和不做的；

做的销售人员又分为两种：认真做的和应付做的；认真做的

销售人员双分为两种：做后总结的和做后没有总结的。最后

世界上的销售人员就有了成功和失败之分，前一类成功了，



后一类失败了。新员工要结合自身优势，总结学习别人的经

验教训，最后形成自己特色的市场操作方法，仿制 改良=创

新！ 带人的过程中我经常开玩笑的对一些新员工说：假如你

们在工作中不用心，我最多提醒你们三次，你们如果还不清

醒的话我就对不起你了，救人不醒，不如一松，我不但不管

你还要落井下石，谁也不愿意带一个掰着嘴也喂不活的麻雀

，扶不起的刘阿斗。记住，现在大学生多的很，比你优秀的

人多的很，公司永远不会养闲人。每天都带着激情去工作，

你的心情可以感染你的客户。客户愿意面对一个整天无精打

采的人吗？ 老员工帮带应有方 下面谈一下作为老员工在帮带

过程中应注意的问题、细节及我个人体会： “其身正，不令

而行；其身不正，虽令不从” 责任心是带人的第一要素！老

员工首先要做到洁身自好，打铁先要自身硬，给新员工作好

榜样，以身作则，用自己的实际行动潜移默化引导新员工，

有什么的元帅就会有什么样的士兵。 时刻提升新员工对工作

的信心 信心和激情是一对孪生兄弟，要学会调动新员工的工

作积极性，让新员工对工作永远充满信心。很多产品不是死

在市场上，而是死在我们业务人员心中。我经常对新员工说

：销售其实很简单，你们只要跟着别人学就行了，跟着零售

商学看人家是怎么做的，用不了一个月你们就能单兵作战了

。如果学不会也没什么，你就勤快一些去给经销商帮忙，让

他不好意思不卖公司的产品。我相信你们，你们永远是最优

秀的，你们一定比我强，能很快超过我！工作安排方面我一

般引导新员工从易到难做起，从前期的门店促销、中期的市

场调研，客情关系处理、到后期的整体市场规划、操作，以

至独当一面。如何做好信心激励我建议大家多向保险业、安



利销售人员学习。 双方互动、充分调动新员工主观能动性 05

年公司内训时我协助公司人力资源部培训新员工，当时看到

讲师、老员工在台上滔滔不绝，新员工在台下却昏昏欲睡，

下来提问他们都答不出所以然来。当晚开会我提议培训中间

多穿插一些互动游戏，老员工讲完课后再让新员工重新上去

再讲一次，每人每天二十分钟演讲时间，内容不限，目的就

是让新员工有压力，鼓励其积极参与，勇于表现自己，大家

根据演讲情况、整体表现为其做综合评定。这次内训较以前

填鸭式说教培训好了许多，达到了预期的效果。由此我想到

新员工到市场后老员工要多给新员工提供实现其个人价值和

平台的机会，不要大小事都干预，多给新员工独立思考、独

立锻炼的机会。抱在怀里的孩子永远长不大，人没有依靠、

没有退路才会用尽全力，才会提升的更快。 因材施教，适当

“打压” 根据新员工个人情况、个性不同采取不同的帮带手

段，让其掌握有自己特色的工作方法。04年我带一个毕业生

小吴，由于来公司稍晚一些，没有参加公司的正规培训，直

接就下了市场做促销。这个男孩子说不好听就是有点楞头青

，说话不讲方式，不服管教，但其优点能吃苦，干活很拼命

，其它员工不愿带把他交给了我。以前带人多是走温柔路线

，不到万不得已时我是不会发火的。看到他这样情况我就把

他带到一个比较难缠、但销量较大的零售商处，我说给你三

天时间我把客户给我拿下来，带来的10件货卖完，中午不许

在客户处吃饭。第一天他汇报说公司的产品贵，零售商只卖

其它产品不卖公司的货，我说你自己想办法。晚上一起休息

时我看到他衣服很脏躺在床上就睡着了，我叫醒他说去洗衣

服，要注意仪表，他坐起来到十点多又睡了，我很生气说如



果不洗衣服你出去睡，明天回家去，他见我发火就马上起来

去洗衣服了。第二天我带他又到了零售商处，我说你今天就

帮助客户搬化肥，多干活少说没用的话，不用管卖货的事。

小吴个子高大干起活来很卖力气，累的满头大汗，零售商见

他这样感觉不好意思，自觉的卖起公司的货来了，当天就卖

了近八件货。第三天我让他带货过去，今天工作内容和昨天

一样，巩固销售情况。连续累了两天，小吴就慢慢乖下来了

。有时见他说话不讲方式我当一些同事的面吵他，他们都说

我说话太苛刻了，我给同事解释说小吴这人就得时不时打压

他一下，让他有害怕的人，这样他才改变的快一些，同事听

后哈哈大笑说你真把他摸透了。经过半年的锻炼，小吴说话

做事都比以前沉稳了许多，在经销商处表现很好，05年自己

独立操作了一块市场。 05年带了一个学生小魏，小魏比较勤

快听话，又会开车，看情况我就把他安排到一个人手比较少

、销量一般的客户那里，小魏在客户处非常用心，经销商忙

时他开车帮经销商送货，经销商很感动，推广公司产品很卖

力，当年的销量比往年提升了一倍。后来我让小魏从负责以

前的一个县加压到两个县，后来到一个地区，具体的市场操

作完全由其本人负责，逐渐加压负重，小魏快速成长第二年

做到了独挡一面。 合理运用帮传带技巧，注重细节 我总结的

带人方法就是“一张一弛，文武之道。” 即胡萝卜加大棒，

做到团结紧张，严肃活泼。从细节上（同公司相结合，如衣

、食、住、行等）去关心新员工，关注新员工的本身，生活

一视同仁，但工作中要界限分明，上下级分明。学会善待人

，学会关心人，不能恶意伤人，不能太苛求新人。该表扬时

就要表扬，如果发现错误及时指正。日本麦当劳董事长藤田



田曾说过：“感情投资是在所有投资中，花费最少，回报率

最高的投资”。让新员工在快乐和尊重的气氛中成长，对上

司、公司感恩。士为知己则死，这时间是培养新员工对公司

忠诚度的最佳时机。 带人过程中要注意适时打击新人员的非

份想法，如果双方发生冲突不要先一棍子打死，最好用行动

证明对错，做到以理服人，以德服人，以事实服人！ 保持充

分沟通，对新员工的工作是“指点”而不是“指指点点”。 

老员工要做好个人心态调整，不要以为自己什么都知道，哪

方面都比新员工强，老员工也要有空杯心态。以前成功的方

法现在用起来不一定成功，以前失败的方法现在用起来一定

会失败，因为市场在变，任何人都要学习。几年的带人工作

让我从新员工身上学到了很多东西，是他们让我永远充满着

工作激情，看问题也比以前全面的许多。 众多管理课程都不

约而同地告诉了我们 “只有无能的领导，没有无能的下属”

这么一个管理思想，我理解这句话的意思是提高下属的素质

是领导的工作责任之一，下属的素质提高不了是领导的责任

，不是下属的无能。所谓“兵熊熊一个，将熊熊一窝”。老

员工作为领导应多一些理性，少一些冲动。在工作现场，领

导的主要工作是聆听，而不是不问青红皂白的瞎指挥，那只

能打乱工作秩序。对下属的意见不思考，不交流，不沟通，

一味坚持自己的观点，使信息不能有效传递，问题得不到解

决。新老员工之间存在隔阂的现象并不鲜见，产生这种状况

的重要原因是双方没有建立有效沟通的渠道。如果这种隔阂

不加沟通，久而久之会变得越来越深。角色换位能解决主客

体之间的沟通难题。角色换位的关键在于，老员工要丢掉高

高在上、惟我独尊的管理者心态，能够多从新员工的角度考



虑问题，尊重、关心新员工，倾听新员工的心声，即以朋友

的心态与新员工一起学习、一起成长。农村有句俗话说的好

：要想公道，打个颠倒！老员工要多站在新员工的角度去考

虑问题，多想想自己以前是怎么过来的。 “兵无常势，水无

常形”，帮传带的方法、技巧很多，依据新老员工双方的情

况合理进行，合适才是最好的，多方法并用才能使新员工快

速完成“合格”到“优秀”的转变。（我感觉“随风潜入夜

，润物细无声”是帮传带工作的最好方法）尊敬的老员工，

不要怕带人会给添麻烦，通过带新人你也会学到、得到比你

想象多的多的东西。杰克&amp.#8226.韦尔奇在总结了一生的

领导经验之后告诉我们：“在你成为领导以前，成功只同自

己的成长有关；当你成为领导以后，成功都同别人的成长有

关；只有被领导者成功，领导者才能成功。”仔细品味这段

话的深刻内涵，对照自己对待新员工的态度与所作所为，我

们做得如何？ 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载

。详细请访问 www.100test.com 


