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前言

　　中国共产党十七届三中全会明确指出：农业、农村、农民问题关系党和国家事业发展全局。
解决三农问题，最根本的出路在于城镇化，创造有效的就业岗位，引导农村劳动力向制造业和服务业
等非农产业转移。
我省是农业大省，农村劳动力资源丰富，做好农村劳动力的转移就业工作，对统筹城乡发展、建设和
谐社会，具有重大意义。
　　近年来，我省农村劳动力转移就业步伐加快，成效明显。
但是，由于长期以来的二元经济结构，形成了城乡分割的就业管理体制，致使农村劳动力转移就业仍
然面临较大困难。
专业技能的缺乏，也在一定程度上成为制约农村劳动力转移就业的“瓶颈”所在。
一方面，随着部分企业生产项目调整、生产方式转变、产品更新换代加快，企业对劳动者的技能要求
、管理能力要求有了较大的提高，符合企业用工要求的技术工人、高级管理人员相对缺乏；另一方面
，许多农村外出务工人员由于教育培训不足，文化程度偏低，职业素质与专业技能与用工单位的要求
还存在一定的差距，形成有人无事做，有事无人做的局面。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<美容师>>

内容概要

加强农村劳动力的技能培训是人力资源和社会保障部门的重要职责，为提高农村劳动力的职业技能和
就业能力，编者针对湖北省的实际情况，组织有关专家编写了一套《农村劳动力转移就业职业培训教
材丛书》，涉及服务类、建筑类、机械加工类、电工电子类等适合农村劳动力转移就业的50多个岗位
，对帮助农村劳动力转移就业有着现实的指导意义。
全省各有关机构要适应形式的发展要求，积极引导和保护好农民朋友参加培训的积极性，大力推动湖
北省农村劳动力转移就业工作上新台阶。
     本书为其中之一的《美容师》，书中具体包括了：皮肤护理、修饰美容等内容。
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章节摘录

　　第一章接待与咨询　　二、咨询与指导　　（一）询问　　1．询问的作用　　顾客进门后，美
容师的询问是美容师与顾客沟通的极好机会。
美容师通过询问可以充分了解顾客的意图，有的顾客并不知道自己适合做什么美容项目，只是带着问
题前来，或者是慕名而来。
因此美容师必须详细地询问顾客的有关情况，充分了解其意图，这是提供服务的基础。
礼貌、友好的询问可以获得顾客的好感，是赢得顾客的第一步。
　　2．询问的方法　　（1）可采取交谈的方式。
交谈时，态度要诚恳、自然、大方，语言要和气、亲切、表达得体，通过交谈创造融洽和谐的气氛，
在轻松的交谈中达成共识。
　　（2）要注意聆听顾客的谈话，以耐心鼓励的目光让对方说完，不要轻易打断顾客的讲话或随意
插话。
　　（3）在询问的过程中，要对顾客的谈话加以分析、归纳，而得出有效的判断，给顾客满意的解
答。
　　（4）碰到与顾客意见不一致时，不要直接说“你不懂”或。
你不知道”，应先肯定对方意见中正确的部分，或者替对方找出客观理由后以委婉或商量的语气阐明
自己的观点。
　　3．询问的注意事项　　（1）在询问过程中不要东张西望或兼做其他事情，要专心接待顾客。
　　（2）不要做一些不必要的小动作，如玩弄指甲、摆弄头发、衣服等，谈话中更不可以打哈欠、
伸懒腰或不等顾客说完就转移视线和注意力。
　　（3）如因未能听明白而必须插话，应先征得对方同意。
　　（4）与顾客交谈时，不可用手指指人，可做手势但幅度不要过大，指手画脚、大惊小怪都是要
尽量避免的。
谈话切忌尖酸刻薄，也不可以喋喋不休；不可一言不发也不可表示出无事不通的姿态。
　　（5）问话要注意分寸，避免打听顾客隐私，回避忌讳词语。
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