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内容概要

为了全面、深入、细致地探讨中国美容美发业的经营管理，帮助提升美容美发从业人员的素质，《发
型助理培训教程》将发型助理的工作职责、工作内容、专业知识、销售技巧等知识介绍给大家，从而
促进中国美容美发业的健康持续发展和人才素质的提升。
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作者简介

邓创，管理科学与工程博士，软件工程硕士，精于计算机在企业管理中的应用。
励精集团·中国美容网董事长。
     
    中国第一位将互联网和电脑化管理引入美容业者，创建中国美容网（http：//www.chinabeautynet.com
），成功开发了美容业电脑化管理系统——“管理大师”及美容
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章节摘录

　　第二章 岗位　　第二节 素质提升　　一、发型助理应具备的基本要求　　1.站姿、坐姿、仪表　
　正确的站姿应是：双脚与两肩同宽，自然垂直分开（体重均落在双脚上，肩平，头正，两眼平视前
方，挺胸收腹）。
　　正确的坐姿是：双脚靠拢，双手放置膝盖上（左右均可），抬头挺胸，头部不能左右斜。
　　仪表：要求整洁，每天上班前要化淡妆，给人清秀的感觉。
要随时注意打理，服装要得体。
　　2.微笑　　微笑是世界上最美丽、最受欢迎的语言，是你服务成功的关键，更是你建立消费群体
的有力武器。
微笑的到位也意味着引导消费的成功。
　　一般培训是每天让发型助理站在镜子前练微笑5分钟。
其次，让发型助理相互对练微笑。
经过半个月后，发型助理一定会露出满意的笑容。
请发型助理记住：“我们不能控制自己的长相，但我们能控制自己的笑容。
”　　3.态度　　发型助理的服务态度是服务中最为关键的一环。
没有好的服务态度直接会导致顾客的流失，会让我们整体形象和素质在顾客心中产生不良影响。
有这样一句话：“我们不能改变天气，但我们能改变自己的心情。
”心情因各种原因可能变得不愉快，那么在为顾客服务时，一定会流露给顾客。
也就是说发型助理的坏心情会直接通过服务转移到顾客身上，那样的话，服务态度就谈不上热情、周
到了。
顾客是拿钱来消费、来享受的，而不是来当“出气筒”的。
因此，管理者要经常教育发型助理不要把任何不愉快的心情带入美发店，不要把不愉快的心情强加于
顾客、同事身上，给别人带来不愉快。
要让发型助理明白，热情、良好的态度是生存之本。
　　⋯⋯
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