
组织架构、岗位设置、薪酬福利 与激励机制

一、 项目组织架构

二、项目经营班子成员及主要职责

（1）总经理/店长：邹艺锋

①建立、完善公司规章制度，组织制定与实施公司发展规划和年工作计划；

②统一安排公司工作，负责公司的组织管理、行政决策；

③审批部门工作计划，主持召开行政会议，公司会议等；

④组织市场开拓研究，推动公司改革，加快公司发展进程；

⑤领导和抓好公司发展工作，保证发展计划和发展大纲的实施；

⑥建立员工的聘任、考核制度，加强团队建设；

⑦公司财务开支、审批，搞好公司管理和建设；

⑧搞好公司的对外关系，做好协调工作。

（2） 设计主管：林晓佳

主管设计部



① 负责为客户产品生产提供技术支持和设计服务，解决技术问题；

② 负责编制产品的设计图纸、技术参数、测试标准等文件； 

③ 负责审核客户提供的设计图纸，参与和跟踪新产品打样工作和生产工艺流程设计； 

④ 主持召开产品设计评审会议，提出设计修改意见，负责协调客户及公司内部的技术标准文件；

⑤ 安排好设计员的工作，配合主管做好新产品的开发、评定和技术支持工作； 

⑥ 负责收集行业标准、各种相关产品的详细资料、顾客要求、图纸文件和资料并整理归档设计功

底深厚；

⑦ 全面负责设计团队人员管理，货品计划；

⑧ 准确了解品牌定位风格，带领团队按时保质保量完成开发任务；

⑨ 负责外套开发，结合流行趋势和市场需求，根据每季的主题，设计每季需要开发的品类和款式；

⑩进行市场考察和调研（材料市场、专卖市场、展会与公司的终端市场）；捕捉流行元素，品牌

设计动向与新工艺的采用。 

（3）营销主管：何德祥

主管市场部。

① 编制各种销售计划、目标责任和考核指标，并协助落实执行；

    ② 重点负责相关的市场调研与分析预测工作，提出市场研究报告供领导参考；

③ 重点负责公司产品或服务的推广业务，负责与委托的广告公司、发布媒体保持正常联络，提交

广告方案供领导选择，并评估广告效果、提出改进建议。 

④ 不断追踪国内外先进的营销理念和营销技巧，收集和剖析案例并与公司比较，对公司营销战略

和策略进行调整，提出有价值的建议，在获得肯定后负责编制实施方案；

⑤ 负责对推销员的业务培训、绩效考核和督促，在市场态势突变时对推销人员和地区进行重新分

配；

    ⑥ 主持召开产品销售评审会议，提出销售修改意见，负责协调客户及公司内部的技术标准文件；
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⑦ 安排好销售人员的工作，配合主管做好新产品的推广工作； 

⑧ 完成营销部部长临时交办的其他任务；

⑨ 带领公司销售团队完成销售目标。

三、项目人员需求计划（定岗定编方案）

部门 岗位名称 编制 性质 在编

店长 1 全职 1

财务部 财务专员 1 兼职 0

设计部
设计主管 1 全职 1

设计专员 2 全职 0

营销部

营销主管  1 全职 1

营销专员 2 全职 0

家居顾问 1 全职 0

公司运营前期，初步计划设立三个部门（财务部、设计部、营销部），招收八名全职——店长、

设计部人员以及营销部人员，以及其他兼职。

首先进行公司战略规划，初创企业近期的目标是生存,在人力资源方向,招聘和培训是辅佐，并清晰

3-5年的公司发展方向。第二，进行内外部分析；外部分析同行业竞争对手的业务情况和人才情况；内

部分析现有的制度、架构和人力资源配置。第三，在总经理的带领下完善公司的三大体系(业务流程体

系、财务预算核算体系、人力资源体系)，制度必须随公司的业务发展整合,周期不能太，而且，每个企

业都有自己的特点,人力资源管理不能照搬其它的公司制度,必须结合自身的情况制订，简单有效即可。

具体如下：

①建立健全人事行政管理的各项规范及管理制度、员工手册等

②人力资源招聘与配置



③员工培训与开发

④建立真正以人为本的企业文化

⑤制订对外具有竞争性，对内具有公平性的薪酬结构管理

⑥完善员工福利与激励机制

⑦绩效评价体系的完善与运行

⑧人员流动与劳资关系

⑨公司日常工作及后勤的管理

四、员工薪酬福利方案与绩效考核方案（定薪考核方案）

部门 岗位名称 编制 性质 在编

薪酬标准 福利标准

薪酬总额
岗位工

资
绩效工资 社保

电脑补

贴

店长 1 全职 1 4500 元/月 90% 10% 有 无

设计部
设计主管 1 全职 1 3000—4000 元/月 90% 10% 有 80 元/月

设计专员 2 全职 0 2000—3500 元/月 90% 10% 有 80 元/月

营销部

营销主管 1 全职 1 3000—4000 元/月 90% 10% 有 无

营销专员 2 全职 0 2000—3500 元/月 90% 10% 有 无

家居顾问 1 全职 0 3000—3500 元/月 90% 10% 有 无

五、奖励与激励机制（奖励方案）

1）业绩奖励：

店长：当店铺每月营业额达标，给予超出目标额度部分的销售额 5%作为业绩奖励；

设计主管：当店铺每月营业额达标，给予超出目标额度部分的销售额 2%作为业绩奖励；



营销主管：当店铺每月营业额达标，给予超出目标额度部分的销售额 2%作为业绩奖励；

设计专员：当店铺每月营业额达标，给予超出目标额度部分的销售额 1%作为业绩奖励；

营销专员：当店铺每月营业额达标，给予超出目标额度部分的销售额 1%作为业绩奖励；

2） 提成奖励：

    设计人员：当设计师完成“设计方案—收取工程款项—下单生产—安装完成”整个做单流程，可根

据每月个人做单总额分段情况获得相应的设计提成奖励，分段奖励方式如下表：

个人销售额/月 5—10万 10—18万 18万或以上

提成比例 2% 2.5% 3%

    销售人员：当业务员成功将客户引导到店消费，并且客户同意设计方案签单，最终完成产品交付，

业务员可根据每月个人做单总额分段情况获得相应的设计提成奖励，分段奖励方式如下表：

个人销售额/月 5—10万 10—18万 18万或以上

提成比例 2% 2.5% 3%

量房提成：

任何工作人员成功接单并量房，可获得 20元/次量房提成。

3） 休假奖励：对校区有特殊贡献的员工，或在某些重大项目、重要事件中有突出表现的员



工增加带薪休假 2－5天；

加班奖励：加班按 8元／小时奖励，当天加班金额超过 50元时，按 50元计算。
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