　工资待遇是美发店老板向员工支付劳动报酬，是美发店老板对员工实施有效管理的方法之一。是最核心的管理之一。最为敏感的话题。

　　不存在最好的工资支付形式，只存在最适合自己企业的工资支付形式。

　　因此，老板在确定自己美发店工资制度的时候，一定要综合考虑各方面因素，比如：对本店发型师最具激励性的因素是什么？自己美发店所能提供的工资待遇水平是什么？竞争对手美发店采用的是那种工资发放方式？能否体现发型师的多劳多得？然后结合自己美发店的具体情况，因人而异，因时而异，才能真正制定出适合自己企业的工资制度。

　　一般情况下，不要轻易动薪资体系。约定俗成的东西，一旦调整，往高调还好，有鼓励作用，往低调或者结合任务调整，就要有暂时会有员工流失，情绪波动的一段时间。如果真想改革，一定要深思熟虑，就要坚持到底，不要因为一时的不顺而流产，这样情况下，不要怕员工流失而设定制度，要为目标达成制定制度。

　　当然美发店薪资所占比率多少合造，没有定论，如100万的20个点，和200万的30个点，对于美发店老板来说，就算给发型师资薪资比率偏高，但利润还是高一些，所以一般考虑二个数据：一是总量，二是合理比率额。

　　一般美发店提成方式：

　　做一次皮肤护理则提成１～3元，做一次身体护理5～10元，保底任务3000元～5000元，销售5000元的产品提成是６％，销售7000元的产品提成是８％。

　　发型师工资制

　　以发型师的工作业绩、考评成效与投入程度为依据，目前较为常见的有以下几种：

　　在中小型美发店中，一般采用比较温和的薪金设计法。

　　方式一、普遍薪金设计法：

　　1、  美发店老板在了解当地美发店的店长，顾问，发型师的总体收入水平，譬如说发型师平均工资在 500～800元之间。

　　2、  在此基础上，结合自己全年的销售目标，譬如说，希望每月销售额达3万元，全年计划在30～40万。 

3、  将人员费用控制在19～23个点左右，即总体工资年度额在68万左右。

　　4、  在此基础上，预留风险金30%，以防万一达不成全年营业额，即总体工资年度额在46万左右。此作为年底资金，达成营业额时一起发放。或者分一年二次发放。

　　5、  按6人计算，平均8千1万，平均每月在750～1200元。

　　6、  一般店长或顾问的工资应该是普通发型师的1。2～1。8之间。

　　7、  由此薪金设计为：发型师底薪400元，发型师个人完成5000元（3万/6人），奖励400元，达成80%，奖励300元，60%为合格，奖励100元。另外美发店每月完成目标集体奖励每人100元。年度内完成5万元者，年底奖励800～3000元。

　　8、  此种方案，一般是针对客源相对稳定，不需要发挥多少发型师能动性，不需要过于强销售，相对固定的县城的美发店使用。

　　方式二：固定工资+业绩提成

　　计算方法：200元～1200元/月+技术业绩×(15～20%)+销售业绩×(5～10%)

　　这种方式普遍为大型美发店所采用，可以根据人员编制和技术差异调整固定工资的发放，提成奖金基本

　　上保持不变。

　　使用这种工资发放的优点是：

　　1 最大程度满足员工安全感，人员流动比率减小，对员工的激励、环境的完善有积极影响。

　　2 多劳多得的工资发放形式，能够不断提升员工的个人创造能力。

　　3稳定氛围，便于管理，有利于美发店树立良好的专业形象。 

4员工与美发店的联系比较紧密。

　　5 有了固定工资部分，美发店给予支付的提成比率又相对稳定，发型师业绩越高，对美发店的发展也就越有利。

　　但也存在一些弊端：从某种程度上说，不适合小型美发店使用；即就是大型美发店，如果管理不当，也容易出现从业人员业绩较差或工作不努力的情况。这样一来，美发店所支付的固定工资就白白浪费了。这种方式特别适合于刚刚开业的美发店采用。

　　方式三：固定工资 + 定额提成

　　计算方法：

　　1 达标5000元：800 + 余额×10% + 销售提成

　　2 达标5000元： 400 + 技术业绩×20% + 销售提成

　　这种工资待遇发放是现今美发店用得较多的一种方式，只要发型师完成了美发店设立的业绩目标，就可以拿到固定工资。关于提成的发放则有两种方法：一是对完成业绩目标的余额进行提成；二是将整个业绩额用于提成。

　　方式四：完全提成（可用于直销和高端高利润项目）

　　计算方法：销售额的8-15个点

　　方式五：指定客人与非指定提成

　　除常规工资和提成外，确定指定客人制，即是小张指定客人，如果小张休息不在，其它发型师小李卖了产品，应该全部给小张。通过指定提成制，提高服务质量。交业绩分成实操业绩和现金业绩。手工实操中，指定比非指定提成高30%。AB二个小组，二个顾问，搞团队竞争，团队业绩越高，个人点数越高。

　　方式五、细分式

　　1．发型师经培训考核，可分为高级发型师，指导，顾问，助理发型师，其工资也依次不同。发型师待遇一般为底薪+提成+奖金。 

2．培训期内不收培训费，合格将发基本工资，试用期1-3个月按基本工资，第三个月后升正式发型师

　　3．发型师底薪可按公司业绩总额制定，发型师完成当月目标业绩方可享受提成，如未达到只可按基础底薪计算工资。

　　4．提成可按公司当月自己销售或按公司促销价提成，例如：1-2万为   %     2-3万   %。

　　如超过公司正常折扣关系价提成统一按    %提。

　　注：业绩提成可分为产品销售和疗程两种。

　　5．服务工作奖金：发型师每完成一个项目可按服务的辛苦或收费的基础价格给予服务工作奖金

　　A    2-3元   收费低，操作简单

　　B    5-8元   收费中，服务较累

　　C    8-10元   服务技术含金量高

　　6．也可直接按每月销售的多少提成%，设有服务工作奖金和业绩任务奖金。

　　7．各员工职位薪资说明：

　　A．执行店长：底薪+职务工资+全勤奖金+公司营利分红

　　B．专业咨询师：底薪+销售奖金+职务工资+全勤奖金

　　C．发型师：底薪+全勤奖+销售提成+销售奖金 

　D．收银人员：底薪+销售奖金+全勤奖金+工作奖金

　　方式六：全面考评式（一个全国连锁店的模式）

　　一、薪资结构与发放

　　1．月收入：基本底薪（占30%）+业绩提成（占30%）+绩效服务奖（占40%）=个人月收入。

　　2．年终奖励：每月累计销售额×2%=年终奖励。（注：当月未完成基本任务额者，当月不计算年度销售额）。

　　3．个人月收入的发放程序：店长考评→工资表填写→财务审核→主管审核→备案存档→工资发放。

　　4．个人月收入的发放方式：每月10日发放上月的基本底薪；每月20日发放上月的业绩提成；每月25日发放上月的绩效服务奖。

　　二、个人月收入的计核方式

　　1．基本底薪的等级标准：

　　（1）美容助理：（试用期底薪）实习美容助理200元/月；初级美容助理250元/月；中级美容助理300元/月；高级美容助理350元/月。

　　（2）美容顾问：初级美容顾问350元/月；中级美容顾问400元/月；高级美容顾问500元/月。

　　（3）美容督导：一级督导500元/月；二级督导600元/月；三级督导650元/月；高级督导800元/月。

　　2．营业业绩提成

　　（1）基础护理：A类护理1元/次（30次/月）；B类护理1。5元/次（40次/月）；C类2元/次（50次/月）；

　　（2）特殊护理：A类护理5元/次（50次/月）；B类护理10元/次（100次/月）；C类20元/次（200次/月）； 

（3）产品销售：基本配额以内5%；目标配额以内8%；目标配额以上10%（注：不包括售后护理卡销售）；

　　（4）基础护理卡：基本配额以内5%；目标配额以内8%；目标配额以上10%（注：不包括售后护理卡销售）；

　　（5）特殊护理卡：A类护理套卡8%；B类护理套卡10%；C类护理套卡12%；

　　（6）其他护理

　　（7）店长岗位提成：基本任务额以内无提成，目标额以内3%，目标额以上5%；

　　（8）店长助理岗位提成：按当月店长岗位提成总额的40%发放岗位提成。

　　3．绩效服务奖

　　（1）绩效服务奖计算式：（目标配额奖+新客户开发业绩奖励）×满意得分乘数绩效服务奖。

　　（2）销售量配额、新客户开发和客户满意激励方案。

美发店员工最合理待遇结构

　待遇=底薪+月奖励工资+工龄工资+业务提成+特别贡献奖+年底双薪
　　1、底薪一般参照当地情况和本行业实际水平，每月固定日发放
　　2、奖励工资为特设科目，即是对工作优秀尽职员工的奖励手段，也是对员工的一种履约保障及约束。可按企业实际情况制定奖励标准，一般每级设定在100元，优秀员工或工龄较长的员工可长级。
　　奖励工资当月随工资发50%，年底发放另50%。若中途辞职或被解雇，年底的50%将不再发放。
　　3、工龄工资是为鼓励员工树立长期为企业服务的观念而设置，一般每半年长一级，每级30至50元。
　　4、业务提成80%随当月工资发放，20%年底统一发放，若中途辞职或被解雇，年底的20%将不再发放。同时，美发师的提成应每天下班时就计算出来，以鼓励美发师的积极性（见附件1）
　　5、特别贡献奖是为对企业有特别贡献的员工而设置，一般可随时发放。
　　6、年底双薪是为鼓励员工增加为企业服务的时间及对优秀员工的一种认可方式，对中途辞退、辞职的不补发。
