11月促销活动考核办法
为了最大程度的提升本次促销活动的效果，经讨论研究，现对本次促销活动的考核办法规定如下：

1、 促销活动销售效果考核：本次活动要求各店销售增长达到20%；考核方式为活动期间的日均销售与11月1日—7日之间的日均销售相比，

A、 奖励：对销售增长率30%以上的前五名奖励500元/店，其它奖励300元/店。对日均销售增长绝对额排名前五位的门店分别奖励500元/店。销售增长率及日销售增长绝对额奖励可单店重复享受。

B、 处罚：对销售增长率在5%以下的门店进行处罚，A类（店）以上门店处罚800元/店，B类店处罚500元/店，C类店处罚300元/店。

2、 单品促销考核：
A、 处罚：活动期间天胶、灸系列产品、自我保健美肌系列套餐（如商品库存不够不能组合齐该套餐的可以是女性自我保健中的任一套餐）未销售的，对每一系列罚款100元/店。

B、 奖励：天胶、自我保健套餐品种按TABC品种销售提成比例进行提成，活动期间，销售制氧机对销售员进行每台50元的额外奖励。
3、 活动现场布置考核：要求门店按照上周下发的活动要求进行布置，原则是美观、活动氛围浓厚。本次考核采用营业部现场检查及门店提交现场布置照片评比相结合的方式进行考核

A、 奖励：评比现场布置前5名，第1名奖励500元，第2名奖励400元，第三名奖励300元，第四名奖励200元，第五名奖励100元。

B、 处罚：评比现场布置不达标或是最差的3家店：每店处罚200元。

C、 请各门店在11月22日17：00以前至少照两张现场照片发送到营业部邮箱，其中1张拍摄店面全景（在店外拍摄），另1张拍摄店内任意一个活动区。如店面较宽的门店（如总店、光华、浆洗店等）可在店外拍摄几张来拼接，请在照片名标明顺序，如“店面1”，“店面2”“店面3”，未按时发照片的按未布置现场处理，直接罚款200元。评比时采取公司提名，门店投票的形式进行。

4、 促销活动过程考核：片区、营业部、公司领导会在活动期间对和各店进行巡店，对下以情况给予相应考核

A、 现场销售气氛：要求持DM单对进店的每一位顾客至少介绍主线活动（即95折，折后满省的活动），再根据顾客需要介绍其他活动，若检查发现未介绍或是介绍不清的，员工每人每次罚款50元，店长或促销策划联络员罚款20元。

B、 促销物料的使用：店长需安排人员在19日活动开始前将60%的资料去社区发放，另外20%的资料在活动期间每天安排人员到店外进行发放，剩余20%的资料用于店内宣传介绍用。未安排或未按营业部活动要求书写POP、张贴海报、对DM单不进行发放宣传未有效使用的，除要求立即整改以外，员工每人每次罚款50元，店长或促销策划联络员每次罚款20元。
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