销售较差愿因分析：
1， 活动持续时间太长，加上活动期间不能积分，返券对顾客吸引力不大。
2， 假期出游顾客较多，多为消费水平偏高的顾客。门店员工的搭配销售能力还有欠缺，门店客单价相对偏低。

3， 门店部分品种缺货，顾客不急需的就到附近门店调货，会流失一些比较急需的顾客，有些品种顾客需要，但是数量不够，也对销售客单价有一定影响。
解决办法：
1， 提高门店员工联合用药能力，每天坚持学习，互相提醒。

2， 本周写计划，积极补货，减少缺货导致的顾客流失。

3， 多宣传活动内容以及会员可享受的优惠，吸引顾客，增加会员人数，通过优质服务巩固老会员。
