      本店相对周围其他药房主要是在广告品种、心脑血管药品、部分医院品种方面的价格偏高（部分差异祥见价格调查表）。这部分价格的差异会造成很多顾客包括我们的会员客户会觉得我们整个药房的产品价格均较其他药房的高，所以流失了很多的客户。

针对这一情况公司也弄了会员特价的策略，虽然解决了一定的问题，但是会员特价都是限会员且会员每个月都只能买2盒特价，造成很多顾客的抱怨。所以我建议继续对顾客实行特价销售，再增加一些品种，对顾客的限制范围也适当放宽，这样就能吸引顾客特别是非常注重价格的顾客，从而带动其他产品的消费。
组合销售可以根据不同的疾病特别是慢性病给顾客进行药品与保健品的搭配销售，但搭配销售时给顾客一定的优惠价格。
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