：
1、请各门店店长思索我司为什么价格高的形象？
分布在药店附近的私人药房较多，私人药房为了提高自己的知名度争取更多的顾客源会在适当的情况下选择薄利多销。太极大药房比较有知名度，品牌在老百姓的意识当中就是贵的，在加上私人药房的价格战，就显得更贵了。
2、主要是哪些品种？有何相应的对策？
大部分广告品种，比如藿香正气液五只装的我们卖5.8元，我们对面的太极加盟店就卖4.5元，还有碧生源常润茶减肥茶，马应龙痔疮膏，还有一部分是心脑血管的药物。应对政策心脑血管方面的针对有会员特价的药品可以选择为顾客免费办理会员卡享受会员价，根据实际情况可以选择用同类化学成分不同厂家的来代替，或者通过了解顾客病情推荐用药。
3、如果围绕以上方面来解决，主要的解决问题：
用好的态度为顾客解释，如果顾客不听或不耐烦可以在适当的情况下，比如毛利率适当的情况下免费给顾客打适当的折扣，或者转移顾客注意力，为他免费办理会员卡，讲解会员权益。
a、确定价格高的品种目录
太极广告品种：藿香正气液，补肾益寿，
知名厂家品种：维c银翘片，云南白药气雾剂，碧生源减肥茶，马应龙痔疮膏，惠氏钙尔奇，玛特纳，善存
b、确定新价格表及价格策略(或者促销政策）：部分药物在厂家的支持下课采取买2赠1，或买5赠1，消费满多少元就赠什么，可以是赠药品也可以是赠小礼品，比如惠氏的钙尔奇消费满200就赠一个精美的糖果罐
c、如何开展该部分品种组合营销：加强组方用药技巧的训练，可把两种或多种药品一起陈列，比如液体钙可以和鱼油大豆卵磷脂一起陈列附上爆炸花，写明功效适宜人群。
d、确定降低采购成本措施：请厂家做好价格维护
