尊敬的公司领导：

大家好！

我是客户部的魏浩龙。
自2006年9月进入公司至今；

除了09年6月至9月在送仙桥店任职营业员；

09年9月至11年底在直营发展部工作；

其余大部分时间都在客户部工作，主要参与过

1、各种大小类型的社区活动宣传；

2、“五一”“国庆”“周年庆”等大型积分换礼促销活动的礼品采购，店堂布置和现场宣传及执行；

3、电话征订医药导报，宣传门店促销活动，夏季清凉团购
4、会员消费情况分析

5、门诊特殊疾病会员信息的初步采集

对于客户服务工作，还是有深厚感情的。所以我想竞聘营销策划科室储备干部一职。
我自认是一个有耐心，有爱心，有责任心的人。多年的客户服务工作锻炼了我与人沟通和协调应变的能力，对待顾客热情耐心，言辞谨慎，有信心处理好这方面突发事件。多年的养成的职业习惯，让我比较爱收集关注各商场门店的促销活动海报，DM单。对于营销策划有一部分自己的想法
公司以往的都是在每年的五一，国庆，周年庆集中做一次大型的促销活动，而且以前是可以兑换生活日用品的，每次活动现场都很热烈，效果不错。最近两年因为门店较多，搞一次活动要顾及所有门店，且不能兑换日用品，物资资源十分局限。通过我们在工作期间到门店走访了解，门店反映今年的促销活动较往年频繁，投入的广告物资费用增加，但是活动力度不大，对顾客的吸引力不够，且人力物力资源分配都比较紧张。建议可分区域轮流组织大型促销活动，减少一些吸引力度不大的小活动，集中火力做吸引顾客眼球的促销活动。
百家门店，有重点有非重点。促销活动，货品供应也应适当调配，分轻重缓急。现在很多门店缺货现象严重，据我们在门店了解的情况，大家还是希望每个片区分几家重点中心门店铺货充足，即便周边小门店缺货，只需去就近的中心门店借货就可解决。同理，活动策划，各门店需求不同，抓大放小。公司大部分的销售是中心重点门店贡献的，集中火力帮助大店中心店做好促销活动，然后再力所能及的帮助小门店。而且大店赠品物资过剩，小门店物资匮乏的情况时有发生，如果将小门店的活动和大中型门店错开，利用一些大门店活动后的剩余物资，调配给小店继续做活动，保证物资的充分利用，不浪费。
针对社区会员的促销，有以下几点想法：首先，用一个月的时间深入门店，具体情况具体了解，再对不同类型（大/中/小、商业区/社区店、市区/郊县）门店有一个初步了解后，再制定相应的会员分类管理制度，避免闭门造车。做到重点会员的基础维护全面普及，中型以上门店有针对的开发部分潜力顾客，大型门店定期组织不同病种的会员俱乐部。亲身参与组织各种会员俱乐部，维系重点顾客群体。选择性的帮扶做的较差的小型门店。
当然我也有不足，要想在活动策划方面突破药品零售行业传统的瓶颈，提出新的想法，制定适合我们公司的营销方案，还有一定的困难。需要多去门店走访了解，多向其他行业学习参考，制定出适合我们公司门店的活动策划方案，为公司的营销策划贡献一份力量。
