
                        如果我是XX片的片长
（应聘：光华一片、西北、东北片片长）
从外面看去，透明的玻璃窗内整齐的陈列，销售人员很有礼貌的在给顾客介绍着，这不由的吸引我走进去，我顺着销售人员和顾客交流的地方前行，听到的是销售人员专业的介绍，这时顾客在不住的点头肯定。

反过头来再看看OTC货架和处方展示柜，顿时觉得眼前一亮，好像所有的药品都是一个个跳动的小精灵，在我眼里显的那么的可爱，它们干净、团结，和自己的兄弟姐妹、表哥表姐站在一起，而且它们还很有次序的排列着，从左到右，从高到低，从颜色深到颜色浅。再往前看，前面有一面颜色吸引着我，再顺着颜色往前看，一个小巨人出现在我面前，这是美美和天胶的端头陈列，上面有美美和天胶的宣传DM单，我不得不说，这是陈列之点、线、面的优美结合。
这就是我做为一片之长，我所管理辖区内给人的第一印象。
以学医出生，在医药行业摸爬打滚十几年，进入太极也有半个多月的时间，在这半个多月的时间里，通过我的眼睛，通过我的耳朵，通过我与同事的交流，通过我的感觉等中医的望、闻、问、切手段，来判断我对太极的经营定位是：中高端消费市场 ，以太极独有的品牌形象及养生文化为基础，大力发展以太极品牌命名的独有品种，及中药饮片配方等。
针对于SWOT分析来说：

竞争优势：①、太极着为国有大型上市公司，有着雄厚的资金支持，这与川内的小型连锁相对，在资金和时间上有着比较好的优势。

②、太极在国人心中固有的品牌形象，在同等条件下更具优势。

③、太极的规模，拥有一百多家直营店和数以千计的加盟店，在统一活动，统一宣传上有守望相助的功用。
竞争劣势：目前的太极，就像温水煮青蛙，没有明确的定位，没有突出自己的优势。①、价格方面：不能与中小型私人连锁竞争。②、中药方面：不能与同为大型企业的同仁堂德仁堂和杏林竞争。③、商品方面：品类不齐，自主权限受到约束。④、渠道方面：渠道就是太极的优势，但是现在却成为太极的劣势。⑤、人员方面：会员营销做的不尽人意，没有得到应用的重视。⑥、促销方面：没有专业的运营促销团队策划，所有的活动没有得到有力的首尾呼应，应合太极天时、地利的因素。⑦、太注重毛利和结果，不注重过程。
机会和威胁：机会和威胁之所以放在一起，是因为机会和威胁并荐，不可分割。①、太极在这样的竞争劣势下，实行改革，广开言路，破格用人，这是太极有的机会之一。②、目前四川的整个医药市场还处于多家竞争的情况，从整个市场的情况来看，今后的竞争，就是大鱼吃小鱼，太极要想在竞争中不被淘汰，占具优势，就是整合有利资源，摆突亏本，争取盈利，加强连锁加盟店的管理，组建强大的总部，使门店管理简单化、专业化等。
销售目标：在竞聘通知上写了这几个字，我心里很是茫然，因为：每个片区的具体门店没有划定，只是定了一个中心店，即然是对片区内的每个门店情况都不了解的情况下，如何做出有意义的销售目标和毛利，如果只是把一年的销售任务划分为十二个月，那只是纸上谈兵，没有可操作性。

针对于营销工具的选择：我只能说从以下六个方面来得以改善。

商品：优化商品结构，突出商品优势，使品类齐全，配合促销活动。
价格：常用心血管类吸引顾客，设为低价产品，其它价格维持正常。
渠道：优化渠道，太极的品种和渠道本是一个优势，利用太极的知名品种吸引顾客。

促销：配合四季营销，主题营销，会员营销，社区营销的活动。
陈列：做到标准化陈列。
人员：①、做到定岗定责，人员合理配备。②、增加有效会员数，提升销售额。
所有销售额的提升和毛利的保证，是需要很多细致的工作要做，所谓细节决定成败。太极是一个大公司，也是一个大家庭，我希望公司能结合各部门之力，共同完成公司规定的销售目标。

