片长岗位竞选讲演稿

尊敬的各位领导，亲爱的同事们：
大家好！

很高兴能够参加这次竞选。首先感谢在座的各位领导公司！感谢公司给了我们一个自由发挥、自我实现的平台！此时此刻的我，心里除了紧张和兴奋，还有感恩和自信，感谢领导和同事们多年来对我的信任和认可，没有他们，我走不到今天，更不会站上今天的讲台。对于我来说，这不仅是一次挑战自我、展示自我的机遇，更是一次相互学习、共同交流的机会。
下面做一个简单的自我介绍：我叫王胜军，现年44岁，大专学历，现在是群和街店的一名营业员。我有7年的医院临床经验，14年药品零售行业的经营理念。先后在护士、护士长、药品营业员、仓库保管员、采购部、收银员、店长等岗位上工作。我到太极大药房已有10年。10年来，在太极这个大家庭里，在各位领导和同事们的栽培和帮助下，无论是医药专业水平，还是为人处事的能力都有了较大的飞跃。在太极期间，我刻苦学习医药专业知识，不断提高自己的药学专业知识和销售技巧，还多次受到公司领导的表扬与嘉奖。2012年参加集团公司举办的“问病拿药”比赛，荣获“三等奖”。2009年在送仙桥店当店长，在店长期间，我努力扎实的工作，不断学习吸收先进的经营理念，一切为公司利益为重，严谨工作，踏实做人，抓住2009年甲流这一契机，主动到周边学校、单位联系团购，使刚开业三个月的送仙桥店首次盈利。秋冬季节时，利用阿胶固元膏的热潮，将固元膏远销黑龙江、昆明、广元等地。从而使销售节节攀升，月月销售和毛利刷新纪录。14年的从业生涯，在不同的岗位上的历练，培养了我坚强不屈、知难而进、勇于进取的性格。时至今日，我已积累了丰富药品零售业的管理与销售经验，能较好的把握药品零售行业的市场动态、业务操作流程与销售技巧。

今天我竞聘的岗位是光华片区片长一职。之所以要参加这场竞聘，我认为我已经具备了竞争这一岗位的许多优势，我有能力，有信心，有决心把这个工作做好。我的优势主要有：

热爱药品零售行业，具有极强的责任心。我从事药品零售行业已经14年了，7年的医院临床经验。21年的工作实践，我积累了丰富的工作经验，各方面的素质和能力都有提高，为承担更重要的工作，奠定了基础，增强了信心。药品零售行业是个竞争异常激烈的行业，我的个性就是喜欢竞争，只有在竞争中才能感受到自我的价值。同时具有极强的责任心。始终认为，公司的事就是我自己的事。

熟悉药品零售业务，具有娴熟的业务经验。我有着20多年的医院临床经验和药品零售行业的经营理念。能准确的判断常见疾病，合理的搭配其用药，以及疾病和用药后的护理指导。能准确的分析目前药品零售行业的将面临再次重新洗牌。
组织领导能力较强。曾多次在不同的公司担任店长，在不同的环境下得到了锻炼和提高，已经具有了领导一个团队和处理各种突发事件的能力。2009年-2010年曾带领送仙桥店在开业三个月时就开始扭亏为盈的佳绩。这也是我参加此次竞聘的主要原因，我想再更高层次上的锻炼自己，把自己的经验和才智更大化地发挥出来，在药品零售行业实现自己的人生价值。

严谨踏实的工作作风。自参加工作以来，20多年一直坚持“今天能做的事绝不拖到明天，现在能办的事绝不等到将来”，在处理突发事件、制定销售方案中，从来没有敷衍的想法和做法，我会根据事件的情况，以公司利益为准绳，结合当下的情况，合理的解决和制定方案。

因此，从工作作风上来讲，如果我作为片区片长，我将无愧于组织、领导和同事们的信任。

综合协调能力较强。在太极这个大家庭已10年了，无论是与本公司内部的同事，还是与各部门以及上、下游客户，在工作配合与交往过程中，我们都相处的非常愉快和融洽的。就综合协调能力而言，如果作为片长，我有能力协调好各方面的工作。

谈谈对光华片区片长的认识：

片长主要负责片区内连锁药店的管理，帮助、带动片区内药店的销售业绩，完成各项下达的经营管理指标；上传下达，与公司各部门进行沟通；负责组织片区各种活动的开展；负责处理所管辖片区内突发事件；负责完成上级交办的各项事项。为公司的发展营造一个良好的环境。

片长的工作将是作为片区的领头人，应有清晰的思路、销售模式的转变及销售商机的把握是很重要的，并且在员工及店长找不到工作归属及重点的时候，应合理的给予其好的建议和意见，并督促门店执行的一个角色，具体分析门店销售下降及其它方面的事物，并给予方法落实到实处，直接在销售方面体现。

如果通过此次竞聘，我能够有幸担任片长，我将采取以下措施来开展工作。销售和管理一起抓。

一要抓好销售。太极大药房连锁有限公司作为一个企业，追求经济效益最大化是其重要的一个目标。目前在战火硝烟的药品零售市场，大多数药房处于生死存亡的边缘。纵观整个市场，去年年底，药品零售市场一些大、中型连锁企业，纷纷将旗下的门店关闭或转让。今年年初，许多个体门店又开始抛售或转让。我们太极大药房要想在药品零售市场扎根、立足、生存，无疑是一次绝好的机会。那么我们需从身边事做起，从小事做起，从细节做起，通过做户外大型活动，扩大其宣传，从中树立良好的企业形象，品牌知名度。
目前光华片十多家门店均处于亏损阶段，要想将部分门店扭亏为盈，那么我认为品种的齐全、员工的业务水平、售后服务这三点尤为重要。

品种齐全。现在由于上游客户的各种原因，引起缺货的现象；其次，由于长期的缺货导致计划不能生成；营业员长期依赖于电脑自动生成计划，没有生成计划的可能就会造成没有添加的情况发生；新品种上架率低；一些老药（胃复安、干酵母等）以前品管部实行每个店统一铺货时，每个门店都有。但是由于这些品种价值小，顾客需求少，再加上营业员不能恰当的搭配销售，造成这些品种成了效期商品，处理了效期后也就不愿意再销售。其实，往往就是这些老药让顾客感到“你们药店品种齐”。在顾客脑海里留下了品种齐的印象。

员工业务水平。现在公司新员工居多，医药专业知识参差不齐。虽然每月也在培训考试，但是大多数员工不能将这些知识灵活运用到销售中，造成对顾客的病诊断不清楚，药品搭配不恰当，顾客服用后效果不佳，自然回头客就低。我计划是每周到一个门店，运用我二十多年的医学和药学知识，带领门店店长和营业员一起销售，与她们分析病种和用药的搭配技巧。以此来提高员工的业务水平，从而提升销售。

售后服务。多数营业员在顾客付款后，就认为这笔销售做完了，其实销售才刚刚开始。顾客付款后应向顾客讲解用药的使用方法，疾病的禁忌、甚至情绪的疏导。要让顾客感到销售人员除了卖药，还关心她们。顾客病好的越快，太极在她们心中的地位就越重要。逢年过节对门店的重点顾客发个短信、对老年的顾客打个电话问候问候。顾客是我们的衣食父母，只有服务好顾客，才有回头客，门店才有一批稳定的顾客群。
总之，如果这次我有幸通过竞聘走上了新的工作岗位，我将努力扎实工作，已以自己的行动和成绩来回报各位领导、老师及同事们的厚望。如果落聘，我也不会气馁，我会以此为动力，虚心学习，争取再次通过新的挑战而崛起，通过新的竞争而获胜。

