浅谈自己对自己职业的认识
我是一名奋战在一线的 一名普通的员工在这行一干就是多年，深知要干好一线的销售工作的不易，辛酸与 苦楚。
不过也从中体会到了这份职业给自己带来的快乐那就是通过自己所学的专业知识给患者带来了健康和是得到顾客的肯定。
如何做好一笔成功滴销售而且能让顾客迎合自己立即下决心购买是自己 一直思考的问题。
一、首先，作为一名医药销售人员应该明白自己职业的特殊性，必须具备一定的专业知识才能胜任，所以必须 通过 自我学习的方式不断的学习，当顾客进入了店内如同把健康交到了我们手上。所以必须重视。  
二|:应该给顾客谈及的内容就是急顾客知急入手首先学会倾听 然后通过沟通 与交流的方式而获取顾客需要解决的问题。
三：自己谈的内容必须是围绕顾客目前所急需要接诀的问题入手。
四：利用自己所学的专业知识专业的顾客推荐药品，切忌不可盲目过多的推荐并且告知推荐的理由和服用过后可以对于顾客那方面得到具体的改善，并且正确告知药物的不良反应与用药的注意事项，以及药物的相互作用。
五：让 顾客立即购买 的理由，任何疾病都是早发现早治疗，例如类风湿性关节炎，早些表现，小关节对称性疼痛，肿胀，而且晨僵半小时至一小时，如果目前不服用药物治疗的话会延误治疗的，后期会导致功能性障碍给家人和自己带来极大的痛苦早些治疗早些获得健康，健康是金，自己可的爱护好自己的身体。
六：为了更好的促成顾客购买，可以利用举例说明的方法，让顾客确信自己所说的是事实。
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