如何做好团购？
团购也叫采集，是团体购买和集体采购的简称。

一般当团购业务突如其来的时候，是既高兴又彷徨，高兴的是拿到了一个大订单，销量可超额完成，彷徨的是没有这方面的经验，不知从何下手。常像政府机关、学校、银行等这些机构一次性要货量大，采购商可能会不失时机向企业要团购政策，如果企业不给，就以竞争对手的产品为要挟。一般情况下，企业可单独给一些促销礼品来加强采购商与之的感情，而不是再给予特殊的政策如搭赠、价格折让等。如一些特别情况，这桩团购对企业确实很重要，为不使团购流失，企业可确保这次团购活动的真实性后，可给予比平常高一点的团购政策，来促进良好的团购合作。在洽谈团购业务时，我们往往面临这样一个难题，那就是对方谈判人往往要求一定的回扣，而且经常是以现金兑现，对于大的企业，财务制度非常严密，一般是不准给客户现金的，弄得业务员放弃不甘心，不放弃又不行，有时不得不违规操作，导致出现财务问题。在这种情况下，先看公司有无这类的规章制度，有的话，按规章制度来就行了，如没有的话，可跟领导汇报实际情况，由领导来解决。建议业务员与对方谈判人直接表明公司的态度，期待对方看有无办法。有时企业为了找到更多的团购单位，利用做电视广告和平面广告的机会，在广告上注明如有团购需求请拨打公司团购电话，这种方式效果甚微，往往招来的是一些广告公司，团购单位少之又少。在这种情况下，建议公司除公布团购电话外，还要加强业务员主动寻找团购单位的工作。有团购需求的单位可能大部分都有一种坐等式的姜太公钓鱼——愿者上钩的心理，所以，如果业务员再主动联系，成功的机会就会大很多。
