                   如  何  做  好  团  购
团购，简言之，就是团体购买，或集体订购，是一种有别于传统通路的特殊销售渠道。随着目前市场竞争的日益惨烈和白热化，团购，作为一种低成本运作的销售模式，将越来越受到的重视和青睐。那么，应该如何做好团购呢？
第一步 详细的市场调研
                     我门店位于新都三河场，属于金牛区与新都的交界处，因为天回镇的改造，这边新建了很多的小区，并在逐步打造商业区。根据这一点，可以做初步的调查。首先要明确所要开发的目标团购客户；二是这些潜在目标团购客户的基本资料。在得到了相关目标团购客户的名单及其资料后，接下来的工作就是要对这些客户进行调研和分析.比如谁负责采购，需要采购的药品类型，采购人的联系方式与性格。
第二步 充分的前期准备
                     兵马未动，粮草先行。开发团购客户，要不打无准备之仗。即要在没有电话预约或登门拜访之前，作为团购人员，要进行充分的事前准备。准备哪些内容呢？
1． 悉公司、产品及相关政策，对企业的发展概况、产品工艺流程以及产品所能给团购客户带来的切实利益及其政策要了然于胸。千万不可一问三不知，或含糊其辞，否则，在谈判时将很难取得客户的信任。
2． 准备当季热销药品，熟知药品疗效与卖点，运用“太极健康”理念。
3． 个人形象的设计。团购是典型的“直销”模式，因此，团购人员的形象设计非常重要，作为团购人员，要懂得礼在先、赞在前、喜在眉、笑在脸，要知道服饰的整洁、仪容的端庄、谈吐的优雅、举止的得体，将会使前期开发“如鱼得水”，倍受鼓舞。
4． 掌握药品知识以及保健相关知识，能有丰富的话题，广泛的知识，准备好名片，电话薄以及笔和笔记本以便记录客户资料与电话号码。
5． 第三步 坚忍不拔的毅力
                     团购，是一种典型的一对一营销模式，因此，团购工作的开展就注定充满着艰辛与苦痛，优秀的营销人员，面对拒绝与责难，会合理化解，并抓住丝毫的“蛛丝马迹”，努力争取机会与成功的到来。第一次的团购工作，不可避免会遇到问题，而我们面对这些困难，最重要的就是坚持，面对拒绝，勇敢说不！我们做药品的团购，都是上门推销，因此，在与客户的接触中，要见机行事，抓住机会，情感营销，沟通为上，从而取得客户的信任，达成交易。现在人们对于商品，更看重的是服务，团购也是如此。我们与顾客并不是做生意，而是与顾客交心，充分与顾客交流，让顾客对你感到“安心”和“放心”，那么后面的问题自然迎刃而解。
 团购需注意的技巧

                 坚持一个中心（以客户为中心）
                  产品的特点与顾客的需求点
                  充分准备不动摇、面对挫折不动摇、成功的信念不动摇
                  谈判要不卑不亢，站稳立场，不要口若悬河，要多倾听，分析客户心理，抓稳需求点
                  维护好的客户关系，争取后续合作

                  适当给取利益，有舍才有得
