                              如何做好团购
在做好团购的前提下我们应该先开发我们周边的有利资源。在对新客户的开发中做更要维护老顾客。客户维护的核心是让客户不但对其所使用的产品放心，而且要让客户感受到我们良好的服务与产品附加值，最终形成比较稳定的、忠诚度高的客户，形成一定规模的市场。

　　因此，在团购活动中，开发新客户与保持老客户应该并重，甚至于可以这样认为，真正的销售始于售后，成交后还应当花更多心思增进与客户的关系。实际工作中更应该尽量避免将重心置于售前与售中而忽视了售后，尽量避免因客户提出的问题得不到及时有效的解决而造成老客户大量流失，我们应该采取有效办法增进与客户的关系来创造再销售。美国十大营销高手、原IBM营销副总经理罗杰斯说：“获取订单是最容易的一步，销售真正的关键是产品卖给客户之后”。原因很简单，开发一个新客户所花的时间和精力，是维护一个老客户所需花的时间和精力的几倍，甚至十倍以上，谁也不想让自己努力付之东流，更何况老客户的评价是最好的广告，更容易创造新客户，客户介绍客户，是非常重要的渠道。

　　可能有人说了，那都是大道理，大家都知道，下面我们就一起说来，不足之处，请指正。

一、客户维护要有一个客户资料
不管您有多么聪明的大脑和多好的记忆力，也是不可能记住您客户的每一个细节的，所以有一个客户的资料是必须的，也是你工作开始的第一步。就像董经理讲的第一点首先是给客户打电话，而电话号码就是我们所掌握的客户资料。
二、与客户商谈的时间分割技巧

如果您与客户进行面谈，可以试试 “两分钟谈主题，八分钟聊家常或时事”的时间分配和谈判技巧，因为这样做可能会让双方很愉快，有了这种体验，客户维护就成功了。
三、要有持之以恒的耐心

    正如董经理所讲的不管对方是多么难对付的客户，只要我们有坚持下去的恒心就没有办不到的事，俗话说：“皇天不负有心人”，只要有了辛勤付出就会有奇迹的收获。

四、经常联络或回访客户，也是增进客户关系的有效途径
在生意场上没有永远的朋友，只有永远的共同利益，如果你和你的客户之间没有共同的利益，那么你的客户正在悄悄的流失。请永远记住，如何让你和客户之间的利益最大化，是维护客户关系的中心。

同样，人与人之间也需要感情和礼品的润滑的，千万别忘了送给客户一些合适的小礼品，或者给客户一定的返利政策。如果生意效益确实不错，最好还能给客户一点意外的实惠。因为这样做了，您才能提升与客户的关系，才能逐步提高客户的忠诚度。
以上就是我听了董经理的丰富经验之后自己得到的启发，虽然还不是很全面，但是我会在实际的生活中慢慢的摸索经验，开发我们周围的团购资源。让别人觉得我们为卖药而卖药，而是带给客户健康的传递者，我们会积极加入团购的队伍中来带着健康的接力棒继续传递下去。
                                               温江政通店
                                                 龚洁羽
