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1. 确认购买意愿，是否立项，项目周期，属于调研，购买比价，还是着急购买
2. 了解竞争对手的价格，是否满足需求，是否有顾虑
3. 确认产品用途，是否可以提供可替代方案
4. 价格预期，一定要知道预算
5. 报价谈判，主要听报价后客户态度，若客户不满意，要求谈价格，拖着，不要太快给答复，向他展示你的能力和努力；若还是价格过高，可以尝试询问实现功用的可替代方案
6. 合同签订，双方确认产品，货期，付款方式等，手写盖章回传
7. 开票，普票专票
