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很多人对于这个名词不清楚，下面销售值得学就详细介绍一下关于异业联盟的好处！

异业联盟不仅能给消费者带来更多的实惠，而且还能让消费者带来更多的惊喜（一定是对消费者有价值
的，不是滥竽充数的产品）；对于众多商家而言，即可实现客户资源共享，也可降低营销获客成本。而
这就是异业联盟，异业联盟在商圈中的作用不可小觑！

异业联盟百业皆可使用。不管是品牌营销、还是活动营销都适用！单独操作营销成本巨大，与其他商家
合作既可降低获客成本，还可实现销量增长；不管你在一线城市还是八线小镇都可通过异业联盟来获取
大量的新客户。

而我通常采用的是策拓裂变工具!

如果你是商家，需要运用异业联盟，则需要保持合作的开放心态，资源共享、互利共赢的心态！毕竟，
钱是赚不完的！利用好异业联盟，可以非常有效地利用合作杠杆，低成本大量获取新客户。

当然，合作的前提是商家双方甚至多方都能在此基础上获得好处，也就是赚到钱！

合作是为了共赢，而不是只是单纯的利己，大多是人都是利己的，当然，完全可以理解！通常我是这么
做的，让合作方拿更多的利益，如：四六开，我四他六；建议大家看几部电视剧，我刷了好几遍《鸡毛
飞上天》《一代大商孟洛川》；如果你愿意为合作承担风险，基本上没有其他商家拒绝你，我们一直在
这样做！

什么是异业联盟？异业联盟有哪些好处？给商家带来什么样的利益？

场景描述一：房产销售异业合作

某公司做房产销售的，他们主要从事住宅、公寓、商铺的客户开发成交；在认识我之前，该老板一直是
发单、驻守、电话营销....总之，过时的那一套打法；



体验了我们的工具之后，效果显著，不仅内部销售人员优化的很好；拓展的新客户也在不停的拉新，而
且是持续性的；

开盘前一个月，吕总找了当地好几家中高档4S店，最终选择了一家；又找了两家高档酒店；还找南郊某
大型中高档家具卖场。

开盘效果比之前只高不低，尤其是在当下“2021限购限贷限售政策”的大环境下。。。

具体数字不便公开透露

因此，当与其他商家进行异业联盟合作时，首先客户存在交叉不重叠（无竞争关系，非直接竞争对手）
；其次，客户具有一定的消费力；在次，预判风险，小风险直接承担，大风险要慎重考虑，如不可控可
直接放弃合作。

如果你不熟悉房地产销售异业联盟，可看看这位服装店是如何做异业联盟。

场景描述二：服装店异业合作

章女士三十多岁了，在某小区底商开了服装店；女性天生就爱美，章女士不仅身材苗条，肌肤亮丽，有
闲暇时候会还去美容店里享受一下。

章女士通过朋友看到我们与其他行业杰作的异业联盟案例，第一时间加我的个人号！

我建议章女士去找商圈内美容店老板合作，为何呢？因为在品类上服装与美容师两个行业，不存在互相
竞争的关系；而客户群体都是女性，存在共性关系；

章女士当天下午就去找了美容店老板沟通，还特意请对方吃了个饭！，与对方沟通了异业联盟的想法。
章女士在自己的服装店里，帮美容店老板展示宣传并推广产品（海报、易拉宝、朋友圈、试用组合套装
、优惠券等）。

服装店有促销活动如下（如：进店即可免费获取美容店试用装和八折优惠券；本店消费达300元即可免费
获取美容店试用装和六折优惠券以及300免费体验劵）；由于“沉没成本”的提高，进店顾客和消费的顾
客会珍惜赠品券的价值，而不会随便丢弃，尤其是消费过的顾客，当她拿着赠品券到美容店里去拿赠品
时，就又成了美容店的会员了。

此外，美容店老板也会与章女士一样给来消费的顾客一些服装店的优惠券和折扣券，在自己客户得到实
惠优惠的同时也带动了章女士服装店客流量的增长，而最终的结局是双方共赢互赢。

此外，需要严格注意事项，是产品特点的问题。章女士的服装店货源本身极具特色，以外贸原单的为主
，外贸单本身是针对国外出口市场，因此不论是做工、品质，质地、款式都极具竞争力，能有此货源商
家少之又少；而美容店护肤品也是国外进口，纯/天然、无添加、吸收好，而其他美容店有此产品的也并
不是很多。

合作双方在产品品类上不存在竞争，在商业地位上相对平等，所面对的客户群体也相对一致，通过异业
联盟合作，在短短的30天内，服装店和美容店的客户增长3倍以上。

客户流量增长的结果就是销售额的暴增，利润的爆曾。随后，章女就找到与自己产品等价但又不冲突的
其他商家进行合作，使得多方都获益很多，生意越做越好，钱越挣越多。

场景描述三：烧烤店异业联盟合作



某烧烤店因为经营都是在下午和晚上，所以与两家达成合作，一家是早上早餐店和中午的快餐店进行合
作，第一是降低了自己的租金成本，二是通过早餐和中午的快餐店给自己无形中带来广告。

烧烤店与早餐店没有直接经营，相当于二次租赁，做了一个分时租赁的房东，但双方经营者都各自找到
了自己的利益点，达成了互赢的局面，早餐店在不用因为其他原因，烧烤店也减少了租金压力，增加了
流量。

场景描述四：餐厅异业联盟合作

我们单位楼下的面食餐厅订制了一批记事本，然后将餐厅的优惠券印在上面，一部分低价让门口的便利
店/图文店代销从而扩大自己的店面名声；另一部分储值、充值用户直接以礼品形式赠送。#成本#

面食餐厅本身和便利店没有共性，但是由于都是办公区的的相同客源，所以实现了宣传，而便利店也实
现了自己的利益。

不管是在一二线城市，还是十八线的小县城，商场、超市、商家集中的地方，只要 你善于观察都能看到
类似的合作案例；如在商场的超市买完东西出来之后，都可以凭小票去兑换礼品，领取东西，在一些地
方吃完饭，可以凭借商家的票，从而免去停车费用。这些都是我们日常生活中常司空见惯的东西，但是
从来没有人去注意和细想。

异业联盟可以是各式各样，既要你用心去观察，又懂得让出自己的利益。

很多商家负责人只是心里有这个想法，从来没有系统的规划组织实施，只是聊天的时候随口一说而已。
例如我们前面讲的，如果章女士只是去简单地找美容院老板去聊一下，而不是认真系统的的去跟对方沟
通，就不会有营业额增长3倍的一个结果！

异业联盟的核心（重点）

把自己的客户(会员）变成别人的客户(会员）；把别人的客户(会员）变成自己的客户(会员）。

异业联盟运用得当，往往能给商家带来意想不到的效果，因此，作为商家要正确地去面对这件事情，让
出自己的利益去和自己同客而又不同行业的老板进行多方面多层次的深度合作。

要学会让利，懂得利他，与他人分享，互惠共赢，让更多的人参与进来，从而扩大自己的圈子，从而使
自己的生意越做越好！

拿出利他方案，在平时的的合作中让双方都感觉到对方所带有的诚意，不要为鸡毛蒜皮的小事斤斤计较
，从而使得合作双方都有平和的心态去面对这件事情。

假如哪方客户转化高的话，可以给予对方相应的报酬，从而使得双方的合作更加的紧密，有利于以后良
性的发展，合作无非是一个“利”字而已！

在合作的时候尽量使双方使简单高效，避免因员工的不清楚、不知道，造成没必要的麻烦，使得双方产
生不必要的纠纷，做好事情前面的一切准备。
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