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异业联盟并不是个新兴营销手段，在西方发达国家已经有几十年历史；在中国，却还是一个新兴的事物

。不少“野鸡”商学院将异业联盟说得神乎其神，有门店老板一花几万乃至几十万学异业联盟，会场热

血沸腾，仿佛掌握了什么了不得的财富密码。回到门店依葫芦画瓢操盘一把，却发现完全不是那么回事

，因此得出一个结论：

异业联盟只停留在理论上，现实很难实现。

但是话又说回来，异业联盟早出现在西方发达国家，既然能够发扬光大，飘洋过海来到中国，并且被“

野鸡”商学院奉若锋利的“镰刀”，必然有可取之处，不然无法解释异业联盟的生命力。在探寻原因之

前，我们先了解一下异业联盟存在的环境是什么？



随着时代的发展，信息不断透明化，实体竞争日趋白热化，大品牌大商家，以及占据流量入口的互联网

平台逐渐形成垄断格局；市场上大量实体商铺和中小企业的生存和发展受到巨大威胁。

这绝非危言耸听，笔者经常出差在外，发现多数商贸城实际上沦为“鬼城”，里面商铺门可罗雀。去年

疫情过后，临街商铺在大面积倒闭，尤其是餐饮，简直雪上加霜。为打破这种局面，中小企业进行异业

联盟，共同对抗市场的不确定性，便成为了实体商家必须认真考虑的事情。

只是目前看来，做异业联盟成功的不多，汽服门店做异业联盟成功的人更加少之又少，想要寻找成功案

例就如同“见鬼”一样——都听过，没人看到过。

接下来，我们通过一个案例来看个别行业是怎么样做异业联盟的。

异业联盟的“坑”

一家广告策划公司专门做异业联盟，而他的目的并不是为商家谋取利益，而是为了赚快钱存在的，他是

怎么样赚钱的呢？

步：他的目标客户非常明确，就是找县级市商家做异业联盟，避开中大型城市的原因是其信息面广，很



多商家已经免疫了；就是做，也很难赚钱。而县级市由于信息还比较闭塞，市场监管也并不到位，因此

有可乘之机。

锁定目标城市后，他们在当地找到一个运营“城市在线”为主的广告公司（小镇版58+美团，经常性在人

流密集的广场加二维码送气球的那帮人），开始下一步计划。

第二步：由当地合作单位邀约门店参加异业联盟推广会，由于在他们平台投放广告的大部分都是门店业

主，因此邀约门店并不是难事，有时候一次可以邀约一两百家。

第三步：到了会议那天，策划公司派人来做会销。其实很简单，首先他们会创建一个活动名称，例如“

全城免单节”（现在“免单”二字已经是极限用语，不能使用），“**钻石联盟消费节”等等；每位参

加商户缴纳2000元现金，参加后商户要拿出价值一定金额的优惠劵，然后做成册。比如一个商家的优惠

劵价值200，100个商家的优惠劵就等于20000元。从账面上看，确实令人心动。

将这本册子以10块钱一本价格给予参加商户每人200本，优惠劵的册子定价为30元，意味着如果商家能够

将这200本册子全部销售完毕，那么不但会收回来参加的2000元，还可以赚上4000元。而上段说了，优惠

劵册子的面值非常高，销售起来并没有什么难度。

对于参加活动的商户来说，等于没有掏一分钱的本，除了赚回来参加的其他商户共有客户外，还能小赚

一笔。因此，只要开会，参加的商户热情非常高。



如果一次有100来家商户加入，一次就可以收到20万。而成本就是一本册子和相应的广告物料而已，一个

月搞3-4个小城镇，广告策划公司就能赚得“盆满钵满”。

看上去是挺美好？策划公司赚了，商户赚了，客户也赚了，妥妥的共赢呀。

然而对于参加的商户来说，问题才刚刚开始。

首先，由于策划公司要赚钱，不会对门店进行详细甄别。因此，会吸纳大量占便宜的商家进来，这些商

家的优惠劵毫无诚意，让购买优惠劵的客户大呼上当，进而影响到异业联盟内部所有商户的口碑。真可

谓一颗老鼠屎，要坏一锅粥。

其次，有些商户虽然都花了2000入会，但他们心存侥幸，只希望搞别家商户的客户，不希望自己的客户

与别的商户共享，因此不愿意或者没有能力销售优惠劵册子。这也导致客户进店数量有限，销售优惠册

越多的商户反倒获利小，因此“龌龊”不断。一次异业联盟活动下来，不但参与其中的联盟商户声名狼

藉，连同当地运营在线平台的客户量都遭受巨大损失，因为参加的商户对他们已不再信任。

于是，像这样的异业联盟活动基本上都是以“割韭菜”为主，做不了第二次。算来算去，除了策划公司

赚了，其他参与者都亏了。



有许多参加了这样异业联盟活动的汽服门店也上过当，“一朝被蛇咬十年怕井绳”，以后谁提异业联盟

就跟谁急。

既然如此，那汽服门店该不该做异业联盟呢？就是做，又应该怎么样做异业联盟呢？

汽车后异业联盟该怎么做？

异业联盟的主要优势，就是共享“信任圈”。毕竟别人在他熟悉的客户那里说一句，顶过我们说一万句

。轻言放弃一个投资小、效用大的营销手段不明智，正确的做法是思考该怎么做。

由于汽服门店的特殊性（如同医院），像这样以“快消”为主的异业联盟很难产生收益，必须要另辟蹊

径。因此我认为，汽服门店要做好异业联盟必须抓住以下四个重点：

一、异业同属

异业同属，并不是行业同属，如果有两家以上修理厂参加的异业活动，那结局必然是失败，因为同行是

冤家。这里的同属是目标客户同属，我们把客户群想象成一个池子，那么就应该多找几个相同的“池子



”属性的商家加入。修理厂的客户是车主，那么，想想看有哪些商家是异业同属的呢？

按权重不同来划分，有如下三个：

首先，排名的当然是加油站，现在的加油站由于国家能源政策影响，对合作门槛逐步放低。并且据可靠

调查，某石油巨头平均每个加油站的车流量是450台次，除去150台次左右柴油车，其中有300辆是有效流

量，其流量潜力非常可观。

第二梯队的就是健身房和洗浴中心，其目标客户和修理厂客户同样重叠，毕竟能进健身房和洗浴中心的

人，绝大多数都是“有车一族”。

第三梯队是建材商户和茶叶商户，客户群体虽然小，但比较稳定。并且大都明白事理，格局较高。

后，建议不要选择美容行业和餐饮行业作为异业联盟的目标。美容行业销售能力虽然很强，但客户一般

以女性为主，对车根本就不懂，很难为门店所用；餐饮行业由于目标群体不集中，客户也是“占便宜的

”居多，因此不建议将其吸纳成为异业联盟成员。

二、同心同力



确定好联盟成员后，下一步就需要对联盟成员进行考核，确保进来的成员“大三观”是一致的。好设定

一个门槛，集体签约并交纳一定押金，确保商家销售一定数量的有效引流卡，才可以返还押金。

遇事勤商量、多沟通，大家同心同德，联盟商家不在多，“心”在一起是基础。否则，后可能功亏一篑

。

此外，必须通过流程监控及过程复盘，确定在推广过程中，大家劲儿往一处使。一旦联盟中有占便宜或

者推广达不到要求的商家，应及时清除出联盟，避免“一颗老鼠屎坏了一锅粥”。

三、步调一致

异业联盟要取得效果，重要的就是推广时间和消费时间都不能太长，一般以推广一个月，消费6个月为宜

。因此，联盟商家内部需要同步进行，并且在推广期结束后3-4天，可以在发起者商家内举行一次“爆破

抽奖会”，与客户进行互动及邀约所有异业联盟商户参加，拉近商户与目标消费客户之间的距离。

消费周期统一为六个月时间段，可以在短时间内促使大量客户进店消费。如果不设客户消费期限或者消

费周期太长，引流效果便不会那么明显。毕竟同样1000个客户，12个月和6个月进店，商家的感受是完全

不一样的。



其次，消费周期越长，服务质量就越不可控，难免会发生客户手持消费劵而活动联盟商家歧视对待的例

子，这对于异业联盟的长期合作非常不利。

说完以上3点，笔者相信对于如何操盘一次成功的异业联盟，诸位读者都有了一个框架性的概念。但这远

远不够，异业联盟难的其实并不是过程，而是与潜在商家进行“一对一”的谈判。

异业联盟的谈判技巧

但有不少汽服门店老板是技术工出身，是线性思维而不具备跳跃思维，思考问题更多从“我”要什么开

始，而并非“客户”需要什么开始，因此谈判屡屡不成功；就算谈成功了，也因为谈的条件过于退让，

导致后面无法控制联盟商家的行为，得不偿失。因此在与联盟商户谈判上，汽服门店老板要花点精力掌

握下面3个技巧。

1、你要什么？

谈判之前首先要考虑的是潜在可以联盟的商户老板要什么，而不是我要什么。如果开口谈的是：我要做

活动，或者说我缺客户。那么主动权就不在你手里了，以后就非常被动。



因此，在开口前，我们一定要想好潜在商户老板目前缺的是什么，他有什么痛点——比如客户进店量太

少（几乎所有商户都缺），不让利无法锁住客户，让利太多自己吃不消，广告素材不会设计，需要操心

等等⋯⋯通过描述他的门店痛点来获取他的认同。

2、我有什么？

描述了他的痛点，获得了他的认同，那么此时就应抛出解决方案了。解决方案总结起来就是四个字：我

有什么。

很简单，如果我没有，那么怎么会来找你呢？

因此，此时就要将你的客户打包卖给他，因为他要的不是你的钱，而是你的客户。我们要记住：作为实

体商户来说，你值钱的并不是你的服务，而是你是的客户！

你的客户在别的商户老板眼里就是一座金矿。只要你说一句：我这里有几千个忠实的车主客户，我可以

把它分享给你。我相信没有商家不动心，毕竟车主群体与我国中产阶级消费群高度重叠；抓住了车主，

就等于抓住了千百万的潜在中高端消费者。如果商户老板这点经商思维都没有，你要离他远一点；他连

客户从哪里来都不知道，又怎么能够赚到钱呢？



3、你打算用什么来交换？

接着，如果这个商户老板动心了，那么接下来就要提出你的条件：我可以给你，但你打算用什么来交换

。

此话一说出口，听者自然心知肚明，自然会权衡条件是否合理。在这个基础上，往下的条件和要求自然

就不在话下了。当然，他也可能不答应。不答应的理由其实很简单：你找错了对象，找的对象并不是同

心之人。因此，好的选择应该是赶紧离开，继续下一个商户的谈判。
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