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抱团营销 联合让利

家居促销挥出“组合拳”家居促销挥出“组合拳”
这种联盟形式这种联盟形式并不新并不新鲜，只是做得好的不太多鲜，只是做得好的不太多

这几天郑州持续高温，正准备装修的市民李旭有点上火。定下家装公司，他开始着手选购卫浴、地板、橱柜等
建材产品。趁着端午节小长假，他跑了几家知名的家居建材卖场。偶然间，看到一则关于“超值联购”的消息，再
一看，这些建材品牌都是行业内的佼佼者，也是他心仪已久的“准产品”。这下，李旭高兴坏了。

近几年，家居建材行业联盟组织层出不穷，业内人士表示，联合同业品牌共同开发市场，共同举行大型活动
等，已经成为这个行业的现象之一。 晚报记者 倪子

抱团促销，“重拳”变“组合拳”
进入夏季，家居市场也迎来了销售淡季。为了赢

得市场和消费者，不少商家抱团搞促销，希望将“重拳”
变成“组合拳”，以期占有更大的市场份额。

6 月 5 日，李旭来到红星美凯龙负一楼，在 TATA
木门店内，看到这样一则广告：5月 26日至 6月 26日，
郑州领袖家居联盟第五届盛夏联购惠拉开帷幕，一场
盛大的建材家居联盟活动出现在终端一线市场。

再看看参与联购的品牌商：TOTO 卫浴、生活
家·巴洛克地板、史丹利家居、TATA木门、韩丽橱柜、
冠军瓷砖、熙元灯饰……李旭心想，这些品牌可都属于
一线高品质的行业品牌。

其实，品牌联购的形式在郑州并不新鲜。不管是
家居建材行业，还是餐饮娱乐等行业，均出现过类似联
盟。包括领袖联盟在内，像在业内比较知名的品牌联
盟还有“冠军联盟”、“爱心家居联盟”、“ 中原绿色建材
家居消费联盟”等。这些联盟的每次活动，都能在行业
内引起不小的轰动，而且，联盟里的成员基本都是家居
行业里的上下游企业，彼此之间没有太大的冲突，更多
的是合作与共赢。

不过，在市场的残酷考验中，有些联盟越来越规
范，生命力愈发增强，但是大部分联盟都是昙花一现，
逐渐走下历史舞台，淡出市场竞争。

联合让利，提供一站式服务
不管是郑州领袖家居联盟还是其他家居

联盟，它们都有一个共同点，那就是几乎集纳
了目前河南市场上最具代表性的顶级家居建
材品牌。它以一个群体的力量，给予消费者一
个真实的、最实惠的高端品牌主材采购链，既
能节省费用，也可以节省时间。在让利的前提
下，为消费者提供一站式服务。

“假如采购的产品均来自这些品牌成员，
我不仅能享受到最实惠的‘厂家价’，还能因购
满一定金额赠送家用电器，这的确很划算。”看
得出，李旭心里的如意“小算盘”早已打好。

据 TATA 木门河南分公司总经理张鹏飞
介绍，郑州领袖家居联盟是中原建材市场最早
导入联合促销模式的家居联盟，之前的四届联
盟活动都得到了消费者的热烈回应和踊跃参
与，在本次第五届领袖联盟活动中，很多品牌
的优惠力度比往年还有所加大。

同样，TOTO卫浴河南分公司总经理孔令
仁表示：“领袖联盟中的七大一线品牌，均属建
材家居行业高端品牌，我们联合的目的，就是
为同等定位、同等品位、同等需求的客户提供
优质、超值的产品及一站式服务。”

高品超值，最低价现场公布
放眼各大建材卖场，陶瓷、衣柜、卫浴等建材企业间的联盟促销屡见不

鲜，这种通过联盟优惠共享的促销方式，为联盟企业带来了不错的效益，但
在联盟之间，各企业往往会考虑一个品牌价值的对等问题，联盟的企业需要
实力与品牌知名度相当，如果实力相差悬殊，就失去了强强联合的效果，反
而会拖累了彼此。

这次领袖联盟举办的盛夏联购惠活动中，TOTO卫浴、生活家·巴洛克地
板、史丹利家居、TATA木门、韩丽橱柜、冠军瓷砖、熙元灯饰等都是国内一线
家居建材品牌，他们表示，本届联购活动将是今年以来让利最大的一次。

据悉，5月26日~6月26日，凡在郑州领袖联盟成员商家预订家居建材产
品，并购买联盟卡的消费者，均能以“预订价”享受折扣产品、赠送好礼。同
时，凭联盟卡还可参加 6月 26日下午 2点 15分，在中州皇冠假日酒店，由青
蛙营销团队全程策动的“两点一刻享特权”活动。

“当天，我们将共同推出‘订单有礼、预交货款得精美电器、家电大奖现
场抽取’等活动，奖品有三洋液晶电视、西门子双开门冰箱、联想笔记本电脑
等。同时，由郑州领袖家居联盟申请的厂家政策将在现场公布，与消费者一
起见证最低价的厂家承诺。”张鹏飞说道。
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