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异业联盟成新趋势

8月 15日，德尔地板、美的、TCL正式结

成联盟。无独有偶，近日，业内又相继出现

了地板品牌与家电品牌，这些跨行业捆绑营

销活动。

在这个特别的销售淡季，家居联手家电组

成联盟，进行捆绑式销售不失为一个抢夺主动

权的手段。为防止下半年市场持续下滑，在低

潮中站稳脚跟的同时，以期后程发力。

跨行业整合捆绑营销成为新的市场趋

势，众多商家越来越青睐异业联盟的这种促

销方式。合肥家居业也可以通过异业联盟，

突破传统营销模式，淡季发力，争取市场主

动权。强强联合，不仅实现了各品牌商家之

间客户资源共享，更为消费者带来了高性价

比的品牌家居享受。

家居特色营销渐入佳境
六七八月份是公认的家居

业传统淡季和休整期，但2010

年的合肥家居市场在高温和房

产新政带来的滞后效应的双重

压力下，淡中尤带些许冷清。

面对困难局面，合肥家居业各

自使出浑身解数，打出特色营

销牌，以期稳住淡季市场业绩

的前提下，为在即将到来的金

九银十装修旺季中抢占先机，

赢得主动。

盛国顺/文

建材网购是商家通过网络商店平台

推出低于市场价格的限量商品，需要网

民在限定时间内，必须以最快的速度点

击抢购，这种方式被网友形象的称作“秒

杀”。于是“秒杀”成了网购流行语，也悄

然在家居业流行开来。

早在年初，科宝·博洛尼“三枪拍案

惊喜”的“秒杀”活动当天，聚集近千人

气，现场甚是火爆。各商家纷纷跟进，

“秒杀”快步进入家居业。在移动鼠标，

急按左键的同时，“秒杀”更是牵动业主

的每根神经。世界杯期间某家具的网络

“秒杀”活动让人记忆犹新，建材网络营

销一时间成了合肥家居业争相效仿的对

象。

在日前召开的世界博览会上，世界

目光聚集于此，给国内地板企业提供了

绝佳的展示自己的舞台。世博倡导的节

能、环保、低碳等家居理念广为传播，“世

博理念”、“世博效应”等概念成为家居业

被提及次数最多的词汇之一，更是在家

居行业掀起不小波澜。

“生态家居”包含声、光、绿化率、抗

灾能力、通风、换气、日照、采光、空气清

洁度、温度、相对湿度、建材、饰材及施工

技术等多个室内空间环境。针对业主对

提高家居生活质量的内在需求，适时推

出“低碳家居”、“生态家居”的概念，再借

助世博东风，不失为一次很好的新概念

营销。

家装套餐渐盛行

2007年3月，北京百度家装在合肥首次

推出“288精装套餐”，推出套餐家装新模式。

今年8月推出“466全项套餐”，该套餐包含

146个家装项目，涵盖客餐厅、厨房、书房、卫

生间里所包含的装修项目。一下子上了这么

多的套餐，商家在促销方式上的推陈出新，着

实让业主们眼花缭乱，但不管怎么说，业主在

装修的时候选择性更强了，装修的性价比可

能会更高。

建材网购成新宠

概念营销兴起


