宝锐生物 BIORI BIOTECH ｜ 生命科学销售部 ｜ 内部资料
9月开学季 · 预付款促销活动方案
生命科学销售部 ｜ 2026年9月 ｜ 赠品价值 = 预付款金额的 5%–10%
一、活动概述
活动主题：开学季·预付款赠礼 —— 新客扩面，老客口碑
活动时间：2026年9月1日 — 9月30日
参与对象：生命科学销售部全部客户（高校、科研院所课题组）
活动形式：客户按档位预付货款，即可获赠对应价值礼品
赠品价值：预付款金额的 5%–10%
核心目标：现有客户采购规模集中在 2K 以下，本次活动以 1K/2K 低门槛档位为主力获客引擎，靠营销活动与产品口碑快速扩大客户群体
二、预付款档位与赠品阶梯
共 7 档。低档位（1K/2K）面向研究生/技术员，主打「天天用、晒得出去」；高档位（1W 起）面向 PI/实验室负责人，从个人礼品转向实验耗材与小型设备，兼顾合规与锁客。
	档位
	赠品价值区间
	主推赠品（实验室刚需）
	副选赠品（品牌传播向）

	1K
	50–100 元
	定制硬壳实验记录本（烫金 logo）、实验室计时器
	定制帆布袋、随行杯、雨伞、咖啡券

	2K ★主力档
	100–200 元
	移液器架 / EP 管架、定制白大褂（绣名字+logo）
	膳魔师保温杯、罗技无线鼠标、小米充电宝

	5K
	250–500 元
	迷你离心管架套装、桌面收纳
	入门蓝牙耳机、机械键盘、小米手环

	1W
	500–1000 元
	小型涡旋混匀器、磁力搅拌器
	胶囊咖啡机、中端降噪耳机

	2W
	1000–2000 元
	迷你离心机、单支优质移液器
	AirPods、智能手表

	5W
	2500–5000 元
	小型台式离心机 / PCR 仪配件
	iPad（入门）、大屏显示器

	10W
	5000–10000 元
	移液器套装、小型实验室设备
	iPad Pro、投影仪


三、赠品设计原则
低档位（1K/2K）主攻「传播力」：带 logo、天天用、桌上摆、晒得出去 —— 等于白送一轮校园广告
高档位（1W 起）主攻「合规 + 锁客」：从个人礼品转向实验耗材/小型设备，PI 更愿意收、更合规，还能与宝锐试剂产品直接协同
全档位优先实物，避免购物卡；确需京东 E 卡务必留签收登记
[bookmark: _GoBack]四、“扩面拉新”机制
光有档位表拉不动「面」。以下四项是本次活动能否快速扩面的关键杠杆，须写入活动规则并严格执行。
1. 新客首单加码：首次预付款的客户，赠品向上提一档（如首单 2K 直接按 5K 档赠品发放）。低门槛 + 超预期，是拉新最快的一招
2. 转介绍裂变：PI / 师兄师姐推荐新课题组下单，双方各得一份赠品。研究生圈层是强熟人网络，一个 PI 可带 3–5 个课题组，须登记推荐人以便发放
3. 开学大礼包：9 月新生/研究生刚进实验室，做「记录本 + 定制笔 + 帆布袋 + 咖啡券 + 宝锐试用装」组合礼包，让老客户晒出去，组内自然传播
4. 晒单传播激励：客户在课题组群/朋友圈晒出赠品+宝锐 logo，额外赠小礼品，放大口碑传播
五、合规要求
高校/科研院所客户与诊断原料企业客户性质完全不同，须前置管控合规风险：
科研院所走单位采购，预付款赠品落个人名下易被审计盯上、有「回扣」嫌疑
中高档位优先送耗材/小型设备/试用装，低档位送品牌定制周边
避免购物卡（确要用京东 E 卡务必留签收登记）
保留完整活动方案 + 赠品签收登记表备查
赠品发放须与合同/订单对应，做到「一笔预付款、一份赠品、一张签收单」可追溯
六、赠品签收登记表（模板）
由销售员在赠品发放时逐笔填写，活动结束后汇总至销售支持归档备查。
	序号
	日期
	客户/课题组
	销售员
	预付款金额(元)
	档位
	赠品名称
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七、预算测算
下表为示例测算，赠品成本率取 5%–10% 区间中值 7.5%。请按本月实际预付款目标与客户分布替换「假设客户数」一列。
	档位
	假设客户数
	预付款小计(元)
	赠品成本率
	赠品成本(元)

	1K
	30
	30,000
	7.5%
	2,250

	2K
	40
	80,000
	7.5%
	6,000

	5K
	15
	75,000
	7.5%
	5,625

	1W
	8
	80,000
	7.5%
	6,000

	2W
	4
	80,000
	7.5%
	6,000

	5W
	2
	100,000
	7.5%
	7,500

	10W
	1
	100,000
	7.5%
	7,500

	合计
	100
	545,000
	7.5%
	40,875


说明：示例口径下预付款总额 54.5 万元、赠品成本约 4.09 万元，占销售额 7.5%，落在 5%–10% 区间内。实际执行时以各区销售目标汇总为准。
八、执行流程与分工
	阶段
	时间
	关键动作
	负责人

	方案审批
	8月下旬
	确认档位/赠品/预算，报批
	销售管理负责人

	物料采购
	8月底前
	赠品选品下单、定制 logo、到货验收
	销售支持

	活动宣导
	9月第一周
	全员宣导规则、发放宣传物料
	各区经理

	活动执行
	9月1日–30日
	签单收款、赠品发放、签收登记
	各销售员

	数据复盘
	10月第一周
	汇总预付款/新客数/转介绍数/成本，复盘扩面效果
	销售支持 + 管理负责人


九、物料准备清单
赠品实物（7 档，按预算采购，含定制 logo 印制）
宝锐试用装（随开学大礼包附赠）
活动宣传海报 / 电子图文（飞书可转发）
赠品签收登记表（纸质 + 电子版）
活动规则说明（含新客首单加码、转介绍裂变、晒单激励）
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