诊断原料：

本次会议讨论了多个项目进展、团队建设及3月份工作计划，并明确了后续需跟进的事项。
小结
​​1. 重点项目进展与问题​​

​​伯杰项目​​： 该项目已不符合继续投入的标准，需暂停并进行一轮复盘，以澄清客户真实需求。
​​宏微特色一体机项目​​： 内部数据显示直扩比优于磁体，需尽快安排验证。
​​创兰呼吸道项目​​： 项目进展缓慢，客户执行层面的配合度和倾向性不明确，需加强沟通。
​​长沙3G 103测序项目​​： 目前仅差最后一个酶，预计月底可发货测试。
​​一检冻干项目​​： 产品在CD值上存在与客户使用的冻干机有稳定差异，但不影响使用。后续需跟进优化或考虑冻干球转化。

​​2. 新产品与技术调研​​

​​转座酶​​： 因竞品（NEB）采用MUA转座酶，需内部调研是否有必要开发相应产品。
​​NGS产品定价​​： 当前大部分NGS产品无定价，需重新梳理市场情况，制定一套合理的定价策略。

​​3. 团队建设与管理​​

​​人员招聘​​： 计划招聘福建区域人员，并考虑替换武汉区域的江辉。
​​管理储备计划​​： 计划成立“管理储备班”项目组，以系统化方式培养管理人才。

​​4. 3月份工作计划​​

​​出差​​： 计划前往上海、苏州及苏州进行价格沟通和技术宣讲。
​​公海客户​​： 启动公海客户规则的宣导与执行。
​​CACRP市场活动​​： 计划在中旬进行客户邀约和沟通。

待办
​​1. 重点项目跟进​​

针对伯杰项目，需组织一轮复盘，由刘欣牵头，宝锐生物协调技术支持提供过往资料。
针对创兰呼吸道项目，刘欣需与学委沟通，宝锐生物需了解内部进展，并组织项目信息沟通会。
宏微特色一体机项目的内部验证工作，由王进跟进。

​​2. 新产品与技术调研​​

针对转座酶，由宝锐生物安排内部调研。
针对长沙3G 103测序项目，刘欣需催促客户确认其市场状态，并跟进内部开发进展。
针对一检冻干项目，王进需先内部确认CD值差异问题及影响。

​​3. 团队建设​​

关于武汉区域人员替换事宜，刘欣需与人事及江辉方面沟通。
关于管理储备计划，刘欣需与人行政部沟通，发起项目组。

​​4. 3月份工作​​

NGS产品价格需由刘欣牵头，与宝锐生物及市场侧共同完成梳理和定价。
出差行程由刘欣负责跟进。
公海客户规则宣导由刘欣负责执行。
CACRP市场活动邀约由刘欣负责跟进。

​​5. 客户沟通与问题处理​​

[bookmark: _GoBack]针对天隆客户zj4效期12个月问题，需由陈曦跟进修订。
针对欧易客户，宝锐生物需跟进其市场规划，以便提供支持。

生命科学
本次会议复盘了科研市场销售情况，讨论了直扩试剂的成功案例，并明确了后续的市场拓展、产品迭代、团队管理和本地仓建设等重点工作。
小结
​​1. 杭州市场案例分享与经验复盘​​

杭州“直扩试剂”的成功案例源于对王家宝课题组等客户的协同拜访，发现了其鉴定项目的迭代需求。
该案例的成功在于产品具备科研端通用性，可复制至其他课题组，为后续市场提供了可复制的模式。

​​2. 区域销售现状与问题分析​​

​​销售表现​​：广州与杭州均存在销售目标未达成、新客户开发不足的问题，客户关系较浅，缺乏稳定复购客户。
​​核心问题​​：

销售人员对产品知识和销售技能掌握不足，培训后仍无法有效应用。
客户留校信息获取不充分，导致客情维护薄弱。
销售人员存在打卡不规范、反复培训后仍不遵守办公规范等问题。



​​3. 产品策略与市场拓展规划​​

​​直扩试剂推广​​：计划通过制作推文、发放限量测试、设置反馈有奖等方式，收集客户真实使用数据，并将此模式固化为新产品上市的标准流程。
​​高保真酶迭代​​：针对客户反馈的程序通用性问题，计划进行产品迭代，并希望能在5-9月推出新版。
​​测序产品试点​​：考虑到广州团队有医院客户基础，计划在广州地区选取辅助生殖等细分领域进行测序产品的试点推广，验证销售策略。

​​4. 团队管理与能力建设​​

​​人员管理​​：将严格执行日常管理的红线，对违规行为进行警告甚至开除；对于反复不遵守培训要求的人员，将进行严肃处理。
​​培训体系​​：将建立标准化的题库进行月度考试，并增加季度内的PPT讲解演练，以全面评估销售能力。

​​5. 本地仓建设​​

决定推进在杭州设立本地仓，以解决客户回签单不便、提升服务效率，并为团队提供驻地办公场所。

待办
​​1. 杭州“直扩试剂”案例复盘与推广​​

整理案例，向广州团队宣讲，复制成功经验。宝锐生物
设计“产品推文+反馈有奖+二次推文”的标准化市场活动流程。宝锐生物
与技术支持团队沟通，明确测试反馈数据的收集与维护责任人。宝锐生物

​​2. 产品迭代与市场拓展​​

整理高保真酶的客户反馈，推动产品迭代，并与研发团队沟通迭代计划。宝锐生物-吴云
策划测序产品在辅助生殖领域的试点推广方案。宝锐生物

​​3. 团队管理与能力建设​​

制定销售团队的管理处罚细则，明确“事不过三”的原则。宝锐生物-吴云
组织销售团队的PPT讲解演练，并将培训计划同步至销售知识部。宝锐生物-吴云
建立销售产品与销售技能双维度的题库，并推动每月考试。宝锐生物-吴云

​​4. 本地仓建设​​

负责杭州本地仓选址调研，提供可参考的写字楼信息。宝锐生物-吴云
明确本地仓所需配置（如冰箱、电脑、货架等）。宝锐生物

​​5. 销售团队建设​​

安排管培生的区域划分与协同拜访工作。宝锐生物-吴云
为新入职的广州区域销售同事制定专项培训计划。宝锐生物

生物制药：
本次会议为部门2月份工作汇报及3月份工作规划，回顾了目标完成情况、商机进展及市场动态，并明确了后续重点工作。
小结
​​1. 2024年2月工作回顾​​

​​目标完成情况​​: 部门2月实际完成91万，完成率79%，较去年同期增长近160%。各产品线及个人目标完成情况均在预期范围内。
​​账款与风险​​: 存在优赛诺、康日北澳等客户账款风险，已采取催收措施；纳威金及杨林凯瑞已收到预付款。
​​绩效​​: 本月绩效考核已进行，张超、秋燕等同事表现良好。

​​2. 商机与重点项目进展​​

​​T3.0平台问题​​: 深信、科信等客户反馈T3.0平台存在产量与完整性无法兼顾的问题，需持续跟进优化。
​​B-池项目​​: 华莱的B-池项目是核心竞争点，需全力争取。计划于3月16日前往华南与王总沟通，展示我方定制化能力和信心。
​​定制化项目​​: 普罗吉、凯拓、荣昌等均有定制化项目在推进或已确认，需重点关注。
​​新品推广​​: “eclipse”新抗体已可对外送测，将优先筛选客户进行测试。

​​3. 3月份重点工作规划​​

​​核心项目​​: 紧盯瑞普的酶原料项目，需重点跟进MRA、帽子、LNP等成本问题及合作伙伴选择。
​​产品策略​​: 推动“eclipse”抗体及“ecolite”通用型HCP试剂盒的商业化进程，送测给重点客户。
​​市场拓展​​: 推动Q-细胞HCP试剂盒的灵敏度提升至1.0，对标深科产品。
​​团队管理​​: 安排新人入职培训及客户交接工作。

待办
​​1. T3.0平台问题跟进​​

需跟进T3.0平台“产量与完整性无法兼顾”的问题，并向管理层反馈。心意

​​2. 客户信息完善​​

需与宝锐生物确认飞书客户信息完善的具体标准，并用于后续稽核。宝锐生物-杨冲

​​3. 客户客诉流程优化​​

需完善客诉处理流程，确保所有客诉闭环管理，特别是产品质量问题。宝锐生物

​​4. 新产品及市场项目推进​​

​​“eclipse”抗体​​: 由杨冲协调张博筛选客户进行送测。
​​“ecolite”HCP试剂盒​​: 由张博负责推进，筛选合适的客户进行送测。
​​Q-细胞HCP试剂盒​​: 由张博牵头，联合产品部评估将灵敏度提升至1.0的可行性。
​​干细胞全能性检测​​: 由张博负责调研市场及技术可行性。
​​人员病毒检测​​: 由李博负责调研市场及技术可行性。

​​5. 重点项目跟进​​

​​瑞普项目​​: 新意需重点跟进酶原料项目，特别是MRA、帽子、LNP的成本及方案。
​​华南之行​​: 宝锐生物-杨冲需确认3月16日前往华南并与王总沟通的行程。
​​客户交接​​: 宝锐生物-杨冲需与卢经理沟通，完成新人客户的转交工作。


