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品牌故事

推广拦路虎：我们天生高冷



博雅控股集团
高冷——业务范围覆盖生命科学全产业链

Boyalife Drugs

Boyalife gene

boyaSooam 

Boyalfie & boyamedicine

Boyalife health

Disease Model 

干细胞与再生医学技术 新药研发

基因检测

动物克隆技术

健康管理

疾病模式研究

博雅控股集团（原博雅干细胞集团）成立于2009年7月，由北京大学许晓椿教授发起成立，目前旗下拥有30多家全资和控

股下属企业，业务覆盖8个生命科学核心产业板块，在全国十六个省份拥有业务，已形成生命科学领域完整的产业链。



博雅控股集团
高冷——高客单价无法避免，限制消费人群
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博雅干细胞2010年成立于无锡，是博雅旗下最重要的子品牌，其前身

是国际干细胞联合研究中心，其主要业务是提供新生儿脐带/胎盘干细

胞收集、处理及储存服务。

博雅干细胞库是中国目前唯一通过国际AABB标准、世界卫生组织

NRL标准、和美国病理学会CAP能力测试三重国际认证的临床级干

细胞库，代表中国干细胞行业的最高标准。
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博雅干细胞
Boyalife KPI data: sales volume & sample storage capacity
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博雅干细胞
高冷——前沿科技属性，需要较高的专业知识，消费者教育难度高
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营销的三重屏障

屏障一：消费者迷惑

品牌 消费者

屏障二：下游产业发展滞后

屏障三：消费者需要教育

市场环境复杂，各种对
立矛盾的信息充斥媒体，
围绕干细胞有用无用的
争论从未停止

临床应用受政策限制，
产业发展受阻，消费
者担忧存了不能用

认知障碍，选择障碍，
众多存储机构如何突
显博雅优势？



营销组合拳
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影响力营销

多渠道营销 社交媒体营销
要突破三重屏障，意
味着博雅不可能依靠
单一的营销手段获得
成功，而必须打出一
套自己的营销组合拳。

以学术撬动
意见领袖

多渠道触达消费者，
持续消费者教育

布局社交媒体，与
消费者深入互动



意见领袖：
妇产科医生

目标消费者：
准妈妈

影响力营销——以学术撬动意见领袖

获得部级基金支持——吴阶平专
项基金指定采购博雅干细胞

出版双核心期刊《中国生化药物》

学术交流活动与医护群体建立良
好关系



搜索营销

舆情监测

事件营销
软文百科问答

DM杂志

多渠道营销——
持续消费者教育

通过多种营销渠道，触达不同的

消费者。通过持续不断的消费者

教育和品牌宣传，达到整合营销

的效果。
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你好宝贝APP



布局社交媒体——与消费者深入互动



01 02 03

官方主号 区域性订阅号 集团服务号

微信矩阵



线上邀请粉丝 粉丝报名参与

线上丰富展现 设置专属礼品
线下现场扫粉

与活动营销紧密结合，进行线上线下联动。线下活动增粉，线上互动增加粉丝粘性。
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34

微信O2O模式



借势营销

01 02 03

徐静蕾冻卵 冥王星照片 美国同性恋合法



结语
如果说博雅在整合营销上有什么经验，那就是基于企业品牌战

略的全面布局，组合出拳，每一个和消费者的重要接触点都打到。

营销也许有捷径，但最终能给品牌带来价值
的一定是那些真诚的努力与付出。



THANK YOU
By boyalife group, thank you for listening.



8180-8111

博雅干细胞集团

www.boyalife.com

CONTACT US
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