


促销便利贴：营销与活动团队如何把便签本变成可衡量的营销曝光

Details
快速解答： 促销便利贴在展会、直邮和客户迎新套装中能带来最多的品牌曝光，因为每一张都会被写字、被传递，并贴在人们视线所及之处。要估算单次曝光成本，用每本便签本的到岸成本除以
（使用张数 × 每张被看次数）。然后分别为各渠道确定数量。

为什么赠品预算在展位撤台之前就已流失
多数团队用展位桌面多快被拿空来评判赠品效果。这个数字只说明物品多快离开了你的手，却无法说明是否有人之后再次看到你的品牌。促销产品通常是小批量、多次重复采购。在 PPAI 的终
端买家研究中，约 63% 的订单金额介于 $1,001 与 $5,000 之间，约 73% 的买家每月或每季度采购（PPAI 2024年消费者研究[1]）。由于每次决策金额小、频率
高，没人会停下来核查究竟哪个渠道真正奏效。

真正的代价在预算收紧时才会显现。PPAI 2026年的后续研究发现，约 60% 的买家首先削减数量，而只有约 11% 的买家削减定制内容（PPAI 研究，2026年一月[2]）。
团队缩减印量，却不知道到底是展会的便签本还是迎新套装里的便签本在起作用。一本在会议手提袋里原封不动的便签本，成本和放在客户桌上用了一个季度的那本一样多。

解决办法是像规划任何媒体投放一样规划便签本：选定投放位置，估算曝光次数，计算单次曝光成本，再为每个渠道确定数量和时间。本指南其余部分将逐步讲解这一流程。
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什么是促销便利贴？
促销便利贴是印有品牌标识、联系方式或活动信息的可重复粘贴便签本，免费赠送给潜在客户、客户或员工，而非出售。大多数赠品只是被摆放或收起来，而便签本会被用完。每一张都会离开本
子，去到显示器边缘、文件夹或同事的桌上，你的品牌也随之传播。

这种特性取决于胶粘剂。Spencer Silver 在 3M 研发的丙烯酸微球胶粘剂受美国专利号 3,691,140 保护，美国国家发明家名人堂将其描述为“强到足以把纸粘在一起，又
弱到可以再把纸分开而不撕破”（美国国家发明家名人堂[3]）。该专利于 1972 年授权，早已过期，德国专利商标局在其发明历史介绍中也这样指出（DPMA 里程碑回顾[4]）。可重复
粘贴便签如今已是通用产品类别，许多印刷商都能生产。

名称则是另一回事。许多买家会搜索“促销 post it 便利贴”，但 Post-it® 是 3M 的注册商标，3M 也会对此维权。2014 年，该公司在明尼苏达联邦法院起诉了堪萨斯州
的一家印刷商，理由是其使用“Stick-it”这一名称，索赔超过 $75,000 in，并要求发出永久禁令（Star Tribune，2014年[5]）。在简报、采购订单和活动标牌中，请
使用“便利贴”“背胶便签”或“印标便利贴”。只有当供应商使用正品授权纸张印刷时，才使用该商标。

便签本对企业买家来说也是常见的采购项目。ASI 针对员工规模为 101–500 人的企业所做的终端买家研究显示，办公桌及办公用品是他们最常采购的品类之一，与 T 恤、帽子和包袋
并列（ASI 研究，2024年[6]）。采购团队本来就熟悉这类产品，你要做的是证明哪个投放位置能带来曝光。

https://www.ppai.org/wp-content/uploads/2024/07/All-Industries-1.pdf
https://www.ppai.org/media-hub/ppai-research-new-year-new-ish-trends/
https://www.invent.org/inductees/spencer-silver
https://www.dpma.de/english/our_office/publications/milestones/inventionsthatmadehistory/post-itanniversary/index.html
https://www.startribune.com/3m-challenges-company-over-use-of-the-name-stick-it/284939891
https://members.asicentral.com/news/strategy/august-2024/end-buyer-research-companies-with-101-500-employees/


五步规划促销便利贴营销活动

第 1 步：将每个投放位置与其产生曝光的方式对应起来

各渠道产生曝光的方式各不相同，因此要分别规划。

展会 每天触达的人数最多，但每位接收者给予的关注很少。你的便签本要与同一个手提袋里的几十件物品竞争，有些便签本根本不会被拆开。
直邮 寄给已知的具名联系人，并落在将使用便签本的办公桌上。这种精准性伴随着邮资、包装和名单成本。
客户与员工迎新套装 触达的人数最少。不过它们会被有意拆开，收件人又与你处在积极的合作关系中，因此便签本往往会连续使用数周，而不是几天。

谁收到便签本，与它被送到哪里同样重要。设计师和代理机构团队是便利贴用量最大的人群之一。Monocle 还报道过波士顿一家建筑事务所，他们用绿色、黄色、粉色和蓝色的便利贴，帮
助大约 30 户合作居住社区的家庭就设计方案达成一致（Monocle，2024年[7]）。对于经常开工作坊的客户，一套多种颜色的便签本会比只有 1 种颜色的单本便签本更常被使用。
世代差异同样重要。ASI 2025 年的终端买家数据显示，超过 80% 的婴儿潮一代买家认为美国本土制造很重要，而 Z 世代买家中这一比例不足 60%（Print+Promo
Marketing，2025年[8]）。如果你的直邮名单偏向资深决策者，请把这一点考虑进去。

第 2 步：估算每本便签本的曝光次数

曝光是指一个人看到一次你的品牌。便签本通过两种方式产生曝光：每张用掉的便签会被写字的人、收到便签的人，以及经过它所粘贴表面的任何人看到；此外，每当有人扫一眼桌面，也会看到
便签本本身。一个可行的规划公式是：

每本曝光次数 =（使用张数 × 每张被看次数）+（在桌面天数 × 每天扫视次数）

下面是一个带假设的示例，请用你自己的观察数据替换。以一本 50 张装的便签本为例，假设收件人用掉 40 张，每张被看 4 次，得到 160 次曝光。再加上便签本在桌面上放置 20
个工作日，每天被扫视 2 次，又得到 40 次曝光。每本合计约 200 次曝光。这里每个输入项都是变量。复购数据、后续沟通以及对迎新客户的简短调查，都会让你的数字随时间越来越准。

第 3 步：把曝光次数换算为单次曝光成本

用每本便签本的到岸成本除以每本的曝光次数。到岸成本包括印刷，加上运费、套装组装、展位运输或邮资，以及任何包装。若每本有 200 次曝光，千次曝光成本（CPM）等于每本到岸成
本 × 5。每一美元到岸成本折合五美元 CPM。这样无需等待报价单，就能把便签本与付费媒体进行比较。

使用率对这一计算的影响超过其他任何因素。假设你在展会上发放的便签本有一半从未被拆开，那么每发放一本的有效曝光次数降至 100 次，CPM 翻倍，变为到岸成本 × 10。如果

https://monocle.com/business/post-its/
https://printandpromomarketing.com/article/explore-asi-researchs-full-set-of-2025-end-buyer-data/
https://printandpromomarketing.com/article/explore-asi-researchs-full-set-of-2025-end-buyer-data/


几乎每本都被用到，邮资高昂的直邮仍可能胜过更便宜的展位派发品。同一份 PPAI 2026 研究还发现，买家评判促销产品主要看耐用性（70.4%）、设计（65.2%）和材质
（58%）。这些恰恰是决定便签本会不会被使用的因素。若想了解为什么有些品牌便签本在送达后不久就不再被使用，请参阅我们的 印刷便签本页面上的失效分析。我们在此不再赘述。

第 4 步：逐个渠道规划数量

单独计算每个渠道的数量。若只做一个活动总量，很容易在某处多订、在另一处少订。

展会： 从你的目标交流人数或参展证扫码次数出发，而不是参会总人数。再乘以每位联系人对应的便签本数量。给普通访客一本，为合格线索另外备货。然后为额外的展期天数增加一
份储备。
直邮： 用名单规模乘以每份邮件中的便签本数量。再加上用于内部检查的样件，以及补寄用的备品。在最终确定每份邮件的便签本数量之前，请先与承运商核对包裹厚度和重量，因为
邮资可能跳到下一档。
迎新套装： 用预计每季度新增的客户或新员工数量乘以每套的便签本数量。设置再订货点，确保套装发出时绝不缺少便签本。大多数公司适合按季度补货，因为多数买家本来就按这个
周期采购。

接下来，按你在第 3 步算出的 CPM 对各渠道排序。如果年中预算被削减，先削减 CPM 最高渠道的数量。预算收紧时买家本来就倾向于削减数量，这样做能让削减依据绩效数据。如果
你在比较定制便利贴的批量定价，请针对你可能合并为一次生产的每个总量（例如展会加直邮的数量）询问阶梯价格。共用设计稿和统一尺寸，通常会让一次生产比三次分开生产更便宜。价格取
决于你的规格，所以请带上各渠道的数量来询价，不要假定某个单一数字。

第 5 步：安排生产、配送与效果衡量

从每个到手日期倒推规划。预留设计稿定稿、样稿确认、生产、运输、套装组装的时间，最后再加一段缓冲。要让供应商以书面形式确认生产和运输周期。对于活动，可以考虑拆分发货：一批直
接发往会场或展会的货运代理，其余送到你的办公室，用于直邮和套装。如果其中一批延误，其他渠道仍有库存。关于设计稿规则，例如关键信息要避开胶条区域、书写区要留出空白，详见我们
的 定制便利贴 页面。

为每个渠道设置各自的追踪元素：独立的短链接、优惠码，或印在便签本页眉的二维码。这样你就能在分析工具中看到哪个投放位置带来了访问。如果活动强调可持续性，请把表述控制得精
确。FSC 针对促销许可证持有者的指引警告说，单独使用“FSC 认证产品”这一表述“因缺乏具体性而风险很高”。获批的声明需要 FSC 商标、许可证编号，以及具备监管链认证的供
应商（FSC 促销许可证指南[9]）。包装也是其中的一环。2025 年，UPM 将其便利贴的包装从 30 µm OPP 薄膜改为透明纸质包装，并称这样可使排放量减少约
15–20%（Packaging Strategies，2025年[10]）。如果你的直邮把每本便签本都包上塑料，就会削弱环保宣传。

https://zh.zigpac.com/custom-stickers/custom-printed-sticky-note-pads.html
https://zh.zigpac.com/custom-stickers/custom-printed-sticky-note-pads.html
https://se.fsc.org/sites/default/files/2026-06/FSC%20Trademark%20Use%20Guide%20for%20Promotional%20Licence%20Holders%20summary.pdf
https://www.packagingstrategies.com/articles/106063-onefive-and-upm-partner-to-develop-paper-based-packaging-for-sticky-notes


展会、直邮与迎新套装：哪个渠道带来的曝光最多？
下表比较了四种常见的投放位置。请用它来为每个渠道设定第 2 步公式中的使用率和每张被看次数假设。

渠道 谁收到便签本 主要浪费风险 曝光的驱动因素 便签本之外的成本 衡量方式 最适合
展会展位 范围广、部分未经筛选的访客 便签本留在手提袋中未拆封 发放数量 展位运费、仓储、人员时间 展位专属短链接或代码 在新受众中建立认知

直邮 经过审核的名单上的具名联系
人 地址错误、邮件被忽略 送达后直接落在会用到它的办

公桌上 邮资、信封或盒子、名单费用 直邮代码或个性化链接 针对目标客户的触达、唤醒
老客户

迎新套装 新客户或新员工 低；套装会被有意拆开 合作期间连续数周的日常使用 套装盒、其他内含物品、组装 补货率、后续调查 客户留存与转介绍
前台与销售
拜访 当面接触的现有联系人 被顺手拿走但不再使用 在高频接触点补货的便签本 补货时间 拜访专属代码 本地企业与服务型企业

展会通常在总触达量上占优。迎新套装往往在单次曝光成本上占优，因为几乎每本便签本都会被用到，收件人也有理由把你的联系方式放在手边。直邮介于两者之间，结果很大程度上由邮资决定。
行业细分也会改变格局。ASI 的 2026 年行业现状报告指出，医疗保健是快速增长的买家细分领域（ASI，2026年[11]）。在临床和行政场景中，便利贴整天用来标记文件，这提高
了迎新套装和销售拜访便签本的每张被看次数。

https://members.asicentral.com/news/press/press-releases/august-2026/2026-state-of-the-industry-healthcare-surges-t-shirts-stay-no-1-as-promo-market-shifts-create-new-opportunities/


常见问题
常见问题：参加展会应该带多少促销便利贴？

从你的展位交流人数或参展证扫码次数目标出发，而不是参会总人数。乘以每位联系人对应的便签本数量，普通访客给一本，合格线索则多给。再为额外的展期天数增加储备。把其余的量留在办
公室用于后续直邮，而不是全部运往会场。

常见问题：如何计算印标便利贴的单次曝光成本？

用每本便签本的到岸成本（印刷、运费、套装组装、邮资）除以每本的预估曝光次数。曝光次数的估算方式是：使用张数 × 每张被看次数，再加上便签本使用期内在桌面上被扫视的次数。如果
你假设每本有 200 次曝光，CPM 就等于每本到岸成本 × 5。再按预计未被使用的便签本占比下调曝光次数。

常见问题：能把我的赠品称为“促销 Post-it 便利贴”吗？

仅当供应商使用正品授权的 Post-it® 纸张印刷时才可以。Post-it® 是 3M 的注册商标，3M 曾就类似名称提起诉讼。否则，请在简报、标牌和产品列表中使用“便利贴”
或“背胶便签”。

常见问题：哪个渠道的单次曝光成本通常最低？

迎新套装和销售拜访留赠品通常最低，因为在积极的合作关系中，几乎每本便签本都会被用到。展会的触达量最大，但会因手提袋里未拆封而损失便签本。直邮则在很大程度上取决于邮资。为每
个渠道设置各自的代码，并在下次订货前比较结果。

常见问题：为活动订货应提前多久？

从到手日期倒推规划。预留设计稿定稿、样稿确认、生产、运输和套装组装的时间，再加一段缓冲。生产和运输时间因规格和供应商而异，所以询价时请让对方书面确认。把送货拆分到会场和你
的办公室，可降低单批货延误的风险。

常见问题：能否把我的便签本宣传为 FSC 认证或环保产品？

必须有文件依据才可以。FSC 要求使用其商标、许可证编号以及具备监管链认证的供应，并警告说，单独的“FSC 认证产品”表述风险很高。除非能提供依据，否则避免使用“绿色”这类含
糊的词。也要检查包装，因为塑料包装可能削弱可持续性宣传。



要点总结
促销产品采购金额小、频率高，因此很少有人复盘渠道表现。 ——73% 的终端买家每月或每季度采购（来源)
预算收紧时，买家削减的是数量而非定制内容，因此削减之前请先按 CPM 对渠道排序。 ——60% 的买家削减数量，而削减定制内容的仅有 11%（来源)
使用率决定单次曝光成本；如果你有一半的便签本没被使用，CPM 就会翻倍。 ——买家将耐用性列为首要价值因素，占 70.4%（来源)
可重复粘贴胶粘剂的专利早已过期，但 Post-it® 这个名称是受保护的商标。 ——美国专利号 3,691,140，1972 年授权（来源)
受众年龄会改变什么样的便签本更受重视，在寄给资深买家的直邮中尤其如此。 ——超过 80% 的婴儿潮一代买家重视美国本土制造，而 Z 世代买家中这一比例不足
60%（来源)
赠品上的可持续性宣传需要具体且获得许可的表述。 ——FSC 声明需要商标、许可证编号和具备监管链认证的供应（来源)

结论
促销便利贴之所以有效，是因为它们会被使用。每一张都会把你的品牌带到新的表面，送到新的眼前。要充分发挥它们的作用，就要分别规划每个投放位置：估算每本便签本的曝光次数，把到岸
成本换算为 CPM，按渠道确定数量，并用各自的代码追踪每个渠道。有了这些数字，数量决策就依据你的实际结果，而不是凭感觉猜展位桌子多快被拿空。

各渠道数量确定后，请连同设计稿一起发给我们，获取报价： 印刷定制便利贴。请针对每个合并后的生产数量询问阶梯价格，这样你就能看出哪种合并方式能降低你的单次曝光成本。
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