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引言

目前，随着工作量的增多，用眼时间逐渐增加，社会近视眼人

数不断增多。不同于框架眼镜的局限性，隐形眼镜既美观又方便，工

作人群配戴隐形眼镜的人数不断增多。经调查发现，约有14%的近视

人群使用隐形眼镜，也就是说七个近视眼的人中就有一个戴隐形眼

镜，其中职业女性占大多数 。而更换型隐形眼镜也逐渐渐成为国际

流行趋势 。隐形眼镜本身具有方便，时尚等特点，美瞳等彩色隐形

眼镜更好的迎合了人们的消费心理和对时尚的追求。所以人们对隐形

眼镜的需求增大，市场广大。我们公司抓住此机会，研发 BEAUTY隐

形眼镜，以提高公司的盈利。

现在的隐形眼镜种类大致分为：高透氧透气性硬性隐形眼镜和

软性隐形眼镜。BEAUTY隐形眼镜属于软性美瞳彩色隐形眼镜；且隐

形眼镜种类繁多有各种适合不同个性的，也有（0—1000 度）可供

你选择。即使你是视力超好的人群，如果你爱美也有适合你的隐形眼

镜。

其优点有：

1.软性隐形眼镜采用亲水性强的物料，可吸收水分，渗透氧气，

柔软而弯曲，对角膜刺激少，符合角膜呼吸代谢的要求，有良好的

可塑性，配戴十分舒适，适应时间短。由于无须反复适应，故可供间

歇性配戴；

2.直径适中，镜片边缘位于上眼睑之下，避免了眼睑与镜片边



缘的磨擦招致的异物感，且镜片不会从眼内掉出。利用其柔软性、吸

水性和直径适中的特点，可用作眼表疾患的治疗性使用，镜片的边

缘紧附在角巩膜缘外，不易被人察觉，故外表美观。可染色或涂色用

于眼的美容和矫形；

3.对防止近视或散光的加深，视力矫正效果优于软性隐形眼镜，

长期使用可维护角膜的生理健康，安全性高；

4.保持配戴者的自然面容对鼻梁和耳朵无压迫感，适于屈光参

差者适于某些特殊职业（如军人，演员，运动员等）较好地矫正不

规则散光保护角膜；

5.美容效果，可以使我们的眼睛看上去更大更明亮

6.我的美瞳款式繁多,可供选择

7.有年抛,半年抛,季抛,月抛,日抛可供选择.方便懒人你我他

http://baike.soso.com/v2808434.htm?ch=ch.bk.innerlink
http://baike.soso.com/v2808434.htm?ch=ch.bk.innerlink
http://www.fx120.net/disease4/sanguang/
http://www.fx120.net/disease4/jinshi/


客户商业价值的分析

对于企业而言，客户是一种具有商业价值的利润源泉。对于某企

业而言，不同的客户具有不同的商业价值。

客户的商业价值是客户自身价值增值的能力，它是一定时期内

某客户为企业带来的收益（即企业因客户与其建立客户关系而获得

的收益）超过企业为其付出的客户成本（即企业用于吸引、获取、发

展和保有改客户所付出的收益成本）外的一种商业价值。

 客户商业价值=客户带来的收益-客户成本

1）既有价值

就是相对于眼镜行业来说，我们 Beauty隐形眼镜公司是针对爱美

女生的要求和保护眼睛，为购买者带来健康的，有利益的眼镜，更

舒适，质量更好的产品，让消费者满意。

2）潜在价值

指客户将在未来进行的购买将给企业带来的利润。Beauty隐形眼镜

影响力随着企业的发展而提升，普通客户逐渐上升为主要客户，主

要客户逐渐上升为 VIP客户，VIP客户数量越来越多。企业在市场的

影响力越来越大，带来的利润就越来越多。

3）影响价值

指客户对其他客户、社会声誉等方面给企业间接带来的贡献。通过

友好的服务态度感动客户，让客户有归属感，信赖我们的隐形眼镜，

从而向朋友介绍和推广，影响其他客户也在本公司购买隐形眼镜。

4）学习价值



即企业在于客户交易的过程中在技术、管理等方面向其学习的机会

的价值。我们可以通过大型卖场和代理商的反馈进行产品的进一步完

善。对隐形眼镜的销售情况进行统计，把一些比较少人购买的眼镜类

型进行修改或停产，从而发展新产品，增加销量。

 客户生命周期与客户终生价值

在生命周期上客户关系的发展是分阶段的，客户关系的阶段划分

是研究客户生命周期的基础。目前这方面已有较多的研究，有的学者

提出了买卖关系发展的五阶段模型，也有的学者将客户生命周期划

分为四阶段，而个人则认为将客户生命周期划分为 5个阶段比较适

合隐形眼镜产品的实际情况。 

　　阶段 A:考察期。发现和获取潜在客户，并通过有效渠道提供合

适的价值定位以获取客户。 通过产品的销售情况对客户进行市场调

查，了解客户的主要群体。

　　阶段 B:形成期。通过刺激需求的产品组合或服务组合把客户培

养成高价值客户。 通过一系列新产品的推出和人气产品的质量保证

形成主要的客户，留住客户。形成较高的满意度。

　　阶段 C:客户稳定期。使客户优先使用新产品或新功能等，培养

客户的忠诚度。 分时段给客户进行售后服务，对一些出错的产品进

行修补，如发错货，再下一次发货时给客户一些优惠或赠品，让客

户拥有较高的忠诚度。信赖本公司。

　　阶段D:退化期。建立高危客户预警机制，延长客户的生命周期。

http://baike.baidu.com/view/1046465.htm


对有意购买其他产品的客户进行了解，原因是什么进行改错和分析，

从而做的更好。 

阶段 E:客户离开。该阶段主要是赢回客户，为下一期的新产品

做准备。积极投入资金研发新产品，吸引消费者的目光，让客户重新

回到我们的身边。 

客户终生价值

一是顾客维持时间维度　　

企业通过维持与顾客的长期关系，建立高的顾客维持率，要做

好售后服务，从而获得较高的顾客生涯价值；

二是顾客份额维度

　　是指一个企业所提供的产品或服务占某个顾客总消费支出的百

分比。要获得最大的顾客生涯价值，不仅需要有高的顾客维持率，更

要有高的顾客份额。顾客份额应该是衡量顾客生涯价值的一个重要指

标； 

三是顾客范围维度

　　显然企业总的顾客生涯价值的大小与它的顾客范围直接相关。从

顾客范围维度出发，要求企业必须清楚它的现有顾客是谁，同时注

意开拓潜在顾客。 

定义和计算终生价值

　　影响终生价值的主要因素是：所有来自顾客初始购买的收益流；



所有与顾客购买有关的直接可变成本；顾客购买的频率；顾客购买

的时间长度；顾客购买其他产品的喜好及其收益流；顾客推荐给朋

友、同事及其他人的可能、适当的贴现率。 

客户分级的重要性。

　　客户分级别为什么这么重要呢，很多刚接触客户关系管理的人

都会有类似的疑问。我把每个客户都照顾好，不是可以了吗。但是，

往往企业的精力是有限的，无法对每一个客户都做到十分的贴心。所

以，企业有必要，对于重点客户给予重点照顾。但是，对于客户进行

分级到底能够给企业带来:

1、 有利于企业调整分工。作为销售经理，要让销售员手中的客

户达到平衡，让他们在一个起跑线上起跑，如此，才能激发他们的

上进心。

2、 有助于企业对于资源的分配，按级别对待。企业最终目的是为

里利润，所以，对于级别高的客户，给予一些优先待遇，这没有什

么说不过去。

3、 可以方便销售经理分配工作。如销售经理可以根据客户的级

别，指挥销售员，如何进行工作。

客户分级管理的依据

   为了更好的了解客户对我们公司的贡献度，依赖程度等几个方面

对客户进行分级管理，我们的依据有：

第1， 在我们公司的分级管理中，小客户和普通客户对于我们来说



占的数量很多，但是他们为公司提供的贡献率却不及于主要

客户和 VIP 带来的利润，他们属于 80%的客户只能带来 20%

的利润。然而，VIP 和主要客户是我们利润的主要来源，他们

在公司的比例中占的 数量其实并不是很多，但是他们却能够

给我们创建更多的利润，他们属于 20%的客户带来 80%的利

润，所以根据这两类客户我们采取特殊的服务策略，使其享

受到公司最优质的服务，他们实现了分级管理中的二八法则。

第2， 在社会发展中，人的需求是无限的，但是相对于人的需求来

说资源的利用都可能是稀缺的，就因为如此，我们需要有效

的配置和合理的利用资源，根据我们公司的分级管理可以看

出，VIP 是我们重要的资源，它的购买能力很强，可是数量

相对来说很少，这个资源是稀缺的，它对于公司的需求来说

很大的，它给我们带来的是很大的利润空间，因此我们必须

给予他们更好的服务，才能使得这个资源能够得到合理有效

的配置利用。

第三，我们公司客户分级分为以下几个标准：

　　1、 客户的信用状况。

　　即企业统计客户最近一年的付款情况是否及时，有否拖延及拖

延的天数与原因，然后根据这些因素，来判定客户的级别。

　　2、 客户的下单金额

　　统计企业近一年或者两年的客户下单金额，然后，按照其下单

量从大到小，进行排列。下单量可以从下单的金额，也可以从下单的



数量进行考核。

　　3、 客户的发展前景

　　这主要针对新客户，企业通过考察、了解等手段，挖掘客户的潜

在价值，然后，去人为的判断其重要性。新客户因为没有历史交易的

情况，所以很难用具体的数据来支持企业的决策，只有通过这主观

的判断，才可以指定客户的优先级别。

　　4、 客户对企业利润的贡献率

　　统计一年客户的销售定单量及其购买产品的利润率问题，然后

算出起给企业创造了多少的利润。再以这个利润的大小进行排名，进

行优先级的排名。

　　5、 综合加权

进行客户分级及管理

1.小客户，凡有意或即将购买本公司产品的顾客，对此类客户

只须有当场的服务、提供产品咨询和商品介绍等服务；

2.普通客户，购买过本公司产品的客户，在客户服务的基础上

记录普通客户的资料，定期进行调查，尽量挽留住此类客户

培养成更高级的客户；

3.主要客户，有意或长期使用本公司产品的普通客户和眼镜代

理商，和此类客户保持良好的合作关系，给他们提供相关的

优惠和优先提供新产品的使用和销售；

4. VIP客户，当地大型商场或眼镜专卖店，对此应视为合作伙伴，

应长期保持互利互惠的关系。




