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Abstract
In view of the current situation that Chengdu campus circle APP manages customers with the same service, which leads to a large 

number of customers losing, it subdivides the customers, provides reasonable services and classified management in this APP, so that the 

campus circle can be better managed, retain more customers and enhance its market position. In this paper, the customer differences and 

differential service management are analyzed.

Key Words
App Customer Differentiated Service in Chengdu Campus Circle, Management, Value

DOI:10.18686/jsjxt.v1i2.631

浅析校脉圈客户差异化服务管理中的价值创造
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摘 要

针对成都校脉圈 APP对客户同一化服务管理，导致大量客户流失的现状，在该 APP中对客户进行细分，提

供合理的服务以及分类管理，使校脉圈得到更好的经营，留住更多客户，提升市场地位。本文浅析了客户差异以

及差异化服务管理。
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1.成都校脉圈客户差异

1.1客户细分

在生活中，有各种各样的社交 APP，也有各种各样

的社交 APP使用者，每个使用者在使用中都在寻找自

己的兴趣所在和价值目标。本文研究的成都校脉圈 APP，

客户在使用时，在其中找自己的影子或原型；或在别人

的分享和广告推广中寻找时下流行的事物，如服装、化

妆、明星；或在其中寻找自己的朋友，稳定旧友感情，

发展新友谊。

每个使用客户都有自己的价值目标，所以造成了客

户差异化，这个 APP的局限性就会日益暴露出来，管

理者需要及时对客户进行管理，但是客户差异太大，不

能像国家进行人口普查那样对校脉圈 APP的使用者进

行“普查式”管理，而是要进行分类管理，把 APP的使

用者依据分享内容以及获取价值目标的不同进行分类。

1.1.1在校学生

校脉圈 APP的发起人和软件开发者发展这个 APP

的初衷就是为大学生的交流使用的，在前期，不同学校

的学生在校脉圈分享自己学校的课堂学习心得、校园风

景、社团活动、明星分享会、名师讲座等，分享自己的

心情，寻找自己的好友，不同学校的学生在同一个 APP

中成为“校友”，但是随着大量交友软件的出现和冲击，

很多人找到了校脉圈的替代产品，跟随新潮流，培养新

目标。



Computer System Networking and Telecommunications
计算机系统网络和电信，2019,1(2)

ISSN:2661-3719 (Print); 2661-3727 (Online)

12

1.1.2离校学生

校内学生终有一天会离开大学校园，成为社会人，

他们也是这个 APP发展中不可忽视的群体，他们带着

一部分校园文化走到了社会，想办法融入社会的同时，

他们也在 APP中分享自己的社会实践。前期，他们与

在校生、社会人交流自己的社会经验和心得，给在校的

学弟学妹带来经验，给公司带去校园文化，给公司注入

活力。后期因价值目标的追求升级，与“校脉圈”的小环

境脱节， 不再适应“校脉圈”。

1.1.3价值学校

学生之间的交流在更高的层次上是学校之间的文

化交流。前期，不同学校的学生在校脉圈 APP上分享

自己学校的特色，各学校以学生展示在 APP中的学校

特色为源头，捕捉和定位价值学校，进行学校和学校之

间小范围的文化交流、优秀教学方式的借鉴以及科研合

作。后期，因为信息的同一化，很多学校几乎看不到对

方学校的特点，无从学习对方学校的优秀文化，从而只

能开辟其他途径寻找合作，这无疑会增加时间成本和资

金成本，减缓学校质量上升的速度。

1.1.4价值企业

学生是学校和企业沟通的桥梁，学生在就业之后为

企业注入了活力。前期，学生为企业带去了学校特色文

化和学校价值，同时企业市场调研者也会在校脉圈进行

市场调查，寻找价值人才和价值学校，并为他们投资，

促进企业和学校的合作。既为企业培养优秀人才做了贡

献，使企业更快更准确地定位可塑造型人才，同时可以

让学校更好的与社会、与市场对接，提升学校的就业率，

为双方创造价值[1]。

1.2客户分类和甄别

1.2.1持续性客户

我们把经常性使用校脉圈 APP，在 APP中分享较

多的使用者称为持续性客户，一般时间长度为 4~5年。

这种客户一般以获得乐趣为主要目标。如果一个学生从

大一进学校，就开始关注并注册使用这个 APP，他在这

个 APP中能找到自己的乐趣和价值，那他就会长期为

这个 APP创造价值，从他进入企业的那段时间开始，

就会慢慢淡忘这个 APP，然后有一天直接卸载，但是我

们认为这个时间发展是良性的。这类客户主要包含的是

在校学生。

1.2.2间歇性客户

我们把偶尔在线、偶尔分享、在特定时间寻求价值

的客户称为间歇性客户。这类客户偶尔去关注这个 APP，

寻找对自己有利的信息，为自己创造利益，这种利益不

仅仅是在乐趣上面，主要是挖掘价值，定位特色，寻找

关系链，促进自身的发展。这类客户主要包含的是步入

社会的学生和价值学校。

1.2.3大客户

我们把通过这个 APP对客户本身、对其他群体产

生切实的更多是经济效益的客户称为大客户。这类客户

品味到个体学生的突出才能、学校的特色文化，挖掘潜

在的价值，就愿意为此投资，为双方都创造利润。通过

企业对 APP的关注，意识到它的重要性，从而愿意为

其投入技术、资金等方面的支持，促进 APP的发展。

这类客户主要是价值企业。

2.成都校脉圈客户差异化服务分类管理

差异化服务管理在校脉圈 APP的后台管理中起着

举足轻重的作用，管理和服务虽然是两个概念，但是对

结果都是有同等价值的，管理做好了，服务才能到位，

服务做好了，管理自然轻松。所以，我们要提高服务的

质量，必须先从管理入手。

2.1管理分类——建立分类管理数据库

要想做好客户差异化服务，提升价值，就必须对客

户进行分类管理，首先需要建立一个数据库，是我们常

使用的方式。所谓数据库，是以一定方式存储在一起、

能给予多个用户共享、具有尽可能小的冗余度、与应用

程序彼此独立的数据集合。数据库建立的本来目的就是

更好的管理。对客户数据分类管理，就是一个非常重要

的过程，也是为了更好的提高服务的水平。在前文谈到，

我们不可能对客户价值进行普查，所以我们应该进行随

机抽样调查，按照 APP内分享信息的同异化去深入分

析，我们分好类别后，会观察到一类型的客户发送的信

息会走向一个方向，会接近很相似的目标，企业寻找到

他们之间的必然联系，组成实体——联系——属性这样

的关系链。我们去用一些技术手段如 SPSS、Oracle、

SQL数据库、信息管理系统等软件进行归类。然后建

立精准的数据库进行分类和管理。可以更好地控制客户，
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服务客户，创造价值。

2.2推广信息分类——不同客户类型推广不同价值的信

息

当然，要想创造价值，免不了做推广。根据精准的

分类数据库，我们可以即时捕捉到不同类型的客户的需

求。向一类型客户推广一类信息，夹杂一些少数的兴趣

话题，但是不能造成信息的冗杂，这样可以及时引起他

们的关注，发展客户的满意度，提高客户的期望值和忠

诚度。因为在以往的信息推广中，都是使用普推的方式，

一些客户不喜欢某类推广，但是又躲避不了无用信息的

炮轰式推广，在漫天的垃圾信息中找不到自己所需的价

值信息，客户会逐渐对这个 APP失去兴趣，失去期望，

甚至产生失望感[2]。

3.在差异化服务中创造价值

服务是一个过程，是一个持续的过程，服务效果好，

才能创造更多价值。只要把握好客户的差异化，校脉圈

APP的服务九会为更多的学生、学校、企业创造了价值。

3.1促进学生交流

不同学校、不同身份的学生汇聚在一个交友软件中，

他们互相欣赏着对方的分享，他们的点赞和评论给对方

产生满足感，促使他们更快进行下一篇心情的分享，也

在生活中发现和挖掘美妙的事物，自我感、孤立感逐渐

消失，在特定的情形下，他们互相认识，互相赏识，拉

近彼此的友谊[3]。畅谈学习的美妙，分享社会工作的经

验，对生活的酸甜苦辣侃侃而谈，没有地域和身份的隔

阂，不用芥蒂学习、工作成就的高低，只要彼此愿意，

都可以成为对方的伯牙钟子期。

3.2校园文化传播、交流、学习

学生之间的文化分享和交流，上升到学校，那就起

着不可估量的作用。现代社会的学校发展，比较推崇的

就是学校之间的文化交流和科研合作。交换生制度、教

师交流制度、领导阶层学校考察制度等都是进行校园文

化交流的体现。在 APP中挖掘到的价值信息可以使学

校提前了解到对方的学校特色，挖掘到有利信息，更快

促进合作。负责交流的学生、老师、领导会更快的融入

到对方的学校文化中，领导考察的时候，也会有目的的

考察，尽量避免消息来源虚假或者偏差导致考察效果不

良好。

3.3校企合作

离校的学生将他们在学校、在校脉圈 APP中的所

见所闻带到了企业，或者企业对社交 APP的调研者关

注到了校脉圈 APP分享中的价值信息，对学生个体使

用者或学校代表使用者产生兴趣，他们就会进行定位到

某个学生和某个学校身上，发展他们的现有价值，挖掘

他们的潜在价值。企业愿意投资有创新思想、积极性高

的大学生以及社会人，也愿意赞助、合作可以创造经济

利益的价值学校，实现更多的更有质量的校企合作，培

养更多的优秀人才以及帮助学校取得更好的就业率，提

高学校的声誉。这也正是国家政策大力支持的，也是国

家发展所不可缺少的。

4.结论

综上所述，我们以及企业要理解和重视校脉圈 APP

在面对客户差异化服务时的管理作用，任何一个企业，

任何一个软件都离不开管理，管理才能更好促进服务，

创造价值。成都校脉圈现如今走向没落，其中一个原因

就是没有分析好客户差异化服务管理，没有合理对客户

进行分类，没有做到合理的信息推广，逐渐流失客户，

使客户失去对它的期望。所以，要在客户差异化管理中

创造价值[4]。
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