
如何搭建标签体系？​

一、标签定义​

标签：用简短的词语标记客户的关键特点，迅速进行客户分类，帮助实现跨部门协同操作。

标签需要符合业务模式和业务流程，让全体员工达成共识，同时，也要熟练使用客户标签，在日常工

作中不断积累客户数据。

统一的标签体系，可以让所有员工在第一次接触客户时，对客户有初步的基本判断，提升协同力；同

时，标签可以帮助实现客户分层，了解现有的客户类型，以便未来的业务规划和企业发展。

二、标签体系（仅供参考）​

1.意向类（动态变化）​

高意向：积极回应、主动询问、查看资料五次及以上、分享过三次文件，满足两项即可

中意向：有回应，但没有主动询问过产品，查看资料三次及以上

低意向：很少回复，一周会看一到两次文件

沉睡客户：不回复、偶尔会浏览一两次文件、浏览时长5秒以下​

2.客户规模​

KA、中小企业、小微企业​

3.所处行业​

机械设备、商务服务、教育培训、互联网广告、IT 服务、金融服务、房地产、电商、装饰装修​

4.职位​

企业老板、其他高层、市场负责人、一线市场、销售负责人、一线销售、其他岗位

5.客户来源​

广告、官网、公众号、线下活动、会销、电销、名片



6.客户关系​

老客户（合作半年以上）、复购客户（购买两次及以上）

三、使用标签的路径​

1.第一步：管理员搭建标签体系​

确定好合适的标签体系后，由管理员登录企业微信后台，在<客户联系>—<企业客户标签>中，添加标

签组，搭建合适的企业标签体系



2.第二步：员工打标签，积累数据​

在日常工作中，可以在客户画像中，可以方便快捷地为客户打上合适的企业标签。



四、员工日常工作如何使用标签​

1.客户跟进顺序​

可以按照标签筛选客户，在跟进商机客户后，还可以按照高意向—KA客户—企业老板，以这个顺序开

展每日的跟进工作。



2.日常群发工作​

客户每日可以收到一条群发信息，用合适的资料去触达不同类型的客户。

一周群发三次：对高意向、KA客户，可以一周群发三次，较为高频的主动接触，可以增进客户关系，

同时让客户更了解课程，加快成单速度。

一到两周群发一次：对中低意向客户，可以保持一周一次的群发频率，或两周一次，既可以低成本保

持联系，同时较低的群发频率，可以减少用户的抵触情绪。

节假日、营销活动、产品介绍群发：全部客户都可以群发，可以借此唤起沉睡客户。

群发路径：

a.在工作台的群发助手群发 ​



b.在资料库群发​





五、如何查看各类标签的数据​

管理层可以在企业微信的后台，看到各个标签的详细人数，以及每一个员工所有的客户类别。

可以导出报表，更细致地分析。

在卫瓴后台，也有关于标签的分析。




