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全球领先的B2B市场数字营销技术供应商！
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Followala创立于
2001年，总部位于
中国宁波市。被国际
KOMPASS授权在宁
波的独家战略服务商

成功开发邮件营销发
送系统(What'sEDM)

成功构建企业级SEO 
(Google优化排名) 
品牌站群系统Beegr

为500家出口企业提
供数字营销服务
Followala邮件营销
系统成功开发

Followala全球大数
据平台投入开发
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完成多语言品牌生态
站群升级。开始投资
5个字母的品牌域名
至今已投资超过
1000个。
例如
wohrl.com 
pohpo.com
tikss.com
onwak.com
hourk.com
seatK.com
flooa.com
tikof.com
watll.com
wookr.com

Followala全球大数
据平台技术全面升级
《全球数字化生态营
销战略》著作发布

Followala提出
“准、多、快、省，
实现业绩增长找
Followala”口号
为客户提供全链路
数字技术赋能数字贸
易服务

Followala亲自操盘
拉链(ZIPPER)国际贸
易项目，实现从0到1
的突破。销售额实现
从0到1000万，客户
数据库从0到897个
精准潜在客户数据询
盘回复率从3%到
25%的飞跃，团队从
0到4人，诞生了
“1+3”国际贸易项
目业绩增长作业模型

Followala推出业绩
增长系列产品：
业绩增长基石
业绩增长引擎
业绩增长导航
通过数字技术持续创新
为客户提供“点、线
面、网”市场营销综
合解决方案

全球领先的B2B市场数字营销技术供应商！



全球领先的B2B市场数字营销技术供应商

作为一家数字营销技术供应商，Followala覆盖了约1300万家公司和超过2.31亿专业人士，提供高度准确和全面
的组织和专业信息，以提高市场营销的准确度，从而缩短销售周期。

Followala大数据平台开发了多个技术模块，包括潜在客户画像搜索、目标客户识别、客户数据收集、定时传播
最佳目标排列、购买信号监测、交易进展追踪、见解和分析提供等功能。通过人工智能、机器学习等技术支持数
据更新，将客户的一手数据与Followala大数据平台集成，为客户提供独特的见解。

Followala大数据平台不论规模或行业，已经拥有广泛的适用性，并且在市场上占据领先地位。其产品功能包括
多维贸易数据检索技术、多维客户画像搜索技术、数据池客户再筛选技术、贸易数据精准匹配技术、精准邮箱获
取验证技术、无人传播邮件营销技术和客户数据分析统计技术。

Followala大数据平台在数据深度和广度上的优势
不论规模或行业，已经拥有广泛的适用性，占据市场的领先地位。
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行业背景市场营销痛点亟待解决

对于每一家公司而言，市场营销至关重要且投入成本巨大
市场营销从最开始依赖销售代表实地搜集和处理数据到后来推出管理销售的信息系统，企业主要依靠人工
搜集以驱动系统的一手数据与Followala大数据平台集成，以提供独特的见解。

根据Followala的研究，销售代表仅花费1/3时间在目标客户销售上，其余时间花费在调研和整理数据上，
这导致了工作的低质和低效。此外，传统销售管理信息系统对外部客户的挖掘存在一定的劣势。

由于市场营销上的痛点
市场产生了对准.多.快.省
的市场营销信息的需求
Followala大数据平台可以应对这些需求搜索客户域名，发现联系人信息
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传统营销 VS                营销

传统营销
Followala福禄娃讲的营销和传统的营销有很大的区别。传统的营销是把我的名字，我的品牌通过各种手段
强迫地送到你的面前。传统营销不在乎你怎么想？它只希望通过市场调研，让你想起它的广告，通过市场调
研让你对它的品牌感觉更好，但这些都是“骗人”的，这是传统的营销。

Followala营销
传统营销是把自己的名字放到别人面前，你不知道消费者会有什么反应？你也不知道下一次你能不能成交？
我现在讲的“营销”是把对方的名字“抓到”我的数据库里，
当你把别人的名字放进你的数据库的时候，你就可以不停地为他创造价值，不停的“跟踪”。
你未来的收入几乎可以保障，这是不同的。

作为中小企业你唯一可以采取的营销方式就是后者
因为你没有足够的钱去“砸”品牌而且你很难预期“有一天别人会购买”
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被动客户开发 VS 主动客户开发

你必须把一切的营销宣传. 广告. 当成你的销售人员。如果你需要为你的销售人员支付工资，那你会跟他们
说:“你尽快去见客户，你也不需要说很长，讲个三秒钟，把产品的核心理念讲给他听就行了”可能吗？

如果你很快地“抓”到了潜在客户的信息，那你就可以持续地为他创造价值，
快速地与他建立信任关系，当然你成交的可能性也越大！

这是我所主张的“营销”它是可以衡量，测量的；
而不是一种“希望式“祈祷式”的营销。

传统营销是被动客户开发模式，是一种“希望式”.“祈祷式”的营销；
Followala营销是主动客户开发模式，是可以衡量的，可以测量的营销。 
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为什么企业必须建立自己的搜索引擎

作为阿里百年培训的讲师我至少给2万外贸人讲述了谷歌高级搜索，仍然不能解决高效搜索客户的问题，我发现唯有
建立自己的搜索引擎。
2002年我学习了《谷歌Google Hacks》这本书探索和利用全球信息资源的技巧。
通过不断的演讲和探索我掌握了谷歌精准搜索的技巧。

2005年至2010年,有幸我成为了阿里巴巴百年培训的讲师，持续分享200场Google客户搜索技巧，发现如果不是深
入研究和分享Google高级搜索技巧掌握还是不太容易，同时因为Google提供搜索结果是为了销售Google广告，所
以每次搜索的结果都不超过300条，导致我们需要搜索大量相似搜索条件才能获得比较丰富的客户线索，那样重复的
结果就会很多，搜索结果也不能直接保存，我们要用好Google高效获取客户线索很困难。

~Audio Espana Danmark France Deutschland我在音王集团做内部培训时,尝试了这样的搜索条件在Google进行
了搜索, 发现欧州的品牌公司都搜索出来了，原来搜索引擎搜索是页面相关关键词的结果，由此改变了Followala只是
通过传统关键词获得搜索结果，创新了客户画像搜索法，我们只需要复制客户网页上的关键词，就可以轻松用当地语
言建立全球的客户数据库。

为了开发这个技术，我付出了什么代价?
2012年下半年，我们开始Followala企业自己的搜索引擎的研发，我们三个工程师花了半年的时间完成了Google, 
Yahoo的数据爬取当时为了数据更好的传输在同一个机房构建了多台服务器数据库联动，逐个逐个关键词搜索爬取数
据汇总，整体效率比较低。
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Followala在美国配制了300多台服务器，来实现我们的数据快速爬取，10多年以来随着Google算法的不断改变，
我们的搜索条件和模式的不断变化，我们花在Google数据爬取。

数据汇总投入了大量时间做研发，才有了今天高效客户数据库建立，同样我们的服务器成本是在持续的付出。根据
不同的行业，结合不同网页的产品关键词，特征关键词，持续分享我们精准客户数据库建立的经验，可以在我写的
《全球数字化生态营销战略》获得这些介绍。

这个技术给你带来的好处是什么? 
变废为宝 
比如: 我们是一家生产拉杆箱的企业，当我打开samsonite.com网站时可能只是看看产品的信息，我曾经花了三天
三夜的时间，根据samsonite.com不同国家的，不同语言的网页相关关键词通过Followala搜索，获得了30000多
家不重复的潜在客户数据库。

支持当地化作战 
展会是众多外贸企业常用的开发客户方式，但一次参展至少需要投入十几万，且客户成交不确定。许多企业在展会
结束后即刻回国。有了Followala，我们可以先重点发展一些当地客户，在建立一定客户基础后再考虑参展。

我们的拉链项目通过一年的客户开发，我们与巴基斯坦建立了互动关系，已经积累了超过120个客户。今年三月，
我们参加了巴基斯坦卡拉奇展会。在展会前，我们重新梳理了800多家巴基斯坦客户，并邀请了他们前来参展。到
达卡拉奇后我们向500多家客户邮寄了目录册。

经过20多天的深入交流和拜访，我们的收获颇丰。



邮件群发开发客户的故事

我们公司上网的光纤被拉掉了，记得那时2003年11月3号，由于我们通过亿虎邮件群发大师群发邮件。铁通受到用户
投述把我们的光纤给切断了，那个时候发送邮件的效果是非常好的，通过邮件群发每天都有很多的客户咨询。
2004年通过朋友介绍我结识了美国Ourinternet公司，他们提供了邮件发送的API接口，我们开发了What's EDM邮件
发送平台，用了没有多久, Ourinternet提供的服务发送到达率越来越低，我们选择了放弃Ourinternet服务，邮件群
发的开发再次失败了。

到2009年六月份，我结识了RH Automation公司的Mark，他来自澳大利亚，办公室在宁波麒麟大厦, 出口户外家具
和遮阳棚等产品，他希望通过Kompass下载10000个客户邮件列表，在这之前我从未碰到这样的需求，我好奇的问
Mark为什么这样的需求。 他就给我演示他是如何将客户邮件列表Upload到Icontact.com进行发送，给我看了大量的
客户回复同时打印Kompass的客户详细信息，再通过电话深度沟通成交客户的过程。实在太高效了，那时我就暗暗发
誓一定要把邮件系统开发成功，赋能出口企业，让我们开发客户变的简单。

我们对标美国的Mailchimp，经过一年半年的开发Followala邮件发送系统模型打造出来了。在接下来一年使用的过程
中遭到了大量客户的投诉，说我们发送垃圾邮件，以至于我们的业务又再次被迫停下来了。

我们的邮件营销系统，邮件群发功能开发好以后仅仅用了。半年的时间，就遭到了大量客户的投诉，说我们的邮件服
务器发送垃圾邮件，以至于我们的业务又再次被迫停下来了。

2012年开始开发自己属于企业的搜索引擎，精准的筛选我们要开发的客户。刚开始我们支持搜索结果发送邮件，投诉
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一样非常多。我们经常要换服务器，后来我们改成精准筛选后才能发送邮件，由于一个公司有多个联系人，邮箱还存在
一定的错误率，一定比率的客户投述，直到我们把精准筛选的客户邮件列表中错误的邮箱删除出去，投诉减少了。在邮
件发送环节，要实现无投诉和高到达率确实有一定挑战。

为了开发这个技术，我们付出了什么代价?
在实现优质邮件发送方面，我们经历了无数次失败和重试。例如: 邮件编辑器的开发就经历了四五次迭代，整个团队投
入了一年多的时间。除此之外，持续开发其他发送功能也需要高昂的成本。

我们的邮件服务器至少都是超过300个IP的，多IP邮件发送的邮件服务器技术在国内很少有人掌握的，每设一次至少三
个工作日，每换一次服务器，我们的成本都在10万左右。

邮件发送以后，我们要针对每一个客户的进行邮件阅读进行数据的统计，将统计的数据反馈到客户列表。反馈到每一个
客户详情页面，持续的数据的计算我们在这个方面也做了深入的开发。

邮件发送是这样做的，我们用五个不同的域名在不同的邮件服务器上开设500个不同的企业邮箱，设置一个做监控邮箱
来接收所有进出的邮件。我们通过真实的邮箱每隔15秒或25秒一对一调用联系人邮箱发送邮件，一般我们的邮件数据
跟踪客户阅读率都在10%以上，相比我们的同行那种邮件代发模式，成功高太多了。
我们可以精准的筛选客户列表，比如按国家、客户类别、标签以及职务来发送邮件，也可以只给有阅读记录的客户发送
邮件，有邮件自动的退订功能，邮件分层营销功能。

每封邮件我们都有发送的日志了解每封邮件的状态，精准的客户列表一对一真实邮箱发送邮件回复率也相应的提高。

08



海关数据客户开发故事
我们确实收到了一些客户的询价，但是匹配的客户太少了,有些需求量很小，有些要的不是自已的优势产品，有些价格
做不了。2001年我们公司成立以来，我总是听到客户们这样反馈，20多年来这个问题一直没有好的被解决。2021年
我们开始了拉链的外贸业务，也碰到了同样的情况。采购量很小，价格低，比如说土耳其客户很多量也很大价格太低
来了很多询盘是无效的，怎么办，怎么解决这个问题？
在2016年，我们通过API接口接入了海关数据系统，但始终感觉使用体验不够理想。客户需要将数据一个个复制到
Excel表格中，而多个业务员进行客户筛选时，重复筛选的可能性很高。例如，我们想获取越南的出口数据、土耳其的
进出口数据，但无法自行增加数据源。我们也希望能够查询从宁波港、上海港进出口的企业，也无法实现这一功能。

 “海关数据搜索要是能像Google那样好用”那样外贸人该有多快乐。我们就决定自己来购买数据源，开发海关数据
的搜索引擎系统，经过近三年的开发，完善。现在已经可以通过公司名称、多语言产品关键词、HScode、起运港、
目的港等进行多纬度的搜索、新客户开发、数据分析更加高效。

通过海关数据确实能找到精准匹配的客户，我们可以精准获取他的采购数量、金额、供应链。 通过海关数据找到精准
客户以后，能够通过一个精准的客户网站画像能裂变搜索，获取足够多的精准客户。我们现在实现了保存客户到搜索
引擎，开始画像搜索一气呵成同时我们也解决了多个子帐号客户储不重复的问题。

为了让我们更加高效的开发客户，我们将海数据与搜索引擎的数据进行了融合，现在一键就可以匹配10万个网址所对
应的海关数据，同时可以实现产品关键词+标题、国家、类别、邮件访问足迹、Facebook、Twitter、Linkedin等社媒
多维度的精准搜索是让我们开发客户更加高效。
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为了开发这个技术，我付出了什么代价?
我们现在每年超过268万来购买包话美国、巴西、英国、印度、乌克兰、厄瓜多尔、越南、哥伦比亚、美国、土耳其、
委内瑞拉、墨西哥、乌干达、埃塞俄比亚、巴拉圭、纳米比亚、巴基斯坦、俄罗斯、菲律宾、科特迪瓦、秘鲁、乌拉圭
乌兹别克斯坦、孟加拉、智利、哥斯达黎加、阿根廷、斯里兰卡、莱索托、博茨瓦纳、巴拿马、哈萨克斯坦、一带一路
等四十几个国家的进出口数据。

海关数据体量太大了，目前我们已经超过了10TB的数据， 通过五台服务器分布实现多纬度快速的检索，记得去年有一
次因为没有控制好搜索引擎匹配海关数据的速度，造成了海关数据库服务器群摆工，我们三个工程师，花了三天三夜才
恢复过来。

针对每次的数据源处理，我们使用了十几台分机进行处理。在整理完数据后，我们将其传输到海关数据的服务器群供大
家检索使用。自2018年以来，我们三名工程师持续进行研发工作，从锁定精准目标客户到利用爬虫技术建立自己的客
户数据库，再到自动匹配每个客户的海关数据，我们确实付出了巨大的努力。

现在可以一键多条件搜索全球采购商.供应商按照采购量大小排列。也可以根据每个国家采购量大小进行检索，特别是
我们有了土耳其.印度.越南.南美很多国家的出口数据，可以搜索到他们对应的全球买家。
我们在客户筛选过程当中，我们可以根据关键词采购金额、重量、数量等来排序。我们可以精准高效的筛选到客户，多
帐号客户搜索不重复保存，储存客户可以一键进行画像搜索。

Followala将搜索引擎与海关数据的打通，使得我们可以一键匹配搜索结果向下所有海关数据的客户。可以让我们非常
快速高效的筛选出有海关数据的公司避免了我们一个一个去储存客户的效率。
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精准联系人邮箱的故事
我花钱买了你的Followala应聘了经验丰富的外贸经理来配合操作, 由于你的联系人信息不精准不仅让我们的外贸经理
不知所措痛苦的工作, 作为我投资人来说不仅没有获得很好的客户回复,而得到了大量的退信。
这个深深的烙印让我成天睡不着觉。我们的初衷是给企业带去持续的价值，而不是企业造成困扰。通过爬虫技术可以爬
取60%左右的网站上有的公共邮箱，公共的邮箱回复率很低。2015开始我们接了API端口来获取包括CEO President 
Buyer在内的联系人信息的，我们能获取联系人邮箱增长到了90%以上，但也出现了很多邮箱不精准，联系人邮箱不完
善的情况。

经过两年多的研发，我们现在能够通过人名来精准地获取联系人的邮箱，这作为补充决策人邮箱的方法极大地提高了我
们获取客户信息的准确性。同时，我们还引入了批量邮箱验证和在线自动邮箱验证功能，以及批量AI深度挖掘联系人邮
箱的功能。这些举措使我们获取精准联系人邮箱的效率得到了极大的提升。

我们深知通过人名验证来补充联系人邮箱的重要性，但也清楚这需要耗费大量的时间成本。因此，我们在2023年投入
了120万一年的成本，购买了1300万个网址对应的联系人信息。现在，您无需注册，只需访问Followala.cn，即可轻松
搜索到决策联系人信息，包括人名、职务、电话、邮箱以及所在城市。

为了开发这个技术，我们付出了什么代价?
为了能够做到批量的联系人邮箱补充,2015的时候我们尝试通过服务器来批量补充联系人邮箱，因为没有控制好匹配频
率，一个晚上的时间就消耗了60多万个网址联系人匹配权限，十几万的投入就这样没有了。
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2008年至2020年，我们持续致力于邮箱验证技术的研发
在这漫长的岁月里，我们不断测试人名验证邮箱的准确性和及时性，经历了喜悦和挫折。确保联系人邮箱验证的准确
性一直是一项艰巨的任务。目前，我们在美国投放了三台专用于邮箱验证的服务器。

如今，您可以通过Followala.cn轻松搜索到任意客户的网址，我们相信大多数客户网址都能找到对应的决策联系人信
息。我们投入了每年120万的成本购买客户数据，并经过两年多的研发使数据结构更加合理，便于检索。通过增加
API接口，我们的联系人信息更加丰富，客户触达效率得到了大幅提升，尤其是批量匹配联系人邮箱，使邮件群发变
得非常高效。

通过批量邮箱验证和人名深度AI挖掘联系人邮箱，我们能够掌握更加精准的决策联系人信息。通过我们定时的邮件营
销旅程，回复率从原来的3%提升到了25%，使我们与客户的成交效率大幅提高。

我们投资了Followala.cn的基础数据，使联系人信息更加丰富。不仅联系人更加全面，而且包括了人名、职务、企业
邮箱、私人邮箱、电话以及所在城市。现在，我们可以根据城市来搜索客户，使展会邀约和客户拜访变得更加高效。
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定时邮件旅程的故事
两周过去了没有一个客户的询价，我们拉链的外贸团队共有四个销售。都比较空我真的很担心会有人离职，持续很长
一段时间我都睡不着觉，非常的煎熬。通过群发邮件的方式来开发客户会有一些客户的询价，但客户质量好的不多。
直到2023年1月10号开始，客户的询价才多了起来，客户的质量也越来越好。
我们采取精准的锁定客户，创建精准的联系人邮箱报告，每周二、周四业务员一对一的邮件发送邮件，一天多达六个
客户的回复。

经过半年多的努力，邮件营销旅程功能开发好了，邮件发送的效果和人工发送的一样，可以将邮件发送给决策人，抄
送给相关人员，同时相关人员的名字也会出现在邮件内容中，邮件内容中的图片也是真实的图片，客户的回复率也恢
复了正常，由于邮件设置的方式比较固定操作起来有一些死板。

由于固定的定时邮件旅程我们需要提前设置邮件标题和邮件内容，当我们太忙时容易出现邮件内容更新不及时，导致
客户收到同样的邮件内容。比如：我们要重新设置1000个新的定时邮件旅程计划时要花费二天的时间，我们也没有办
法随时更新邮件的顺序。我们经过三个多月的努力，增加了批量定时邮件旅程管理的功能，现在使用Followala定时
邮件旅程越来高效了。
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为了开发这个技术，我们付出了什么代价?
第一代定时邮件旅程开发出来了，每次只能给一封邮件做定时发送，大家都不愿意用。经过不断的改进，我们建立的邮
件Group功能，可以针对多个邮件进行定时邮件发送了，但是一个客户的多个邮箱，需要发送多封邮件，邮件的回复率
非常的低。我们通过邮件持续传播有价值的内容给一家精准的联系人Group才是最为有效的。

为了有更高的这个到达率，投资了新的邮件服务器用于邮件定时发送，开发了邮件图片的转码技术，由于邮件发送数量
多图片大，总会出现一次多次图片没有转码的情况，我们持续改进了三个多月，才解决掉这个细节的问题。使我们的回
复率有了很大的提升。

在定时邮件旅程自动化的开发测试过程中我们出现了多次给同一个客户发送批量邮件的情况，受到了很多拉链客户的投
述，经过不断的努力我们最终还是把定时邮件旅程批理管理开发好了。

如果我们一年.要开发1000个客户的邮件，按照每个客户每周发送一次邮件的频率。那么就是5万封邮件，我们每个销
售每天能给发送100家客户的邮件，那么这将是两个人一年的工作量。而且人为的操作还可能出现这样那样的问题。
Followala定时邮件旅程节约了大量的人工成本，同时提供了我们的效率，我可以在任意时间设计未来的工作计划。
定时邮件旅程和我们自己人工发送最大的一个区别呢，定时邮件旅程可以根据客户的上班时间啊去定义时间发送，而我
们人工发送需要在工作时间去完成。定时邮件旅程的批理处理功能的开发，避免了我们先要设好邮件名称，因没有及时
补充邮件内容导致的客户收到相同的邮件内容。比如要重新设置1000个客户的营销旅程,我们需要花费二天的工作时间
现在只需要2秒就能解决了。如果我们因为展会邀约拜访，我们也批量设置二天或三天发送一次邮件，也只需要2秒就解
决了。
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一条拉链的故事
小小一条拉链，却成为我命运的转折。我能给你带来业绩增长，那我们就是非常好的朋友，如果我不能给你带来
业绩增长，那么对于你来说，我没有任何的价值。从一条骑行服拉链到现在全品类的拉链。我确实经历了很多，
从零突破一千万。让我们找到了最有效的方式来获取高质量客户，并实现业绩增长。
购买了外贸客户开发平台后，很多企业常常遇到缺乏专业人员进行操作和实施的问题。ZIPHOO由于业务员流失
没有人来操作Followala来开发客户。ZIPHOO王总一直我希望我能在宁波帮助建立拉链的外贸团队。我们宁波的
拉链外贸团队建了三个月的时候，ZIPHOO的王总做了战略转型，工厂转让了。在这样的情况下，我接手了外贸
团队。ZIPHOO王总希望我们能多开发骑行服的拉链。我们做了三个月发现市场很窄，订单量很小，因为骑行服
的拉链要求很高多数的客户都选择YKK拉链，我们的机会真的太小了。

怎么能做好拉链的外贸,我们的出路在哪里？
我加大了客户数据库的建立,开始了广撒网，Sports Wear建了26998家客户的数据库, WorkWear建了9800家客
户的数据库，服装辅料建了4986家客户的数据库。包包建了25876家客户的数据库。开始了每周一次的邮件群发
来了一个西班牙的客户要阻燃的拉链，通过我们的努力找到了供应商成交了订单。我们把阻燃拉链列为重点项目
开发工作服和军队服的客户。差不多一个月左右，美国一家军队服装客户找到了我们，希望我们能提供产品和服
务。经过多次的深入沟通和交流，我们和温州的YABZIP公司建立了战略合作关系。我们开始用YBZIP的品牌来开
发拉链的订单。
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YABZIP工厂是非常有规模的，一年的销售额在两个亿左右，怎么能够在YABZIP基础上做好销售，对我们来说又是
一个新的挑战。只有抓大的客户我们才有未来，我们开始用海关数据一个一个挖掘精准客户，再通过一对一的邮件
发送。我们的业绩有了非常大并且的提升，基本每天都能获得新高质量的新客户。

我们团队由四人组成，业务目负责人是Maya，业务员包括Mike、Wendy和Yuki。Mike曾在澳大利亚工作，具有
出色的写作能力，因此我们高薪聘请了他。他偶尔也为客户撰写文案，得到客户的认可。然而，在客户开发过程中
我们曾走了不少弯路，付出了很大的代价。

随后，我们与YABZIP展开合作，投入了大量精力进行一对一的邮件客户开发，这也耗费了大量成本。直到2023年
五月份，Followala定时营销旅程开始工作，我们才解放了业务员的双手，使他们能够将更多精力集中在与优质客
户的成交上。

在2023年，我们的拉链（ZIPPER）国际贸易项目实现了从零到一的突破。销售额从零达到了1000万，客户数据
库从零积累到了897个精准潜在客户数据，询盘回复率从3%跃升至25%。团队规模也从零壹跃升至4人。在这一
过程中，我们构建了“1+3”国际贸易项目业绩增长作业模型及业绩增长引擎执行路线图。
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业绩增长引擎执行路线图
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实现业绩增长找

准 多 快 省
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精准匹配客户是我们优势相吻合的目标。这不仅仅是简单的数据匹配，而是确保
与具有明确采购意向和持续购买潜力的客户紧密对接，但这仅仅是开始。真正的
力量在于与企业的决策核心——如董事长、总裁、采购主管和工程师——建立直
接、有效的联系。为了实现这一目标，我们依赖Followala的“邮箱报告”技术，
确保您的信息直达这些决策层的核心邮箱，实现最高级别的商业沟通和机会。

代表着持续吸引高质量客户。为了实现这一目标，Followala引入了一系列创新技
术。首先是“一生万物”，这项技术精准地筛选潜在客户。接着，“一键腾挪”
简化了客户数据管理，提高了效率。再者“电子天眼”帮助我们更深入了解客户
需求和行为。特别值得一提的是，通过Followala的“批量数据加工”技术，我们
能够以前所未有的速度100倍以上地寻找并获取潜在客户数据，为企业带来巨大的
增长潜力。

准

多
19



在商业领域的竞争中快速响应和高效执行是关键。 Followala为您提供了一个独特的
优势：1300万家企业数据和经过验证的国际贸易项目业绩增长模型。这意味着，您
不必从零开始，而是立足于一个已经成熟和成功的基础上。

在Followala的DNA中深植。Followala技术迅速而精准地筛选目标客户，实现一键
贸易数据匹配，并在多个维度上迅匹配获联系人的关键信息，包括邮箱和电话。通
过批量的自动验证和补充功能，您可以确保客户数据库始终保持最新、最准确。更
令人印象深刻的是：我们的独特邮件营销旅程技术，能够确保您的信息在市场中高
效、持续地传播，从而与目标客户建立稳固的、有意义的业务联系。

不仅仅是我们的核心理念，它代表了对时间和资源的精准管理。我们专注于与那
些真正价值巨大的客户建立深度合作，避免分散资源。这种策略不仅为我们带来
了持续的客户需求，还加强了整个团队的稳健性。以一个实例为例，尽管某客户
在五年间订单总额达到100万美元，但我们仅投入五万的成本。这样的成本效益比
证明，我们能够以最小的资源投入获得最大的回报和价值。

快

省
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品牌定位，客户群定位，独特价值主张挖掘以拉链项目为例 

准
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YABZIP is innovative in metal zippers and has a selection of zipper 
brands for you to choose from. 

SPIFR Our flame-resistant zipper brand. Uniquely formulated for 
enhanced safety!

KRORA The durability and strength of aluminum that combine elegant 
appearance with lightweight electroplating copper zippers, featuring a 
rich appearance of copper electroplating, compared to traditional metal 
zippers,  is almost 50% lighter than traditional metal zipper. 

EUZOR Upgrade to the highest durability and quality with our 
precision-made copper zippers crafted from premium materials.  Luxury 
pure copper zippers that add elegance and class to your creations by 
merging the strength and durability of brass with the rich appearance of 
pure brass electroplating.

DELZY Copper zipper material,  make various colors of electroplating. 
total about 16 cols finsihsed metal zipper for you choice.

SUPFL It is a brand specializing in stainless steel zippers.  An ideal 
choice known for their durability, corrosion resistance, and high strength. 

品牌定位
YABZIP为金属拉链品牌
SPIFR为阻燃防火拉链品牌
OSOZIPPER为防水特殊拉链品牌
ZIPHOO为尼龙、树脂为主拉链品牌

目标市场定位
尼龙树脂拉链主要市场巴基斯坦、印度、孟加拉
阻燃防火拉链主要市场美国、加拿大、欧州
金属拉链主要市场巴西、印度、巴基斯坦

客户群定位
尼龙树脂拉链以进口拉链多的服装工厂为主
阻燃拉链以工作服、军队服装品牌客户为主
金属拉链以箱包、皮衣、鞋客户群为主
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业绩增长引擎

1
打造你的销售流程

三个价值纬度和七个数字技术

业绩增长 井喷模式

实现业绩增长操作流程视频

1

2

3
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1 数据基础设施 2 信息精准加工 3 信息精准传播

1 多帐号数据同步客户开发技术

3 多维客户画像搜索技术

5 精准邮箱列表制作技术

7 客户数据分析统计技术

七个数字技术

三个价值纬度

2 贸易数据源清洗检索技术

4 数据池客户再筛选技术

6 精准定时邮件旅程技术
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数据基础设施 
一.  包括俄罗斯、英国、墨西哥、土耳其、 美国等44个国家五年进出口数据，每月超过30多个国家数据更新、多
      条件精准客户筛选
二.  根据不国语言客户画像关键词、客户网址等（不限分类无限次数、爬取）建立客户数据库
    （300台美国服务器24X7建立客户数据库）
三.  Followala大数据平台客户高级筛选：贸易数据访问足迹、产品描述、采购商、供应商、HS编码、年份、国家
      与地区过滤排序网站关键词密度分析、智能标签、高级筛选、重复删除、国家分布等

部分活跃更新的数据的国家和地区

美国Import 哥伦比亚ImportExport 越南ImportExport

印度ImportExport 一带一路Export 巴拿马ImportExport

博茨瓦纳ImportExport 摩尔多瓦Import Export 秘鲁Import Export

土耳其Import Export 科特迪瓦Import Export 埃塞俄比亚Import Export

乌兹别克斯坦Import Export 阿根廷Import Export 乌干达Import Export

哈萨克斯坦Import Export 莱索托Import Export 智利Import Export

尼日利亚Import Export 巴西(提单)Import Export 英国Import Export

摩尔多瓦Import Export 孟加拉Import 俄罗斯Import Export+(陆运进出中)

菲律宾(提单)Import Export 巴基斯坦(提单)Import Export 乌克兰Import

哥斯达黎加Import Export 厄瓜多尔Import Export 墨西哥Import Export

巴拉圭Import Export 委内瑞拉Import Export 斯里兰卡Import Export
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数据采集精准快速建立属于自己的搜索引擎

准
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数据基础设施贸易数据源清洗检索技术
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数据基础设施储存别人五年的客户并下载，以YKK Pakistan客户为例

多
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数据基础设施精准目标客户分类

袜类产品

Bearing Valve 搬动车

室内室外灯具 工作灯 磁铁
01. Bombas.com               

02. Sockshop.co.uk

03. Robeez.com

04. Arket.com 

05. Darntough.com

06. Therm-ic.com 

07. Marksandspencer.com

08. Madmia.com

09. Kappa.com 

10. Socksfox.com

专业品牌商               

在线商店

童鞋品牌

服装品牌

运动袜子品牌

配件类产品

超市类

节日服饰

运动服品牌

零售商

01. Ntabearing.com

02. Nextracker.com

03. Shreeshyamimpex.co.in

04. Chaudharybearings.com

05. Texspin.com

06. Bosch.com

07. Lucas-tvs.com

08. Thebigbearingstore.com

09. Costex.com

10. Tetrapak.com

轴承经销商

新能源公司

石英砂粉制造商

轴承生产商

汽车轴承公司

工具制造商

汽车轴承用户

轴承商店      

工程机械配件供应商

包装机械制造商

01. Hawavalves.com

02. Descon.com

03. Shell.com.ng

04. Fortuneenergyservices.com  

05. Alderley.com

06. Nov.com

07. Valvesolutions.co.uk

08. Socla.com

09. Henebre.com.br

10. Docol.com.br

阀门生产商

Oil & Gas

石油公司

天燃器公司

能源与工业  

阀门销售公司

阀门品牌商

水阀进口商

水阀洁具品牌商

01. Clarkmheu.com

02. Ziegler-gabelstapler.de

03. Hasel.com

04. Nidoautomation.com

05. Alfametal.com.mx

06. Tractomotriz.com

07.  Altg.com

08. Forkliftselect.com

09. Easternlifttruck.com

10. Gear-india.com

品牌商

经销商

程机械经销商 

电商解决方案提供商

钢铁服务商

线下门店 经销商

设备租赁公司

在线销售商

Yale经销商

物流解决问题提供商

01. Acuitybrands.com

02. Orlight.com

03. Simonelectric.com

04. Signify.com

05. Outdoorsolarstore.com

06. Lakeside.com

07.  Ecoshiftcorp.com

08. Acuitybrands.com

09. Nordlux.com

10. Mpowerd.com

全品类商照公司

indoor lights 公司

多品类品牌商

灯具类经销商

超市类客户

项目工程商

全品类商照公司

灯具品牌商

太阳能小灯

01. Warnertool.com

02. Anypromo.com

03. Nightstick.com

04. Hardkorr.com

05. Brennenstuhl.com

06. Acuitybrands.com

07.  Doite.cl

08.  Luxpro.com

09.  Astrotools.com

10. Policesecurity.com

Paint tools

促销礼品

工作灯品牌商

CAMP WORK LIGHT

Floodlights公司

全品类商照公司

超市类客户

专业类客户

工具销售商

手电筒周边

01. Brose.com

02. Kebamerica.com

03. Jkmagnetic.com

04. Nidec.com

05. Duramag.com 

06.Ucamind.com

07. Nipponaudio.com

08. Bose.com

09. Unimacts.com

10. Atomberg.com

汽车电机制造商

生产商   

生产商

小电机生产

磁铁销售商 

machine制造商

car audio制造商

speaker品牌商

新能源项目服务商

Fan制造商

厨房小家电

01. Severin.com

02. Coozina.com

03. Kitchenstuffplus.com

04. Sunflame.com

05. Sensiohome.com

06. Cemglobal.com

07. Disamexico.com.mx

08. Bajajelectricals.com

09. Monchateau.us

10. Hamiltonindia.in

小家电品牌商

小家电经销商

超市类客户

厨房小电家电商品牌

厨房电家品牌

集团型厨房电家品牌

全类小家电

厨房小电家/照明

新厨房电家品牌

日用品品牌商
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园林工具 手工具 焊接工具 室内家具

办公家具 户外家具 卫浴洁具 Cookware

01. Ryobi.com.au

02. Casanico.com.ar

03. Chainsawpartsonline.co.uk

04. Fiskars.com

05. Bellota.com

06. Surefitparts.com

07. Antarixfranquicias.com.mx

08. Interskol.ru

09. Korei.mx

10. Somos-reyes.com

power tools品牌商

garden tools 经销商

销售商

园林手工具品牌

农业手工具品牌

Outdoor Power parts

动力工具电商

园林机械与建筑机械经销商

综合电商平台

01. Megakons.com

02. Sentrylocks.com

03. Totaltools.com.au

04. Caulfieldindustrial.com

05. Harttools.com

06. Disamexico.com.mx

07. Blackanddecker.com

08. Harborfreight.com

09. Ames.com

10. Grainger.com

建筑材料进口商

经销商

工具销售商

零售商

工具品牌商

电动工具及小家电品牌

电动工具品牌商

 综合类工具品牌商

园林手工具品牌

工具类大型超市

01. Weldingandwelder.com

02. Aurall.it

03. Magtorch.com

04. Prodottisaldatura.it

05. Esab.com

06. Weldingstore.com

07. Gasandsupply.com

08. Weldersupply.com

09. Binzel-abicor.com

10. Svarnoy.ru

焊接设备销售商

焊接材料品牌商

Weld torch品牌商

焊接材料销售商

各类焊接设备品牌

Welding store

工具类商超客户

工作服在内的专业服务商

ROBOTIC SYSTEMS

专业电商

01. Affariofsweden.com

02. Roomstogo.com

03. Legendsfurniture.com

04. Ovios-home.com 

05. Havertys.com

06. Pyinternational.com

07. Roveconcepts.com

08. Rh.com

09. Amini.com

10. Afw.com

室内家具公司

超市客户

Home Furniture

相关产品的品牌

Furniture Home Décor

进口服务商

经线室内家具销售商

综合家居贸易商

灯具家居实体店  

家具批发商

01. Vari.com 

02. Roomstogo.com

03. Ergotron

04. Mount-it.com

05. Migefurniture.com

06. Room.com

07. 

08. Eurekaergonomic.com

09. Xchair.com

10. Standupdeskstore.com

办公家具品牌商

超市客户

智能办公家具品牌

TV支架办公用品相关

办公家具公司

Office Booth

人体工学家具

办公家具与办公家居

办公椅品牌

办公家具在线商店

01. Ovios-home.com

02. Roomstogo.com

03. Ashleyfurniture.com

04. Pyinternational.com

05. Purpleleafshop.com

06. Castellefurniture.com

07. Shadeusa.com

08. Ebelinc.com

09. Rh.com

10. Sirio.ca

Patio 相关产品的品牌

超市客户

户外家具相关品牌

进口服务商 

户外家具在线商店

户外露台家具制造商

Beach umbrellas

户外家具品牌有实体店

综合家居贸易商

滕编套装品牌

01. Aquantindia.com

02. Reuter.com

03. Jacobdelafon.fr

04. Livea.fr

05. Hansgrohe.co.uk

06. Keuco.com

07. Amrogeneralcontracting.com

08. Bathroomshopuk.co.uk

09. Calypsobathrooms.co.uk

10. Smedbo.com

Wash Basin品牌商

建筑材料销售服务商

当地化品牌商

在线销售服务商

卫浴品牌商

浴室柜品牌商

卫浴附件品牌商

01. Carawayhome.com

02. Heritagesteel.us

03. Stonefryingpans.com

04. Fnsharp.com

05. Sardelkitchen.com

06. Nuwavenow.com

07. Meyerus.com

08. Utopiadeals.com

09. Smartsupplychaininc.com

10. Cook-pro.com

锅品牌商

在线商店

多品牌经商销

刀具品牌

细分专业类销售商

锅与电器

多品牌运营商

家庭日用品电商

日用品进口商

Uncagedergonomics.com
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数据采集实现路径城市搜索，画像搜索 

Followala Plus 全球 2380个城市 106个国家域名 +不同国家产品关键词搜索
 搜索Tactical garments  [Pakistan]主要城市为例
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一生万物批量网址导入，一键腾挪Followala数据，瞬间实现转移

快
32



数据清洗信息精准加工精准决策联系人邮箱验证与补充

准

验证准确的联系人信息
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邀请您成为我的Linkedin联系人
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信息精准传播选择发送和抄送的客户联系人信息,开启定时邮件旅程
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信息精准传播实现路径 

例如:以下25封邮件旅程 每周一次 直到 2024年2月6日

快
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信息精准传播客户收到邮件的效果
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信息精准传播一对一精准邮件内容并监控
例: maya.mao@yabzip.com, mayamao@yabzip.com, maya@yabzip.com为发送邮箱，mao@yabzip.com为监控邮箱 
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信息精准传播无人传播邮件定时旅程技术,邮件Group创建
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多纬度批理处理定时邮件旅程

快
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信息精准传播客户数据分析统计技术
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一年营销987家客户获得199高质量客户的回复 
我们专注成交精准客户,业绩相比传统提升数倍

省

42



井喷模式
实现业绩增长“五步执行路线图”
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第一步，锁定你的目标客户

我们知道不同的目标客户就有不同的目标、不同的梦想、不同的蓝图；他们有不同的生活观念、生活背景和生
活经历；他们有不同的需求。所以锁定我们想要服务的、所要满足的需求和我们所要帮助的目标对象，是营销
的起点，是非常重要的。

不管你做任何的销售，不管你做任何的促销你的第一点就是要锁定目标客户
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第二步，明确目标客户渴望实现的目标梦想和蓝图

一旦锁定了目标客户，第二点我们要

明确目标客户所渴望实现的目标或者是梦想或者是蓝图
因为帮助客户实现目标，实现梦想，实现蓝图是我们营销的最终目的

所以，这一步非常关键，我们不仅要明确我们的目标客户所要实现的梦想，更重要的是我们需要确认，从我们
目标客户那里得到反馈，得到正确的或者是正面的反馈，这就是他们所要实现的梦想，或者是目标。
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第三步，把所要实现的目标细化成能够量化的里程碑

第三步我们需要做的就是将他们所要实现的目标细化成一个一个能够量化的里程碑。

这一步非常关键，为什么呢？因为许多人都有一个模糊的目标或者是梦想，但是追究起来细问起来的时候，他
们却无法用语言去描述它，更谈不上量化。

所以作为营销人，如果我们能够帮他们量化每一个环节，量化每一个里程碑，然后把一系列的里程碑按照正确
顺序排列起来，然后展示给他们看。让他们认识到，只要经过这一个一个的里程碑，经过这一个一个的步骤，
一个一个环节，最终他们就能实现自己的目标。

那么他们就会很自信的采取每一个行动，帮助自己实现自己的目标
实现自己的梦想，在这个过程中也就帮助了我们完成了成交
所以这一步非常非常关键细化每一个里程碑
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第四步 让客户感觉到能够独立完成至少前三个里程碑

第四步我们要免费让他们从心里感觉到他们能够独立完成至少前三个里程碑，这是一个非常关键的步骤。
其中有两个环节非常的重要，第一就是免费在客户和我们完成第一次成交之前，我们需要免费帮助、通过免费
的服务、免费的教育和免费的赠品等等各种营销活动，要让他从内心深处认识到，他能够独立完成至少前三个
里程碑。免费非常重要，免费是为了取得对方的信任，免费是为了让对方能够提高自信，提高信心。
第二个环节就是要让客户从内心深处意识到，从心里感觉到他能够独立完成至少前三个目标，前三个里程碑，
这是非常重要的。

我们知道客户在追求自己梦想的时候，往往缺乏信心，缺乏自信。
当我们的营销能够让他从内心深处意识到，能够触发他内心深处的自信，让他自言自语地说，我能做得到。
当我能触发这种积极的情感的时候，我们就给了他的行动添加了一个非常大的动力。
他就会不断的采取行动，不断的去实现他最想实现的终极目标。

这个环节，这个步骤，两个关键点：
一是要免费；
二是让他们从内心深处从心里真正的感觉到他能够独立完成至少前三个里程碑。
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第五步，让客户知道购买你的产品是他想要实现的终极目标

最后一步也是最关键的一步，令你惊喜的也是最容易的一步。告诉客户购买你的产品，能够帮助他实现他想要
实现的终极目标。
其实很简单，很多人在这一步犯下错误，就是让销售、成交、客户的购买变得非常的困难，非常的麻烦。
我们知道我们要让客户非常轻松地购买我们的产品、我们的支付方式、我们的客服、我们的配送种种的措施，
要非常有利于客户，让客户更容易说：我要购买。

在这一步还有一个关键环节，要消除最后成交的风险。
我们知道，客户在购买决定时尤其是他第一次从我们这里购买产品和服务的时候，总会有这样那样的风险。

如果你掌握了这五个步骤，销售对你来说永远不是一个挑战
因为根本没有销售，成交对你来说是一件非常轻松的事情，所有的竞争对手
试图夺走你的客户的梦想，或者是企图都会成为泡影，已不再为竞争而苦恼
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