
中国工厂LinkedIn获客实操手册​

作者：Richard Wang​

定位：只讲工厂能落地、能出单、不踩坑的LinkedIn外贸获客实战方法​

前言​

深耕外贸出海与全球供应链对接十余年，我服务过300+中国实体工厂，涵盖五金、机械、建材、电

子、家居、包装等全品类，也深度对接过欧美、东南亚、中东等全球海量采购商、贸易商、品牌商决

策者。我发现一个核心真相：绝大多数中国工厂做不好LinkedIn获客，不是不会发内容，而是完全搞

错了海外买家的采购决策逻辑。​

B2B外贸获客的核心从来不是“推销产品”，而是“被买家筛选、被买家信任、被买家优先合作”。

LinkedIn作为全球唯一的职场商务决策平台，聚集了海外企业老板、采购总监、供应链经理、产品开

发负责人等核心决策人群，是工厂低成本、精准触达高质量海外买家的最优渠道，没有之一。​

很多工厂陷入误区：把LinkedIn当成朋友圈、B2B店铺，天天刷屏产品、发工厂视频，最终零咨询、

零成交、账号限流。真正的高阶玩法，是用LinkedIn打造中国优质供应链专家IP，匹配海外买家的采

购决策路径，从被动等待询盘，变成主动精准获客、高效转化订单。​

本手册摒弃所有虚理论、伪技巧，全部为我亲自验证、工厂可直接复制落地的实操流程，从账号搭

建、精准搜客、内容运营、私信触达、询盘转化、避坑复盘、长效运营全流程拆解，零基础工厂业务

员、老板均可直接套用。​

第一章 底层认知：读懂买家决策，找对LinkedIn获客核心逻辑​

1.1 海外B2B买家的完整采购决策路径​

海外专业买家采购不会看价格下单，完整流程分为5步，这是我们所有获客动作的核心依据：​

第一步：需求立项（确定采购品类、预算、品质标准、供应链需求）​

第二步：供应商筛选（通过LinkedIn、谷歌、行业展会筛选合规、专业、靠谱的中国工厂）​

第三步：背景尽调（查看账号主页、内容动态、客户案例、工厂实力、行业口碑）​

第四步：初步接触（接受好友申请、查看私信、验证专业度）​

第五步：样品测试&商务谈判&长期合作​

核心结论：买家先信任你的专业，再信任你的工厂，最后才询价下单。LinkedIn的核心价值，就是帮

工厂完成“线上信任背书”，提前抢占买家筛选池。​



1.2 中国工厂LinkedIn获客3大核心误区（90%工厂都在踩坑）​

1）重产品、轻人设：天天发产品图片、工厂流水线，买家无感，只会判定你是普通供货商，无差异化​

2）盲目加人、广撒网：不精准筛选客户，日均加几十人，通过率极低，还容易触发账号限流​

3）私信硬推销：开口就发报价单、产品目录，违背海外商务礼仪，直接被拉黑、举报​

1.3 正确获客定位：不卖货，做「供应链解决方案专家」​

工厂LinkedIn人设定位公式：垂直行业 + 海外市场痛点 + 供应链价值​

举例：不是“五金工厂销售”，而是“助力欧美建材批发商降本15%的中国五金定制供应链专家”

核心优势：区别于90%的同行推销账号，让你成为买家的采购顾问、风险规避专家、降本合作伙伴。​

第二章 基础搭建：零差评专业账号（个人+公司主页标准化落

地）​

LinkedIn账号是工厂的海外数字名片+线上展厅，主页不合格，100%流失精准客户，所有获客动作全

部无效。本章为标准化搭建模板，直接照搬修改即可。​

2.1 个人账号精细化优化（买家第一印象核心）​

1）头像、封面图（高信任基础）​

头像：高清职业半身照、正装出镜、干净背景，拒绝风景、logo、滤镜自拍，可提升37%好友通过率​

封面图：不放产品海报，统一用「价值标语+工厂实力标签」，示例：China XXX Factory | Custom 

OEM & ODM | Low MOQ | Fast Delivery | Europe & US Market​

2）姓名设置（合规易搜索）​

格式：真实拼音+英文名，例：Wang Wei | Richard，保留中文本名，提升真实度，避免全英文无辨识

度​

3）标题Headline（重中之重，决定客户是否停留）​

摒弃无效岗位：Sales、Manager、Factory Worker​

通用万能公式：服务市场 + 核心产品 + 客户价值 + 核心优势​

套用案例：​

① 机械工厂：Screw Machinery Factory | Custom OEM Solution | Help Europe Manufacturers 

Reduce Procurement Cost​



② 包装工厂：Eco-friendly Packaging Supplier | Low MOQ & Fast Shipment | Serve Global Brand 

Retailers​

4）个人简介About（转化型文案，3秒抓住客户）​

四段式万能模板，直接替换行业内容：​

① 身份定位：10-year professional manufacturer of XXX products in China​

② 核心优势：Focus on OEM/ODM custom service, strict quality control, competitive factory price​

③ 客户价值：Help global buyers solve quality instability and high procurement cost problems​

④ 行动号召CTA：Welcome to inquiry samples & factory audit | DM me for catalog​

5）核心信息完善​

所属行业、公司名称、工作年限、联系方式（邮箱、WhatsApp、官网）全部补全，信息越完整，平台

权重越高，买家信任度越强。​

2.2 公司主页搭建（工厂实力背书，B端买家必看）​

个人账号负责获客触达，公司主页负责实力转化，缺一不可。​

1）主页信息：完整填写工厂成立年限、产能、主营产品、服务市场、认证资质（CE、ISO、FDA等）​

2）主页内容：固定展示工厂实景、生产线、质检流程、展会现场、大客户合作案例​

3）核心设置：开启询盘入口、绑定官网、设置自动回复，方便买家主动咨询​

第三章 精准获客：高阶搜客+好友添加，只加精准高价值买家​

LinkedIn获客的核心不是“加更多人”，而是“加对的人”。无效人脉只会稀释账号权重，精准决策

人脉才能产出询盘和订单。​

3.1 精准目标客户画像（工厂提前对标）​

锁定3类高价值目标人群，优先开发：​

1）终端品牌商：采购经理、供应链负责人、产品开发经理（高利润、长期大单）​

2）海外贸易商、批发商：企业老板、采购总监（走量稳定、复购率高）​

3）海外商超、跨境大卖家：供应链采购（批量刚需、订单稳定）​

排除人群：普通业务员、无关行业人员、中介、国内同行，坚决不添加​

3.2 高级搜索指令（精准过滤，批量锁定客户）​

利用LinkedIn高级搜索，精准定位目标人群，通用指令模板：​



1）职位筛选：(Procurement Manager OR Supply Chain Manager OR Purchasing Director) AND 

(Your Product Industry)​

2）区域筛选：精准锁定欧美、东南亚、中东等核心目标市场​

3）公司筛选：筛选中小型贸易公司、品牌公司、批发商（大企业门槛高，中小买家更容易切入合作）​

3.3 好友添加通过率100%的邀请话术​

拒绝通用模板“Nice to connect with you”，采用场景化、个性化、无推销话术，通过率提升70%。​

万能通用模板：​

Hi [Name], I noticed you are in the XXX industry and focus on European market. We are a 

professional XXX factory in China with 10+ years OEM experience. Hope to share industry 

resources and connect for future cooperation.​

精细化定制版（针对精准客户）：​

Hi [Name], I saw your company released new XXX products recently. Our factory specializes in 

custom XXX, with stable quality and fast delivery. It’s nice to connect with you!​

3.4 安全加人节奏（避免账号限流、封禁）​

1）新账号：每日添加10-15人，循序渐进养号​

2）成熟账号：每日添加20-30人，不批量群发、不频繁操作​

3）核心规则：少量、精准、高质量，优先维护老人脉，再拓展新人脉​

第四章 内容运营：高转化内容矩阵，让买家主动找你询盘​

内容是LinkedIn获客的核心护城河，也是建立信任的唯一途径。90%工厂内容无效的原因是：只发产

品，不解决买家痛点。我总结出4类工厂高转化内容，搭配固定发布公式，稳定吸引精准询盘。​

4.1 四大高转化内容类型（适配所有制造工厂）​

1）行业洞察类（打造专业顾问IP，吸引精准买家）​

核心逻辑：输出行业趋势、市场变化、政策调整，证明你的行业认知，让买家认可你的专业性​

万能公式：行业数据+趋势解读+买家痛点+解决方案​

案例：Global XXX market demand will grow 12% in 2026. More European buyers tend to choose 

low-carbon and cost-effective Chinese suppliers. We optimize production process to help buyers 

cut procurement costs while meeting local environmental standards.​

2）采购避坑类（超高互动、极易获客）​



核心逻辑：拆解海外买家采购误区，帮客户规避风险，快速建立信任​

选题方向：价格陷阱、质量隐患、交期风险、售后问题、认证误区​

案例：Many overseas buyers face quality inconsistency when purchasing XXX from China. The 

key reason is unstable raw material supply. As a professional factory, we adopt unified raw 

material procurement system to ensure 100% consistent product quality.​

3）工厂实力可视化类（落地信任背书）​

核心逻辑：用实景内容打消买家“小作坊、无产能、无质检”的顾虑​

可发布内容：生产线运作、质检流程、原材料筛选、车间实景、产能展示、认证证书、工厂验厂视频​

4）客户案例&证言类（最强转化背书）

核心逻辑：第三方背书远胜于自我推销，快速降低买家决策成本​

可发布内容：海外客户合作案例、批量出货视频、客户好评截图、定制方案落地成果、长期合作客户

回访​

4.2 内容发布黄金比例（532法则）​

50% 行业干货/避坑内容（吸粉、立专业人设）​

30% 工厂实力/产能内容（建信任、破顾虑）​

20% 产品新品/促销内容（轻推广、促询盘）​

严禁全篇幅发产品，直接降低账号权重与客户信任度​

4.3 发布节奏与黄金时段（适配海外时区）​

1）发布频率：每周3-5条，稳定更新，不断更、不刷屏​

2）黄金时段（北京时间）：​

欧美市场：19:00-23:00（对应海外工作日白天）

东南亚/中东市场：10:00-16:00​

第五章 私信转化：从好友到询盘、从询盘到订单的全流程话术​

很多工厂加了大量客户却无成交，核心问题是私信沟通生硬、只会推销，不懂海外商务沟通逻辑。本

章拆解全流程标准化话术，零套路、高转化。​

5.1 新好友通过后的首次触达（不推销、留印象）​

杜绝一上来发目录、报价，采用轻互动话术：​



Hi [Name], glad to connect with you! We are a professional XXX manufacturer in China with 10+ 

years overseas service experience. If you have any procurement demand or industry questions, 

feel free to let me know.​

5.2 精准激活沉睡客户（盘活存量人脉）​

针对添加后无互动的客户，用价值内容触达，不尬聊：​

Hi [Name], recently we updated our new XXX products with better cost performance. Many 

European wholesalers have placed trial orders. I share it with you for your reference.​

5.3 客户主动询盘后的标准化应答​

四步成交应答法：快速回应+精准答疑+主动赋能+引导下一步​

1. 秒回确认：Thanks for your inquiry!​

2. 精准答疑：Answer customer’s questions about price, MOQ, delivery, certification​

3. 主动赋能：Send official catalog, spec sheet, factory introduction​

4. 引导落地：We can provide free samples for quality testing. Do you need a sample first?​

5.4 高频转化CTA设置（处处引导询盘）​

所有内容、私信结尾固定轻CTA，不生硬、高引导：​

DM me for free samples / full catalog / factory video​

Welcome to inquiry for customized solution​

第六章 避坑指南+账号安全：规避99%工厂踩过的雷​

6.1 账号限流/封禁核心原因（重点规避）​

1）新账号频繁批量加人、批量私信、刷屏发布内容​

2）私信硬推销、频繁发广告、被客户举报​

3）内容重复、搬运抄袭、带有敏感营销词汇​

4）频繁切换登录IP、异地登录、使用违规插件​

6.2 内容避雷规则​

1）不夸大产品功效、不做虚假承诺​

2）不发布低价内卷、恶意对比同行的内容​

3）不频繁发硬广，坚持价值输出为主​



6.3 无效动作彻底摒弃​

1）不要每天刷屏产品动态​

2）不要群发统一广告私信​

3）不要盲目添加无关人脉凑数量​

4）不要忽略主页优化、只做加人动作​

第七章 长效运营：从零散获客到稳定批量出单​

7.1 每日标准化工作SOP（30分钟高效获客）​

1）每日精准添加20-30位目标买家​

2）互动10-20条精准客户动态（点赞、评论、深度互动）​

3）发布1条高质量原创内容​

4）私信激活5-10位沉睡客户​

5）整理询盘客户档案，跟进转化进度​

7.2 每周复盘优化（持续提升转化）​

1）复盘内容数据：哪些内容互动高、询盘多，重点复刻​

2）复盘加人数据：哪些国家、职位客户通过率最高，聚焦深耕​

3）复盘话术数据：优化私信触达、询盘应答话术​

7.3 长期价值沉淀​

LinkedIn获客不是短期投机，而是长期资产沉淀。持续运营3-6个月，你的账号会成为垂直行业的优质

IP，海量精准买家主动私信询盘，彻底摆脱低价内卷、被动等询盘的困境，实现高质量海外订单稳定

增长。​

结尾 写给所有中国工厂​

海外买家从来不缺供货商，缺的是专业、靠谱、稳定、懂市场的优质中国供应链。LinkedIn不是一个

广告平台，是中国工厂走向全球的专业名片，是我们对接海外高端买家、跳出低价内卷的核心阵地。​

摒弃粗放式推销思维，用专业IP建立信任，用精准动作对接客户，用稳定服务承接订单。坚持这套标

准化实操方法，每一家踏实做产品的中国工厂，都能在海外市场拿到属于自己的优质订单。​

—— Richard Wang 外贸出海深耕者 | 专注中国工厂海外增量增长​



（注：文档部分内容可能由 AI 生成）


