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第一章 底层认知：LinkedIn B2B获客的核心逻辑

1.1 LinkedIn 为什么是B2B外贸的最优渠道

LinkedIn 是全球唯一的职场商务决策平台，聚集了企业老板、采购总监、供应链经理、产品开发负责

人等核心决策人群。数据体量：欧洲 > 美国 > 印度 > 巴西 > 中国。

与 Facebook、Instagram 等社交平台不同，LinkedIn

的用户意图明确：商务链接、行业交流、商业变现。在 B2B 交易中，LinkedIn 占据绝对优势，根据

HubSpot 数据，LinkedIn 的潜在客户转化率高达 2.74%，远超其他平台。

1.2 海外B2B买家的完整采购决策路径

海外专业买家不会只看价格下单，完整流程分为五步：

� 需求立项：确定采购品类、预算、品质标准、供应链需求

� 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

� 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

� 初步接触：接受好友申请、查看私信、验证专业度

� 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。

1.3 90% 工厂都踩的三大误区

误区 表现 后果

重产品、轻人设 天天发产品图、流水线 无差异化，被判定为普通供应商

盲目加人、广撒网 日均加几十人，不筛选 通过率极低，触发账号限流

私信硬推销 开口发报价单、产品目录 违反海外商务礼仪，被拉黑举报

1.4 正确获客定位：不做推销员，做「供应链解决方案专家」



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。

1.5 LinkedIn 社交营销三大核心

� 参与（商业）：与目标人群的日常互动力

� 裂变（互动）：基于六度人脉理论的网络扩散

� 疯传（机遇）：高质量内容营销带来的指数级曝光

---

第二章 账号基础搭建：零差评专业Profile

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。

2.1 注册与基础环境

� 使用国际版 LinkedIn（www.linkedin.com），需全局代理模式

� 不要用企业邮箱注册，使用 Gmail/Outlook 等国际邮箱

� 姓名不要用公司名或产品名，必须真实姓名

� 头像不要用公司logo或产品图，必须是真人职业照

� 注册后做好隐私保护设置（关闭活动广播等）

2.2 个人主页五要素标准化

#### （1）头像（Profile Photo）

� 商务正装、高清单色背景、半身照

� 拒绝风景、logo、滤镜自拍

� 优质头像可提升 37% 的好友通过率

� 参考：灰色底、标志性笑容（如比尔�盖茨头像风格）

#### （2）封面图（Cover Image）

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

#### （3）姓名设置

格式：■■■■ + ■■■，例：Wang Wei | Richard

保留中文本名，提升真实度，避免全英文无辨识度。

#### （4）标题 Headline（重中之重）

这是买家第一眼看到的信息，决定是否停留查看。

万能公式：服务市场 + 核心产品 + 客户价值 + 核心优势



实用案例：

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

Manufacturers Reduce Procurement Cost

� 包装工厂：Eco-friendly Packaging Supplier | Low MOQ & Fast Shipment |

Serve Global Brand Retailers

� 化工工厂：Calcium Formate Factory from Shandong | Industrial & Feed

Grade | ISO Certified | Fast Bulk Shipment for Europe & Southeast Asia

Buyers

技巧：加上三个产品关键词，用竖号 | 隔开。打开创作者模式，添加 5

个行业关键词标签（Hashtag）。

#### （5）个人简介 About（转化型文案）

四段式万能模板：

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

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

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

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

2.3 公司主页搭建

个人账号负责获客触达，公司主页负责实力转化。

� 完整填写成立年限、产能、主营产品、服务市场、认证资质（CE、ISO、FDA等）

� 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

� 核心设置：开启询盘入口、绑定官网、设置自动回复

2.4 核心信息完善清单

� [ ] 所属行业

� [ ] 公司名称

� [ ] 工作年限

� [ ] 联系方式（邮箱、WhatsApp、官网）

� [ ] 教育经历

� [ ] 技能专长

� [ ] 个人成就

� [ ] 创作者模式 + 5个话题标签

信息越完整 → 平台权重越高 → 买家信任度越强。

---

第三章 精准获客：高阶搜客 + 好友添加

核心原则：不是「加更多人」，而是「加对的人」。无效人脉只会稀释账号权重。



3.1 精准目标客户画像（优先级排序）

优先级 客户类型 目标职位 价值

P0 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

P1 海外贸易商/批发商 企业老板、采购总监 走量稳定、复购率高

P2 海外商超/跨境大卖家 供应链采购 批量刚需、订单稳定

坚决不添加：普通业务员、无关行业人员、中介、国内同行、印度泛加人群（区域策略，非歧视，而

是该区域虚假账号和无效咨询率过高）。

3.2 高级搜索指令

#### 布尔搜索（Boolean Search）

`

(Procurement Manager OR Supply Chain Manager OR Purchasing Director) AND (Chemical OR Machinery OR

Packaging)

`

#### 职位关键词参考

决策层级 典型职位

决策层 CEO, Founder, Owner, General Manager, Managing Director

采购层 Buyer, Purchaser, Procurement Manager, Sourcing Manager,

Supply Chain Director

技术层 Product Development Manager, R&D Director, Designer

#### 谷歌高级语法（突破领英搜索限制）

`

site:linkedin.com/in/ "Procurement Manager" AND "LED" -intitle:"profiles" -inurl:"dir/"

`

辅助工具：[recruitin.net](https://recruitin.net/) ——

可视化生成谷歌搜索语法，免费突破领英商业搜索限制。

3.3 六种花式找客户方法

� 关键词 + People 搜索：用目标客户可能使用的关键词搜索

� 关键词 + Companies 搜索：先找公司，再从员工中找关键决策人（KP）

� 关键词 + Groups 搜索：加入行业群组，查看成员并发送连接

� 竞品粉丝法：看竞争对手公司主页的点赞/评论者，逐个筛选添加

� People Also Viewed：查看目标客户资料页面右侧的关联推荐

� 工作经历倒推法：从潜在客户的 Experience 中找到其前雇主，拓展同类型客户

3.4 好友邀请话术（3套模板）



通用版（通过率最高）：

`

Hi [Name], noticed you work for [Company] in [Country]. We're professional China [Product] factory with stable

bulk supply, hope resource exchange and future cooperation.

`

精准深挖版（客户发过动态）：

`

Hi [Name], saw your company launched new [Product] recently, our [Your Product] can optimize your finished

product performance, glad to connect for technical communication.

`

批发商定向版：

`

Hi [Name], many local [Industry] wholesalers in your country cooperate with our factory for bulk purchase,

looking forward to building long-term stable supply partnership.

`

3.5 添加好友核心规则

阶段 每日上限 关键操作

冷启动（第1-2月） 30-50个 养号为主，多发内容

成长期（第3-6月） 50-80个 根据通过率动态调整

成熟期（6月后） 80-100个 精细化筛选

� 邀请信息必须简练，不带商业推广、不写网站链接、不放联系方式

� 定期撤销未处理的邀请（控制在1000个以下）

� 被拒绝 + 标记「不认识此人」过多会触发封号

3.6 免费突破搜索限制

当领英普通账户搜索次数用完时：

� 使用 site:linkedin.com/in/ 谷歌语法绕开限制

� 使用 [recruitin.net](https://recruitin.net/) 可视化工具

� 善用谷歌高级搜索 + 关键词组合

---

第四章 内容运营：532法则与30天排期

4.1 532内容黄金法则



占比 内容类型 目的 示例

50% 行业干货/避坑 拉高认知、建立权威 行业趋势、采购避坑、标准

解读

30% 工厂实力展示 信任背书 产线实拍、质检流程、出货

视频

20% 产品/新品 软性种草 新品发布、客户案例、应用

场景

4.2 内容主题矩阵

行业干货（50%）：

� 行业政策与标准更新（如EU REACH、CE认证新规）

� 采购避坑指南（低价陷阱、材质判断、供应商筛选）

� 行业趋势分析（市场风向、技术演进、供应链变化）

� 专业知识科普（生产工艺、品控标准、材料科学）

工厂实力（30%）：

� 车间全景、生产线实拍

� 质检流程（原材料入库 → 过程巡检 → 成品全检）

� 出货实拍、集装箱装载

� 展会现场、客户验厂

� 团队介绍、技术研发

产品种草（20%）：

� 新品发布亮点

� 客户合作案例回顾

� 产品应用场景展示

� 定制解决方案介绍

4.3 内容创作六大原则

� 第一句就是钩子：开篇3秒决定用户是否点击「see more」，用问题、数据、反常识观点开头

� 一帖只讲一个点：一个核心信息 + 一个CTA，信息过载导致零转化

� 配图比文字更重要：干货配数据图/行业图，实力配实拍图，产品配细节图

� Hashtag 精准不泛滥：每个帖子3-5个精准标签，行业标签+产品标签+场景标签

� CTA 自然不生硬：每条结尾带上行动引导，如 DM me for catalog、Comment your

thoughts

� 英文为主 + 多语种补充：主帖全英文，可添加西班牙语/阿拉伯语/法语摘要覆盖多市场

4.4 最佳发布时间

目标市场 发布时间（北京时间）

北美 19:30 - 22:30



目标市场 发布时间（北京时间）

欧洲 15:00 - 18:00

中东 13:00 - 16:00

东南亚 08:00 - 11:00

推荐：北京时间 19:30-22:30 为优先时段，同时覆盖欧美工作日。

4.5 30天发稿排期模板（可直接复用）

以下为第一周排期示例，完整30天排期见源文件《中国工厂LinkedIn获客实操手册》30天每日发稿排期

表：

Day 主题 内容方向 类型

1 行业趋势 全球供应链变稳，买家从「

最低价」转向「稳定品质+

可靠交付」

干货

2 采购避坑 超低价=偷工减料，教买家

识别劣质原材料

干货

3 工厂实力 每日生产+质检流程展示，

每批出货前严格检测

实力

4 行业标准 欧盟/东南亚进口标准趋严，

工厂已全面升级

干货

5 客户价值 一站式供应方案：配方优化

+品质定制+稳定供量+试单

支持

种草

6 产能实拍 标准化车间全流程管理，从

原料进厂到成品包装

实力

7 周总结 过去一周收到的各市场询盘

总结，做负责任的中国工厂

种草

第一周为纯养号打底期，完全不发硬广，重点是建立专业人设和高信任度。

4.6 动态（Post）vs 文章（Article）

维度 Post（动态） Article（长文章）

长度 短，1-3段 长，深度内容

频率 每日1条 每周1-2篇

作用 日常曝光、互动 深度影响、SEO

传播 算法推荐 + 标签 搜索 + 分享

最佳场景 日常干货、工厂实拍 行业白皮书、案例深度分析

Article 发布八步：选题 → 标题优化 → 封面配图 → 正文撰写 → CTA 引导 → 标签设置 → 跨平台转发 →

效果追踪

---



第五章 私信触达：从连接到转化

5.1 成为好友后的正确姿势

� 不要在通过后立即推销，先发感谢信息建立初步关系

� 感谢信息模板：Thanks for connecting, [Name]. I look forward to learning

more about your work in [Industry].

� 观察对方动态，适时点赞评论互动，建立社交印象

5.2 私信开发全链路（11课精华整合）

#### 第一步：挖掘痛点（The Pain Formula）

不要问「你需要什么产品」，而是先研究对方的业务，发现其采购链条中的痛点。

� 例：看到买家抱怨交货延期 → 你可以回应自己的准时交付体系

� 例：看到买家关注环保标准 → 你可以介绍认证和合规优势

#### 第二步：找到正确的人（Appropriate Person）

� 判断对方是否是真正的决策者（而非基层执行者）

� 大公司：先联系 Head/General Manager（决策下发）

� 中小企业：直接联系 Owner/Buyer

#### 第三步：Name Dropping（二度人脉利用）

� 如果通过共同联系人介绍：「[Mutual Connection] suggested I reach out to you about [Topic]」

� 看到对方与某大客户合作过：「I noticed your company works with [Big Client], we've also served...」

#### 第四步：Group 免费触达（How to Message Using Groups）

� 加入与你同行业的 LinkedIn Group

� 同一 Group 内的成员可以直接发送消息而不消耗 InMail

� 在 Group 中积极回答问题 → 建立影响力 → 吸引主动联系

#### 第五步：Newsfeed 互动预热

� 持续在目标客户的动态下点赞、评论（有价值的评论）

� 评论原则：不推销，只提供专业观点补充

� 连续互动 3-5 次后，对方对企业名称有了印象，再发私信通过率大幅提升

#### 第六步：Event-Based 事件触发

� 对方入职周年、升职、公司新闻 → 祝贺 + 轻触达

� 行业展会前后 → 以线下见面为切入点

� 节假日 → 节日祝福 + 轻松交流

#### 第七步：Outbound Message Schedule（序列化跟进）

设置 3-5 步信息序列，而非一次性轰炸：

� Day 0：连接通过感谢

� Day 3：点赞/评论对方 1-2 条动态



� Day 7：分享一篇对方行业相关的干货文章

� Day 14：轻触达：「最近看到贵司发布了 [某产品]，我们在这个领域有 [某专长]」

� Day 21：正式业务破冰，附上价值提案

#### 第八步：Follow-Up 跟进

� 第一封无回复 → 7天后跟进，换一个切入点（从产品 → 行业洞察 → 客户案例）

� 第二封无回复 → 14天后最后跟进（价值型，如免费样品/诊断）

� 三封无回复 → 转为「软关注」，持续内容互动，不再硬推

#### 第九步：Converting Messages Into Meetings

� 不要追求私信成交，目标是引导到 视频会议/WhatsApp/邮件 深入沟通

� 话术：Would you be open to a quick 15-min call to see if there's a fit?

� 关键：给对方一个「低风险、高价值」的会面理由

5.3 私信禁忌

� 不要发产品目录/报价单作为第一条私信

� 不要发网站链接（LinkedIn 会降权甚至封号）

� 不要群发一模一样的消息（易被判定为垃圾信息）

� 不要使用过于销售导向的语言

---

第六章 账号安全：防封与养号策略

6.1 账号受限的20种常见原因

� 发送邀请过多且通过率低

� 大量邀请被标记「不认识此人」

� 私信中含链接（网站/WhatsApp/邮箱）

� 发布内容含违规/敏感信息

� 使用虚假身份信息

� 多设备频繁切换登录

� IP地址频繁变动且跨国

� 同一设备登录多个账号

� 使用自动化工具频率过高

� 短时间内大量浏览他人主页

� 头像/姓名使用公司或产品信息

� 注册邮箱为企业邮箱

� 盗用他人内容被举报

� 在Group中发布广告被举报

� 使用灰产代理/VPN不当



� 购买灰代会员（大号禁用）

� 联系人导入过于频繁

� 新号短期内大量操作

� 账户信息频繁修改

� 不活跃但突然高频率操作

6.2 防封核心操作守则

� 新号养号期：注册 1-2 个月内，每天发送邀请不超过 30-50 个

� 固定IP：使用稳定的代理线路，避免频繁切换国家IP

� 渐进式操作：每天操作量逐步增加，不要突然爆发

� 隐私设置：做好 9 个关键隐私开关设置（关闭活动广播、隐藏连接列表等）

� 内容合规：不发布敏感政治/宗教/种族内容，不攻击竞对

� 大号不用灰代：淘宝30元/月的灰产会员代理，会直接导致封号

� 警惕钓鱼：不要点击陌生私信中的链接，谨防钓鱼邮件盗号

6.3 账号被封后7步恢复法

� 冷静，不要立即提交申诉（先理清违规原因）

� 查看封禁通知邮件，确认封禁类型（临时/永久）

� 准备好身份证明文件（护照/身份证）

� 撰写诚恳的申诉信，承认错误并承诺合规使用

� 通过 LinkedIn Help Center 提交申诉

� 等待 3-7 个工作日

� 解封后严格合规操作，降低使用频率至少两周

6.4 商业搜索上限应对

� 免费账户每月商搜次数有限

� 解决方案 A：使用谷歌高级语法绕开（site:linkedin.com/in/）

� 解决方案 B：升级个人商务账号（399元/月，无限浏览）

� 解决方案 C：考虑 Sales Navigator 核心版（539元/月，含高级筛选 + 线索推荐 + InMail）

---

第七章 LinkedIn广告：付费获客策略

7.1 LinkedIn广告产品矩阵

广告形式 适用场景 特点

Sponsored Content 品牌曝光、内容推广 出现在信息流中，原生体验

Message Ads 精准1对1触达 直接发送到目标收件箱

Dynamic Ads 个性化广告 自动生成含用户头像的广告



广告形式 适用场景 特点

Text Ads 低成本曝光 侧边栏/顶部横幅位

Video Ads 故事化传播 高互动率

Lead Gen Forms 直接获客 预填表单，降低获客阻力

7.2 LinkedIn广告定向维度

� 地域（国家/城市）

� 公司（名称/行业/规模）

� 职位（头衔/职能/资历）

� 技能（具体技能标签）

� 教育（学校/学历/专业）

� 兴趣（群组/关注话题）

� 匹配受众（上传客户邮箱列表 → 精准定向）

7.3 会员体系选择指南

会员类型 月费 核心功能 推荐人群

职业发展 199元 5封InMail、90天访客 求职者（不推荐给外贸人）

个人商务 399元 无限浏览、15封InMail 轻度用户

Sales Navigator 核心版 539元 高级筛选、线索推荐、50封I

nMail、数据导出

B2B外贸主力推荐

Sales Navigator 团队版 $131.25/月 团队协作、TeamLink 团队作战

个人招聘 799元 高级搜索 招聘场景

建议：外贸B2B首选 Sales Navigator 核心版，性价比最高。如果仅需无限浏览，个人商务版即可。绝对

不要用灰产代理（淘宝30元/月），会被封号。

---

第八章 客户管理与工具链

8.1 领英好友分类管理

按照客户跟进阶段进行分类：

� A类：已成交客户（定期问候 + 新品推送 + 售后跟进）

� B类：深度意向客户（已发报价/样品，重点跟进）

� C类：初步接触客户（有过对话或询盘）

� D类：潜在客户（添加好友但未互动）

� E类：行业人脉（同行/KOL/协会，非直接客户）

使用「领英客户跟进表（Hit-List）」Excel 模板进行系统化管理（源文件夹中附带）。

8.2 推荐辅助工具



工具 用途 备注

recruitin.net 免费突破搜索限制 谷歌语法生成器

RocketReach 查找客户邮箱 结合领英使用

Google Advanced Search 挖掘联系人信息 site:linkedin.com/in/

Canva 设计封面图/内容配图 免费模板丰富

Unsplash/Pexels 获取无版权图片 内容配图来源

ChatGPT/Claude 文案生成与润色 英文内容优化

8.3 LinkedIn 数据指标

指标 计算方式 健康基准

邀请通过率 通过数 / 发送数 > 30%

内容互动率 (点赞+评论+转发) / 展示量 > 3%

私信回复率 回复数 / 发送数 > 15%

转化到询盘率 询盘数 / 好友数 > 2%

SSI（社交销售指数） LinkedIn官方评分 > 70

---

第九章 进阶策略：多语种布局与全周期运营

9.1 双受众内容策略

面向两个核心受众群体，内容要双线并行：

� Outbound

线（面向海外买家）：供应链专业内容，强调工厂实力、品控、交付、认证、合作案例

� Inbound 线（面向国内工厂）：出海获客解决方案，吸引工厂成为服务客户

9.2 多语种内容矩阵

� 主语言：英语（覆盖全球）

� 补充语言：西班牙语（拉美市场）、阿拉伯语（中东市场）、法语（非洲市场）

� 操作方式：主帖英文 + 评论区补充多语种摘要

9.3 全周期四阶段运营路线图

#### 第一阶段：冷启动期（1-3个月）

� 核心目标：建立专业Profile，积累首批500+精准人脉

� 关键动作：

- 完善个人主页 + 公司主页

- 每日1条内容（全部为行业干货，零推销）

- 每日30-50个好友添加



- 加入5-10个行业相关Group

- 关注行业大V和标杆账号

#### 第二阶段：增长期（4-6个月）

� 核心目标：月均新增300+好友，内容互动率>3%，开始产出询盘

� 关键动作：

- 执行532内容法则，每周1-2篇深度Article

- 每日50-80个好友添加（提升筛选精度）

- 启动序列化私信跟进

- 分析内容数据，优化选题方向

- 开通Sales Navigator

#### 第三阶段：商业化期（7-12个月）

� 核心目标：稳定的月度询盘量，订单转化闭环

� 关键动作：

- 启动LinkedIn广告（Lead Gen Ads优先）

- 建立邮件+WhatsApp并行跟进体系

- 打造自有Group，建立行业社群

- 客户案例定期产出，形成口碑飞轮

- 视频内容 + Video Ads 测试

#### 第四阶段：平台化期（12个月+）

� 核心目标：成为行业垂类KOL，被动获客 > 主动获客

� 关键动作：

- 个人IP + 公司品牌双轨运营

- LinkedIn Newsletter 建立订阅用户池

- 多语种矩阵（西语、阿语、法语分号）

- 线上线下结合（行业展会 + LinkedIn预热）

- 数据资产沉淀（邮箱库、CRM、供需数据库）

9.4 一个参考标杆：Richard运营模型

源文件夹中的 Richard Wang 账号，定位为「Global Business Bridge」，采用双向服务模型：

� 向外：帮助中国工厂搭建海外获客 & 销售体系（Outbound Growth）

� 向内：帮助全球采购商筛选合规中国供应链、来华落地（Inbound Sourcing）

� 标签：AI-Driven Global Supply Chain & Overseas Growth Consultant

� 差异化：数理背景 + 17年经验 + AI技术应用



---

第十章 FAQ与常见问题

Q1: LinkedIn 中国版和国际版有什么区别？

中国版（linkedin.cn）已改版为纯职场求职平台，失去了社交和获客功能。外贸B2B必须使用国际版（li

nkedin.com），通过全局代理模式访问。

Q2: 新注册的账号多久可以看到效果？

冷启动期约1-3个月。前两个月是养号期，不要期待立即出单。持续高质量的运营，第4-6个月逐渐开始

收到询盘。

Q3: 免费账号够用吗？

够用。本手册中 80%

的方法基于免费账号即可执行。商业搜索限制可通过谷歌高级语法绕开。如果预算允许，Sales

Navigator 能显著提升效率。

Q4: 如何判断一个账号是否值得添加？

看三个维度：① 职位是否为目标决策人群 ② 公司是否属于目标市场/行业 ③

个人主页是否完善（头像、工作经历、动态活跃度）

Q5: 发了动态没人看怎么办？

� 检查：Hashtag是否精准（3-5个即可，不要过多）

� 检查：发布时间是否匹配目标市场时区

� 检查：第一句话是否有钩子（问题/数据/反常识）

� 检查：是否与行业大V互动（评论区曝光）

� 坚持：前三个月的内容数据普遍低，粉丝积累后才开始起飞

Q6: 加好友通过率低怎么提升？

� 优化头像（职业照 > 生活照 >> 无头像）

� 优化Headline（拒绝 Sales/Manager，用具体价值描述）

� 个性化邀请信息（提及共同点/共同联系人/对方动态）

� 先关注后添加（关注 → 互动 → 加好友，通过率更高）

Q7: 如何给自己定一个合理的KPI？

阶段 月度好友增长 内容互动率 月度询盘

冷启动 150+ > 1% 0-2

增长期 300+ > 3% 3-5

商业化 500+ > 5% 6-15

平台化 800+ > 8% 15+

---



附录

A. 源文件夹内容索引

文件夹 核心内容 关键文件

00-Richard-LinkedIn■■ Richard个人账号全周期运营规划 全周期运营专项规划.docx、中国工厂Li

nkedIn获客实操手册.docx

01-Richard■■■■■■ 10模块课程体系 LinkedIn课程体系.docx、领英账户运营.

docx、领英高级会员解析.docx

LinkedIn■■ 广告产品、定向、形式 领英营销产品介绍、广告定向图、广告

形式图

■■■■■■ LinkedIn官方白皮书 B2B营销增长五大原则.pdf、中国品牌B

2B海外营销白皮书2022.pdf、海外市场

洞察.pdf

■■■■■■ 客户开发全套方法论 40+种花式找客户方法、各类PPT/PDF

教程、Hit-List跟进表

■■■■■■(■■■■■■) 11课系统教程 Lead Gen Machine、Pain

Formula、Outbound Message Schedule 等

根目录 30天发稿排期表 每日可复制发布的英文文案

B. 配套行业模板（五类）

源文件《配套行业专属模板增补版》覆盖五大主流工厂类目：

� 精细化工（醇型胶、甲酸钙、乳液类）

� 橡塑胶黏剂

� 机械五金

� 包装耗材

� 家居建材

每类含：Headline模板、About模板、好友邀请话术、内容选题、私信全链路话术。

C. 核心原则速查卡

� 定位：供应链解决方案专家，不是推销员

� 内容：532法则（50%干货 + 30%实力 + 20%产品）

� 获客：加对的人，不是加更多人

� 触达：先信任后成交，七步序列化跟进

� 安全：渐进养号、固定IP、拒绝灰产

� 节奏：冷启动 → 增长 → 商业化 → 平台化，至少6个月才能看到稳定回报

� 心法：领英是一个慢慢经营发酵的过程，大部分客户需要漫长的信息植入 → 加深印象 →

开始了解 → 获取信任的过程

---



*本手册基于 [Richard Wang LinkedIn 运营体系] 源文件汇编，并结合全网 LinkedIn B2B 运营最佳实践整

理。手册中的30天发稿排期表、好友邀请话术、About模板等均可直接替换行业关键词后投入使用。*


