
LinkedIn免费开
发客户的十大方法
全客邮搜
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Why LinkedIn？

1

2

3

4

定位职业社交网站;8亿用户群体，每月2.6亿活跃用户

5

社交媒体的所有B2B潜在客户中, LinkedIn占比80％
每5个潜在客户中就有4个来自LinkedIn

与Twitter和Facebook相比，LinkedIn产生的转换多3倍

LinkedIn占B2B网站和博客所有社交流量的50％以上

3000万公司有LinkedIn主页；45%用户属于决策者
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使 用 L i n k e d I n 须 知  — — — —  如 何 避 免 封 号 ？

• 同一个设备同个IP登录多个领英账号且频繁操作

• 发送敏感信息：网址链接，大量个人联系方式 （链接最好用图片代替

• 账号突然由闲置变为频繁操作，盗号嫌

• 使用插件或软件批量加人或者发送信息，使用被领英警告的挖邮插件或扩展程序

疑

）

• 一天内发送好友邀请过多(尤其是新号)，速度太快（鼠标一直不停点点点。。。）

• 发送好友邀请时一直使用相同的附加信息，被判断为垃圾消息

• 领英的好友通过率过低，被当做发送垃圾信息的骚扰者，尤其是添加好友时，被别人举报骚扰

Don‘t：
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使用LinkedIn须知 ———— 如何避免被竞争对手挖墙脚？

• 好友名单仅对自己可见！

设置好自己的账号隐私：

• 不随便接受竞争对手的好友申请。(防止从你的动态互动里挖客户；人脉关系网的辐射)

• 创建群组时，禁止竞争对手加入
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导入邮箱收件人01
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导入邮箱联系人

Linkedin会自动检查邮件往来好友是否注册过Linkedin。

如果你们有与客户沟通的专业邮箱，那么可借此机会将积累多年的有价值客户都加入领英关系网。

• 维护老客户，促进新客户的成交
• 扩大领英关系网的辐射，Connect到更多有价值客户
• 提高好友通过率，便于添加新的好友 (通过率过低会被领英限制)
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巧用“p e o p l e  y o u  m a y  k n o w”02
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巧用”People you may know”

    
点击My Network，会看到”People you may know”。是系统根据你的Profile和现有好友特征给出
的推荐好友（很精准）。

使用此功能的前提：Profile精准详细；好友精准

存在大量不精准好友的，请先删除，百害无一利。
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巧用“w h o  v i e w e d  y o u r  p r o f i l e”03
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巧用 “Who viewed your profile”

     在个人Profile那里，有个”Your Dashboard”，包含“Who viewed your profile”和”Post views”
等

点击相应的数字就可以看到具体的领英用户：

是好友的就趁热打铁撩一撩；不是好友的就研究下他的Profile，是潜在客户的就赶紧Connect！
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巧用“p e o p l e  a l s o  v i e w e d”04
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巧用“ People also viewed ”

• 浏览客户Profile的人—>可能是竞争对手—> 竞争对手肯定还看了更多潜在客户的profile

• 浏览竞争对手的人—>可能是潜在客户—>客户可能浏览更多竞争对手的Profile—>挖出更
多的竞争对手=挖出更多的潜在客户

那么，如何知晓看了某个profile的人还看了哪些人的Profile? ---> 浏览一个用户的Profile时， 
右侧”People Also Viewed”里面的所列用户！
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05 搜索框搜索People
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方法5：搜索框搜索People

首先，整理出:

• 行业和产品的不同叫法：关键词1, 关键词2, 关键词3 …
• 潜在客户可能的职称关键词: CEO, owner, president, sales manager…
• 目标国家: 国家1, 国家2, 国家3
• 潜在客户可能在的公司: 公司1, 公司2, 公司3…. (已知+潜在客户工作经历+领英搜索)

然后，对People进行关键词搜索，并设置相应的过滤条件。(点击All filters, 还可以添加行
业、学校和姓名等过滤条件)

注意红圆圈的内容
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方法5：搜索框搜索People

领英上的Connections(用户关系)分为以下四种类型:

• 1 st： 1度人脉，好友。可以直接发消息 

• 2 nd：2度人脉，好友的好友。可以Connect (即添加好友)

• 3 rd: 三度人脉，好友的好友的好友。无法直接Connect。但会员可以直接发消息(最高会员
每月30封)

• 3 rd+: 三度以上的人脉。与你没有任何人脉交集关系。无法看到姓名和个人资料页面, 无法
Connect

问题来了:
如何加3rd及3rd+ 的好友?
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方法5：搜索框搜索People --- 如何突破三度人脉限制?

解决方案1：升级领英会员 

• 求职帐户 ￥199/月，5
封InMails/月

• 个人商务账号 $399/月，
15封 InMails/月

• 企业销售账号￥539/月，
50封InMails/月

•  企业招聘帐号 $799，
30封InMails/月

 ( 评价: 实时便捷。但最多50封/月；只对三度以内人脉有用，仍无法直接从领英联系到三度以上人脉)
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方法5：搜索框搜索People --- 如何突破三度人脉限制？

解决方案2：Bing或者Google搜索个人资料： 

搜索指令: site:linkedin.com/in + “Headline” 。从搜索结果直接点进去就可以Connect对方了！

成功率80%左右！

         强推！
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方法5：搜索框搜索People --- 如何突破三度人脉限制？

解决方案3：使用全客邮搜，内置了突破人脉限制功能，直接从搜索结果直接点进去就可以Connect对方了！

成功率90%左右！

         强推！
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方法5：搜索框搜索People -- 补充:  如何Get Email？

Why?

• LinkedIn平台内联系+邮件营销
 

   

      

• 有些用户设置不能被除自己导入的列表好友外的任何人Connect, 你只能给他发InMail(有的也禁止接收..)
或邮件联系

方法：进入对方的个人资料页面 + 使用特定的Google Chrome：

                 https://bit.ly/354T4aE 
•  SignalHire
• Find That Email: Email+批量查找

:            Email+电话+社交账号        https://bit.ly/2QqZaOx               （使用方法，实操！）
•  RocketReach:       Email+电话+社交账号         https://bit.ly/2QmiYTo

 (这几个扩展程序目前都安全，基本都有50次+免费试用，易操作，准确率相对较高)

（附：被领英禁用的插件列表>> https://bit.ly/37fSsB4   及时停用，否则封号!!!）
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以上是一些手动搜索方法，如果你想提高效率，省去搜索、筛

选、突破人脉限制、获取LinkedIn邮箱的多步骤。

那全客邮搜的KP直通车是可以一键直接解决上面所有问题，直
接出结果的。
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扫码可观看
KP直通车视
频介绍
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06 利用LinkedIn companies
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)

大体思路：

1.创建自己公司的Linkedin Page, 会有一些客户主动找到并Follow

2.找出潜在客户在的公司主页，从员工列表中Connect相应的人
3.找出竞争对手的公司主页，从公司动态里的评论和点赞中筛选客户并Connect

已知+海关数据

谷歌关键词搜索

领英搜索框搜索关键词
(设置过滤条件:Companies)

利用领英推荐的”Similar Pages”
(位于每个公司主页的右边)

找到并进入其领英的
Company Page

整
理
出
公
司
列
表

客户公司:

Connect公司职员
             
About us中找联系方式和网站
挖邮箱

对手公司: 

从动态互动中挖掘客户

Connect业务员 挖好友(可选，慎用)

（客户公司
        +
   对手公司）

创建自己公司的Linkedin Page, 做好Linkedin SEO(后面会讲)和运营 从动态互动中和Followers中找客户
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)

员工列表
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)

网站+联系方式

动态里互动的领英用户
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)

注意：有些公司主页不公开具体的领英员工列表，无法联系到员工

如何破解?

方案1: 领英搜索框搜索People, 将公司名设为过滤条件，即可得到员工列表
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)

方案2：谷歌搜索：site:linkedin.com/in intitle:公司名称 intitle:(“职称1” OR “职称2” OR “职称3”)

注意：搜索结果有时偏多一点

一些将其写进工作经历的已辞职员工以及左侧这种情况，都会出现在搜索结果里 

site:linkedin.com/in intitle:Nardi S.p.A. - Outdoor Furniture 
intitle:(“area manager” OR owner)

如果你嫌
繁琐，无
法批量操
作或者说
不太懂语
法，全客
邮搜可帮
助您。
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)

 

 

   

  

 

方案3：直接搜公司域名下的邮箱

About us里找出公司网站域名----->利用工具去挖域名下的邮箱---->联系邮箱或者通过邮
箱找到对方的Linkedin进行Connect

①通过域名查找所有邮箱:

https://hunter.io/， https://app.snov.io/domain-search，Clearbit Connect (直接显示职称
和Linkedin!)

②安装谷歌扩展程序LinkedIn Sales Navigator，并转到Gmail

选择创建新邮件，将步骤①得到的邮件列表复制粘贴到收件人区域。
让鼠标悬停在每个邮件上，观察界面右侧出现的相应领英Profile, 直接connect
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方法6：利用Linkedin Companies(公司主页)
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07 利用 l inkedin Groups
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方法7：利用Linkedin Groups

加入小组后：Connect成员扩大人脉网；用心答疑解惑，建立专业度和信任感，让潜在客
户主动找你；及时查看用户发布的采购需求通知;

2. 创建Groups，做好SEO，相关用户会搜索并加入。做好管理。（类似QQ群和微信群营
销

注意：中文界面下没有Groups这个功能。

思路：
1. 用整理出的客户群体关键词和一些行业名、产品词等在搜索框搜索相应的Groups。
2. 查看并加入竞争对手和潜在客户加入的相关Groups

）
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方法7：利用Linkedin Groups

附：谷歌搜索Linkedin Group成员的搜索指令： site:linkedin.com/in ”Group名称“

Group名字越长越特殊，搜索结果才越准。
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08 利用 l inkedin post和ar t ic le
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方法8：利用 Linkedin Post和Article
大体思路：

• 从竞争对手动态中的点赞和评论中挖潜在客户；从潜在客户的动态里挖潜在客户(可能有做相同
工作的朋友或同事)

• 自己发表动态post（图片、视频、分享文档）和 写文章 ：             （主要讲这个）

出发点：用户感兴趣的原创内容，最好能引起互动。  

目的：营造专业度，获取好感

推荐内容类型：

行业新闻、趣闻；新品推出，产品特色展示

个人生活和感悟 正能量  打造个性

客户来访，公司活动

    
   全
客
邮
搜

ww
w.
lia
of
an
inf
o.c
om



方法8：利用 Linkedin Post 和 Article
更新频率：一周三次以上，时常露脸刷存在感

更新时间：以目标客户活跃时间为准

更新类型：重视视频 和 Linkedin文章（可在Google上排名, 获得浏览量高的还会在Linedin Pulse上得到大力推荐）

Post

截断点：210 字符左右 (超出部分需要点击”see more”，确保简短精悍)

内容长度限制：1300 字符

Article

Video： Size 256x144 ~ 4096x2304 pixels；最长10分钟

图片: 最大5MB; 最小尺寸 552x276 pixels ; 长宽比 3:1 ~ 2:3

封面图: 744x400 pixels

文章插图: 2000x600 pixels; 最大为10MB

按照On-Page SEO要求 (设置H1,H2; 布置语义相关词; 完善图片Alt Text等)

(推荐:检查字符数的工具: wordcounter.net)
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09 利用Google Search
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方法9：利用Google Search   

查找资料中包含某关键词的领英用户:  site:linkedin.com/in/ “关键词”

查找某职位的人：site:linkedin.com/in intitle:(“职称1” OR “职称2” OR “职称3”)

         

  

  

     

 

 

(常用职称:Director/Purchasing Manager/Purchasing/Procurement /Supply Chain Manager/Marketing Manager/Marketing

Director/Sales Manager/Area Manager/buyer)

查找某公司的人: site:linkedin.com/in intitle:公司名称

查找某公司某职称的人： site:linkedin.com/in intitle:公司名称 intitle:(“职称1” OR “职称2”)

查找某Group的成员：site:linkedin.com/in/ “Group名”

从搜索结果中直接进入即可Connect！

没有几度人脉的限制
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10 利用Linkedin SEO

    
   全
客
邮
搜

ww
w.
lia
of
an
inf
o.c
om



方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

1. 类似百度SEO，谷歌SEO，淘宝SEO，阿里SEO，领英也是一个搜索引擎，有自己的排名机制。

做好Linkedin SEO会使你在领英搜索结果中靠前，增大客户找到你的概率。

2、英文版本的领英主要被Google和Bing等国际搜索引擎收录(中文版本大多被百度和360等收录!)，Linkedin 
SEO做的好，会在谷歌搜索结果中获得良好排名。

举例：

Why?
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

大体思路：

①关键词研究

潜在客户会搜哪些词来找我？（行业词, 产品词的所有叫法，业务类型的叫法…）

潜在客户关心的话题？想解决的问题？…

（用户体验第一
布置关键词的时候考虑可读性!）②结合关键词优化Linkedin

优化 Linkedin 个人Profile + 公司Page

写Linkedin 文章

③引流

网站加上Linkedin 链接，引导用户访问     （当然，Linkedin 也要放网站链接)

利用论坛，Quora，Facebook等社交平台   (比如分享Linkedin上写的知识文章)

（统统找出来！）
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤① ------ 关键词研究

法1：利用Linkedin的”Try searching for” 和个人Profile的”Search Appearances”
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤① ------ 关键词研究

法2：将你的或者竞争对手的Profile链接放到Google Ads Planner中，会出来大批关键词。
Google 认为这些词会给你带来相关流量。  多试 + 多筛选 + 多思考 +多补充

    
   全
客
邮
搜

ww
w.
lia
of
an
inf
o.c
om



方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤① ------ 关键词研究

法3: 利用Google Keywords Planner ----> 输入你的精准相关词，查看关键词提示
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤① ------ 关键词研究

法4：用SEMrush找出领英在谷歌上有排名的行业词或产品关键词
（Note: 这里出现的关键词，尤其是排名靠前的，Google SEO难度不大，重视下网站的Google SEO!）
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤① ------ 关键词研究

法5：利用谷歌下拉框和谷歌相关搜索
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）
步骤① ------ 关键词研究

法6：利用关键词工具：Kwfinder、 Ubersuggest、 Keywordtool.io等。
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤① ------ 关键词研究

找文章话题的思路：  （找话题写Linkedin article）

• 问你自己：客户关心什么？哪些东西对客户有用？从这个角度出发，列出可以写作的话题。

• 到reddit相关的subreddit和Quora去查看行业人群都在讨论什么，在问什么问题

• 通过buzzsumo等工具查看行业最火的文章话题

• 通过Ahrefs工具的Content explorer查找热门内容

• 通过Ahrerfs的Top content和Top page查看竞争对手的热门文章，确定话题

• 利用answerthepublic.com来查找话题
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤②：结合关键词优化Linkedin  --------->优化 Linkedin Profile (吸引用户 + 合理布置关键词)

思路：以客户为出发点，客户喜欢什么样，需要什么样？ 把自己打造和展示成什么样
 
注意：
• Linkedin对个人Profile有个评分标准： Profile Strength 达到All – Star等级， 会获得更好的搜索排名】

• 经常更新动态和文章；完善Profile内容，有助于个人Profile的排名
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

    

   

   

步骤②：结合关键词优化Linkedin --------->优化 Linkedin Profile

姓名：真实名字即可。(注册时要求真实中文姓名，注册完毕后再修改即可)

头像: 职场人的社交网络，用职场照片！ 肩膀以上，面带微笑，清晰度高。400x400 px。最大8MB

背景墙: 可展示公司特色产品+品牌+简短描述，让客户一眼知道你是他所需。 1584x396 px。最大8MB

看看 Linkedin CEO的     
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤②：结合关键词优化Linkedin  --------->优化 Linkedin Profile (吸引用户 + 合理布置关键词)

自定义个人Profile的URL: 

建议: 

• 去掉姓名后面的默认字符串！+ 简短的品牌词或者产品词(稍微影响Linkedin SEO)

• 会收录，不要经常换，别人会找不到你!
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

       

 

词+职称+公司简称+制造商/供应商  （尽量不要写Sales，销售意味太浓，影响好友通过率）
 常用符号：| 、&、和逗

步骤②：结合关键词优化Linkedin --------->优化 Linkedin Profile (吸引用户 + 合理布置关键词)

Headline:

 120字符。对排名影响较大，尽量将搜索量较高的关键词置前
 外贸人常用形式：核心行业词+核心产品/服务关键词+产品经理/专家/区域经理等+公司简称；核心产品

号
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

步骤②：结合关键词优化Linkedin  --------->优化 Linkedin Profile (吸引用户 + 合理布置关键词)

Summary（About）：

• 解决用户痛点+展示个人能力和公司实力

• 会出现在搜索结果中，对排名影响较大

• 默认显示前三行(约300字符)，其他内容需点击”See more”查看。最有吸引力的内容要出现在这里，搜
索量大的词也至少出现一次

• 最多约500字(2600字符)。保证吸引潜在用户的同时，多布置关键词的同义词以及长尾词。制造商，供
应商等这些词可以在这里体现。(末尾记得添加公司网站和联系方式)

• 添加Media: 添加体现公司实力和个人魅力的图片和视频等，增加说服力，比如证书,客户合影,客户造
访视频。并用关键词优化相应的Title和Description

Endorsements
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

       

 
 

  

  
 

 

     
 

步骤②：结合关键词优化Linkedin --------->优化 Linkedin Profile (吸引用户 + 合理布置关键词)

Experience section：只写与受众相关的工作经历！突出自己行业经历丰富+可以很好的解决用户需求
，树立可信度。可视情况稍加杜撰(哪些公司工作+取得的成果)。排版美观。 融入关键词。

Recommendations: 好友间可以写的推荐信。数量和质量会影响搜索排名、客户的信任，制约Profile
Strength的等级。来自上司、下属和客户。3个以上。可以互写，把事先准备好的带有关键字的推荐
语发给对方。

Skills & Endorsements：Skills尽量写得丰富，并融入关键词（使用领域系统推荐的+自己结合产品行
业词组合的）。想办法多获得Endorsements（别人给你的投票和认可）, 既增加了客户信任度，又有
利于排名

Education 和Accomplishments：越详细越好，尽量写与客户相关的。适当融入关键词。

Add profile in another language： 潜在客户群体有其他主要语言时，可以选择设置其他语言类型的
Profile, 方便用户找到你
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）
步骤②：结合关键词优化Linkedin  --------->优化 Linkedin Articles

 Write an Article：原创高质量 + 做好On-Page SEO                             （实操）

• 确定话题：客户关心，对客户有所帮助；利用工具进行关键词研究(客户怎么搜？搜索量？同义词，长尾词..)

• 在保证可读性的前提下增加页面的关键词密度(布置同义词，长尾词，语义相关词)。重要关键词(精准且搜索量

高)尽量完全匹配出现，不重要的关键词只出现零碎的字眼也行，搜索引擎会自动组合单词

• 前100个词中出现关键词，第一次出现关键词可以加粗倾斜

• 设置H2标签（包含关键词）；优化图片的Alt text（描述图片内容，包含关键词）

• 多媒体丰富：图片，图表，视频等

• 检查句子的语法（Grammarly ）以及保证易读性（ hemingwayapp.com ）

• 适当的导出链接 (指向权威网站，比如wikipedia)和站内链接(指向linkedin里发布的其他文章)

• 发表时添加Hashtags，帮助用户搜索

• 发表后可分享到其他社交平台，增加浏览量和互动数，有利于排名
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

设置H2标签

优化图片的Alt text (description)

步骤②：结合关键词优化Linkedin  --------->优化 Linkedin Articles
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）

添加Hashtags 分享到其他平台获得更多浏览量

步骤②：结合关键词优化Linkedin  --------->优化 Linkedin Articles
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方 法 1 0 ： 利 用 L i n k e d i n  S E O    （ 让 客 户 主 动 找 上 门 ! ）

      

     

     

 

     

 
• Description：主要写我们提供的产品和服务，价值观、使命、愿景，优势。布置相关关键

步骤②：结合关键词优化Linkedin ---------> 优化 Linkedin Company Page

思路：打造出一个有实力的，客户欣赏的公司形象。

Logo： 跟网站保持一致，上传公司logo, 300 x 300 pixels.

Banner image： 展示公司特色产品或服务理念，1536 x 768 pixels.

Tagline：简述公司的主营产品和服务。前置主要关键词 ！（影响排名的重要因素）

自定义按钮：引导用户到达网站，可以用Contact Us, Learn more, Visit website

About ：

词
• 添加网站链接，吸引访问量
• 完善公司信息：地址，规模，创建时间，电话等
• 添加Hashtags：用主要的行业词、产品词
• 添加Featured groups：添加展示一些与产品相关的Groups，组名最好是包含关键词的。

经常更新公司主页信息，保持活跃，有助于在搜索引擎上的排名

公司主页更新信息时，调动员工Share，增加互动率，增加followers，促进SEO
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方法10：利用Linkedin SEO   （让客户主动找上门!）
步骤②：结合关键词优化Linkedin  ---------> 优化 Linkedin Company Page

思路：打造出一个有实力的，客户欣赏的公司形象。
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领英小技巧分享：

巧用对话框 快速知晓你和竞争对手的共同客户：

找到一个竞争对手的LinkedIn，浏览其Profile，通过对话框可以看到你们的共同好友(客户)
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如需试用演示，可添加微信沟通了解

    
   全
客
邮
搜

ww
w.
lia
of
an
inf
o.c
om



谢谢观看
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文章来自网络，如有版权问题，请联系我们，给予删除，谢谢！


