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在过去 3 年里，我们服务了 60+ 家外贸企业，从年营收 ¥500 万的工厂到年营收 ¥5

亿的品牌商。他们在用不同的获客方式，结果也大相径庭。

¥38 - 95 ¥6 - 22 5 - 12%
传统方式

单条有效询盘成本
AI 获客方式

单条有效询盘成本
AI 获客方式

3 个月平均成单转化率

核心结论：在相同的"获取有效询盘"目标下，AI 获客方式的成本通常是传统方式的1/5 到

1/3，且询盘质量更高（客户已通过 AI 初步匹配，更接近成单）。

更重要的是：传统方式对预算敏感——展会一年没去就断档、海关数据不续费就停摆；AI

获客方式一旦搭建完成，长期获客成本趋近于零，且数据资产归企业所有。

注：本白皮书所有数据均来自凌航服务客户的真实记录（公司名脱敏），时间区间 2023-2025 年。

一、4 种传统获客方式成本拆解
坑 1：阿里国际站——询盘多但有效率低
阿里国际站是大多数外贸企业的"第一站"，但它的真实成本结构往往被低估。除了 ¥29,800-100,000

的基础年费，还有"金品诚商"、"问鼎"、"P4P 点击付费"等叠加费用。

成本项 入门版 金品诚商 旗舰版

基础年费 ¥29,800 ¥80,000 ¥150,000+

P4P 投放（年） ¥30,000-50,000 ¥80,000-150,000 ¥200,000+

人员（销售/运营） 1 人 2-3 人 3-5 人

月询盘量（行业均值） 50-150 条 200-500 条 500-1000+ 条

有效询盘率 8-15% 10-20% 12-25%

有效询盘成本 ¥80-200 ¥50-120 ¥40-90

数据归属 平台 平台 平台

核心问题：1) 询盘有效率低（多数是群发询盘）；2) 询盘客户归阿里，即使成为老客户也要在平台内沟通；3)

同质化竞争严重，价格战激烈。

坑 2：展会——获客质量高但投入大

展会 展位费 物料差旅 总投入 有效询盘数 单条成本

广交会（1 期） ¥40,000-80,00
0

¥20,000 ¥60,000-100,000 30-80 ¥750-3,300

Canton Fair（3 期） ¥120,000+ ¥50,000 ¥170,000+ 80-200 ¥850-2,100

海外专业展（德国/美国） ¥80,000-200,0
00

¥50,000-80,00
0

¥130,000-280,00
0

50-150 ¥900-5,600

核心问题：1) 一年最多 3-5 次，剩余时间无新客户来源；2) 现场名片转化率低（很多现场拿名片回去不回复）；3)

同行竞争最激烈。适合谁：客单价高、需要面对面见客户的高端产品（机械、定制类）。

坑 3：海关数据 + 主动开发
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项目 年费 人员 月询盘数 有效率 单条成本

腾道/慧眼/易邦 ¥5,000-30,000 1-2 销售 20-60 5-12% ¥150-800

格兰德/小蜜蜂 ¥3,000-15,000 1 销售 10-30 3-8% ¥200-1,200

核心问题：1) 海关数据有滞后性（3-6 个月），新买家通常还没数据；2) 需要大量人工开发信和外呼（1 个销售 1

天最多 30-50 封邮件）；3)

客户被多家供应商骚扰，回复率低。结论：作为辅助方式（挖掘大客户信息）可以，作为主要获客方式效率低。

坑 4：EDM 邮件群发——打开率逐年下降
EDM 营销看似"低成本"（一封邮件几分钱），但隐藏成本惊人：

项目 年投入 发送量/月 打开率 回复率 单条有效询盘

自建邮件营销 ¥10,000-30,000 5-30 万封 3-8% 0.3-1% ¥500-3,000

第三方 EDM 服务 ¥30,000-100,000 50-200 万封 2-5% 0.1-0.5% ¥1,000-10,000

核心问题：1) 群发邮件进垃圾箱比例越来越高（30-50%）；2) GDPR/反垃圾邮件法规下，被举报有封号风险；3)

打开率/回复率持续下滑。结论：只适合做"老客户激活"，不适合新客开发。

二、AI 获客方式成本拆解
AI 获客方式主要由系统订阅 + 团队跟进时间构成。系统负责线索挖掘、客户背景调查、开发信生成、跟进提醒，把

销售从重复劳动中解放出来；最终与客户沟通、谈判、签约仍由销售人工完成。

项目 凌航 AI 获客（实际能力）

半年付（单一版本全功能） ¥2,980 / 人（1 人起售）

年付（1 用户） ¥4,980 / 人 / 年

年付（2-5 用户） ¥4,480 / 人 / 年（5 人合计 ¥22,400）

年付（6-9 用户） ¥3,980 / 人 / 年

年付（10 用户以上） ¥3,600 / 人 / 年

私有化部署（一次性） ¥88,000 起

上线时间 3-5 个工作日

数据归属 完全自有

AI 生成多语言开发信 �（英/西/法/俄/阿 等）

AI 客户背景调查与意向评分 �

客户全生命周期管理 �（标签/商机阶段/来源追踪）

跟进任务与提醒 �

销售数据看板 �（询盘来源/转化率/团队业绩）

AI 自动回复客户消息 不支持（销售人工跟进）

系统的边界（请客户在签约前确认）：

· AI 是辅助工具，不是销售员——AI 负责生成开发信/背调，但与客户沟通、谈判、签约由销售完成。

· 不包含主动挖掘海关数据——客户线索需自行导入或通过 AI 背调功能完善。

· 系统生成的内容仅供参考——所有发出去的开发信建议销售人工复核再发。
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成本估算：单条有效询盘的"系统+人工"综合成本约 ¥40-160，取决于客户跟进执行力；询盘有效率约

25-45%（AI 已按客户画像预筛）。

注意：AI 获客不是"装上就自动出询盘"。系统需要 1-2 个月学习期积累数据，前 3
个月的询盘量会比成熟期低。把它当作"销售团队的培训期"来管理预期。

三、6 种获客方式 ROI 横向对比
把上面 6 种方式放到同一张表里，差异一目了然：

方式 年成本 月有效询盘 询盘单价 1 年可成单 单客贡献 ROI

阿里国际站（旗舰
）

¥350,000 80-150 ¥40-90 40-80 ¥10-20 万 1.1-4.6x

展会（3 期/年） ¥220,000 20-50 ¥900-3,000 10-30 ¥20-50 万 0.9-6.8x

海关数据+人工开
发

¥80,000 10-30 ¥200-1,200 5-15 ¥10-30 万 0.6-5.6x

EDM 群发 ¥50,000 5-20 ¥500-3,000 3-10 ¥5-15 万 0.3-3x

SEO 优化独立站 ¥40,000 10-40 ¥80-300 5-20 ¥10-30 万 1.2-15x

AI 获客系统 ¥22,400 20-80 ¥40-160 10-40 ¥10-30 万 2.8-25x

关键观察：ROI 不只看成本，要看询盘单价 × 成单转化率 × 客单价的乘积。AI 获客在询盘单价上明显占优；但最

终成单仍由销售跟进决定——系统只是把销售从"找客户、写开发信、做背调"中解放出来，让销售专注在沟通与谈

判。

注意：上表是行业均值。同一方式在不同行业、不同执行力下差异极大。阿里旗舰站做得好可以月询盘
300+，做不好的月询盘不到 50。AI 获客同理——配置质量直接决定效果。

四、4 类企业的获客组合建议
没有"最好"的获客方式，只有"最适合"的组合。基于 60+ 家客户的实操经验，我们给出 4 类企业的组合建议：

企业类型 推荐组合 年预算建议 期望询盘/月

工厂型
（年营收 500-3000 万）

AI 获客 50% + 阿里基础 30% + 展会 20% 15-30 万 40-100

贸易型
（年营收 1000-5000 万）

AI 获客 60% + 海关数据+主动开发 30% +
LinkedIn 10%

10-20 万 30-80

品牌型
（年营收 3000 万+）

SEO 独立站 40% + AI 获客 40% + 行业展会
20%

30-80 万 80-200

初创型
（年营收 500 万以下）

AI 获客 70% + LinkedIn 主动开发 30% 3-8 万 10-30

核心原则：不要把所有预算押在单一渠道。任何单一渠道失效时，企业就进入"等死"状态。3 种获客方式组合是

B2B 外贸的健康配置。

避坑提示：组合不是简单的预算分配，是主辅关系。新渠道（新工具/新平台）通常是辅助位，等跑出 ROI

后再加预算，不要一上来就把主力渠道砍掉去押注新渠道——这是 80% 外贸老板踩过的坑。

五、3 个真实客户的获客升级案例
下面 3 个案例展示了从"传统方式"向"AI 获客 + 传统方式组合"转型的过程。
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案例 1：广东某灯具工厂
背景：5 年阿里基础版客户，年询盘稳定在 60-80 条，但有效率只有

8%。老板说："询盘很多，但都是来比价的，没什么利润。"

升级方案：保留阿里作为"基本盘"，加入 AI 获客系统（独立站 + SEO + AI 多语言开发信 + 客户背调）。6

个月后独立站月均 30+ 询盘，系统帮销售快速完成客户背调和开发信撰写，节省每天 2 小时。

结果：有效询盘从月均 6 条提升到 23 条；老客户复购率提升

40%；从"靠阿里过日子"变成"两条腿走路"，议价能力明显增强。

案例 2：上海某机械配件贸易商
背景：2 个销售靠海关数据主动开发，月询盘 20-30 条，成单率 5%——大部分销售时间花在"无回复邮件"上。

升级方案：把销售从"群发邮件"解放出来——系统按客户画像生成个性化多语言开发信，AI

背调筛掉低质客户，销售只在客户回复后介入沟通。

结果：询盘量提升到月均 50+，成单率提升到 12%，年订单额增长

65%。销售的工作满意度也提升（不再做无效邮件的"打字机"）。

案例 3：浙江某纺织出口企业
背景：参展大户，每年 3 期广交会 + 2 个海外展，展会预算 80 万。展会带回来的名片 60% 没回音，销售跟进 2

个月就放弃。

升级方案：展会预算砍半（30 万），重点加码 AI 获客系统——AI

帮销售快速为每个展会客户生成定制化跟进邮件，系统管理跟进任务不让名片沉睡。

结果：年度获客总成本从 80 万降到 50 万，询盘数反增 30%，老客户复购从 8% 提升到 22%。节省的 30

万投入新产品线，第二年营收增长 40%。

六、选型避坑清单（10 问）
在选择 AI 获客系统或任何新获客方式前，先问 10 个问题：

# 问题 为什么问

1 询盘数据是否归我自己所有？ 决定你离场时被不被卡脖子

2 系统能否对接我现有的 CRM/邮箱？ 决定是否需要重做流程

3 询盘生成后多久会失效（衰退期）？ 判断询盘质量稳定性

4 实际月有效询盘量承诺多少？写进合同吗？ 避免销售口头承诺无据可依

5 系统的学习期是多久？前期效果不好怎么办？ 避免预期过高导致弃用

6 多语言支持哪些语种？是否含小语种（俄/阿/西）？ 影响你能拓展哪些市场

7 是否有现成客户案例可查？ 真实客户比销售介绍可信 10 倍

8 上线后是否有专人陪跑？还是纯系统自用？ B2B 工具不是装上就自动生效

9 数据安全和隐私合规？GDPR/CCPA 怎么处理的？ 避免法律风险

10 退出机制是什么？数据能否完整导出？ 避免被 SaaS 锁定

附录：自检工具——你的获客方式健康吗？
回答以下 5 题，每题 1 分：

自检项 打分

1. 你目前至少有 3 种获客方式在并行运作 □ 1分
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2. 你的获客预算年增长率不超过 30%（过度扩张预警） □ 1分

3. 你能准确说出"上一条有效询盘的真实成本" □ 1分

4. 你的询盘到成单的转化率数据是可追踪的 □ 1分

5. 你每周固定时间复盘询盘数据并据此调整策略 □ 1分

分数 评估 建议

0-2 分 获客方式不健康 急需升级，先读完整本白皮书

3-4 分 基本健康，但有提升空间 从最弱项开始优化

5 分 很健康 保持复盘节奏即可

获客方式的选择决定了一家外贸企业的天花板

凌航 LinkHub 提供外贸 AI 获客系统 + 独立站建设 + 智能跟进一体化方案，

让外贸企业用更低的成本、更高的效率获取全球买家。

预约免费咨询：linghangwm.com/contact


