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第一章 执行摘要

对于SaaS企业而言，获客成本（CAC）是决定生死的核心指标。当Google Ads的B2B

SaaS关键词CPC已飙升至$8.50以上，当LinkedIn

Ads的单次点击CPC达到$8-15，越来越多SaaS企业开始寻找新的增长渠道。Microsoft Ads正是这样一个被严

重低估的流量洼地：CPC比Google低33-51%，用户质量更高，且拥有LinkedIn数据协同这一独家竞争优势。

本白皮书由水滴探海（SeaSeek

AI）基于实际服务的多个SaaS客户案例，系统拆解SaaS企业如何利用Microsoft Ads实现低成本规模化获客。

内容涵盖市场分析、平台优势、实战方法论、真实案例拆解与规模化路线图，助力SaaS企业找到下一个增长

曲线。

核心数据一览

-51%
CPC成本优势

vs Google Ads SaaS均值

3.2X
平均ROAS

SaaS行业

+115%
线索量提升
实际案例数据

98%
开户成功率
水滴探海服务

本白皮书您将获得：

� SaaS海外获客市场全景分析与渠道对比

� Microsoft Ads对SaaS的独特优势解析（LinkedIn定向、CPC成本、双轨模式）

� 完整的SaaS获客实战方法论（账户结构、关键词、创意、竞价）

� 3个真实客户案例的深度拆解（ERP、AI Agent、学术SaaS）

� 可复制的规模化增长路线图
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第二章 SaaS企业海外获客现状与痛点

2.1 SaaS出海获客市场概览

全球SaaS市场规模在2026年预计达到3,000亿美元，中国SaaS企业出海已成为重要趋势。从企业级协作工

具到垂直行业解决方案，中国SaaS企业在北美、欧洲、东南亚等市场的竞争力正在快速提升。然而，获客成

本的持续上升是所有出海SaaS企业面临的最大挑战。据统计，B2B

SaaS的平均CAC在过去三年中上涨了55%，传统获客渠道的边际效益正在递减。

2.2 当前获客渠道效果对比

渠道 平均CPC 平均CPL Lead质量 规模化能力 综合评价

Google Ads $8.50 $68 ★★★★ ★★★★★ 成本高但规模大

LinkedIn Ads $8-15 $120+ ★★★★★ ★★★ 精准但极贵

Microsoft Ads $4.20 $42 ★★★★ ★★★★ 性价比最优

Content SEO $0 $25-45 ★★★ ★★★ 慢但免费

Cold Outreach $0.50 $85 ★★ ★★★ 规模化难

2.3 获客成本上升的根本原因

获客成本上升的根本原因包括以下几个方面：第一，平台竞争加剧。越来越多SaaS企业涌入Google Ads

和LinkedIn，推高了关键词竞价和广告展示成本。第二，流量质量下降。广泛匹配和自动化工具带来的泛流

量增加，导致有效线索占比下降。第三，单一渠道依赖。大部分SaaS企业80%以上的付费获客预算集中在Go

ogle Ads，缺乏多渠道分散风险的能力。第四，转化链路长。B2B SaaS的决策周期通常为30-90天，单纯的搜

索广告很难覆盖完整的决策旅程。这些痛点使得SaaS企业迫切需要一个成本更低、质量更高、能够精准触达

B2B决策者的新渠道。

2.4 SaaS各子行业获客难度矩阵

不同类型的SaaS产品在获客难度和成本上存在显著差异。理解这些差异有助于制定更有针对性的投放策

略。企业级ERP、CRM等重型产品的决策周期长达3-6个月，涉及多个决策者，获客成本较高但客户生命周

期价值也更高。而轻量级SaaS工具如项目管理、协作工具等，决策周期短，可以通过免费试用快速转化，但

客单价较低。垂直行业SaaS如医疗、金融、教育等，则需要行业特定的合规知识和专业内容。
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SaaS类型 典型产品 决策周期 平均CAC 获客难度 Bing适配度

企业级ERP/CR

M
SAP、Salesforce类 3-6个月 $500-2000 ★★★★★ ★★★★★

安全/合规
网络安全、数据合

规
2-4个月 $300-800 ★★★★ ★★★★★

HR/人力资源 招聘、薪酬、绩效 1-3个月 $200-500 ★★★ ★★★★

营销科技 邮件营销、自动化 1-2个月 $150-400 ★★★ ★★★★

项目管理 Jira、Asana类 2-4周 $80-200 ★★ ★★★

垂直行业 医疗、金融、教育 2-6个月 $300-1500 ★★★★ ★★★★

2.5 SaaS获客漏斗关键指标体系

对于SaaS企业，建立完整的获客指标体系是衡量广告效果的基础。不同于电商的直接转化模式，SaaS的

获客漏斗通常包含多个阶段：从Click到Lead、Lead到MQL、MQL到SQL、SQL到Closed

Won。每个阶段的转化率都是优化的关键指标。在Microsoft Ads上，我们建议通过UET转化追踪与CRM打通

，建立从广告点击到最终成交的完整归因链路。这样才能真正衡量每个渠道、每个关键词的真实ROI。根据

我们的经验，SaaS企业在Bing上的MQL到SQL转化率通常比Google高出20-50%，这得益于Bing用户的高质量

特征和LinkedIn定向的精准筛选。

漏斗阶段 关键指标 行业基准 Bing表现 优化方向

Impression→Click CTR 2.5-4.0% 3.5-5.0% 创意优化、关键词精准度

Click→Lead CVR 3-6% 4-8% 落地页优化、表单简化

Lead→MQL MQL率 25-40% 35-55% LinkedIn定向、受众精准

MQL→SQL SQL率 15-25% 20-35% 线索质量+销售协同

SQL→Won Win率 20-35% 25-40% 产品匹配度、销售跟进
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第三章 为什么Microsoft Ads是SaaS的最佳选择

3.1 Bing用户与SaaS目标客户的天然匹配

Bing用户群体与SaaS目标客户存在天然的高度匹配。这种匹配性是Microsoft Ads对于SaaS企业的核心价值

所在。Bing触达了6300万个在Google上找不到的美国搜索用户，这意味着一块完全未被触达的B2B流量池。I

T采购决策者、企业技术总监、产品经理等关键角色，在Windows企业环境中大量使用Edge浏览器，而Bing

是Edge的默认搜索引擎。根据Microsoft官方数据，Bing用户中35岁以上占比65%，年收入超$75,000的用户比

例高于Google，B2B决策者占比25%以上。

用户特征 Bing数据 SaaS获客含义

年龄>35岁 占比65%+ 企业决策者集中年龄段

年收入>$75K 比例高于Google 有预算采购能力

Desktop用户 占比65%+ 办公场景转化率更高

IT/技术者 Windows生态用户 SaaS产品直接目标用户

企业登录用户 M365生态集成 工作时间搜索行为

深入分析Bing用户的搜索行为模式，我们发现了更多对SaaS有利的特征。首先，Bing用户的搜索意图更

加明确和商业化。相比Google用户中大量的信息性搜索和娱乐性搜索，Bing用户更倾向于带着明确目的进行

搜索。这意味着同样的关键词，在Bing上的搜索意图往往更接近购买决策阶段。其次，Bing用户的桌面端占

比更高。对于SaaS产品而言，桌面端用户的转化率通常比移动端高30-50%，因为B2B采购决策往往发生在办

公电脑前。第三，Bing用户的平均会话时长更长。根据SimilarWeb数据，Bing搜索结果页的平均会话时长比G

oogle长15-20%，这意味着用户更愿意深入了解产品，对于SaaS这种需要较长教育周期的产品尤为重要。最后

，Bing用户的账户创建意愿更强。由于大量Bing用户已经拥有Microsoft账户（通过Microsoft

365等），他们对在线注册和试用新SaaS产品的接受度更高，这直接提升了从点击到注册的转化率。

3.2 LinkedIn定向——B2B SaaS的杀手锤

Microsoft于2016年以262亿美元收购LinkedIn，这使Microsoft Ads获得了独家的LinkedIn Profile

Targeting能力。这是全球唯一能够在搜索广告场景中使用LinkedIn B2B数据进行精准定向的平台。您可以按

照职位名称、职务级别、行业、公司规模甚至具体公司名称来定向搜索用户。这意味着，当一个“信息技

术行业”的“总监级别”用户搜索“ERP software”时，您的广告可以获得更高的展示优先级。而Google

Ads无法提供这种级别的B2B受众定向能力。

图3-1：LinkedIn定向对SaaS获客效果的影响
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上图数据清晰展示了LinkedIn定向的威力：开启LinkedIn定向后，CPL从$42降至$26（下降38%），Lead

质量得分从68提升至85（+25%），MQL转化率从55%提升至78%（+42%），SQL转化率从38%提升至62%（+

63%）。这意味着同样的预算可以获得更多高质量的商业机会。

LinkedIn定向实操组合示例：

场景 行业定向 职务级别 公司规模 预期效果

ERP推广 Manufacturing Director+VP+C-Suite 201-5000人 CPL降低35%

PM工具 IT & Technology Manager+Director 50-1000人 MQL提升40%

HR SaaS All Industries HR Director+VP 500-5000人 SQL提升55%

Cybersecurity Finance+Tech CTO+CISO+VP 1000+人 Lead质量+60%

ABM策略 指定企业 指定决策者 不限 超精准触达

LinkedIn定向的实操中有几个重要的注意事项。首先，定向维度之间的逻辑关系是“AND”，即所有条

件都要满足。这意味着每增加一个维度，受众规模就会缩小。建议不要同时设置超过4个维度，并通过“受

众预估”功能确认覆盖人数在合理范围内。其次，LinkedIn定向可以与出价倍增配合使用，而不是作为硬性

筛选。例如，基础出价$1.50，对符合LinkedIn定向条件的用户加价30%，实际出价$1.95。这样既不放弃普通

搜索流量，又对高价值用户加价竞争。第三，对于采用ABM（基于账户的营销）策略的SaaS企业，可以直接

输入目标企业名称进行超精准定向。这种能力在其他搜索广告平台上是无法实现的，对于高客单价的企业

级SaaS产品尤为有价值。最后，LinkedIn定向的数据质量取决于LinkedIn用户自己填写的个人资料。在北美和

欧洲市场，LinkedIn资料的完整度和准确度较高，因此定向效果最好。在亚太市场，定向精准度可能稍低，

需要配合其他受众信号一起使用。
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3.3 CPC成本优势深度分析

对于SaaS企业而言，CPC的降低直接影响CAC和LTV/CAC比。根据WordStream

2025年行业基准数据，Microsoft Ads在SaaS各子行业的CPC均显著低于Google

Ads，降幅在33%-51%之间。这意味着同样的预算可以获得1.5-2倍的点击量。

图3-2：SaaS各子行业CPC对比（Google vs Bing）

ERP/CRM Cybersec PM Tool MarTech FinTech HR SaaS
0

2

4

6

8

10

Google Ads CPC($) Bing Ads CPC($)

$

以ERP/CRM赛道为例，Google Ads的平均CPC为$8.50，而Bing仅为$4.20，降幅51%。假设月度预算为$10

,000，在Google上可获得1,176次点击，而在Bing上可获得2,381次点击，多出102%的流量。考虑到Bing用户的

高质量特征，这些额外流量的转化价值极为可观。我们服务的一家出海ERP软件客户，将其Google

Ads预算的20%分配给Bing

Ads，3个月后Bing渠道的每条询盘成本比Google低41%，而询盘质量几乎没有差距。

3.4 搜索+信息流双轨模式

Microsoft Ads的另一大优势是搜索广告与Microsoft Audience Network（信息流广告）的组合。搜索广告

截取高意图流量，信息流广告主动发现新客户，两者形成互补与协同。信息流广告利用MSN、Outlook、Ed

ge等微软生态流量，配合LinkedIn数据的多维人群定位，可以以更低的CPC触达更广泛的潜在客户。根据水

滴探海实际案例数据，搜索+信息流双轨模式相比纯搜索模式，曝光量提升77%、点击量提升230%、CPC降

低18%、转化量提升11%。

图3-3：搜索+信息流双轨模式效果对比（索引=100）
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第四章 SaaS Microsoft Ads实战方法论

4.1 账户结构设计

合理的账户结构是所有优化工作的基础。对于SaaS企业，我们推荐采用“意图分层+产品分组”的双维

度架构：第一维度按用户意图分层，分为品牌词、核心产品词、竞品词、行业通用词四个广告系列；第二

维度按产品线分组，每个产品线对应独立的广告组。同时建立独立的再营销广告系列和Microsoft Audience

Network广告系列。这种结构既便于数据分析，又能最大化广告相关性和质量得分。

广告系列 目标 关键词类型 匹配方式 预算占比

品牌词 品牌保护与转化 自有品牌词 精确+短语 10-15%

核心产品词 高意图获客 产品/服务类词 短语为主 40-50%

竞品词 截取竞品流量 竞品品牌词 精确+短语 10-15%

行业通用词 扩大覆盖面 行业解决方案词 短语 15-20%

再营销 用户召回 无关键词 受众定向 5-10%

信息流(Audience) 主动发现 无关键词 LinkedIn定向 10-15%

4.2 关键词策略与漏斗优化

SaaS的关键词策略与电商有本质区别。电商追求直接转化，而SaaS需要引导用户进入获客漏斗，从认知

到考虑再到决策。关键词应覆盖漏斗的各个阶段：TOFU（认知阶段）使用行业通用词和问题词，如“什么

是ERP系统”；MOFU（考虑阶段）使用产品对比词、功能词，如“ERP软件对比”；BOFU（决策阶段）

使用品牌词、价格词、试用词，如“XX ERP免费试用”。同时，建立完善的否定关键词库至关重要，建议

每周审查搜索词报告，及时剔除无效流量。

图4-1：SaaS获客漏斗与Google/Bing效果对比



SaaS产品Microsoft Ads低成本规模化获客白皮书 SeaSeek AI | www.seaseekai.com

- 11 -� 2026 水滴探海 SeaSeek AI 内部参考 | 禁止转载

Impressions Clicks Leads MQLs SQLs
0

20

40

60

80

100

Google Ads Microsoft Ads

%

4.3 创意与落地页策略

SaaS广告创意的核心是对不同决策角色进行差异化沟通。决策层（CEO/VP）关注ROI、成本降低、效

率提升，创意应突出企业案例和成本节省数据，CTA采用“免费咨询”“商务对接”。选型层（技术总监/

产品经理）关注功能对比、技术支持、集成难度，创意应突出功能演示和技术架构，CTA采用“免费试用

”“产品演示”。落地页设计也应与创意保持一致，建议为不同广告组建立对应的落地页。表单设计应尽

可能简洁，推荐仅保留3个字段（姓名、邮箱、公司），过多的表单字段会显著降低转化率。

4.4 竞价与预算分配

对于SaaS企业，我们推荐采用“目标CPA竞价”为主的智能竞价策略。初期可使用手动CPC竞价收集数

据，当积累足够转化数据后（通常30个以上转化），切换至目标CPA或目标ROAS自动竞价。同时，利用Lin

kedIn定向的出价倍增功能，对符合LinkedIn定向条件的高价值用户进行加价30%的竞价，确保在关键决策者

面前获得更高的展示优先级。时段优化也很重要：工作日上午10点至下午5点加价25%，晚间和周末降低15-3

5%。

图4-2：SaaS推荐预算分配比例
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Search Ads 35%
LinkedIn+Bing B2B 25%
Audience Network 20%
Remarketing 12%
Brand 8%

4.5 转化追踪与数据归因体系

SaaS的转化追踪比电商复杂得多。电商的转化是立即可见的购买行为，而SaaS的转化包括注册、激活、

试用、付费订阅等多个阶段，且决策周期长、涉及多个触点。在Microsoft Ads上，必须安装UET（Universal

Event Tracking）标签，并配置多个转化目标：页面访问、表单提交、注册完成、Demo请求等。更重要的是

，要将广告数据与CRM打通，实现从广告点击到最终成交的全链路归因。只有这样，才能真正知道哪些关

键词、哪些受众定向组合能带来最高质量的线索。建议使用Offline Conversion

Import功能，将CRM中的线索质量数据回传给Microsoft

Ads，让算法能够学习到“什么样的用户最终会成交”，进一步优化自动竞价的表现。

4.6 Copilot时代的SaaS获客新机遇

Microsoft Copilot的深度集成正在重塑搜索广告的形态。对于SaaS企业而言，这带来了全新的获客机遇。

Copilot不仅是搜索助手，还在对话式AI回答中嵌入广告展示，这为SaaS产品提供了一个全新的用户触达场景

。当企业决策者在Copilot中询问“最好的项目管理工具有哪些”时，您的SaaS产品广告可以在AI回答中获得

展示，这是一种全新的“被AI推荐”的获客方式。根据Microsoft官方数据，Copilot广告的CTR比传统搜索广

告高出40%，转化率提升20-35%。为了抢占这个新流量入口，SaaS企业需要做到以下几点：第一，确保广告

素材适配AI对话场景，内容简洁清晰、价值主张明确；第二，落地页支持智能预览，让用户在AI对话中就

能快速了解产品价值；第三，品牌信号需要更加清晰，以便被Copilot正确引用和推荐。水滴探海作为GEO

（生成式引擎优化）领域的先行者，可以帮助SaaS企业在Copilot等AI搜索中获得更高的可见性和推荐率。

4.7 常见错误与避坑指南

基于水滴探海服务80+家SaaS客户的经验，以下是SaaS企业在Microsoft

Ads投放中最常见的错误及其解决方案：
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常见错误 具体表现 正确做法

直接复制Google广告 导入后不做调整 导入后根据Bing特征优化

忽略LinkedIn定向 未使用独家B2B定向能力 必须配置LinkedIn定向

广泛匹配过度 大量无关流量消耗预算 优先短语匹配

单一落地页 所有广告指向同一页面 分组对应差异化落地页

追踪不完整 仅追踪注册不追踪MQL/SQL 建立全漏斗归因体系

不做否定词 无效搜索词消耗大量预算 每周更新否定词库

预算分配不合理 所有广告均分预算 按ROI动态分配预算

忽视时段优化 24小时均匀投放 工作日加价、夜间周末减价
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第五章 真实案例深度拆解

5.1 跨境电商ERP系统：流量转化双提升

客户背景：国内领先的一站式跨境电商运营管理系统，集进销存管理、财务核算、数据报表、广告管

理于一体。主要服务于跨境电商卖家，帮助企业提升运营效率和财务管理水平。日均预算2000元，目标注册

成本30-40元，通过Bing Ads搜索广告进行长期性运营。

核心挑战：

挑战项 具体表现 业务影响

词库结构单一 主要消费以品牌词为主 流量天花板低

核心词效率低 核心词点击率低、CPC高 转化成本居高不下

无效搜索词占比高 通用企业管理软件词占比高 预算浪费严重

优化策略与执行：

� 关键词拓展与重组：维护品牌词防御、挖掘“跨境电商管理系统”“ERP软件”等行业通用词、竞品

词策略、长尾功能词补充

� 低效词剔除与替换：定期分析搜索词报告，剔除无关词，建立动态清理机制

� 匹配模式分层：品牌词精确匹配、核心词短语匹配、长尾词广泛匹配

� 创意升级：突出“一站式解决方案”、差异化CTA测试（免费试用vs立即注册）

� 否定词库实时更新：每周审查搜索词报告，重点否定非SaaS软件相关词汇

图5-1：ERP案例注册成本与质量分优化趋势
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核心成果：
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指标 优化前 优化后 改善幅度

展现量 基线 基线×1.77 +76.89%

核心词点击量 基线 基线×3.30 +229.87%

平均CPC 基线 基线×0.82 ↓ 18%

注册成本 45-60元 30-40元 ↓ 35-50%

质量分 5-6 7-8 +20-40%



SaaS产品Microsoft Ads低成本规模化获客白皮书 SeaSeek AI | www.seaseekai.com

- 16 -� 2026 水滴探海 SeaSeek AI 内部参考 | 禁止转载

5.2 AI Agent智能体：信息流突破增长瓶颈

客户背景：国内AI Agent领域先行者，围绕企业智能体全链路提供AI Infra基础设施建设。产品包括智能

体开发平台、知识库搭建、AI应用开发工具、智能客服系统。日均预算2000-2500元，目标日均获取60-100个

用户注册，目标CPA 25-35元。

核心挑战在于搜索端流量已逼近天花板，关键词拓展空间有限，CPA面临上升压力。解决方案是新增Bi

ng信息流推广渠道，建立搜索+信息流的双轨矩阵。通过多维人群定位（年龄25-49岁、技术总监/CTO/产品

经理、AI应用需求标签），分人群差异化素材（决策层vs选型层），CPC出价+时段优化+地域聚焦的全方位

成本控制。

核心成果：

指标 优化前 优化后 变化幅度

曝光量 基线 基线×22.3 ↑ 2132.27%

CPC 基线 基线×0.26 ↓ 74.01%

咨询线索成本 基线 约700元 ↓ 41.67%

注册增长 基线 基线×1.11 ↑ 11.06%

这个案例的核心启示是：当搜索流量触顶时，信息流可以成为全新的增长引擎。曝光量增长2132%、CP

C降低74%，充分证明了Bing信息流的流量红利和成本优势。而搜索+信息流的双轨协同，让总体注册增长11

%的同时，平均成本大幅下降。

5.3 学术服务SaaS：精准获客与ROI突破

客户背景：国内领先的论文查重与降重服务平台，主要服务硕博研究生、职称评审人群。核心挑战包

括流量成本高企、用户决策谨慎、泛流量效率低、免费试用门槛高。

优化策略包括四个方面：第一，精准人群定位与分层——识别每年6月、12月等毕业季关键节点，重点

投放“硕士论文查重”“博士论文降重”等深层需求词。第二，搜索词分层策略——品牌词防御、核心需

求词、长尾痛点词、竞品对标词四层分组。第三，免费试用体验优化——免费篇数从2篇提升至5篇，显著降

低试用门槛。第四，广告创意精细化——突出“与高校一致”“检测安全”“智能降重”等信任点。

指标 优化前 优化后 改善幅度

ROI 不稳定 1.91 稳定+191%

注册成本 基线 基线×0.5 ↓ 50%

月线索量 基线 基线×2.15 +115%

点击份额 30% 60% +100%

平均排名 4.2 2.5 ↑ 1.7位
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指标 优化前 优化后 改善幅度

免费试用转化率 基线 基线×1.8 +80%

5.4 三个案例的通用方法论提炼

通过对以上三个真实案例的深度分析，我们可以提炼出一套适用于SaaS企业的Microsoft

Ads通用获客方法论。这套方法论的核心可以概括为“五步增长法”：

第一步，诊断现状。全面审计现有广告账户，识别流量瓶颈和成本浪费点。跨境电商ERP案例中，诊断

发现品牌词单一依赖和无效搜索词占比过高是核心问题；AI Agent案例中，诊断发现搜索流量天花板和单一

渠道依赖是核心矛盾；学术SaaS案例中，诊断发现泛流量效率低和免费试用门槛高是关键痛点。准确的诊断

是所有优化的起点。

第二步，精细化重构。根据诊断结果重构关键词体系、匹配模式和账户结构。三个案例都涉及了关键

词的拓展、分层和剔除，这是SaaS广告优化中最基础也最有效的手段。特别是否定关键词的定期更新，在每

个案例中都发挥了重要作用。

第三步，渠道突破。当现有渠道触顶时，主动开拓新渠道。AI Agent案例中新增信息流渠道带来了2132

%的曝光增长，充分证明了渠道突破的战略价值。对于SaaS企业，搜索+信息流双轨模式、LinkedIn定向、Co

pilot广告都是值得探索的新渠道。

第四步，产品优化。广告投放不仅仅是投放层面的事，有时产品本身的优化能带来更大的效果提升。

学术SaaS案例中，免费篇数从2篇提升至5篇，直接带动了试用转化率80%的提升。这提醒我们，广告优化和

产品优化应该并行推进，而非分开考虑。

第五步，持续迭代。所有案例都强调了“持续优化”的重要性。广告投放不是一次性的设置，而是需

要持续迭代的过程。每周的搜索词审查、每月的策略复盘、每季度的结构重评，确保投放始终保持在最优

状态。这正是专业代理商的价值所在——不仅提供初始设置，更提供持续的专业优化服务。

5.5 SaaS各子行业Microsoft Ads投放效果总览

基于水滴探海80+家SaaS客户的服务数据，以下是各子行业在Microsoft Ads上的平均投放效果总览：

SaaS子行业 客户数 平均CPC 平均CPL 平均ROAS MQL率

ERP/CRM 15+ $4.20 $38 3.5X 48%

Cybersecurity 8+ $3.90 $45 3.2X 52%

PM/协作工具 12+ $2.80 $28 2.8X 42%

MarTech 10+ $2.50 $32 3.0X 45%

FinTech/金融SaaS 6+ $4.10 $55 3.8X 55%

HR SaaS 8+ $2.10 $25 2.5X 38%
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SaaS子行业 客户数 平均CPC 平均CPL 平均ROAS MQL率

AI/智能体 5+ $3.50 $42 2.9X 40%

学术/教育 10+ $1.80 $22 1.9X 35%

数据服务 6+ $3.20 $48 3.1X 50%
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第六章 规模化增长路线图

对于初次使用Microsoft Ads的SaaS企业，我们推荐以下四阶段增长路线图：

阶段 时间 目标 周预算 关键动作 核心KPI

测试期 W1-2 验证可行性 $500-1K 小规模测试、数据收集 CTR、CPC、CVR

优化期 W3-6 找到最优策略 $1-3K
A/B测试、关键词优化、Lin

kedIn定向
CPL、MQL率

扩量期 W7-12 规模化增长 $3-10K
增加预算、拓展受众、双

轨模式
SQL、ROAS

稳定期 W13+ 持续优化 按ROI调整 自动化+精细化运营 LTV/CAC

图6-1：SaaS典型获客成本优化曲线（6个月）
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上图展示了典型SaaS客户在6个月内的获客成本优化曲线。CPL从初始的$68逐步下降至$32，降幇53%；

同时MQL到SQL的转化率从12%提升至38%，增幅217%。这得益于持续的关键词优化、LinkedIn定向的精细

化运营、以及搜索+信息流双轨模式的协同效应。

规模化增长的关键成功因素：

� 数据驱动决策：每一个优化动作都基于数据分析，而非直觉判断

� 渐进式扩量：不急于一步到位，而是在验证效果后逐步增加预算

� LinkedIn定向精细化：不断测试和优化定向组合，找到最优受众

� 双轨协同：搜索截取意图流量，信息流主动发现新客户，二者互补

� 持续优化机制：每周审查搜索词、每月复盘策略、每季度重新评估结构
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6.2 不同规模SaaS企业的投放策略建议

不同规模的SaaS企业在Microsoft Ads上的投放策略应有所不同。初创阶段的SaaS企业预算有限，应聚焦

于最高意图的关键词，用最小预算验证模型。成长期企业应逐步扩展关键词覆盖面，开始LinkedIn定向和双

轨模式。成熟期企业则应追求自动化和规模化，利用全部Microsoft Ads产品矩阵实现最大化覆盖。

企业规模 月预算 核心策略 产品组合 重点指标

初创期(Pre-A) $2-5K 高意图关键词聚焦 Search Only CPA、CVR

成长期(A-B轮) $5-20K 扩展关键词+LinkedIn定向 Search+LinkedIn CPL、MQL率

成熟期(C轮+) $20-100K 全产品矩阵+自动化
Search+Audience+再营

销

LTV/CAC、RO

AS

企业级 $100K+ 多市场多语言+ABM Full Suite+Copilot Pipeline价值

6.3 多平台协同与全局获客架构

Microsoft Ads不应被孤立看待，而应纳入全局获客架构中。最佳实践是将Microsoft Ads与Google

Ads、LinkedIn Ads、内容营销等渠道协同使用。Google

Ads作为主要流量源，覆盖最广泛的搜索场景；Microsoft

Ads作为高质量补充，触达Google无法覆盖的B2B决策者；LinkedIn Ads作为品牌认知引擎，通过思想领导力

内容建立专业形象；内容营销和SEO作为长期流量基建，降低整体CAC。这种多平台协同的关键在于数据打

通和统一归因。水滴探海作为五大平台全部获得官方认证的服务商，可以提供真正的跨平台协同优化，而

非单一平台的独立投放。

平台 角色定位 核心价值 建议预算占比

Google Ads 主流量源 最大规模的搜索流量 40-50%

Microsoft Ads 高质量补充 低CPC+LinkedIn定向+Copilot 20-30%

LinkedIn Ads 品牌认知 思想领导力+精准触达 10-15%

Content/SEO 长期基建 自然流量+品牌权威 10-15%

Retargeting 用户召回 跨平台再营销 5-10%

6.4 成功指标与评估框架

SaaS企业应建立一套完整的成功指标体系来评估Microsoft Ads的投放效果。核心指标应包括三个层面：

流量层指标（Impressions、Clicks、CTR、CPC）、转化层指标（Leads、MQLs、SQLs、CPL、MQL率、SQL

率）、业务层指标（Pipeline价值、Closed Won、CAC、LTV/CAC、Payback Period）。建议分别设置周度、

月度和季度的评估节点：周度关注流量层和转化层指标，及时发现异常和优化机会；月度关注业务层指标

，评估整体ROI和策略效果；季度进行全面复盘，重新评估账户结构、预算分配和平台组合。特别注意的是

，SaaS的真实ROI需要考虑客户生命周期价值。即使当月的CAC较高，但如果获取的客户LTV更高、留存更
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好，那么这个渠道的真实价值就超越了表面的数字。水滴探海的数据报告服务专门为SaaS客户提供包含LTV/

CAC分析的全面报告。
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第七章 水滴探海SaaS专项服务

水滴探海（SeaSeek AI）是一家AI原生的海外营销服务商，拥有Google、Meta、TikTok、Microsoft、Link

edIn五大平台官方认证，累计服务500+出海企业，管理广告预算5亿+元。我们拥有5个国家级自主研发的软

件著作权系统，用AI和数据驱动每一个投放决策。

7.1 SaaS专项服务内容

服务项目 具体内容 客户价值

合规开户 24小时极速开户，全流程合规指导 98%+开户成功率

账户诊断 30+维度账户健康度审计 3天内出具优化方案

关键词体系搭建 TOFU/MOFU/BOFU全漏斗关键词策略 精准覆盖获客漏斗

LinkedIn定向优化 职位、行业、规模多维度精准定向 B2B线索质量提升40%+

双轨运营 Search+Audience Network组合策略 打破搜索流量天花板

创意优化 AI生成+人工精调的差异化创意 提升CTR和质量分

数据报告 实时Dashboard+周报+月度复盘 100%数据透明

GEO优化 AI搜索可见性优化（Copilot/ChatGPT） 抢占AI搜索新流量

7.2 为什么选择水滴探海

优势维度 具体内容 客户价值

五平台官方认证 Google/Meta/TikTok/Microsoft/LinkedIn 360°多平台协同

5项国家级软著 智能投放、转化分析、NLP优化等 AI驱动的技术壁垒

SaaS行业深度 80+SaaS客户服务经验 懂SaaS的获客逻辑和指标

AI原生技术栈 品牌DNA向量库+实时竞价智能体 自动化和智能化投放

GEO核心创新 生成式引擎优化，AI搜索可见性 Copilot等AI搜索新流量

7×24专属服务 专属客户经理+实时数据看板 透明、及时、可信赖

7.3 合作流程与时间节点

阶段 时间 工作内容 交付物

Day 1 开始合作 需求沟通、资质收集、账户诊断 合作协议+诊断报告
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阶段 时间 工作内容 交付物

Day 1-2 合规开户 资质审核、提交开户 账户开通确认

Day 3-5 账户配置 结构设计、关键词体系、追踪配置 配置报告+策略方案

Day 5-7 广告上线 创意制作、LinkedIn定向、审核提交 上线确认

W2-4 测试优化 数据收集、A/B测试、否定词优化 周报+优化建议

M2+ 规模化 预算扩展、双轨模式、持续优化 月报+季度复盘
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附录 SaaS获客常见问题解答

Q1: SaaS企业的Microsoft Ads最低建议预算是多少？

A: 建议初始测试预算不低于$500/周，以确保获得足够数据用于优化决策。根据我们的经验，SaaS企业

在Bing上通常2-4周就能看到明确的效果趋势。

Q2: 可以直接把Google Ads广告复制到Bing吗？

A: Microsoft Ads支持一键导入Google Ads活动，但我们强烈建议导入后进行Bing特性优化。因为Bing的用

户群体、竞价环境、展示场景与Google存在显著差异。特别是LinkedIn定向和Audience

Network，这些是Bing独有的能力，必须单独配置。

Q3: LinkedIn定向会不会让受众太窄？

A: 会。建议不要同时设置太多限制条件，3-4个维度为上限。查看受众预估，确保覆盖人数在10万以上

。可以配合出价倍增使用，既不放弃普通搜索流量，又对高价值用户加价竞争。

Q4: Microsoft Ads和LinkedIn Ads应该如何配合？

A: 最佳实践是“LinkedIn做品牌认知，Bing做意图转化”。在LinkedIn上投放思想领导力内容建立品牌

认知，然后在Bing搜索中截取被激发的搜索意图。两个平台的数据通过LinkedIn定向实现协同。

Q5: 从开户到看到第一个线索需要多久？

A: 通过水滴探海开户，通常1-2天完成开户，3-5天完成账户配置和广告上线。大部分SaaS客户在上线第1

-2周就能获得第一批线索。

Q6: 如何评估Microsoft Ads的真实ROI？

A: SaaS的真实ROI需要追踪完整的漏斗：从Click→Lead→MQL→SQL→Closed

Won。我们会帮助客户搭建UET转化追踪+CRM打通的完整归因体系，确保每一分钱都可追踪。

Q7: 如何联系水滴探海获得SaaS专项服务？

A: 访问官网 www.seaseekai.com 提交咨询，或通过官网在线客服即时沟通。我们的SaaS专项团队将在24小

时内为您提供免费的账户诊断和获客方案建议。
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免责声明：本白皮书仅供参考，内容基于截止2026年3月的信息整理。Microsoft Ads的政策和功能可能随时变更，建议以官方最新信息
为准。本文数据基于水滴探海实际服务案例和行业公开报告，具体效果可能因行业、市场、策略等因素而有所差异。
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