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2026 下半年低代码行业形势预测与经营对
策

面向疲软周期的务实展望：线索与咨询量下行、转化变难的结构性原因，三情景预测（承压/基准/

修复），以及渠道与服务商下半年经营优先级。
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面向低代码渠道与服务商老板：下半年不是「等回暖」，而是「换打法」——给出三情景预测与 90 天作战优先级。
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承压是结构性的

三情景预案

资源先守现金流

每周看 8 个数字
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编辑说明：本文面向 2026 年下半年（约 7–12 月）中国低代码/零代码及相关数字化服务市场。判断综合公开产业报告口

径、ToB 采购季节性、AI 工具替代效应，以及算数科技一线咨询/渠道侧观察到的需求降温信号。文中「线索/咨询量显著下

行」为多渠道服务商同期共性现象的情景刻画，非单一公司财报；预测为情景分析，不构成投资承诺。审核日期 2026-07-

30。约 8,600 字。

摘要：下半年不是「等回暖」，而是「换打法」

2026 上半年起，大量低代码渠道与实施服务商反馈同一组症状：咨询量、获客量、有效线索同步大幅下滑（一

线体感可达六至八成量级），同时转化率变差——不是单纯「人少了」，而是「人更犹豫、更比价、更难闭

环」。这与「行业长期增长故事」并不矛盾：公开报告仍描述市场总量扩张，但可成交的需求结构已变——泛流

量、尝鲜型、预算模糊的机会池在收缩；刚需替换、信创/私有化、可证明 ROI 的项目更稀缺也更卷。

本展望给出三情景（承压 / 基准 / 修复），并明确基准判断：2026 下半年低代码行业整体仍偏弱复苏，泛线索

难回高峰，成交向高质量项目与老客经营集中；全面 V 型反弹概率低。 对服务商与渠道，优先级应是：收缩获

客面、抬高线索门槛、缩短验证周期、组合抬客单、把续费做成现金压舱石。

行业报告 · 融合选型

读完白皮书，建议走双轨融合决策 → 12 平台 AI 横评 → 渠道报价闭环。

执行摘要 · 一页速览

面向低代码渠道与服务商老板：下半年不是「等回暖」，而是「换打法」——给出三情景预测与 90 天作

战优先级。

承压是结构性的

线索、咨询量、转化率多层同时承压，不是季节性淡

季；不同赛道「温度」差异显著。

三情景预案

承压 / 基准 / 修复三档情景给出触发信号、持续时间与

对策，可每月对照纠偏。

资源先守现金流

疲软周期资源倾斜建议：先守现金流，再做有质量的新

签（原文图 4）。

每周看 8 个数字

有效商机/总线索等 8 项监测指标 + 恶化时的纠偏动作

表，替代「只看咨询总量」。

下一步：落地第七章 90 天优先级；预算收紧的客户反而更需要横评/计算器/报价这类「省成本」工具支撑决策。
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疲软周期漏斗（示意）

曝光/内容流量 ↓↓

咨询/线索 ↓↓

有效商机 ↓

成交

• 泛流量最先塌

• 询价变「多轮比价」

• POC 拉长、决策推迟

• 客单两极：极小单 vs 严肃项目

• 老客续费/增购相对抗跌

图 1：疲软周期中，最先塌的是泛流量与浅咨询；成交向严肃项目与老客集中
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1. 现象：不是「季节性淡」，而是漏斗多层同时承压

ToB 数字化历来有季节性（年中预算审视、暑期推进慢、年底突击），但 2026 上半年到年中的下行，更像多层

漏斗同时变窄：

漏斗层 典型变化 一线体感

获客/曝光 内容与投放效率下降，同质化严重 流量贵、转化浅

咨询与线索 主动询价减少，无效咨询占比升高 量可腰斩级下行

商机质量 预算未批、只「了解一下」、多平台比价 有效率下降

转化 POC 拉长、决策链拉长、价格敏感 周期变长、赢率下降

客单结构 小单更碎、大单更少更卷 人效与毛利双承压

若仅把问题归因于「销售不行」或「投放不行」，会误判：在行业层面，这是需求结构切换期的典型表现——市

场没有消失，而是「可随便成交的那一层」在消失。
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2. 成因拆解：周期、结构、竞争三股力量

2.1 周期：企业 IT 预算更谨慎

宏观与企业侧共同特征是：非刚性数字化项目更易被推迟或砍掉；采购要求「先证明再采购」。低代码中大量

「提效类、体验类、部门自发类」项目首当其冲。

2.2 结构：AI 改变了「入口需求」

2024–2026 企业与个人对「用 AI 直接生成」的预期上升。部分原本会询价零代码的浅需求，被聊天助手、表格

AI、办公套件内嵌能力分流。结果是：

浅线索变少（好事：垃圾线索减少；坏事：漏斗顶部变冷）；

深需求更挑（要集成、权限、审计、私有化、可运营）；

「只会搭表单」的渠道溢价下降，「能闭环交付 + 会选型分层」的溢价上升。

2.3 竞争：供给过剩与同质化

平台多、代理多、模板多，客户比价成本极低。公开市场故事仍在讲增长，但渠道侧体感是：增长更多落在头部

厂商与少数能打交付的伙伴，中腰部渠道承压更明显。

周期

预算谨慎

项目推迟

结构

AI 分流浅需求

深需求更挑

竞争

同质比价

供给过剩

图 2：周期 × 结构 × 竞争，共同压低线索量与转化效率

3. 2026 下半年三情景预测

以「有效商机量、签约周期、客单结构」为观察变量（非厂商营收官方预测）：

情景 概率（主观） 线索/咨询 转化与周期

A 承压延续 30–35% 相对上半年高峰继续弱，难见显著回升 决策更慢，价格战加剧

B 基准：弱修复 45–55% Q3 仍平淡，Q4 有季节性回升但不回到旧高峰 转化略稳，靠质量而非数量

C 修复偏强 15–20% 政策/大厂商促销/年底预算释放带动回升 周期缩短，但仍挑交付能力

基准结论（B）：2026 下半年不宜按「流量恢复」做预算；应按「商机更少但更重、老客更重要」做组织与现

金流安排。若出现 A 情景，优先保交付口碑与续费，而不是加投放赌流量。
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有效商机指数（示意，上半年高峰=100）

100

50

0
A 承压

B 基准

C 修复

7月 9月 12月

图 3：三情景下「有效商机」相对指数示意（非精确计量，用于经营推演）

4. 分赛道展望（2026 H2）

赛道 下半年温度 机会点 风险点

零代码 / 部门轻应用 偏冷 老客增购、标准模板包、替换烂尾表单 新客获客贵；AI 分流浅需

钉钉 / 企微生态 分化 已有生态客户的延伸应用 生态规则与分成变化；同质

APaaS / 可私有化 相对抗跌 权限、集成、私有化刚需 POC 成本高，需控人天

企业级低代码 + ERP 慢但厚 业财、供应链、信创替换 周期长、回款慢，需现金管

AI × 低代码 热叙事、冷闭环 能演示「可回写、可审计」的 AI 能力 纯聊天外挂难转化；客户期

一句话：下半年赚钱逻辑从「多签小单」转向「少而精 + 老客资产 + 能打组合的中大单」。

5. 采购与决策行为将如何变

先要材料，再给会议：横评表、TCO、案例联系人、POC 范围说明书成为标配；

决策链更长：业务想快上，IT/财务更拦；渠道要同时会讲业务价值与风险边界；

价格敏感但不全是最低价：更怕「便宜但上线失败」；透明人天与验收比口号折扣更有效；

试用不等于预算：免费试用与「了解一下」占比上升，需用线索评分过滤；

替换需求占比上升：从「有没有」变成「能不能替换现有烂系统」——售前要会做迁移评估。

6. 对渠道与服务商的经营含义

旧假设（上半场） 新假设（2026 H2）

多投放就能多线索 投放 ROI 下降，要缩面提质
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演示好看就能签 要验收路径与风险边界

品牌越多越好卖 分层短名单比堆 Logo 重要

新客为主 续费/增购/转介绍是现金主力

人海跟单 商机评分 + 快速否决机制

详见配套：低代码渠道商 3 年发展路线图、多品牌渠道合作。

7. 下半年 90 天作战优先级

重做线索定义：有预算区间、有上线时间、有决策人，三者缺二则降级为培育，不占售前主力时间；

收缩获客主题：只打 1–2 个行业/场景（替换、巡检、进销存、审批中台等），停止「什么关键词都投」；

售前标准化：一页方案 + 人天区间 + 验收清单，减少免费无限改；

缩短验证：POC 目标从「做完整系统」改为「证伪 3–5 个硬指标」；

老客清单作战：到期续费、增购模块、转介绍激励——这是下半年最稳的现金流；

组合抬客单：遇业财/私有化信号，及时升级短名单，避免零代码硬扛丢单或翻车；

现金与人效：控制编制扩张，交付能外包中台的不要硬养全科团队。

40%

老客续费增购

30%

高质量新商机

20%

模板与口碑

10%

试验投放

图 4：疲软周期建议的资源倾斜（示意）——先守现金流，再做有质量的新签

8. 监测指标与纠偏信号

建议每周看这 8 个数字（比「咨询总量」更重要）：

指标 健康方向 若持续恶化

有效商机 / 总线索 提升 收紧投放与表单门槛

首次会议→POC 转化 稳定或提升 售前话术与材料不合格

POC→签约周期 缩短或持平 范围失控，需砍 POC

赢单率 持平即可 检查是否在打价格战
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续费到期触达率 ≥95% 立即补客户成功节奏

老客收入占比 逐月抬升 新客策略过重

实施毛利 不为签单而亏 停免费改，上变更单

人效（在服/实施） 可解释 暂停扩人

纠偏信号：若连续 6–8 周「有效商机」仍无企稳，按情景 A 执行——进一步收缩获客、保全续费与口碑，等待

Q4 季节性窗口再放量。

9. 参考文献与声明

中国信通院低代码相关公开研究报告（产业发展与应用侧描述）

IDC 中国低代码/零代码市场跟踪公开摘要（总量增长与结构变化口径）

Gartner 低代码相关预测类公开论述（企业应用构建方式变迁）

算数科技一线咨询、渠道伙伴访谈与漏斗复盘（2025–2026，脱敏综合）

配套阅读：行业发展白皮书 · 渠道三年路线图 · 选型方法论

声明：本文为情景预测与经营建议，反映对行业阶段的主观概率判断；不构成对任一厂商股价、营收或渠道收益

的承诺。转载请注明 micount.cn。
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