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让我们潜⼊

简介：接下来会发⽣什么？

为什么现在？当运营商在��2021��年底坐下来制定��2022��年的预算时，增⻓是关键指
标，因此��GTM��和研发团队获得了现⾦，以推动新产品线、新客⼾档案和新付费⼴告
渠道的增⻓。招聘⼈数处于历史最⾼⽔平，员⼯⼈数的批准相对容易获得。

我们很⾼兴能在创始⼈和运营商最需要它的时候发布这份报告。��
OpenView��的��2022��年��SaaS��基准报告结合了��3,000��多名受访者在六年来
对私营��SaaS��企业的财务和运营指标进⾏调查的结果。

我们都知道他们所说的最好的计划。
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今年的报告揭⽰了⼀些关于到底发⽣了什么的有趣事实。更具体地说，宏观经济
环境是如何渗透到私营��SaaS��公司的？为了避免掩盖领先地位，⼏乎每个⼈都
在削减开⽀ 不管银⾏有多少现⾦。

最有趣的是，“接下来会发⽣什么？”哪些公司是为成功⽽设⽴的？创
始⼈和运营商如何模仿已经建⽴了选择性的公司？在肯定会继续的宏观环境中，
他们如何避免鞭挞？
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以及我们所有的合作伙伴
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伙伴

⾮常感谢今年我们的主要赞
助商 以及我们所有的合作伙伴
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参与者概述
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7%

27%

9%

14%

8%

13%

19%

7%

11%

51%

34%

加拿⼤

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

其他

欧洲

亚太地区

1-250��万美元

我们

<100��万美元

250��万美元⾄��1000��万美元

>5000��万美元

10-2000��万美元

20‒5000��万美元
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按��ARR��分配 地理分布

今年谁参加了调查？
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7%

30%

21%

19%

24%

39%

6%

6%
43%4%

(>1,000��名员⼯)

（<20��名员⼯）

联合创始⼈

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

⾸席营销官/营销副总裁

CRO/销售副总裁

⾮常⼩的企业

⾸席运营官/运营副总裁

其他

创始⼈

企业

⾸席财务官/财务副总裁

⾸席执⾏官

消费者

（20‒100��名员⼯）

（101‒1,000��名员⼯）

中⼩企业

中型市场

ICP分布（理想客⼾档案）按⻆⾊分配
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今年谁参加了调查？
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执⾏摘要：原始数据
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2022��年第⼆季度末的全职等效员⼯⼈数。

数⽉的订阅⽑利率可收回获取客⼾的全部成本。

2022��年第⼆季度末与��2021��年第⼆季度的��ARR��变化。

2022��年第⼆季度末的每⽉净运营现⾦消耗率（每⽉损失的总美元，负值��=��利润）。

董事级及以上员⼯中少数族裔代表⽐例不⾜的百分⽐。

截⾄��2022��年第⼆季度末的公司��ARR��规模。

订阅收⼊减去销售成本除以��2022��年第⼆季度末的订阅收⼊。

在同类群组中看到的年度净美元保留（流失后，包括追加销售和扩张）。

主管级及以上员⼯中⼥性代表的百分⽐。

截⾄��2022��年第⼆季度，研发⽀出（包括员⼯⼈数）占期末��ARR��的百分⽐。

截⾄��2022��年第⼆季度，销售和营销⽀出（包括员⼯⼈数）占期末��ARR��的百分⽐。

迄今为⽌筹集的股本⾦额。

在群组中看到的年度总美元保留（流失后，不包括追加销售和扩张）。

同⽐增⻓率

⽉燃烧率（以��000��秒为单位）

领导中代表性不⾜的少数族裔

⼥性领导

年度经常性收⼊��(ARR)

⽑利率

美元保留总额

净美元保留

资⾦

研发⽀出

CAC��回报（⽉）

雇员

销售和营销⽀出
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多样性

SAAS��价值驱动因素

⾦融

规模和增⻓

公司基准定义
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同⽐增⻓率

领导中代表性不⾜的少数族裔

⼥性领导

销售和营销⽀出

净美元保留

雇员

每⽉消耗率（000��美元）

美元保留总额

⽑利率

CAC��回报（⽉）

研发⽀出

如何阅读这些幻灯⽚

⾏代表不同类别的常⻅��KPI，包
括规模和增⻓、财务、价值驱动因
素和多样性。

1-250��万美元

SAAS��价值驱动因素

20-5000��万美元<100��万美元 10-2000��万美元

⾦融

规模和增⻓

多样性

250��万美元⾄��1000��万美元 >5000��万美元

80%��(72-85%)

40%��(33-63%)

12��(5-18)

11%��(0-25%)

40%��(30-52%)

77%��(60-85%)

625��(375-1250)

111%��(105-125%)

29��(21-38)

80%��(67-85%)

100%��(87-103%)

0%��(0-50%)

50%��(30-115%)

70%��(29-80%)

1750��(0-2000)

110%��(101-117%)

16%��(0-23%)

16��(12-20)

0%��(0-13%)

32%��(23-40%)

90%��(85-96%)

30%��(20-34%)

876��(488-1000)

34%��(25-46%)

7��(4-12)

34%��(23-41%)

90%��(85-98%)

10%��(1-20%)

33%��(19-60%)

11��(4-13)

24%��(12-44%)

113��(88-176)

50��(0-175)

72%��(30-101%)

25%��(20-54%)

175��(0-225)

95%��(89-97%)
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13��(7-38)

80%��(74-84%)

105%��(95-117%)

1%��(0-10%)

79%��(37-153%)

32%��(21-58%)

28%��(17-43%)

17��(13-24)

40%��(25-55%)

95%��(90-99%)

10%��(0-21%)

105%��(100-120%)

33%��(23-48%)

226��(176-276)

40%��(21-66%)

175��(0-625)

110%��(101-126%)

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

100%��(46-286%)

1500��(94-1750)

15��(9-19)

36%��(33-50%)

30%��(18-55%)

38%��(21-50%)

97%��(80-100%)

32%��(1-48%)

63��(38-88)

50%��(30-70%)

78%��(67-84%)

90%��(88-95%)
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CAC��回报（⽉）

研发⽀出

销售和营销⽀出

领导中代表性不⾜的少数族裔

同⽐增⻓率

每⽉消耗率（000��美元）

净美元保留

⼥性领导

美元保留总额

雇员

⽑利率

如何阅读这些幻灯⽚

列表⽰来⾃不同��ARR��⽔平的公
司的响应分布，从��<100��万美元
到��>5000��万美元。

⾦融

规模和增⻓

多样性

250��万美元⾄��1000��万美元 >5000��万美元

SAAS��价值驱动因素

1-250��万美元 20-5000��万美元<100��万美元 10-2000��万美元

40%��(25-55%)

40%��(33-63%)

12��(5-18)

11%��(0-25%)

40%��(30-52%)

40%��(21-66%)

1500��(94-1750)

111%��(105-125%)

29��(21-38)

34%��(25-46%)

100%��(87-103%)

0%��(0-50%)

50%��(30-115%)

50%��(30-70%)

175��(0-625)

110%��(101-117%)

16%��(0-23%)

16��(12-20)

0%��(0-13%)

34%��(23-41%)

90%��(85-96%)

30%��(20-34%)

876��(488-1000)

77%��(60-85%)

7��(4-12)

1750��(0-2000)

90%��(85-98%)

10%��(1-20%)

38%��(21-50%)

11��(4-13)

24%��(12-44%)

113��(88-176)

70%��(29-80%) 80%��(72-85%)

72%��(30-101%)

50��(0-175) 625��(375-1250)

95%��(89-97%)
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13��(7-38)

28%��(17-43%)

105%��(95-117%)

1%��(0-10%)

79%��(37-153%)

32%��(23-40%)

17��(13-24)

33%��(19-60%)

95%��(90-99%)

10%��(0-21%)

105%��(100-120%)

33%��(23-48%)

226��(176-276)

25%��(20-54%)

80%��(74-84%)

110%��(101-126%)

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

100%��(46-286%)

78%��(67-84%)

15��(9-19)

36%��(33-50%)

30%��(18-55%)

175��(0-225)

97%��(80-100%)

32%��(1-48%)

63��(38-88)

32%��(21-58%)

80%��(67-85%)

90%��(88-95%)
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净美元保留

⽑利率

同⽐增⻓率

美元保留总额

研发⽀出

雇员

CAC��回报（⽉）

⼥性领导

销售和营销⽀出

领导中代表性不⾜的少数族裔

每⽉消耗率（000��美元）

如何阅读这些幻灯⽚

每个单元格代表公司的中位数业
绩，以及范围（底部四分位��-��顶部四分位）

在每个相应的��ARR��范围内的每个指标。

<100��万美元 20-5000��万美元

多样性

⾦融

10-2000��万美元250��万美元⾄��1000��万美元

规模和增⻓

SAAS��价值驱动因素

1-250��万美元 >5000��万美元

40%��(33-63%)

32%��(23-40%)

7��(4-12)

24%��(12-44%)

40%��(30-52%)

25%��(20-54%)

175��(0-625)

17��(13-24)

0%��(0-13%)

29��(21-38)

33%��(19-60%)

16��(12-20)

111%��(105-125%)

50%��(30-115%)

32%��(21-58%)

80%��(67-85%)

90%��(85-96%)

10%��(1-20%)

105%��(95-117%)

80%��(74-84%)

97%��(80-100%)

10%��(0-21%)

876��(488-1000)

40%��(21-66%)

625��(375-1250)

90%��(88-95%)
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78%��(67-84%)

95%��(90-99%)

30%��(20-34%)

34%��(25-46%)

40%��(25-55%)

16��(12-20)

113��(88-176)

50%��(30-70%)

72%��(30-101%)

70%��(29-80%)

15��(9-19)

13��(7-38)

34%��(23-41%)

100%��(87-103%)

33%��(23-48%)

79%��(37-153%)

1750��(0-2000)

105%��(100-120%)

1%��(0-10%)

34%��(25-46%)

80%��(72-85%)

95%��(89-97%)

32%��(1-48%)

110%��(101-126%)

0%��(0-50%)

226��(176-276)

50��(0-175)��50��(0-175) 175��(0-225)

90%��(85-98%)

16%��(0-23%)

100%��(46-286%)

28%��(17-43%)

11��(4-13)

11%��(0-25%)

30%��(18-55%)

77%��(60-85%)

1500��(94-1750)

110%��(101-117%)

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

63��(38-88)

38%��(21-50%)

12��(5-18)

36%��(33-50%)
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ARR��的财务和运营指标

同⽐增⻓率

领导中代表性不⾜的少数族裔

每⽉消耗率（000��美元）

雇员

净美元保留

⽑利率

⼥性领导

美元保留总额

研发⽀出

CAC��回报（⽉）

销售和营销⽀出

⾦融

10-2000��万美元

SAAS��价值驱动因素

250��万美元⾄��1000��万美元

规模和增⻓

1-250��万美元

多样性

>5000��万美元<100��万美元 20-5000��万美元

中位数（第��25��个百分位��-第��75个百分位）

175��(0-625)

33%��(19-60%)

12��(5-18)

0%��(0-50%)

226��(176-276)

40%��(21-66%)

1750��(0-2000)

110%��(101-126%)

100%��(46-286%) 30%��(18-55%)

34%��(25-46%)

100%��(87-103%)

63��(38-88)

50%��(30-70%)

1500��(94-1750)

90%��(88-95%)

36%��(33-50%)

110%��(101-117%)

10%��(1-20%)

40%��(25-55%)

90%��(85-96%)

24%��(12-44%)

40%��(30-52%)

77%��(60-85%)

7��(4-12)

40%��(33-63%)

90%��(85-98%)

11%��(0-25%)

38%��(21-50%)

11��(4-13)

16%��(0-23%)

50%��(30-115%)

70%��(29-80%)

34%��(23-41%)

113��(88-176)

50��(0-175)

28%��(17-43%)

16��(12-20)
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80%��(72-85%)

105%��(95-117%)

10%��(0-21%)

29��(21-38)

32%��(23-40%)

111%��(105-125%)

30%��(20-34%)

80%��(67-85%)

95%��(90-99%)

0%��(0-13%)

105%��(100-120%)

32%��(1-48%)

72%��(30-101%)

25%��(20-54%)

78%��(67-84%)

95%��(89-97%)

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

13��(7-38)

625��(375-1250)

15��(9-19)

33%��(23-48%)

876��(488-1000)

175��(0-225)

97%��(80-100%)

79%��(37-153%)

32%��(21-58%)

80%��(74-84%)

17��(13-24)

1%��(0-10%)
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ARR��的财务和运营指标（ 22��VS.�� 21）

20-5000��万美元<100��万美元 >5000��万美元10-2000��万美元

⾦融

250��万美元⾄��1000��万美元

SAAS��价值驱动因素

规模和增⻓

1-250��万美元

多样性

34%��(-16%)

50��(0)

28%��(-2%)

90%��(-5%)

24%��(-1%)

40%��(5%)

80%��(5%)

7��(-1)

29��(-9)

32%��(7%)

11��(3)

16%��(1%)

50%��(0%)

80%��(4%)

110%��(5%)

10%��(1%)

16��(1)
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25%��(-5%)

78%��(-1%)

105%��(-1%)

10%��(10%)

876��(525)

625��(250)

97%��(-1%)

175��(125)

111%��(8%)

30%��(0%)

32%��(7%)

80%��(0%)

95%��(-1%)

0%��(0%)

113��(-38)

175��(-200)

72%��(22%)

33%��(-1%)

95%��(10%)

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

13��(-5)

40%��(0%)

15��(0)

1750��(1725)

33%��(3%)

79%��(-11%)

34%��(2%)

17��(-1)

1%��(-4%)

50%��(0%)

1500��(1125)

105%��(5%)

32%��(7%)

12��(-3)

0%��(0%)

226��(75)

40%��(1%)

110%��(5%)

100%��(0%)

77%��(2%)

90%��(6%)

11%��(9%)

30%��(0%)

40%��(5%)

100%��(0%)

63��(-13)

38%��(4%)

90%��(0%)

36%��(8%)

70%��(3%)

每⽉消耗率（000��美元）

净美元保留

同⽐增⻓率

⽑利率

美元保留总额

雇员

研发⽀出

CAC��回报（⽉）

⼥性领导

销售和营销⽀出

领导中代表性不⾜的少数族裔

Machine Translated by Google
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按融资阶段划分的财务和运营指标

年度经常性收⼊��(ARR)

每⽉消耗率（000��美元）

资⾦

净美元保留

⽑利率

雇员

美元保留总额

领导中代表性不⾜的少数族裔

研发⽀出

CAC��回报（⽉）

⼥性领导

同⽐增⻓率

销售和营销⽀出

⾦融

C系列

SAAS��价值驱动因素

多样性

B系列A系列

规模和增⻓

天使/种⼦ D+系列

中位数（第��25��个百分位��-第��75个百分位）

80%��(70-85%)

1500��万美元（6-3500��万美元）

50��(0-175)

90%��(80-96%)

8%��(0-20%)

100%��(30-180%)

75%��(62-88%)

17��(14-23)

21��(13-38)

1500��万美元（6-1500��万美元）

28%��(16-44%)

70%��(40-100%)

76%��(60-81%)

110%��(95-125%)

15��(12-19)

35%��(25-60%)

30%��(20-46%)

101%��(94-115%)

20%��(10-30%)

113��(63-176)

1750��(187.5-1875)

92%��(88-95%)

5000��万美元（35-5000��万美元）

375��(50-625)

108%��(100-120%)

7%��(0-15%)

61%��(30-150%)

31%��(20-52%)

78%��(72-82%)

20%��(0-40%)

63��(38-88)

625��(375-1250)

1500��万美元（8-1500��万美元）

40%��(39-50%)

90%��(82-98%)

15专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

626��(226-907)

38%��(25-50%)

14��(7-17)

17%��(0-30%)

300��万美元（0.5-300��万美元）

42%��(23-59%)

45%��(31-80%)

18��(12-24)

30%��(21-38%)

176��(176-626)

40%��(30-60%)

2000��(1250-2000)

10%��(0-25%)

9��(3-14)

25%��(11-30%)

600��万美元（2-600��万美元）

37%��(29-46%)

114%��(96-136%)

资料来源：��OpenView��2022��SaaS��基准调查

1��亿美元以上（100-1��亿美元以上）

80%��(73-85%)

93%��(88-97%)

40%��(3-45%)

2800��万美元（15-63��万美元）

32%��(23-52%)

110%��(104-126%)

200��万美元（0.5-200��万美元）

40%��(29-50%)

90%��(81-97%)

10%��(0-10%)

6300��万美元（43-1��亿美元以上）
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4

1

2

3

集成基准的提⽰

16专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

考虑股东的⻛险/回报预期

⽤焦点道奇鞭打
业绩和估值是⼀个多元⽅程

基准是地图，⽽不是路线

每年或每季度（⽽不是每天）上台检查基准。

不同的投资者对⻛险和回报的品味不同；要么知道你的“梦想
投资者”是什么样⼦，这样你就可以优化绩效与符合他们“品味”的
基准，或者确定你想要扩展业务的⽅式并找到与该⽅法⼀致的投资
者。

增⻓是销售和产品投资的函数，是增⻓的函数……等等。⼀个合理的
策略将涉及⼀系列的权衡。

总会有另⼀个热⻔的新指标或⽬标职位设定为��300%��的增⻓。确保
您了解您要建⽴的公司类型并专注于执⾏。

财务和运营基准可⽤作评估您相对于同⾏的位置的地图。虽然他们
向您展⽰了⻛景，但他们并没有告诉您您需要采取的确切路线。每家
公司都可能采取不同的路线 ⽽且有充分的理由。
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崩溃和燃烧
⽆切割烧伤
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今天
1

2022��年之前
4

不惜⼀切代
价削减

3

不惜⼀切代价成
⻓

宏观经济快速变化（2022��年��1��⽉⾄��2022��年��9��⽉）

对于运营商来说，这导致了从“不惜⼀切代价增⻓”到“不惜⼀

切代价削减”的鞭挞。

2

切割烧伤如何成为必要

创纪录的低利率不惜⼀切代价推动了⻓期的增⻓。

然⽽，（1）通胀上升导致中央银⾏（2）提⾼利率。发⽣这种情况时，投资者会看到��(3)��⻓期资产（如⾼增⻓��
SaaS）的价值降低。最终，这��(4)��减少了早期��SaaS��业务可⽤的资⾦量。

对宏观经济变化的过度简化。

估值较⻓。久期资产。通货膨胀。 利率。

18专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

现⾦可⽤。早期的��SaaS�。
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3%
美国��10��年期国债收益率

2.5%

1.5%

软件公司的收⼊价值与利率⾼度相关。

4%

5倍

1x

2x

随着美联储⼤幅收紧货币政策，资
⾦流出科技ETF，导致多重压缩。

EV/NTM��收⼊/NTM��增⻓

.5%

1%

7倍

4x

6倍

3x

8倍

3.5%

2%

利率推动了多重压缩

19��年��1��⽉16��年��7��⽉

1.��代表上市软件公司的平均��EV/LTM��收⼊倍数。

资料来源：截⾄��22��年��6��⽉��15��⽇的公司⽂件和��Pitchbook。

7��⽉��21��⽇��1��⽉��22��⽇18��年��7��⽉

专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

7��⽉��17��⽇��18��年��1��⽉ Jul-19��Jan-20��Jul-20��Jan-2117��⽉��17��⽇

EV/NTM��收⼊/NTM��增⻓与��10��年期国债收益率（过去��6��年）

3.43%

19

1.5x

4.00%

1.50%

0.50%

Jul-16��Jan-17��Jul-17��Jan-18��Jul-18��Jan-19��Jul-19��Jan-20��Jul-20��Jan-21��Jul-21��Jan-22

2.50%

3.0x

4.0x

--

EV/NTM��收⼊/NTM��增⻓

6.0x
美国��10��年期国债收益率

2.0x

0.00%

3.00%

2.00%

1.00%

7.0x

8.0x

5.0x

1.0x

3.50%
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EV/LTM��收⼊��‒��所有软件(1)

30.7��倍

46.2��倍
SaaS指数

15.0x

<10%��增⻓35.0x

--

16.5��倍

8.1x

50.0x

11.0x

45.0x

30.0x

Jan-19��Apr-19��Jul-19��Oct-19��Jan-20��Apr-20��Jul-20��Oct-20��Jan-21��Apr-21��Jul-21��Oct-21��Jan-22��Apr-22

10.0x

>40%��增⻓

25.0x

40.0x

6.9��倍

10-20%��增⻓

5.0x

20-40%��增⻓

20.0x

20
资料来源：截⾄��22��年��6��⽉��15��⽇的公司⽂件和��Pitchbook。

Jan-19��Apr-19��Jul-19��Oct-19��Jan-20��Apr-20��Jul-20��Oct-20��Jan-21��Apr-21��Jul-21��Oct-21��Jan-22��Apr-22

1.��代表上市软件公司的平均��EV/LTM��收⼊倍数。专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

45x

20��倍

35x

50倍

.5x

15倍

40x

25��倍

从��2019��年到��2021��年，平均公共��SaaS��业务

经历了显着的倍数扩张。

10倍

30倍

尽管潜在表现强劲，但由于利率上

升，软件估值在第⼀季度和第⼆季度有所压缩。

不惜⼀切代价成⻓ 不惜⼀切代价成⻓昙花⼀现��#1 昙花⼀现��#2 卖光

最近的抛售⾮常严重

Machine Translated by Google
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56%

19%

64%

0%

44%

18%

21

公司百分⽐

随着职位发布被裁员公告取代，这种情况迅速发⽣了变化。

预计��FTE��增⻓率

冷冻��HC0-40%

资料来源：��2022��年��OpenView��⼈才状况报告和��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

减少��HC��或
+40%

专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

0-40%
减少��HC��或 不断增⻓的��FTE不断增⻓的��FTE

+40%
不断增⻓的��FTE

冷冻��HC
不断增⻓的��FTE

2022��年预计员⼯⼈数变化

2022��年第⼀季度调查

2��⽉份，⼤多数（！）公司计划将员⼯⼈数增加��40%��
以上。

通过我们今年进⾏的两项调查，可以最清楚地看到
变化的深度。⼀个特定于��2��⽉的⼈才，⽽最近⼀个是��7��⽉。

如今，⼤多数公司仍在计划适度增加员⼯⼈数，但近��
20%��的公司正在维持或裁员。

2022��年第三季度调查

私营��SAAS��公司已做出回应，
最明显的是通过调整员⼯⼈数
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26%

⼩于��6⼩于��6

26%

7-12��个⽉��13-18��个⽉��19-24��个⽉��25��个⽉以上

17%

⽉

26%

20%

22

共识是��18��个⽉是“好的”，但��
25��个⽉以上是理想的。

现⾦跑道

22��财年计划中现⾦消耗的平均减少

我们的看法：选择性是当今��SaaS��公司所
能拥有的最有价值的东西。

通过现⾦跑道

注：平均减少仅包括选择“我们已调整现⾦跑道”的公司（67%��的受访者）

13-18��个⽉7-12��个⽉

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

9-24��个⽉
⽉

专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

25��个⽉以上

和只有六个⽉的⼈⼀样多。

然⽽，我们惊讶地看到银⾏中现⾦超过��25��个⽉的公
司削减了

我们预计现⾦储备不⾜��18��个⽉的公司将⼤幅削
减开⽀。

如果最终不需要额外的现⾦，那么开始消费⽐
停⽌消费更容易。

和公司正在削减，不管他们的
增⻓率
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前四分位数（平滑）

1��亿美元250��万美元2.8

中位数（平滑）

5.82500��万美元

+25%��燃烧减少

1000��万美元 3.8

<25%��烧伤减少

⼤多数削减超过��25%��的公司的增⻓率都低于
中位数

$0��0.8 5000��万美元4.8100��万美元1.8

150%

300%

100%

200%200%

300%

100%

50%

250%

50%

150%

0%

250%

0%

减少现⾦消耗并⾮没有⻛险

增⻓率

增⻓率

⼤多数公司都需要减少现⾦消耗，但这只是缓解了⼀些压
⼒。

⼤多数现⾦减少超过��25%��的公司如今在增⻓⽅⾯也
表现不佳。这是有道理的。如果燃烧对增⻓没有贡献，
则需要减少。

然⽽，最终公司将需要恢复增⻓。但他们需要⽤更少
的⼿头现⾦来做这件事。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告
专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有 注：中位数和前四分位数增⻓是平滑平均值；点代表受访者的代表性样本

随着裁员变得司空⻅惯，创始⼈和运营商处于开
始事半功倍的关键位置。

代表性答复样本

ARR��⽐例

减少现⾦消耗带来的增⻓率和��ARR

23
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⾼效地进⼊市场
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随着初创公司开始专注于更⾼效、更可靠的上市路线，这
些数字很可能会在��2023��年全⾯下降。

尽管最近削减了预算，但⾃去年以来，⽤于销售和营销
的��ARR��的典型百分⽐并没有太⼤变化。

中位数 22 前四分之⼀ 22

25

中位数 21

60%

32%

较⼤的公司正在削减��S&M。甚⾄��
2022��年的前四分之⼀��(41%)��也低于��
2021��年的中位数��(50%)

40%

<100��万美元 20-5000��万美元

--

>5000��万美元

25%

2.5-1000��万美元��2.5-1000万美元1-250��万美元��1-250万美元

40%

34%

10-2000��万美元

33%

20%

70%

34%

50%

30%

10%

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告
专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

10-2000��万美元

注意：销售和营销⽀出数据显⽰为��ARR��的百分⽐

<100��万美元 20‒5000��万美元 >5000��万美元

30%

10%

70%

40%

20%

60%

50%

销售和营销⽀出（占��ARR��的百分
⽐）

⼤型公司的例外情况是，S&M��⽀
出的中位数已从��50%��降⾄��34%。

尽管削减，S&M��⽀出仍然存在
始终低于��5000��万美元
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50%

100%

300%

350%

250%

200%

150%

50%

<100��万美元

前四分之⼀ 21

250��万家公司从��300%��下降到��153%

72%

1-250��万美元��1-250万美元

101%

40%

10-2000��万美元 >5000��万美元20-5000��万美元

79%

150%

52%

前四分之⼀ 22

1��美元的前四分之⼀增⻓

115%

--

250%

50%

100%

350%

2.5-1000��万美元��2.5-1000万美元

100%

30%

300%

200%

153%

55%

中位数 22

286%增⻓率在��2021��年创下历史新⾼ 这是有
充分理由的。具有前四分之⼀增⻓的公司能够获
得超过��100��倍的倍数。

随着增⻓率的回报越来越少，良好增⻓与巨⼤增⻓
之间的差距正在缩⼩。

10-2000��万美元 20‒5000��万美元

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

>5000��万美元

注意：销售和营销⽀出数据显⽰为��ARR��的百分⽐专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

<100��万美元

增⻓率
按公司��ARR（年度）

26

早期公司正在回落增⻓
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Chargebee��的客⼾流失洞察：

⼩公司规模，在取消期间测试反应性折扣或帮助材料

1.将流失设置为公司��KPI：具有共享公司范围的流失��KPI��
的企业与具有不同部⻔��KPI��的保留的企业相⽐有所改
善

2.个性化有很⻓的路要⾛：��72%

与��2021��年相⽐，25-1000��万美元的早期公司的总留
存率有所下降。

消费者只想参与个性化消息传递 随着您的扩展，寻
找创造个性化体验的⽅法

3.识别您可以节省的客⼾：��15-30％的客⼾流失可以在取消
的那⼀刻得到解决。为了

95%
-23%

1000��多名员⼯

90%

2021��2022

40%

-8%

87%

98%

20%

75%

95%

0%

100%

80%

92%

60%

95%

20-100��名员⼯��100-1000��名员⼯<20��名员⼯

⽬标客⼾规模

专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有
资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

注意：⼀些公司专注于多个细分市场 在这些情况下，我们会询问哪个是他们的“主要”细分市场重点27

总美元保留在��2.5-1000��万美元��ARR
按⽬标客⼾

美元总留存率下降
ARR��低于��1000��万美元的公司
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(48%) +81%

历史��R��⽅��(1) 历史��R��⽅(2)

28专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

Sep-21��Oct-21��Nov-21��Dec-21��Jan-22��Feb-22��Mar-22��Apr-22��May-22��Jun-22

资料来源：截⾄��22��年��6��⽉��15��⽇的公司⽂件和宣传册。

注：��1.��EV/NTM��收⼊的��R��⽅与��NTM��收⼊增⻓率回归。
2.��EV/NTM��收⼊的��R��平⽅与��NTM��“40��规则”相⽐回归。

Sep-21��Oct-21��Nov-21��Dec-21��Jan-22��Feb-22��Mar-22��Apr-22��May-22��Jun-22

52%

31%

40%��39%

21%

40%

27%

36%

37%
39%

32%

55%57%��57%

33%

46%��45%

30%

52%��51%

“NTM��增⻓”解释估值 “40法则”解释估值

遵循��40��法则，⽽⾮增⻓
上市公司受到重视
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对于��ARR��低于��1000��万美元的公司，40��规则
可能会因季度⽽异。

但是，需要掌握导致下降或飙升的原因，以及
可以采取哪些措施才能达到��40��⻓期。

40��法则⼀直是对公司增⻓和盈利能⼒总体平衡
的可靠检验。然⽽，作为企业估值的驱动因素，它
变得越来越重要。

不需要每季度达到��40。

底部四分位数 中位数 前四分位数

0%

超过��20-5000��万美元

0%

60%

40%40%

-20%

100%

-20%

100%

20%

80%

2.5-1000��万美元低于��100��万美元��1-250��万美元��10-200��万美元��低于��100��万美元��1-250��万美元��250��万美元-100��万美元��10-20��万美元

80%

60%

5000��万美元

20%

20-5000��万美元��超过��5000��万美元

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

例如，如果您的年增⻓率为50%�，并且过去��12��个⽉的⾃由现⾦流利润率为-15%�，那么您的规则��40��=��[50%��增⻓]��+��[-15%��⾃由现⾦流利
润率]��=��35��%。

专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

40��规则计算为同⽐��ARR��增⻓加上��LTM（过去��12��个⽉）⾃由现⾦流利润率或��EBITDA��利润率。

公司��ARR��的��40��规则

58%

25%

80%

41%38% 42%

22%

29

30%30%

70%

40% 38%

40��规则⼜回来了 但��40��等于��40��吗？
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注：增⻓和��40��规则值是设定��NDR��和��CAC��范围内公司的中值。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

CAC��回报改善��-��增⻓和��RO40��也⼀样

如果NDR��在此范围内，⽽CAC��回报在该范
围内，则中位数增⻓和��40��年代规则在框中

低��NDR，⾼��CAC

如何阅读：

⾼��NDR，低��CAC

进⼊市场的效率取决于混合
CAC��回报和��NDR

(7.5-15��个⽉)

(+120%)

(120-105%)

低的

⾼的

中

中
（<7.5��个⽉） （15+��个⽉）

低的 ⾼的

(<105%)

数据显⽰，专注于这两个指标的运营商实现了两全
其美：最⾼中位数增⻓率和最⾼中位数��40��规则。

然⽽，能够实现最⾼四分之⼀��NDR��和��CAC��投资回收期
的公司不会受到这种波动的影响。

⽀出迅速减少。

公开市场已经从只看重增⻓率转变为看重��40��倍规
则。对于⼤多数运营商来说，这种转变 加上估值和可
⽤现⾦的下降 导致了

RO40�� 也⼀样NDR�� 改善�� ‒�� 增⻓和
⽆损检测

Ro40:��1%

RO40：42%

增⻓：42%

30专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

增⻓：58%

按��NDR/CAC��回报范围

Ro40:��54%

Ro40:��0%

Ro40:��20%

RO40：63%

增⻓：39%
RO40：58%

增⻓：38%

增⻓：200% 增⻓：80%

RO40：53%

中位数增⻓率和��40��法则

Ro40:��30%

增⻓：100%

增⻓：86%

增⻓：35%

CAC
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伟⼤的（第��80��位）⽬标客⼾ 好（第��50��名）雇员

⽬标客⼾的��NDR��‒��第��50��个百分位和第��80��个百分位

31专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

⽬标客⼾的��CAC��回报��‒第��50个百分位和第��80��个百分位

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

注意：⼀些公司专注于多个细分市场 在这些情况下，我们会询问哪个是他们的“主要”细分市场重点。

要点：确保根据��NDR��和��CAC��的不同⽬标
细分您⾃⼰的指标。��Snowflake��的��
+170%��NDR��很棒，但如果您要向��SMB��
出售席位，那么设定的⽬标是不切实际的。

⽬标客⼾

中端市场

中⼩企业 20-100

107%

124%

1000+

<20

企业

14��个⽉

20-100

125%

9个⽉

14��个⽉

雇员

VSMB/产消者

企业

116%

伟⼤的（第��80��位）

4个⽉

<20

100%

110%

中端市场

VSMB/产消者

101-1,000

101-1,000

中⼩企业

110%

7个⽉

1000+

2个⽉

9个⽉

100%

7个⽉

好（第��50��名）

与其他指标相⽐，CAC��和��NDR��对您所定位的客⼾类型
特别敏感。

像中⼩企业和产消者这样的⼩买家往往会以较低的标价和不
太正式的购买流程来购买。结合起来，它们的��CAC��可以⽐您
在中端市场/企业中找到的更低。

NDR��的情况正好相反，在⼤公司中，账⼾内的增⻓机会要⾼
得多。

伟⼤的��CAC��回报和伟⼤的��NDR��将根据
您的⽬标客⼾
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PLG：不仅仅是产品
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FOR的新时代
以产品为主导的增⻓

(128%)��并拥有极其⾼效的增⻓引擎��(63%��的��
40��规则)。

•��PLG��领导者的年增⻓率为50%，远快于传统��SaaS��公
司��(21%)。

33专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

•��PLG��领导者看到⼀流的净留存率

我们研究了世界顶级的��PLG��公司，以找出它们与
众不同的地⽅
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3

1

领导者已采⽤��9+

原则

在这个新时代，我们看到了��11��条核⼼原则。

11

的PLG
构建以满⾜您的

建⽴社区作为竞争优势6

2待发现的建筑

提供即时客⼾体验8
⼯作地点的⽤⼾

4为开放⽽建设 在此处阅读有关每个原
则的更多信息

5构建灵活性

超越软件获利11

为最终⽤⼾构建

根据使⽤情况获利10

34专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

提供即时产品价值7

实现价值后获利9
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为灵活性⽽⽣

35专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

软件以外的货币化

建⽴社区作为竞争优势

提供即时价值

专为满⾜⼯作地点的⽤⼾⽽设计

交付价值后货币化

根据使⽤情况获利

为开放⽽⽣

提供即时客⼾体验

专为最终⽤⼾打造

为被发现⽽建造

其中⼀些策略已成为赌注
⽽其他⼈可以区分

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

注：百分⽐四舍五⼊到最接近的百分之⼀。

差异化因素

PLG��的��11��条原则 战术采⽤

赌桌

25%

44%

46%

45%

30%

18%

16%

不是重点

58%

46%

49%

38%

25%

14%

21%

48%

37%

16%

11%

18%

22%

45%

40%

37%

30%

20%

43%

部分投资 我们��GTM��的核⼼

22%

24%

27%

61%

38%

46%

42%
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在��CAC��回报⽅⾯表现优于同⾏
有不同��PLG��议案的公司

部分/不是焦点核⼼

12��⽉

9个⽉。

强⼤的免费产品

13��⽉

强⼤的免费产品在需要的时候发现

8个⽉。

在需要的时候发现

PLG��战术采⽤PLG��不仅使您的��GTM��与您的客⼾想要购买的⽅
式保持⼀致，它还有助于使您的��GTM��与财务业绩保
持⼀致

中值��CAC��回报

部分/不是重点

36专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有 注：��CAC��回收期代表��CAC��回收期中位数，取决于公司是否将��PLG��策略视为核⼼与部分/不是重点。

核

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

强⼤的免费产品：为新⽤⼾提供⾼价值产品有助于提⾼转
化率并在转化时扩⼤定价

可发现性：构建易于发现的产品有助于保持营销⽀出的
效率

将可发现性和强⼤的免费产品视为其战略核⼼的公司
返回��CAC��的成本⽐同⾏快四个⽉。推理很直观：
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GTM��提⽰��1：制作你的
产品可发现

当你建⽴⼀家公司时，你需要做的第⼀件事就是弄
清楚客⼾在哪闲逛。

它在他们所在的地⽅与他们会⾯。他们会参加⾏业
活动吗？有他们闲逛的社区吗？您必须确定这些核⼼
客⼾将时间花在哪 ，并以此为您的决策提供依据。

⻙德福斯特��•联合创始⼈兼⾸席执⾏官

最终⽤⼾不搜索⼯具 Zapier��在那找不到

相反，他们努⼒让他们的最终⽤⼾在哪被发现

37专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有
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GTM��提⽰��2：提供强⼤的免费产品
通过“反向试验”

试⽤期满后，使⽤限制为

让⽤⼾探索

最强⼤的付费墙（80/20��规则）。

产品，同时保持⼤⻔敞开，随着时间的推移培养这
种关系。

提供反向试⽤：��Pro��的��14��天试⽤期，然后⽤⼾默
认使⽤免费计划。

38专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有
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的公司在去年调整了定价。

平均⽽⾔，预期/实
现

说服？

ARR��影响为

GTM��提⽰��3：
不要沉迷于定价

在这开始定价！

超过��55%��的受访者⾄少测试过基于使⽤的定价，并且看到更⾼的��NDR��中值。

随着公司扩展他们的产品组合和/或开始寻找新的⽤例，他们通常太慢⽽⽆法调整
定价。近三分之⼆的公司调整价格时引⽤了这些原因。

匹配传统的基于座位的定价模型可以让钱留在桌⼦上

近��20%��的��ARR��低于��5000��万美元的公司没有进⾏专⻔的定价项⽬，这表明了这⼀点。项⽬完
成后，ARR��影响提⾼了��7%。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

+27%

61%
您的产品正在发⽣变化，您的定价也应如此

挑战模型

做你的研究

39专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有
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⼈们：你最好的，
但最昂贵的资产
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⼈员及其收⼊贡献

20��万美元

4.7��万美元

37.5��万美元

10��万美元

11.9��万美元

3.6��万美元

6��万美元

8.7��万美元

20-5000��万美元��超过��5000��万美元

12,000��美元

11.1��万美元

1-250��万美元��10-2000��万美元ARR

14.3��万美元

2��万美元

中位数

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

6.6��万美元

18.1��万美元

不到��100��万美元

员⼯⼈数

8.5��万美元

14.5��万美元

11.4��万美元

14.5��万美元

$2.5-10M��$1-2.5M��$2.5M-10M��$10-20M��$20-50M��⼤于

第��75��届25⽇ 50��⽇

如果我们说我们也不喜欢其中的⼏个，那我们就
是在撒谎。然⽽，⼀个越来越重要的问题却⾮常简单：每��
FTE��的��ARR。

100��万美元 5000��万美元

SaaS��似乎喜欢复杂的指标。

在早期，这个指标将⾮常低（10-40K��美元），但公
司在规划这个数字应该是什么样⼦时应该注意。⼀般规
则是在达到规模时达到或超过��20��万美元。

少于

41专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

87629 63 11313

每位员⼯的收⼊（按��ARR第25、50和75个
百分位计算）

226
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40%

22%
18%

10%

23%

13%

营销

20%

15%

0%

⼯程

其他

30%

销售量

产品

18%

30%

29%

15%

32%

21%

20%

7%

20%

11%

25%

24%

20%

10%

40%

34%

典型公司的员⼯分布

113 87613 63 226

CS

29

平均员⼯分布
按部⻔按��ARR

42专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

⼯程部⻔⼀直是最⼤的部⻔，通常代
表��200��多名员⼯，ARR��为��5000��万

美元。

30%

10%

10-2000��万美元

40%

2.5-1000��万美元��2.5-1000万美元 >5000��万美元20-5000��万美元

始终包括⼈⼒资源、法律和��IT，但也包
括在特定组织（例如增⻓或服务）中
规模很⼤的组织。

其他因组织⽽异。

<100��万美元

超过⼯程��5000��万美元，然⽽，随着��
PLG��的兴起，企业不太可能实现这⼀
⻜跃。

20%

0%

在前⼏年，我们看到了销售

1-250��万美元��1-250万美元 10-2000��万美元ARR

员⼯⼈数

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

20-5000��万美元��超过��5000��万美元不到��100��万美元

中位数
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请记住，每家公司都有不同的产品和��GTM��战略。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

这可能会导致有充分的理由抵制这些趋势。

第25、50和75个百分位数

⼯程分布

不到��100��万美元 20-5000��万美元 超过��5000��万美元10-2000��万美元

43专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

25⽇ 第��75��届50��⽇

250��万-1000��万美元��25-1000万美元 10-2000��万美元1-250��万美元��1-250万美元

⼯程员⼯代表

超过��5000��万美元20‒5000��万美元不到��100��万美元

40%

25%
20%

40%

28%

35%

24% 20%

40%
32%

20%

36%

20%

50%

30%

20%

28%33%
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这可能会导致有充分的理由抵制这些趋势。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

第25、50和75个百分位数

请记住，每家公司都有不同的产品和��GTM��战略。

产品分销

2.5-1000万美元��
250��万-1000��万美元

25⽇

13%

6%

20-5000��万美元

第��75��届

超过��5000��万美元

11%

6%

10%

5%

1-250��万美元��
1-250万美元

9%

5%

10-2000��万美元

15%

7%

20‒5000��万美元

50��⽇

5%

超过��5000��万美元

12%

低于��100��万美元低
于��100��万美元

44专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

10%

5%

产品员⼯代表

5%

10-2000��万美元

10%

20%

9%
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这可能会导致有充分的理由抵制这些趋势。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

第25、50和75个百分位数

请记住，每家公司都有不同的产品和��GTM��战略。

销售分布

2.5-1000万美元��
250��万-1000��万美元

25⽇

25%

16%

第��75��届

20%

10%

20%

10%

1-250��万美
元��1-250万美元

19%

5%

28%

15%

20‒5000��万美元

50��⽇

13%

超过��5000��万美元

20%

低于��100��万美元低
于��100��万美元
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20%

11%

销售⼈员代表

10%

10-2000��万美元

20%

25%

15%

20-5000��万美元 超过��5000��万美元10-2000��万美元
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低于��100��万美元��1-250��万美元低于��100��万美元��1-250��万美元

33%

10-2000��万美元

99%

33%

55%

27%

⼤于⼤于

85%

27%

20-5000��万美元

300%

5000��万美元

20%

75%

100%

2.5-1000万美元��250��万-1000��万美元

65%

早期⼥性领导⼒滞后；
与更⾼增⻓相关的⼥性代表

低于��100��万美元��1-250��万美元低于��100��万美元��1-250��万美元 20‒5000��万美元10-2000��万美元10-2000��万美元 10-2000��万美元⼤于⼤于

但是，对于具有该分析的早期公司⽽⾔，样本量变得太⼩了。

20-5000��万美元 20‒5000��万美元

5000��万美元
超过��5000��万美元 超过��5000��万美元

2.5-1000万美元��250��万-1000��万美元

注意：理想情况下，该数据将减少��50%��的⼥性领导层，⽽不是��33%。

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告

基于⼥性领导代表三分之⼀的⼥性领导团队

46专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

中位数增⻓率%��的公司⾄少拥有

48%

⾄少有三分之⼀⼥性的增⻓率

36%

77%
在⼤多数早期企业中，只有不到三分之⼀的领导职位
由⼥性担任。

38%

三分之⼀的⼥性

7%

50%

增⻓率低于

Machine Translated by Google

https://hrefgo.com



50%

62%

18%

10%

58%

13%

19%

13%

60%

46%

14%

6%

⼥性的领导⻆⾊是特定领域的：
主要是⼈⼒资源和营销

董事会其他内部领导⻆⾊（例如销售）

20-5000��万美元10-2000��万美元

市场营销/⼈⼒资源主管

按领导⻆⾊类型

47专有和机密��©2022��OpenView��Advisors,��LLC。版权所有

%��⼥性代表

27%

5000��万美元
20‒5000��万美元

34%

超过5000��万美元

19%

13%

2.5-1000万美元��250��万-1000��万美元

22%

1-250��万美元��1-250万美元 10-2000��万美元

23%

低于��100��万美元低于��100��万美元

营销/⼈⼒资源主管 其他内部领导⻆⾊（例如销售） 董事会

资料来源：��2022��年��OpenView��SaaS��基准报告
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订阅我们的每周通讯

关于作者

Kyle��领导��OpenView��的增⻓团队，负责就提⾼收⼊增⻓和主导市场的战略向投资组合执⾏团队
提供建议。在过去三年中，该团队帮助该投资组合创造了超过��1��亿美元的额外企业价值。
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Curt��⽀持��OpenView��的增⻓团队，帮助投资组合公司加速收⼊增⻓并主导其市场。他与投资组合领
导团队密切合作，以发现、测试和实施最具影响⼒的增⻓战略。

Kyle��擅⻓定价和包装策略，这是��SaaS��公司最有效但被忽视的增⻓杠杆。他是产品主导型增
⻓、优化上市策略和��SaaS��基准⽅⾯的专家。

运营伙伴

⾼级总监，增⻓

凯尔·波亚尔

柯特镇

Machine Translated by Google
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https://openviewpartners.com/newsletter/


•投资最好的软件公司

•帮助我们的投资组合公司加速增⻓并成为市场领导者

其中提到的⼀些公司是��OpenView��投资组合公司。有关我们投资
组合公司的更多信息，请访问openviewpartners.com/portfolio/

我们这样做

扩展阶段软件��VC

我们的使命是改善⼈们的⼯
作⽣活。
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凯尔波亚尔的成⻓精神错乱

你怎么能挖得更深？

基准报告

PLG��的新时代：引⼊互联⼯作时代

去市场

您的��PLG��系列��A��指南

新⽤⼾旅程：关注您的

盒内定价：您的定价项⽬

⽤⼾了解如何在

2021��年��SaaS��财务与运营

从这开始
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https://openview.vc/3TTE611
https://openview.vc/3STmgKe
https://openview.vc/3UeYCt4
https://openview.vc/3fg33VH
https://openview.vc/3sKxvtX
https://openview.vc/3DKbz8H

