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对于产品人而言，SaaS是一个熟得不能再熟的概念了。然而，对一些尚未
入门但对产品很感兴趣的小白来说，就会很疑惑SaaS到底是什么，SaaS产
品又有哪一些。接下来，我们来看看笔者是怎么说的。

SaaS的真正魅力和威力在于：续费率。

假如公司每年新增客户量同比不增长的q情况下，5年时间，公司营收从1000万增
长到3066万，翻了3倍左右。而如果没有续费率，新增客户同比也不增长，每年就
新增比如100个客户，公司的营收5年后和5年前一样，这种赚钱模式显然要脆弱得
多。

所以SaaS的赚钱公式可以进化为：

年度销售额=本年度新增客户数*客单价+截止上年度累计客户总数*续费率*客单价
。

如果寄大希望于做新增客户，就需要花成本去获客，客服，销售，市场加起来获客
成本并不低。

而如果通过打磨产品和服务，理解并挖掘客户需求，真正帮客户解决问题，让他们
续费的成本远远低于去做新客户的成本。从这个角度看，真正牛逼的SaaS公司大多
有真正能帮客户创造价值的产品和服务。

因为客户可能会续费，所以，如何让客户接下来的几年续费，是摆在SaaS型公司面
前的一道必须面对的题目。方法，方式，各个行业的做法不一样，有的通过打磨产
品，有的通过服务，有的深入业务，理解客户需求，有的在公司组织架构上通过设
置”客户成功经理”。不管何种方式，最重要的是要真正解决企业的问题，而企业
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的问题无非就是“增收”、“降本”，功利性很强。

总结一下，SaaS公司的赚钱模式，真正的钥匙是在于续费率

同时，从利润=收入-成本的角度看，在获取客户，服务客户的过程中，获客成本不
能太高，不然也不是一门好生意。至于先免费后收费，先圈流量再变现的C端思维
，更属于一种扯淡的行为，根本走不通（免费试用另当别论）。

三、好的SaaS产品有哪些？

什么是好的SaaS产品？

有下面几个维度可以参考：

1. 续费率比较高，比如大于80%
2. 客户终身价值LTV VS 获客成本CAC，需要找到一个能让公司现金流稳步增

长的比例。比如有些行里里的LTV>3CAC，具体多少倍，每个公司切的行
业、产品价格、获客成本不一样。

3. 目标客户定位清晰，到底是搞大客户还是中型客户，还是小微企业，一定
要非常清晰，至少是阶段性战略定位要清晰。同时呢，产品研发、市场销
售也要能灵活地支撑目标客户定位。

4. 产品在标准化服务提供能力、个性化定制开发能力这2个方面一定要有一个
专长。

5. 产品操作路径高效，功利性强，在帮企业提效降本，创收方面一定要有亮
点和吸引点。

6. 能形成并不断拓宽护城河，比如产品的灵活性、可扩展性，对业务的理解
力、适应力，市场销售的可切入性。

那么，到底哪些有哪些好的SaaS产品？

比如Salseforce、Slack、zoom、Adobe、Zendesk、HubSpot等等。国内暂时
还不好评说，因为好的产品靠营收说话，这是很现实的参考维度。而国内SaaS产品
的营收并没有很突出的，当然大环境也有关系（付费意愿，习惯，企业管理水平等
等）。

四、在中国做SaaS是一门好生意吗？
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我个人的判断是现在不是一门好生意，但将来大概率上是一门好生意。

1. 为什么现在不是？

（1）中国企业对云服务应用的认识，使用，付费意愿，整体上还处于初步发展阶
段，远不到爆发，普遍使用的阶段。

（2）国内企业对数据安全性、保密性存在担忧.

（3）企业平均寿命短，导致很多小微企业、部分中型企业，在续费率这个因子上
会大打折扣，导致SaaS厂商的营收很难看。

（4）SaaS厂商自身的产品、市场、销售专业化能力有待提高。

（5）中国是个人情社会，把SaaS应用卖给企业，大部分需要涉及到企业的多方相
关利益者，这里面的关系有的很复杂，不是你的产品服务牛逼就能让对方下决策付
费买，并落地实施的。这就导致销售周期变长，获客成本高。

2. 为什么将来会是？

（1）云计算，云服务是大势所趋和历史潮流，不以人的意志为转移。在中国互联
网红利发展高峰已过的情况下以及人口压力、老龄化的趋势下，企业的用人成本趋
高，势必会想办法利用科技来解决这些关乎企业生死存亡的问题，会想办法接入一
些企业精细化管理运营的应用。

（2）随着BAT/TMD/资本等的关注、投入以及新增长点的挖掘和探索，一方面是
投身这方面的人才、时间、金钱会越来越多，企业用户所接受的各种市场教育、熏
陶也会越来越多，企业对SaaS应用的认知水平也会越来越深刻。势必会让这个市场
的需求端-企业的需求产生新的增量，同时供给端也会通过人才、资本、技术产生更
多更专业化，更重度垂直的应用。不管是通用型的，还是垂直功能型的还是行业应
用型的。

（3）中国每一波的大势藏在国家政策里，随着国家的云计算战略、人工智能等国
家战略的推动，势必会从顶层推动这个行业往前发展。

本文由 @Kant 原创发布于人人都是产品经理，未经许可，禁止转载
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题图来自 Unsplash，基于 CC0 协议
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