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关键业绩指标（KPI）

企业使用关键业绩指标来衡量自己的价值，以及评判自己是否取得了成功。初创
企业可以利用它们来寻求扩大销售和实现可持续的财务健康。

什么是关键业绩指标？

关键业绩指标（KPI）

关键业绩指标用来衡量企业增长和确定运营中需要改进的领域。初创企业可以使
用关键业绩指标来提高品牌知名度，促进销售，维持财务状况。关键业绩指标还
能让公司衡量其是否取得了成功，并预估其未来的财务健康状况。

为什么关键业绩指标对初创企业来说很重要？

关键业绩指标（KPI）

展现公司的增长：
关键业绩指标可以让初创企业了解最新的进展，估计未来的增长。他们可以查看
最近的现金流量表和每月的资金消耗量，以确定即将到来的销售期间内的增长速
度。

确定需改进的领域：
关键业绩指标让初创企业识别其商业模式中需改进的领域。例如，如果一家公司
意识到它的资金维系时间很短，那么公司员工可能就会进行资金筹集来延长公司
的资金维系时间，以帮助它在更长的一段时间内保持增长。

让投资者洞察销售潜力：
对于初创企业来说，获得投资者来发展业务和扩大预算是很重要的。关键业绩指
标可以让投资者了解初创企业的财务预测，并决定是否投资该公司。
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初创企业需关注的8个关键业绩指标

关键业绩指标（KPI）

1. 总目标市场

总目标市场衡量公司目标受众和市场规模，以确定可吸引的客户数量。这可以帮
助初创企业确定他们的营销需求，以更好地制定自己的预算。初创企业可以通过
市场调查，与目标人群进行沟通，尤其是通过社交媒体或广告，确定他们的总目
标市场。

2. 客户获取成本

客户获取成本是指企业为获取新客户而必须在制造、营销和分销上花费的资金。
对于初创企业来说，了解自己的客户获取成本是至关重要的，因为客户可能不熟
悉自己的品牌，因此他们就需要投入更多的时间、精力和金钱来获取新客户。拥
有较低的客户获取成本，可以帮助初创企业在较长一段时间内保持增长，因为他
们可以花更少的钱来获得更多的客户。

3. 客户留存率

客户留存率是指在一段时间后仍对公司忠诚的顾客数量。对于初创企业来说，了
解自己的客户留存率是很重要的，这样他们就可以准确地估计未来的销售额，提
高客户留存率。例如，如果一家初创企业发现长期留住客户具有挑战性，它可能
就会改变其营销技巧或提供激励措施，以鼓励客户继续购买公司的产品或服务。

4. 生命周期价值

生命周期价值衡量的是，在客户的整个生命周期内，公司从客户那里获得的平均
资金数额。如果初创企业获得了较高的客户留存率，那么它可能会从每个客户身
上获得更高的生命周期价值。确定生命周期价值有助于初创企业预测增长和销售
潜力。例如，如果一个客户每年在一家公司平均花费100元，那么公司员工可以
估计该客户在未来10年的生命周期价值为1000元。

5. 客户获取成本回收时间

客户获取成本回收时间，是公司从为获取客户而投入的成本中获得利润所需的时
间。这可以洞察公司可能获得的净收入额，这也会影响组织的现金流和财务增长
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。例如，如果一家玩具店平均花费150元来获得一个新客户，而新客户在玩具店
花费150元需要6个月，那么这家玩具店的客户获取成本回收时间为6个月。

6. 月资金消耗

月资金消耗，帮助初创企业了解自己的债务和在启动的最初几个月可能损失的金
额。创业企业在创立初期现金流为负是很常见的，因为他们可能需要更高的客户
获取率来带来新客户，或者如果他们的销售额较低，他们的利润就会少。

月资金消耗指的是公司拥有的现金量，是负的现金流。例如，如果一家服装店一
个月创收1万元，但它为库存和间接费用支付了1.5万元，那么它的月资金消耗是
5000元。

7. 资金维系时间

资金维系时间衡量的是初创企业在资金耗尽之前所拥有的时间。企业可以通过评
估资产总额，并将其除以月均资金消耗来衡量自己的资金维系时间。举个例子，
如果一个游乐园还有10万元的资金，它的月均资金消耗是1万元，那么10万元/1
万元=10，这个游乐园的资金维系时间是10个月，之后它的资金就用完了。

初创企业通常有12-18个月的资金维系时间，因为这通常是初创企业获得足够数
量的稳定客户并实现盈利所需的时间。初创企业可以通过增加投资者或增加销售
额来增加资金，延长资金维系时间。

8. 利润率

利润率说明的是，基于产品的制造成本，公司的产品或服务的售价是多少。它能
洞察公司的投资回报，并帮助公司评估其长期可持续性和增长潜力。如果初创企
业的利润率较高，它可能就会有更高的收入，这会带来更短的客户获取成本回收
时间。例如，如果一家公司花10元生产一种产品，它以80元的价格卖给客户，那
么它的利润是70元。
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