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Dan Hockenmaier - Lenny's Podcast：深度解析增

长模型与平台型业务（Marketplace）

🎙️  主持人介绍

Lenny Rachitsky

身份: 前 Airbnb 产品负责人，硅谷顶级产品管理与增长专家。

背景: 在 Airbnb 工作 7 年，曾负责供应端增长（Supply Growth），见证了 Airbnb 从初创期到全球巨头的跨

越。

现状: 运营全球排名第一的产品类 Newsletter《Lenny's Newsletter》（订阅量 60万+）及同名播客。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

LinkedIn: Lenny Rachitsky

官网: lennyspodcast.com

🎤  嘉宾介绍

Dan Hockenmaier

核心身份: 硅谷公认的 Marketplace（平台型业务）增长顶级专家，现任 Faire 策略与分析负责人。

职业经历:

Faire - Head of Strategy and Analytics (2021 - 至今)：负责这家 B2B 独角兽的增长策略。

Basis One - Founder (2018 - 2021)：增长咨询公司，曾服务于数十家顶级初创公司，后被 Faire 收购。

Thumbtack - Growth Lead (2014 - 2017)：早期核心成员，帮助公司实现 10 倍以上的规模增长。

BCG & Private Equity - 咨询与私募背景，培养了深厚的商业建模能力。

核心专长: 增长建模（Growth Modeling）、平台流动性优化、B2B 市场策略。

社交媒体:

Twitter/X: @dhockenmaier

LinkedIn: Dan Hockenmaier

个人网站: danhockenmaier.com



📝  内容概要

本期播客深度探讨了两个核心主题：增长模型（Growth Models）和平台型业务（Marketplace）增长策略。

Dan Hockenmaier 凭借其在 Thumbtack 和 Faire 的实战经验，拆解了如何通过电子表格构建业务的“数学公

式”，以及为什么 Marketplace 的管理者更像“园丁”而非“建筑工”。内容涵盖了从留存率的杠杆作用到

B2B 平台的碎片化陷阱，是产品经理、增长负责人和创业者的必听指南。

🏷️  核心话题

增长模型 Marketplace 留存率 流动性 B2B增长 单位经济效益

💡  核心论点

论点一：增长模型是业务的“分析表征”，而非预测工具

核心观点: 增长模型不是为了精准预测未来，而是为了通过数学公式理解业务驱动力。

构建价值: 50% 的价值在于构建过程本身，它迫使团队从第一性原理出发，理清获客、留存和变现之间的逻

辑。

非线性思考: 优秀的模型能揭示变量间的非线性关系（如病毒式传播系数或再投资循环），帮助判断“回本周

期（Payback Period）”为何比 LTV/CAC 更重要。

"A growth model is the analytical representation of how the business grows... it is very hard to fake."

— Dan Hockenmaier

论点二：Marketplace 管理者是“园丁”而非“建筑工”

核心观点: 平台型业务是一个复杂的生态系统，微小的干预可能产生不可预见的连锁反应。

轻触原则（Light Touch）: SaaS 像盖楼（线性、可控），Marketplace 像种花。你调整了这边的激励机制，

可能两个月后才会在另一端看到负面效果。

需求是核心货币: 尽管早期需要关注供应端（Supply），但长期来看，谁掌握了需求（Demand），谁就拥有

了平台的主导权。

论点三：流动性（Liquidity）是 Marketplace 的生命线

核心观点: 在达到流动性阈值之前，其他任何指标都不重要。

定义流动性: 即用户实现目标的可靠程度（如 Uber 的等待时间、Amazon 的搜索成功率）。

钱包份额（Share of Wallet）: 衡量深度的关键指标。对于 B2B 平台，关注现有客户的渗透深度比单纯增加

客户数量更具防御性。

✅  数据验证结果

验证项 1: Thumbtack 在 Dan 任职期间实现了 10 倍以上的增长。



原文声称: "We more than 10Xed the business in that time."

验证结果: ✅  确认。

来源: 根据 Crunchbase 和 Thumbtack 融资历史，2014-2017 年间公司估值从约 1.5 亿美元增长至 13 亿美

元，用户量和交易额呈指数级增长。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: B2B SaaS 客户在糟糕的入职体验后会流失。

原文声称: "About a third of people will consider switching... after just one bad experience during

onboarding."

验证结果: ✅  确认。

来源: Flatfile 2022 Data Onboarding Report。该数据在行业内被广泛引用，强调了“激活（Activation）”

阶段的重要性。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: 平台型业务的演进趋势（佣金率随价值深度增加而上升）。

原文声称: "Newer marketplaces are charging higher commissions and doing more work to justify

them."

验证结果: ✅  有行业共识支持。

分析: 从 1.0（信息撮合，如 Craigslist/Zillow）到 2.0（交易担保，如 Airbnb）再到 3.0（全托管/介入价值

链，如 DoorDash/Faire），佣金率从 5% 提升至 20% 以上。

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证/权威来源）

观点 1: 留存率（Retention）是增长模型中最敏感的变量。

验证依据: 留存的微小提升会通过复利效应影响 LTV、推荐率和获客成本。

观点 2: B2B 平台成功的关键在于市场碎片化（Fragmentation）。

验证依据: 如果供应商过于集中（如 5% 的供应商占据 80% 份额），他们会绕过平台（Disintermediation）。

🔵  当下可执行（有明确步骤）

建议 1: 构建“迷你增长模型”。

可执行性: 高

执行方法: 每个产品小组（Pod）应拥有自己的输入指标模型，而不是只盯着北极星指标。

建议 2: 关注早期用户体验以提升留存。

可执行性: 高

执行方法: 寻找体验中的“变异性”，将低于平均水平的首次体验（如 Uber 司机首周收入过低）通过补贴或

引导拉升至平均水平。

🟡  理智质疑（需验证）

存疑点: “需求端永远比供应端重要”。



质疑原因: 在极度稀缺的卖方市场（如高端医疗、顶级算力），供应端才是真正的护城河。

🔴  需警惕（可能有问题）

风险点: 过早进行“召回（Resurrection）”尝试。

风险说明: 已经流失的用户通常对产品已有负面定论，投入产出比远低于优化新用户入职体验。

🔑  关键洞察

1. 增长模型的“公式化”: SaaS 模型 = 获客渠道 + 留存曲线 + 变现模式；Marketplace 模型 = 需求侧 + 供应侧 +

匹配效率 + 单位经济。

2. ROI 模型的进阶: 在计算 Marketplace 获客成本时，必须将“配比成本”计算在内（如：获客 1 个乘客的成本

+ 0.1 个司机的招募成本）。

3. 垂直 vs 水平: 垂直平台能赢，通常是因为它解决了水平平台（如 eBay）无法解决的“信任”或“高客单价/

高频”特定痛点。

4. SaaS + Marketplace: Marketplace 转型 SaaS 较易（增加工具属性），SaaS 转型 Marketplace 极难（缺乏

获客基因）。

5. AI 的终局: 当服务完全标准化（如无人驾驶），Marketplace 可能会消失，转变为自营的电商模式。

🛠️  提到的工具/资源

工具 1: Reforge

说明: 硅谷顶级的增长培训项目，Dan 推荐其作为深入学习增长模型的首选。

链接: Reforge

工具 2: Flatfile

说明: 解决 B2B 数据导入问题的工具，播客中提到的入职体验数据来源。

链接: Flatfile

推荐阅读: 《The Racecar Growth Framework》

说明: Dan Hockenmaier 与 Lenny 合写的经典增长框架文章。

链接: Lenny's Newsletter - Racecar Framework

📋  行动建议

🚀  立即可做（今天）

[ ] 审计北极星指标: 检查你的北极星指标是否能拆解为可操作的输入变量（Input Metrics）。

[ ] 体验入职流程: 亲自走一遍产品入职，寻找可能导致用户“首日挫败”的环节。

📅  本周尝试

[ ] 建立简单的 Excel 模型: 尝试用获客、留存、变现三个变量还原你业务的增长逻辑。



[ ] 分析碎片化程度: 如果你在做 Marketplace，计算前 10% 供应商的交易占比，评估去中心化风险。

🔍  深入探索

[ ] 研究“钱包份额”: 调研核心客户在你的竞品或替代方案上的支出比例。

⭐  评分

知识价值: 9.5/10

提供了极高密度的 Marketplace 实战底层逻辑。

可执行性: 8.5/10

增长建模和留存优化建议非常具体。

商业潜力: 9/10

对平台型创业者具有极强的战略指导意义。

投入产出比: 9/10

1 小时的播客内容足以节省数月的摸索时间。

综合评分: 9.2/10

📚  参考来源

Lenny's Podcast 官方网站

Dan Hockenmaier 个人博客

Faire 官网
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