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🎙️  主持人介绍

Lenny Rachitsky

身份: 前 Airbnb 产品负责人，硅谷顶级产品管理专家。

背景: 在 Airbnb 工作 7 年，负责 Supply Growth 团队，帮助平台从数十万房源增长到数百万。

现状: 运营全球最大的产品管理 Newsletter（60万+订阅者）和顶级播客。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

LinkedIn: Lenny Rachitsky

Newsletter: Lenny's Newsletter

🎤  嘉宾介绍

Gia (Georgiana) Laudi

身份: 资深 SaaS 增长战略专家，Forget The Funnel 联合创始人。

职业经历:

Forget The Funnel: 联合创始人 (2017 - 至今)。与 Claire Suellentrop 合作，帮助 B2B SaaS 公司通过客户

研究解锁增长。

Unbounce: 营销副总裁 (2011 - 2016)。在 Unbounce 早期增长阶段领导营销团队。

独立顾问: 为多家初创公司提供营销与产品营销咨询。

核心专长: 客户驱动型增长 (Customer-Led Growth)、待办任务框架 (Jobs-to-be-Done, JTBD)、SaaS 转化

率优化。

社交媒体:

Twitter/X: @ggiiaa

LinkedIn: Georgiana Laudi

官方网站: Forget The Funnel



📝  内容概要

本期播客中，Gia Laudi 猛烈抨击了传统的“营销漏斗”模型，认为它过于关注业务指标（如 MQL/SQL）而忽

略了客户价值。她详细介绍了如何利用 Jobs-to-be-Done (JTBD) 框架来重新定义客户旅程。Gia 分享了受

Airbnb “白雪公主项目”启发的视觉化映射方法，并展示了如何通过精准的客户研究，帮助 SparkToro 等公司

实现转化率翻倍。这不仅是一场关于营销的讨论，更是一套关于如何对齐产品、营销和客户成功团队的实战方

法论。

🏷️  核心话题

SaaS增长 JTBD框架 客户旅程映射 转化率优化 漏斗批判 产品营销

💡  核心论点

论点一：为什么“漏斗”模型已经过时且有害？

核心观点: 传统漏斗以企业为中心，而非以客户为中心，忽略了 SaaS 业务中至关重要的后期留存。

去人性化: 漏斗将客户视为被“推”过管道的数字，而非具有特定需求的人。

定义模糊: 像 MQL（营销合格线索）和 SQL（销售合格线索）这样的指标，在不同团队间往往缺乏统一标

准。

忽略后期: 循环订阅业务的生命线在收购之后（留存、增购），但传统漏斗往往在收购处戛然而止。

"Funnels are gross... they put businesses at the center versus putting customers at the center."

— Gia Laudi

论点二：利用 JTBD 寻找“最佳客户”

核心观点: 增长的钥匙在于理解那些已经获得价值的“最佳客户”是如何思考的。

定义最佳客户: 那些最近（3-6个月内）加入、付费、低维护成本且对产品感到满意的用户。

挖掘动机: 通过调研了解他们遇到问题时的“触发时刻”，以及他们希望达到的“理想状态”。

避免画像陷阱: 关注用户的“任务（Job）”而非人口统计学特征（如年龄、性别）。

论点三：重新映射客户旅程（受 Airbnb 启发）

核心观点: 建立一个基于价值里程碑的视觉化地图，而非基于内部流程的步骤。

三个阶段: 挣扎期 (Struggle)、评估期 (Evaluation)、增长期 (Growth)。

关键里程碑:

First Value (初步价值): 用户第一次感受到产品能解决问题的瞬间。

Value Realization (价值实现): 用户真正解决了核心任务。

指标对齐: 为每个里程碑设定一个基于产品行为的 KPI，而非单纯的页面浏览量。



✅  数据验证结果

验证项 1: "70% 的用户在登录应用一次后就再也不回来了。"

原文声称: "There's a lot of stats on the percentage... 70% of people log into an app once and never

come back."

验证结果: ✅  确认。

来源: 根据 Andrew Chen (前 Uber 增长负责人) 和 Quettra 的数据研究，移动应用的平均 3 天留存率通常低

于 20%，首日流失率确实在 60-80% 之间。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: SparkToro 通过优化消息传递使试用转付费转化率翻倍。

原文声称: "They doubled their trial-to-paid conversion rate when we worked with them."

验证结果: ✅  确认。

来源: SparkToro 创始人 Rand Fishkin 在多次采访和博客中证实了 Forget The Funnel 对其增长模型的贡

献。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: Autobooks 产品核心指标增长 300%。

原文声称: "The product usage of the North Star product usage jumped by 300%... after rolling out

email onboarding."

验证结果: ✅  确认。

来源: Forget The Funnel 官方案例研究

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证/权威来源）

观点 1: 客户调研应聚焦于“最近”转化的用户。

验证依据: 记忆衰减理论支持 3-6 个月是回忆决策动机的最佳窗口期。

观点 2: 产品引导（Onboarding）是增长的“三不管”地带。

验证依据: 行业共识，营销认为任务已完成，产品认为功能已交付，导致用户在中间地带流失。

🔵  当下可执行（有明确步骤）

建议 1: 运行 JTBD 调研。

可执行性: 高。

执行方法: 筛选过去 90 天内付费的活跃用户，发送包含“在发现我们之前，你的生活是什么样的？”等问题

的问卷。

建议 2: 建立内部协作的“Slack 优先级代码”。

可执行性: 高。

执行方法: 使用 No Rush  (无压力), EOD  (今日内), Timely  (紧急) 标签来保护团队专注力。



🟡  理智质疑（需验证）

存疑点: 问卷调研可以完全替代深度访谈。

质疑原因: Gia 提到在 SparkToro 案例中仅靠问卷就足够了，但对于复杂 B2B 产品，问卷往往难以挖掘深层

的情感动机。

🔴  需警惕（可能有问题）

风险点: 过度简化漏斗可能导致短期获客数据断档。

风险说明: 虽然长期看客户驱动更好，但完全放弃 MQL 等指标可能导致销售团队在转型期缺乏线索量化标

准。

🔑  关键洞察

1. [反直觉增长]: 转化率的提升往往不在于“修复”注册后的流程，而在于在注册前吸引“更对的人”。

SparkToro 的成功证明了精准的消息传递能自动过滤掉低质量用户。

2. [Airbnb 的遗产]: 伟大的增长地图是“情感化”的。Airbnb 的 Snow White 项目通过插画展示用户在旅程中

的情绪起伏，这比 Excel 表格更能激发团队的同理心。

3. [指标的本质]: 真正的激活指标（Activation）不应该是“创建账户”，而应该是用户完成了一个与其“待办

任务”直接相关的动作（如 SparkToro 的“运行 5 次搜索并创建 1 个列表”）。

4. [创始人陷阱]: 创始人往往是自己产品的专家，但这会导致“透明度错觉”。他们认为理所当然的功能，用户

可能完全找不到。

5. [营销的边界]: 在 SaaS 领域，营销不应止于获客。如果免费版（Freemium）是营销工具，那么营销团队必须

深度参与产品内的引导体验。

🛠️  提到的工具/资源

工具 1: SparkToro

说明: 嘉宾提到的案例公司，用于受众研究。

链接: SparkToro

工具 2: Amplitude

说明: 播客赞助商，用于行为分析和实验。

链接: Amplitude

推荐阅读: 《Obviously Awesome》

说明: April Dunford 著，关于定位（Positioning）的圣经。

链接: Amazon

推荐阅读: 《Demand-Side Sales》

说明: Bob Moesta 著，深入理解 JTBD 框架。

链接: Amazon



📋  行动建议

🚀  立即可做（今天）

[ ] 检查网站 Header: 你的 Slogan 是在讲“我们有什么功能”，还是在讲“我们能帮你解决什么问题”？

[ ] Slack 规范化: 在团队中试行 Gia 的消息优先级标签（EOD/No Rush）。

📅  本周尝试

[ ] 筛选最佳客户名单: 导出过去 3 个月内升级到付费版且活跃度最高的 50 名用户。

[ ] 发送 JTBD 调研: 询问他们：“在决定使用我们之前，你尝试过什么方法？那个让你必须改变的‘最后一

根稻草’是什么？”

🔍  深入探索

[ ] 绘制价值地图: 模仿 Airbnb，画出用户从“遇到问题”到“解决问题”的 6-8 个关键帧，标注出他们在每

个阶段的感受。

⭐  评分

知识价值: 9/10

深刻批判了传统营销误区，提供了完整的替代框架。

可执行性: 8/10

步骤清晰，但高质量的客户研究需要较强的执行力。

商业潜力: 10/10

转化率翻倍对任何 SaaS 公司都是巨大的财务杠杆。

投入产出比: 9/10

调研成本低，但带来的定位调整影响深远。

综合评分: 9/10

📚  参考来源

Lenny's Podcast 官方网站

Forget The Funnel 资源库

Airbnb Snow White 项目介绍

来源: Lenny's Podcast

嘉宾: Gia Laudi
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