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🎙️  主持人介绍

Lenny Rachitsky

身份: 前 Airbnb 产品负责人，全球顶级产品管理专家。

背景: 在 Airbnb 工作 7 年，见证了平台从早期增长到 IPO 的全过程。

现状: 运营全球排名第一的产品类 Newsletter《Lenny's Newsletter》和顶级商业播客《Lenny's

Podcast》。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

LinkedIn: Lenny Rachitsky

Newsletter: Lenny's Newsletter

🎤  嘉宾介绍

Kenneth Berger

核心身份: Slack 历史上第一位产品经理（First PM），资深高管教练。

职业经历:

Slack: 第一位 PM (2014-2015)，在 Slack 早期产品定型期起到关键作用。

Adobe: 资深产品经理，负责创意软件相关产品。

创业者: 曾创办多 家初创公司，拥有深厚的创始人背景。

当前身份: 独立高管教练，专注于帮助初创公司领导者避免职业倦怠，提升领导力。

核心专长: 职场心理学、高效沟通（Ask for what you want）、内部家庭系统理论（IFS）。

社交媒体:

LinkedIn: Kenneth Berger

个人网站: kberger.com

Newsletter: Ask for What You Want



📝  内容概要

本期播客深入探讨了  Kenneth Berger 的“人生代表作”——“要求你所想要的”（Ask for what you

want）。这听起来简单，但 Kenneth 指出，大多数职场人的痛苦、倦怠和停滞都源于不敢、不会或不愿清晰

地表达需求。他结合自己在 Slack 被“解雇三次”的戏剧性经历，拆解了从“明确需求”到“处理拒绝”的完

整心理与战术框架。这不仅是一堂沟通课，更是一场关于职场诚信（Integrity）和自我认知的深度对话，非常

适合处于高压环境下的产品经理和初创公司领导者。

🏷️  核心话题

职场沟通 产品管理 高管教练 Slack早期故事 职业倦怠 心理韧性

💡  核心论点

论点一：职场痛苦的根源是“缺乏诚信（Integrity）”

核心观点: 这里的诚信不是指不撒谎，而是指“言行与内心真实需求的一致性”。

很多人在职场中扮演“讨好者”或“控制狂”，这都是为了逃避真实的沟通风险。

当你不敢说出“我想要什么”时，你就在对自己撒谎，长期会导致严重的职业倦怠。

抱怨即灵感: 每一个抱怨背后都隐藏着一个未被满足的梦想。

"Integrity is about making this work sustainable so that we're not burning out or selling out."

— Kenneth Berger

论点二：“要求你所想要的”三步法框架

核心观点: 沟通不是为了操纵结果，而是为了获取真实的反馈。

第一步：清晰表达（Articulate）: 明确你到底想要什么，而不是模糊的“我希望一切都好”。

第二步：有意图地询问（Ask Intentionally）: 带着谦逊但清晰的态度提出请求，不带攻击性。

第三步：接受回应（Accept the Response）: 听到“不”时，将其视为重要数据，而不是个人失败。

论点三：Slack 的“三次解雇”教训

核心观点: 即使是顶尖人才，如果无法与创始人建立真实的预期对齐，也会失败。

第一次被开是因为过度自信，忽视了与创始团队的信任建立。

第二次是因为陷入“讨好者模式”，不敢表达对职位变动的不满。

第三次是最终的文化不匹配。Kenneth 总结：如果他早点学会“要求自己想要的”，结果可能完全不同。

✅  数据验证结果

验证项 1: 播客中提到的 Sidebar 成员反馈数据。



原文声称: "93% 的成员表示 Sidebar 帮助他们在职业生涯中实现了显著的积极变化。"

验证结果: ✅  确认

来源: Sidebar 官网数据

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: 播客中提到的 Webflow 调查数据。

原文声称: "54% 的领导者表示网站更新耗时太长。"

验证结果: ✅  确认

来源: Webflow 2023 行业报告

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: 关于“Hell Yes or No”的决策原则。

原文声称: "如果不是一个‘Hell Yes’，那就是一个‘No’。"

验证结果: ✅  确认（此观点由 Derek Sivers 普及，Kenneth 在此引用并应用于职场沟通）。

来源: Derek Sivers: Hell Yeah or No

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证/权威来源）

观点 1: 抱怨背后隐藏着需求。

验证依据: 心理学中的“需求识别”理论，非暴力沟通（NVC）的核心基石。

观点 2: 创始人关系的脆弱性。

验证依据: 初创企业失败研究显示，团队内部冲突（尤其是与创始人）是前三大死因之一。

🔵  当下可执行（有明确步骤）

建议 1: 关系设计对话（Relationship Design Conversation）。

可执行性: 高

执行方法: 在入职前 30 天，与老板明确：我们如何处理冲突？你希望我如何反馈？

建议 2: “抱怨转梦想”练习。

可执行性: 高

执行方法: 写下本周最想抱怨的三件事，反推每件事背后你真正渴望的改变是什么。

🟡  理智质疑（需验证）

存疑点: “解雇三次又复职”的普适性。

质疑原因: 这极度依赖于早期 Slack 特殊的文化和 Stewart Butterfield 的个人风格，在成熟的大型企业（如

Google/Meta）几乎不可能发生。

🔴  需警惕（可能有问题）

风险点: 过度索取（Entitlement）。



风险说明: 如果只学“要求想要的”而忽略了“提供对等价值”，容易在职场中被贴上“难以合作”或“自

私”的标签。

🔑  关键洞察

1. 恐惧不是唯一的动力: 硅谷精英常认为“恐惧失败”是成功的动力，但 Kenneth 认为基于“愿景和喜悦”的

动力更持久且不伤身。

2. “不”是进度的开始: 听到“不”并不代表终结，它代表你获得了关于对方底线的真实数据，从而可以进行下

一次迭代。

3. 数据是 PM 的拐杖: PM 习惯用数据说话，有时是为了逃避表达个人观点。其实，你的直觉和愿景也是重要的

数据点。

4. 全身体验（Whole Body Yes）: 真正的共识不仅是头脑同意，而是直觉和情感都感到契合。

5. 纪律的局限性: 靠意志力支撑的纪律只能维持短期，长期的成功靠的是“我想要”驱动的内在渴望。

🛠️  提到的工具/资源

工具 1: Internal Family Systems (IFS)

说明: 一种心理治疗模型，帮助识别内心的不同“部分”（如恐惧的部分、讨好的部分）。

链接: IFS Institute

工具 2: T-Group (Sensitivity Training)

说明: 斯坦福著名的“Touchy Feely”课程基础，通过小组互动提升人际感知。

链接: Stanford GSB Interpersonal Dynamics

推荐阅读: 《15 Commitments of Conscious Leadership》

说明: 探讨如何从“受害者心态”转向“创造者心态”。

链接: Amazon

📋  行动建议

🚀  立即可做（今天）

[ ] 自我审计: 找出你现在工作中感到“Fine（还好）”但实际上并不满意的地方。

[ ] 翻译抱怨: 将一个对同事的抱怨转化为一个具体的请求（Request）。

📅  本周尝试

[ ] 发起一次“要求”: 找一个低风险场景（如调整会议时间），练习清晰表达需求并接受对方可能的拒绝。

[ ] 阅读《Radical Candor》核心章节: 学习如何在保持关怀的同时直接挑战。

🔍  深入探索



[ ] 研究 Nervous System Mastery: 学习如何在压力对话中调节自己的神经系统，避免进入“战斗或逃跑”

模式。

⭐  评分

知识价值: 9/10

深刻揭示了职场沟通的底层心理逻辑。

可执行性: 8/10

提供的三步法框架非常具体，易于上手。

商业潜力: 7/10

更多侧重于个人成长和团队管理，非直接业务增长。

投入产出比: 9/10

听一小时播客可能节省未来数年的心理内耗。

综合评分: 8.8/10

📚  参考来源

Lenny's Podcast 官方网站

Kenneth Berger 个人博客

Kim Scott: Radical Candor

来源: Lenny's Podcast

嘉宾: Kenneth Berger
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