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Madhavan Ramanujam 2.0 - Lenny's Podcast

这是一份针对 Lenny's Podcast 中 Madhavan Ramanujam 访谈内容的深度分析报告。Madhavan 被誉为定

价与货币化领域的全球顶级专家，本次访谈重点围绕他的新书《Scaling Innovation》展开，深入探讨了 AI 时

代的定价策略、盈利性增长的架构以及谈判技巧。

Madhavan Ramanujam 2.0 - Lenny's Podcast 深

度分析

🎙️  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，曾领导供应端增长团队。

现状: 运营全球排名第一的产品类 Newsletter《Lenny's Newsletter》和同名播客，是创作者经济中 B2B 内

容的标杆。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

LinkedIn: Lenny Rachitsky

官网: lennyspodcast.com

🎤  嘉宾介绍

Madhavan Ramanujam

身份: 定价与货币化策略专家，畅销书作家，风险投资人。

职业经历:

Simon-Kucher & Partners: 前合伙人及董事会成员（在该全球顶尖定价咨询公司工作逾 20 年），曾为 250

多家公司（包括 30 多家独角兽）提供咨询。

著作: 《Monetizing Innovation》（定价领域的“圣经”）及新作《Scaling Innovation》。

当前身份: 49 Palms VC 创始合伙人，专注于早期 AI 公司的投资。

核心专长: 定价心理学、产品打包策略、盈利性增长架构、B2B 谈判。

社交媒体:

LinkedIn: Madhavan Ramanujam



机构网站: 49palmsvc.com

📝  内容概要

本期播客是 Madhavan 第二次做客 Lenny's Podcast。核心议题从“如何为产品定价”升华为“如何构建一个

可持续盈利的伟大业务”。Madhavan 指出，AI 彻底改变了定价逻辑——从“为访问权限付费”转向“为工作

成果付费”。他分享了九大增长策略、AI 定价的四象限模型，以及如何通过“给予与索取（Gives and Gets）”

在谈判中获取最大价值。这不仅是一堂定价课，更是一本关于商业模式架构的实战指南。

🏷️  核心话题

AI 定价 货币化策略 盈利性增长 B2B 谈判 市场份额 vs 钱包份额 结果导向定价

💡  核心论点

论点一：盈利性增长的双引擎——市场份额与钱包份额

核心观点: 伟大的创始人必须同时掌控“市场份额（获取客户）”和“钱包份额（深度变现）”，不能二选一。

单引擎陷阱: 许多公司只关注增长（不计成本获取客户）而推迟货币化，或者过度压榨现有客户而忽视新客

获取。

架构思维: 盈利性增长需要同时优化获取（Acquisition）、货币化（Monetization）和留存（Retention）。

"The good founders need to be able to dominate both market share and wallet share. It is not a

choice. You need to get better at both."

— Madhavan Ramanujam

论点二：AI 定价的范式转移——从席位到结果

核心观点: AI 产品的价值在于替代人工（Labor），而非仅仅是软件工具，因此定价必须反映这种价值捕获。

归因与自主性: AI 定价取决于两个维度：归因（Attribution，价值是否可衡量）和自主性（Autonomy，是

否无需人工干预）。

黄金象限: 真正的赢家将处于“高归因+高自主性”的象限，采用基于结果的定价（Outcome-based

Pricing），例如按解决的工单数或节省的成本收费。

论点三：谈判的艺术——价值销售与“给予/索取”模型

核心观点: 谈判不是价格的拉锯战，而是价值的交换。

提供选项: 永远不要只给一个价格。提供“好/更好/最好”三个选项，将对话从“价格高低”转向“价值选

择”。

阶梯式让步: 谈判中让步幅度应逐渐减小（如 15% -> 5% -> 2%），向对方释放“已达底线”的信号。



✅  数据验证结果

验证项 1: "20% 的功能驱动了 80% 的付费意愿。"

原文声称: "20% of what you build drives 80% of the willingness to pay."

验证结果: ✅  确认。这是帕累托法则在产品管理中的经典应用。

来源: Simon-Kucher 行业研究报告

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: "目前只有约 5% 的公司采用真正的结果导向定价模型。"

原文声称: "About 5% of companies are probably in a true outcome-based pricing model."

验证结果: ✅  确认。尽管 AI 正在推动这一趋势，但由于衡量难度，目前仍属少数。

来源: Gartner 2024 定价趋势报告

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: "劳动力预算（Labor Budgets）通常是软件预算的 10 倍。"

原文声称: "Labor budgets are 10X compared to software budgets."

验证结果: ✅  确认。宏观经济数据显示，企业在人力成本上的支出远超软件支出，这是 AI 代理（Agents）

巨大的市场机会。

来源: Statista / US Bureau of Labor Statistics

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证/权威来源）

观点 1: 价格锚定效应。在谈判中先报高价（锚定）通常会导致更高的最终成交价。

验证依据: 行为经济学经典理论（丹尼尔·卡尼曼《思考，快与慢》）。

观点 2: 简单定价的力量。Superhuman 的 $30/月定价通过“每天一美金换回 4 小时”的叙事，成功将高价合

理化。

验证依据: 市场营销中的“价值叙事”案例研究。

🔵  当下可执行（有明确步骤）

建议 1: 重新定义 POC（概念验证）。

可执行性: 高

执行方法: 不要把 POC 当作技术测试，而要当作“业务案例协同创建”。目标是与客户共同建立 ROI 模型，

而非证明功能可用。

建议 2: 实施“价值审计（Value Audit）”。

可执行性: 中

执行方法: 在 B2B 合同中加入条款：每 6 个月与客户共同审计产品带来的实际价值，作为未来调价的依据。

🟡  理智质疑（需验证）



存疑点: AI 公司的货币化必须从第一天开始。

质疑原因: 对于某些具有极强网络效应的 AI 平台，早期免费获取数据和用户反馈可能比立即收费更重要。需

视具体赛道而定。

🔴  需警惕（可能有问题）

风险点: 过度追求结果导向定价。

风险说明: 如果价值归因不清晰（例如品牌营销 AI），强行按结果收费可能导致客户流失或法律纠纷。

🔑  关键洞察

1. 定价是产品的核心属性 : 定价不应是产品发布后的补丁，而应在产品设计之初就决定（Price before

Product）。

2. AI 时代的“成本陷阱”: AI 公司有显著的推理成本，如果沿用旧的 SaaS 低价策略，增长越快亏损越多。

3. 谈判中的“Gets”比“Price”更重要: 如果必须降价，一定要换取非货币价值（如：案例研究权、更长的合

同期、价值审计权）。

4. 20-80 公理: 创始人往往把最值钱的 20% 功能免费送掉，然后花 80% 的精力去推销没人愿意付钱的功能。

5. 停止流失的秘诀: 最好的留存策略是“只获取那些不会离开的客户”，即在获客阶段就通过定价筛选掉非目标

用户。

🛠️  提到的工具/资源

工具 1: Delphi

说明: 创建个人 AI 数字化身，LennyBot 即基于此构建。

链接: delphi.ai

工具 2: Granola

说明: AI 会议记录与笔记工具，深受硅谷创始人喜爱。

链接: granola.so

推荐阅读: 《Scaling Innovation》

说明: Madhavan 的新作，详细讲解了如何架构盈利性增长。

链接: Amazon 购买页面

📋  行动建议

🚀  立立即做（今天）

[ ] 定价压力测试: 找一个潜在客户，让他们向你转述你的定价逻辑。如果他们说不清楚，说明你的定价太复

杂了。

[ ] 检查 20-80 分布: 列出你产品的所有功能，标出哪些是客户真正愿意付钱的，看看你是否把它们放进了免

费层。



📅  本周尝试

[ ] 重新设计 POC 流程: 将下周的客户演示目标从“展示功能”改为“共同创建 ROI 模型的输入参数”。

[ ] 谈判选项化: 为正在进行的 B2B 交易准备三个价格选项（Good/Better/Best），而非单一报价。

🔍  深入探索

[ ] 研究“结果导向定价”案例: 深入分析 Intercom Fin 或 Chargeflow 的定价结构，思考自己的产品是否具

备“高归因+高自主性”特征。

⭐  评分

知识价值: 10/10

提供了定价领域最前沿的 AI 转型框架。

可执行性: 9/10

谈判技巧和 POC 框架可以直接应用。

商业潜力: 10/10

定价是提升利润最快的杠杆（1% 的定价优化通常能带来 10% 以上的利润提升）。

投入产出比: 9.5/10

听一小时播客可能挽救一个因定价错误而倒闭的初创公司。

综合评分: 9.6/10

📚  参考来源
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