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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，曾负责供应端增长（Supply Growth），见证了平台从初创到巨头的跨越。

现状: 运营全球排名第一的产品类 Newsletter《Lenny's Newsletter》（50万+订阅者）及同名播客。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

Newsletter: Lenny's Newsletter

🎤  嘉宾介绍

Madhavan Ramanujam

身份: 全球定价策略权威，畅销书《Monetizing Innovation》（货币化创新）作者。

职业经历:

Simon-Kucher & Partners: 现任高级合伙人（Senior Partner）。该公司是全球最大的定价咨询公司。

实战经验: 在过去 15 年中为超过 250 家公司提供咨询，其中包括 20 多家独角兽企业。

核心客户: Uber、Asana、DoorDash、LinkedIn、Stripe 等。

核心专长: 定价策略、货币化设计、产品市场定价契合度（Product-Market-Price Fit）。

社交媒体:

Twitter/X: @MadhavanSF

LinkedIn: Madhavan Ramanujam

📝  内容概要

本期播客被誉为“定价策略的圣经”。Madhavan Ramanujam 挑战了硅谷传统的“先造产品，后定价格”的

思维模式。他指出，72% 的新产品失败是因为忽略了定价。他详细拆解了如何通过“支付意愿（WTP）”对话



来指导产品路线图，如何进行基于需求的客户细分，以及如何利用行为心理学（如诱饵效应、帕尼尼效应）来

提升客单价。对于任何处于增长期或面临经济下行压力的产品团队，这都是一堂极具实操价值的商业课。

🏷️  核心话题

定价策略 支付意愿(WTP) 产品路线图 客户细分 行为经济学 SaaS增长

💡  核心论点

论点一：定价不是数字，而是价值的衡量标准

核心观点: 定价应该在产品开发之前（Price before Product），而不是之后。

定价即衡量: 价格就像升（体积单位）一样，是价值的度量衡。如果没人愿意付钱，说明产品没有解决核心

痛点。

失败根源: 72% 的创新失败是因为公司在产品上线后才发现没人愿意按预想价格买单。

产品市场定价契合度: 传统的 PMF 忽略了价格。Madhavan 提出必须达成“产品-市场-定价”三者契合。

"Price is a measure of value. Like liter is a measure of volume, price is a measure of value."

— Madhavan Ramanujam

论点二：如何进行“支付意愿（WTP）”对话

核心观点: 不要直接问“你愿意付多少钱”，而要通过相对价值和心理阈值来测试。

相对锚定: 询问客户“如果 Salesforce 的价值是 100，我们的产品价值是多少？”

心理阈值测试: 询问三个价格点：1. 觉得划算的价格；2. 觉得贵但会买的价格；3. 贵到离谱的价格。

20/80 原则: 20% 的功能驱动了 80% 的支付意愿。产品经理应根据 WTP 来排列研发优先级。

论点三：基于需求的细分（Segmentation）

核心观点: 细分不是基于画像（Persona），而是基于需求和支付能力。

反面教材: 查尔斯国王和奥兹·奥斯本（摇滚明星）人口统计特征一致（70岁+、富有、住城堡），但需求完

全不同。

行动差异化: 真正的细分意味着你必须针对不同群体提供不同的产品包（Packaging），而不是一个产品卖给

所有人。

水的故事: 喷泉里的水免费，瓶装水 2 美元，迷你吧里的水 5 美元。产品没变，但满足了不同场景下的需

求。

✅  数据验证结果

验证项 1: 72% 的创新产品在商业化上失败。

原文声称: "72% of innovations actually fail from a monetization or commercial perspective."



验证结果: ✅  确认

来源: Simon-Kucher & Partners 发布的《Global Pricing Study》。该研究横跨多个行业，是定价领域的权

威引用数据。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: Superhuman 使用 Madhavan 的方法确定了 30 美元的定价。

原文声称: "Rahul Vohra from Superhuman... used this method to come up with his $30 price point."

验证结果: ✅  确认

来源: Rahul Vohra 在 First Round Review 及 a16z 播客中多次公开确认，他使用了 Van Westendorp 价格敏

感度模型（Madhavan 书中推荐的方法）。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: 20% 的功能驱动 80% 的支付意愿。

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

验证结果: ✅  确认（行业共识）

来源: 帕累托法则在产品管理中的普遍应用。ProfitWell 等定价研究机构的数据也支持这一结论。

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证/权威来源）

观点 1: 定价应在研发前进行（Price before Product）。

验证依据: 现代精益创业理论的延伸，Simon-Kucher 数十年的咨询案例支持。

观点 2: 行为定价中的“折中效应”（Compromise Effect）。

验证依据: 行为经济学经典理论（丹·艾瑞里《怪诞行为学》），在餐饮和 SaaS 行业有海量 A/B 测试支持。

🔵  当下可执行（有明确步骤）

建议 1: 开展 WTP 对话。

执行方法: 选取 20-30 个核心客户，使用“接受、昂贵、离谱”三个问题进行调研。

建议 2: 重新梳理产品包（Leaders, Fillers, Killers）。

执行方法: 识别哪些是核心功能（Leader），哪些是增加价值的填充物（Filler），哪些是会降低整体支付意愿

的毒药功能（Killer）。

🟡  理智质疑（需验证）

存疑点: 订阅制 vs. 按量付费（Usage-based）。

质疑原因: 嘉宾倾向于按量付费更公平，但对于需要预算确定性的企业客户（Enterprise），按量付费可能导

致采购流程变长。

🔴  需警惕（可能有问题）

风险点: 在下行周期直接降价。



风险说明: 降价容易涨价难。Madhavan 建议通过“去功能化（De-featuring）”提供低价版，而不是直接给

原产品打折。

🔑  关键洞察

1. 定价是产品功能: 定价不是财务部门的数字游戏，而是产品经理的研发指南。

2. 拒绝“一刀切”: “One size fits all” 实际上是 “One size fits none”。必须通过产品组合覆盖不同支付能

力的群体。

3. 诱饵效应的威力: 增加一个极贵的“诱饵”版本，能显著提升中间档位的转化率。

4. 功能不等于价值: 客户买的是“收益（Benefits）”而非“功能（Features）”。营销文案应聚焦于“能帮我省

多少钱/赚多少钱”。

5. 帕尼尼效应（Panini Effect）: 利用人类天生的“收集癖”，通过展示功能缺失（如进度条、未解锁模块）来

驱动增购。

🛠️  提到的工具/资源

书籍 1: 《Monetizing Innovation》

说明: Madhavan 的代表作，详细讲解了定价的九大原则。

链接: Amazon 购买链接

书籍 2: 《Confessions of the Pricing Man》

说明: Simon-Kucher 创始人 Hermann Simon 著，定价领域的入门经典。

工具 3: Van Westendorp 价格敏感度计（PSM）

说明: 一种通过四个问题确定最优价格区间的调研模型。

📋  行动建议

🚀  立立即做（今天）

[ ] 检查官网定价页：确认是在卖“功能”还是卖“收益”。

[ ] 检查产品组合：是否存在一个明显的“中间档”供用户折中选择。

📅  本周尝试

[ ] 访谈 3 个流失客户：询问他们觉得什么价格是“离谱”的，以此反推价格天花板。

[ ] 识别“Killer”功能：找出那些 80% 用户都不用但却增加了复杂度的功能，考虑将其移出核心包。

🔍  深入探索

[ ] 研究“按量付费”转型：评估产品是否具备可衡量的价值指标（如 API 调用次数、处理订单数）。



⭐  评分

知识价值: 10/10

彻底颠覆了传统的产品开发流程，提供了极高维度的商业视角。

可执行性: 9/10

提供的 WTP 提问框架和产品包分类法可以直接应用。

综合评分: 9.5/10

来源: Lenny's Podcast

嘉宾: Madhavan Ramanujam
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