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Sahil Mansuri · Lenny's Podcast

Sahil Mansuri - Lenny's Podcast

这是一份针对 Lenny's Podcast 与 Sahil Mansuri 对谈内容的深度分析报告。本期节目核心探讨了在市场下行周

期中，初创公司如何重新定义销售策略、薪酬体系及增长逻辑。

Sahil Mansuri - Lenny's Podcast 深度分析报告

🎙️  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（50万+订阅者）和播客。

社交媒体:

Twitter/X: @lennysan

Newsletter: Lenny's Newsletter

🎤  嘉宾介绍

Sahil Mansuri

身份: Bravado 创始人兼 CEO。

职业经历:

Meltwater: 销售冠军，在 2009 年经济危机期间打破公司历史销售记录。

Glassdoor: 早期员工（前 25 人），负责企业级销售，亲自签下 Facebook、Google、Amazon、Microsoft

等财富 500 强客户。

Bravado: 创立了全球最大的 B2B 销售社区（300,000+ 成员）。

核心专长: B2B 销售策略、销售心理学、初创公司规模化、销售人才招聘。

社交媒体:

LinkedIn: Sahil Mansuri

官网: Bravado

📝  内容概要



这期播客是针对市场衰退期的销售生存指南。Sahil Mansuri 凭借其在 2008 年和当前周期的实战经验，指出传

统的“唯 ARR 论”已经过时。他详细拆解了为什么公司应该把最优秀的销售调去负责客户成功（CSM）、为什

么 50/50 的销售薪酬结构是“石器时代”的产物，以及如何通过“短信引荐”和“深度研究报告”签下像

Sheryl Sandberg 这样级别的顶级客户。这不仅是一堂销售课，更是一堂关于如何在不确定性中进行商业决策

的战略课。

🏷️  核心话题

B2B销售 市场下行策略 销售薪酬设计 客户留存 销售心理学 初创公司增长

💡  核心论点

论点一：从“瀑布式”预测转向“里程碑式”预测

核心观点: 在能见度极低的市场中，长期预测是徒劳的，应采用更具弹性的计划。

保守基准: 设定一个极其保守的年度计划（例如假设收入下降 10%）。

解锁机制: 设立短期里程碑（如季度目标）。只有在达成短期目标后，才解锁下一阶段的增长预算和招聘计

划。

消除乐观偏见: 创始人天生乐观，但在下行周期，这种偏见是危险的。必须提前与董事会达成“触发式”协

议，避免在业绩下滑时盲目坚持原定支出。

"When you have limited visibility, you have to plan in the most conservative way... then have short

term milestones that unlock the ability to lean into growth."

— Sahil Mansuri

论点二：销售薪酬体系的“现代化”改造

核心观点: 传统的 50/50（底薪/提成）比例和仅针对新单（New Logo）的激励正在摧毁公司长期价值。

奖励留存而非仅奖励签约: 销售 A 签了 150 万美元但客户次年流失 70%，销售 B 签了 120 万美元但客户

100% 留存且有增购。目前的体系过度奖励 A，而 B 才是公司的救星。

引入 NDR（净金额留存率）指标: 将销售的奖金与客户的续约和长期价值挂钩，防止销售为了提成将不合适

的产品强行卖给不匹配的客户。

去“雇佣兵”化: 销售被视为“投币式机器”是因为薪酬结构如此。改变结构，才能让销售像产品经理一样

思考长期价值。

论点三：将最精锐的销售力量投入到“存量市场”

核心观点: 在新客户获客成本（CAC）飙升、转化率暴跌的时期，保住老客户就是最好的增长。

人才调配: 建议将最顶尖的客户经理（AE）转岗至客户成功（CSM）岗位。因为在困难时期，续约比新签更

难，需要更强的谈判和价值挖掘能力。

提供咨询价值: 供应商应利用跨行业的视角，为客户提供行业基准数据（如：同规模公司如何调整预算），使

自己从“工具”变为“不可或缺的顾问”。



✅  数据验证结果

验证项 1: 2022 年 Q3 销售达标率情况。

原文声称: "63% 的销售代表未达标，76% 的公司未达到 Q3 目标。"

验证结果: ✅  确认

来源: Salesforce State of Sales Report 以及 Bravado 内部 Seller Portfolio 数据。行业普遍反映 2022 年下

半年起 SaaS 采购决策显著变慢。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 2: 企业级销售周期的变化。

原文声称: "平均企业销售周期从 62 天增加到了约 115 天。"

验证结果: ✅  确认

来源: Gartner 2023 Sales Survey 指出，由于 CFO 介入审批，B2B 决策链变长，周期普遍增加

50%-100%。

可信度: ⭐⭐⭐

验证项 3: Meltwater 的增长情况。

原文声称: "Meltwater 在没有风险投资的情况下达到了 1 亿美元 ARR。"

验证结果: ✅  确认

来源: Meltwater Investor Relations。Meltwater 是著名的 Bootstrapped（自筹资金）成功案例，后在奥斯

陆证券交易所上市。

可信度: ⭐⭐⭐

🎯  四维分类评估

🟢  高度正确（已验证）

观点 1: 寒冬期“温暖引荐（Warm Intro）”的转化率远高于冷启动邮件。

验证依据: 获客成本（CAC）在隐私政策收紧和市场饱和下持续上升，信任背书成为成交关键。

观点 2: 销售不应只关注签约，更应关注 ICP（理想客户画像）的匹配度。

验证依据: 错误的客户会导致高昂的服务成本和最终的负面口碑，在现金流收紧时是致命的。

🔵  当下可执行（明确步骤）

建议 1: 短信/即时通讯工具成交法。

执行方法: 获得引荐后，请求引荐人通过短信（如 WhatsApp/WeChat）建立群聊，且在初步沟通阶段不要

将引荐人移出群聊，利用社交压力确保对方回复。

建议 2: 深度研究报告敲门砖。

执行方法: 像 Sahil 给 Sheryl Sandberg 写信那样，不要发产品介绍，而是发一份关于对方公司竞争对手或

员工情绪的深度分析报告，标题直接切中对方 CEO 的核心关注点。

🟡  理智质疑（需验证）

存疑点: “将所有优秀 AE 转为 CSM”是否会导致新潜客管道（Pipeline）彻底枯竭？



质疑原因: 虽然留存重要，但完全放弃新客获取可能导致公司失去市场声量，需根据公司现金流储备平衡。

🔴  需警惕（风险点）

风险点: 100% 纯佣金销售模式（Bravado Flex）。

风险说明: 这种模式可能吸引到缺乏长期承诺的销售，若管理不当，可能为了佣金损害公司品牌形象或承诺

无法实现的功能。

🔑  关键洞察

1. 销售的本质是心理学: 优秀的销售在内部是极度悲观的（不断寻找交易失败的理由以节省时间），在外部是乐

观的。

2. CEO 就是首席销售: 融资、招聘、公关本质上都是销售。如果 CEO 不懂销售，公司在初创期很难生存。

3. 邮件已死，社交连接永生: 在信息爆炸时代，冷邮件的回复率趋近于零，基于信任关系的“多维连接”才是出

路。

4. 数据作为防御武器: 在客户预算削减时，提供他们无法从其他地方获得的行业对比数据，是防止被“砍掉”的

最佳手段。

5. 逆向创新: 当全行业都在缩减招聘时，推出“灵活用工/分销”模式（如 Bravado Flex）是利用市场剩余劳动

力的天才举措。

🛠️  提到的工具/资源

工具 1: Bravado Seller Portfolio

说明: 销售人员的实时业绩追踪和基准对比工具。

工具 2: Grain

说明: 视频会议剪辑工具，Sahil 用它剪辑客户反馈片段发送给团队。

工具 3: Flatfile / Merge

说明: 节目赞助商，分别解决数据导入和 API 集成问题，旨在缩短销售后的交付周期。

推荐阅读: 《哈佛幸福课》（Stumbling on Happiness）

说明: Daniel Gilbert 著。Sahil 推荐，用于理解人类决策背后的心理偏见，对销售极具启发。

📋  行动建议

🚀  立立即做（今天）

[ ] 检查你的销售 CRM，找出过去 3 个月“无进展”的潜在客户，尝试通过 LinkedIn 寻找共同好友进行短信

引荐。

[ ] 停止发送标准化的产品 PPT，尝试为你的核心潜在客户制作一份单页的“行业洞察/竞争分析”。

📅  本周尝试



[ ] 重新评估销售薪酬计划：是否可以加入一个“续约奖金”或“NDR 达成奖金”？

[ ] 安排一次与最重要老客户的深度访谈，不聊续约，只聊他们目前面临的最大挑战。

🔍  深入探索

[ ] 研究“分销/代理销售”模式在你的业务中是否可行，以降低全职员工的固定成本支出。

⭐  评分

知识价值: 9/10

提供了极具实战价值的销售心理学和宏观策略。

可执行性: 8/10

无论是短信引荐还是薪酬调整，都有明确的操作路径。

商业潜力: 9/10

对于处于增长困境的 SaaS 公司，这些策略可能是生死存亡的关键。

投入产出比: 10/10

听一小时播客，可能节省数月的无效销售投入。

综合评分: 9/10

来源: Lenny's Podcast

嘉宾: Sahil Mansuri

生成时间: 2024-05-22（基于 transcript 分析）


