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梁宁·产品思维30讲

导读

导读 | 《梁宁·产品思维30讲》学习指南

你好，欢迎来到《梁宁·产品思维30讲》。

你现在看到的这门课程，是由著名产品人、湖畔大学产品模块学术主任梁宁开设的大师课。

这门产品思维课，主要有以下几种分析方法：

从心理学出发，洞悉人性；

内部视角，一手真实商业案例；

一线产品经验，工作思维精髓。

所以这门大师课，既是一堂产品思维课，更是一堂适用于人生和商业的底层能力课。

欢迎你走上产品大师之旅。

更新时间：每天20：00 。（1月8日-2月3日，每天一讲持续不间断更新，还会有不定期的彩蛋。）

模块设置 · 这门课讲什么内容

学习目标：

1. 了解产品核心概念词；

2. 掌握产品核心工作方法；

3. 理解产品思维，受益终身。

第一部分是“微观视角”，包含一个模块：

模块1· 同理心，引入心理学的概念，剖析人性；

第二部分是“ 中观视角”，也就是日常产品工作视角，分为三大模块：

模块2 · 机会判断，一套底层思维，三个具体方法，发现机会；

模块3 · 系统能力，四个步骤，打造个人、公司核心能力；

模块4 · 用户体验，五大具体方法，优化你的表达界面和产品体验；

第三部分是“宏观视角”，包含一个模块：

模块5 · 创新模式，五个创新模式，洞悉顶级公司的创新战略。

▽知识结构图▽

   

学习方法 · 怎么学这门课更高效

攻略一：完成作业，与梁宁交流产品问题

1. 写作业：每一讲的最后，都会留下一个和今天课程相关的作业，点击文稿下方的“写留言”，留下你的



作业。学而时习之，每天逐步提高。

2. 提问题：每个人都会有具体的产品困惑或感受，非常希望你能把真实想法、具体产品问题写下来。点
击文稿下方的“写留言”，提出问题或交流想法，是对这门课最好的反馈。

3. 做互动：真实的产品问题、细致的体验分析、独到的见解，都有机会被挑选出来，在直播和“驻场问
答”中做深入解答。

4. 有奖品：贡献优秀互动的用户，有机会获得课程独家配套的“产品思维扑克牌”周边商品。

攻略二：分享课程知识，帮朋友解决问题

1. 看到好方法、干货和金句，你可以选中想要分享的文本，点击“ 分享 ”，生成金句卡片，分享给需要
的朋友或者转发朋友圈；

2. 当然，如果你希望你的朋友跟你一起学习这门大师课，欢迎你点击文稿右下角的“ 分享 ”，把这门课
程推荐给朋友。

《梁宁·产品思维30讲》是学习工具，更是和同事、朋友一起成长的高效社交工具。

点击图片，查看大图

攻略三：使用倍速听，让学习更高效

如果你想在更短的时间内听到知识密度更高的内容，你可以打开“音频播放器”-点击“更多”-“ 倍速播
放 ”选择你想要的倍速。

我们为你提供0.7倍速、1.25倍速、1.5倍速、2.0倍速、3.0倍速，你可以根据信息接受需要，用更少的时
间听到更多的内容，节省时间。

点击图片，查看大图

攻略四：收集“54个产品核心概念词”

与这门课配套的，还有“54个产品核心概念词”。按照概念词之间的关系和重要性，我们把它们设计成了
一套“产品思维扑克牌”。

持续学习30天，你能收集一整套产品扑克牌，也就完成了对产品思维从茫然到掌握的转变。

攻略五：掌握功能，找到最适合你的学习习惯

点击图片，查看大图

如果你是中途加入课程，可以点击“ 倒序 ”切换成“ 正序 ”，从第一讲开始学起。

如果你不方便看文稿，可以选择“ 听音频 ”，上下班、在路上、做家务、锻炼都可以随时随地学习。遇
到想重点学习的内容，再点开该讲文稿复习。

文稿结尾有“ 今日得到 ”、“ 本讲小结 ”和“ 课后作业 ”，每更新一段时间，课程中还会放出扑克牌的彩
蛋，供你更深入了解重点概念。

发刊词

01 发刊词 | 产品能力是每个人的底层能力



你好，欢迎来到《梁宁·产品思维30讲》。

我在IT和互联网行业工作了20多年，写过代码，做过销售，当过高管。创过业，卖过公司，也做过投
资。

如果问我做过这么多的事，最喜欢哪一样？

我会说，做一个产品人，做产品。

为什么呢？

因为我觉得产品能力是人生的一个底层能力。

拥有产品能力，能让你有一种踩在地上的自信和踏实感。

为什么产品能力是人生的底层能力

我们大家都是从一无所有走过来的。

我还记得那种茫然无措的感受。

因为没有认知框架，所以每天面对着各种正面、负面的信息，任其冲击情绪，却不知道如何处置。这些

信息是否重要，到底应该如何识别？

我们害怕自己的才华得不到赏识；自己努力了，却总是被diss；害怕没有得到正面的反馈，付出得不到
回报。

还会有人会自怨自艾，没有家庭背景和靠山。

而在今天这个时代，如果让我给一个建议，那就是培养自己的产品能力。

以上这些都不重要，产品能力会给你自信。

为什么？

产品能力就是训练一个人：判断信息，抓住要点，整合有限的资源，把自己的价值打包成一个产品向世

界交付，并且获得回报。

别怕茫然，别怕被diss，别怕推倒重来。

因为从一个普通人，到成为一个产品人的过程，其实就是一个人学习建立认知框架的过程。

先建立信息的秩序，再建立自己内心的秩序。在一片纷杂里，你会知道自己该放弃哪些点，抓住哪个

点，慢慢建立起掌控。

这个过程里，你会碰到数不清的diss，被各种吐槽，被指着脸批评，还有数不清的推倒重来。这就是一
个产品人生活的常态。

丘吉尔说：如果你到了地狱，那就继续保持前行。

产品的人生就是天天被打击。既然这就是生活的常态，放下担心，你会在打击中变得健壮。

所以，你就会拥有产品人的一项基础能力：抗挫折、抗打击的能力。

另外，别怕没有家庭背景，别怕没靠山、没干爹。

因为做一个产品人，我们只认一条 “用户驱动”。



从第一个用户走向第一桶金

今天，全球市值最高的7家公司，美国有微软、苹果、Google、Facebook，中国有腾讯、阿里、百
度……

这些企业，在他们刚开始的时候，没有矿产土地资源，没有高官权贵加持。

就一帮年轻人，在租来的办公室，靠自己的大脑，靠自己的创造力，在互联网的空间里，“无中生有”地
创造了以前没有的空间与体验。

改变了我们的生活，也改变了世界的面貌。

不到20年的时间，他们生长成当今世界上，拥有最多财富和社会影响力的个体。

一无所有的年轻人，从一个用户开始，拿到人生的第一桶金，然后建立自己的世界。

马化腾、马云、李彦宏、刘强东、王兴、李学凌、姚劲波等等，几乎都是这样从普通人，变成了行业大

佬。

他们是怎么做到的呢？他们是如何拥有用户？如何建立“用户驱动”的呢？

这就是我这套课程要讲的内容。

产品思维，到底讲什么内容

我会用5大模块一共25讲，教你怎么看到用户、倾听用户、判断用户，怎么能够与用户建立连接，并且
在用户的交互反馈中去迭代和优化。

教你怎么去观察，怎么去判断。

如何建立一种系统能力，以此去向用户交付一种确定性。

如何建立交互能力，接着在不断的连接与迭代中，深化你和用户的关系。

你可以说我这套课是讲产品的，你也可以说我这套课是讲人的。

或者说，这套课是从产品的专业视角，来看人和人关系的。

或者说，基于对人和人关系的感知，来讲怎么做产品的。

都对。

因为产品只是你用来服务用户的介质。科技会进步，产品会迭代，公司的形态、组织的形态都会发生变

化。

但是你最终要服务的对象，他未被满足的需求，以及人性并没有那么大变化。

全课不仅有五大模块一共25讲的内容，再加上开篇和后续的产品世界观，总共有30讲。

感性一点说，通过这30讲，我希望帮助你拥有三个东西：

第一是一双眼睛，是发现痛点、找到破局点的敏锐之眼；

第二是一双手，是动手优化、着手改变的行动之手；

第三是一颗心，是洞察人性的同理心，懂得自己与用户，懂得产品上每个细节给到人的满足感、确认感

和依赖感。



新年第一课，你能从这门课收获什么

作为得到的新年第一课，我希望这门课能够帮到以下几类朋友：

我希望这些课程能够帮到那些曾经像我一样茫然的年轻人。

产品能力是动手能力、掌控能力。希望通过这30讲的课程和练习，你能够到找到与现实世界真切连接的
踏实感，知道如何分辨要点，建立掌控感，不再茫然和被动。

我希望这些课程能够帮到那些希望自己有一技之长，能够踏实地生活的人。

相信自己的双手，相信自己的动手能力，比什么都踏实。

我希望这些课程能够帮到那些在世界上感到孤独的人。

世界是如此的不可知、不确定，但是通过我们的系统能力，我们可以应对和消化这种不确定。为他人的

生活中，提供一点小小的确定与依赖，通过产品与人对话，与人连接，其实也是一种温暖。

我希望这些课程能够帮到那些立志优化这个世界，在这个世界上留下痕迹的人。

世界如此精彩，我们当然不能置身局外。

很高兴在这一年的开始之际与你相遇。

希望这一年，世界在你眼前展开，希望一切清晰与分明起来。

愿你能够在这个不确定的世界，建立自己的确定性，并与人彼此依赖。

愿你向这个世界交付你的价值，并且获得回报。

谢谢，2018，我们一起加油。

课程更新时间：每天20:00 。  （从1月8日到2月3日，每天不间断更新，还有不定期彩蛋）

点击图片，查看大图

 

02 案例：用户体验与结婚教练

用产品经理的视角来看人

今天我想讲一个结婚教练的故事。

她是我的一个朋友，现在做的工作就是指导30多岁下定决心要结婚的女生，如何能够在一年半之内搞定
结婚。

她的方法已经帮助了30多个30多岁的女生完成了结婚。

这个结婚教练以前是干什么的呢？

她以前是一个互联网公司的产品经理。

她的这一套结婚的体系内容挺多的，这堂课我想把她最重要的一个环节拿出来分享。

这个环节就是如何观察和判断一个人。



因为结婚也好，创业找合伙人也罢，都是非常重要的长期关系。

改变一个人，那是非常难的事情。

在开始长期关系之前，如何有框架地去观察一个人，进行是否适配的判断，是更关键的。

结婚教练，就是用产品经理的专业视角，来训练用户如何去看一个人。

因为任何一个人，任何一个产品，大家都会有自己的感受。但是如果没有经历过专业的训练，那么所有

的感受是混杂的，是混沌的。

你的情绪，一定会被你最有感觉的那个点牵制住，所以就会有强烈的认知偏差和情绪偏差。

并且在你没有强烈感受的那些地方，还会有大面积的认知盲点和思维遮蔽。

产品经理则是有一个完整的框架体系来看一个产品。

不管你的第一直觉是喜欢还是不喜欢，其实你都可以用这套框架，相对完整地度量你对一个人的认识到

底有多少。

人和产品的五个层次

下面我就简单介绍一下，如何用一个产品经理看产品的专业化方法，去指导一个女孩儿去判断她的相亲

对象。

其实，就是从外到内的五个层次，我来一一介绍一下。

第一层——感知层 

一个产品，你拿到它，它设计的美不美，质感怎么样。一个人，你看到他的第一眼，这个人的身材、相

貌，说话什么口音，穿衣服怎么搭配，这个就是最外层的感知层。

第二层——角色框架层

角色是很重要的一个词，我们会专门在第一模块用一课的时间来讲。

简单来讲就是，我们每个人都生活在角色里，并且被角色驯化。

比如说你遇到一个银行职员，一个军人，或者是一个公务员，你在和他打交道的时候，你就能明显看到

他身上角色的痕迹。

你在办公室和你的公司的同事交往，其实大家的相处首先就是角色的对接。我们谈什么内容，我们知道

哪些东西，都会被你的角色所控制。

所以，基于表面的感知，基于角色化的接触，都是非常浅层的关系。

也就是说，咱们日常和人的接触多半都是浅层关系，因为大家上班都是基于角色在做彼此的交流。

大家在接受各种服务。为你提供服务的那个人，其实也都是角色所设定好的沟通方式和交付内容，然后

再与你进行沟通、交割和讨论。

如果你和别人在角色扮演里对接，你就会被牢牢地捆在设定的角色中。

其实两个人只是角色的对接关系，是没有办法达到彼此的深入了解和深层关系的。

什么是深层关系？



那就要走到这个角色之下的下一层，第三层。从第三层开始就是一个人的深层部分了。

第三层——资源结构层

它可能会包括了一个人的财富资源、人脉资源、精神资源，每个人其实都是不一样的。

就是我们人生的历程，其实大概在很多时刻，很多人都会处在同一个角色里，比如说我们都曾经是学

生，或者是说毕业刚工作的时候，我们都是小职员。

但是接下来，因为每个人的资源不一样，大家的精神资源不一样，出身背景、家庭的人脉资源不一样等

等。资源结构会推动每个人，去往不同的地方。

我们可能都曾处在某一个角色中，但未来会进入到不同系统的不同角色中。

所以其实到了资源结构的这个层面，好多姑娘已经不会观察，不会判断了。

她会看一个人的外表、穿着，或者问一些非常表面化的问题，比如你存款有多少钱？你有房有车吗？

如果用我们产品经理的专业术语，这个叫做只抓表面数据，这种用户研究行为其实是非常低级的。

如果是只能抓表面数据的产品经理，肯定不可能成为一个优秀的产品经理。

就好像是说一个女生，如果她只能基于一个人的感知层、角色层进行交流，或者基于表面数据的存款和

房车去对一个人进行判断，那这个人也是没有办法和别人建立深度关系的。

一个人的内核，就是他的存在感

在这个深度关系之外，再往下一层是什么？这个才是一个人真正的内核。下面还有两层，我把它放在一

起讲。

第四层是人的能力圈。

第五层是一个人的内核，就是他对自己存在感的定义。

就是他对他自己为什么而存在，到底是怎么感知的。什么状态下，他的存在感得到了充分的满足？什么

时候他让他不爽或者烦躁？

存在感之于人就好像生存之于动物一样，是触发情绪和推动行动的开关。

你观察一个动物，它的状态、情绪，其实都是关乎它的生存需求是不是被满足。狮子为什么要去咬长颈

鹿，其实狮子也很吃力、很勉强，但是必须厮杀下去。

因为饿，因为生存条件不满足，生存的需求在驱动它。如果它吃饱了，它才不这么费劲呢。

所以一个人为什么奔波、焦虑、不安，机关算尽，上窜下跳？其实是因为他的存在感还没有被满足。

动物其实只要生存条件满足，它就很愉快了。

但是人和人又是不一样的。

有的人只要能够在一段关系里，比如说我在一个家庭中，我在和我的爱人的关系中，只要我的存在感是

清晰的，对方给了我足够的确认感，我就能够满足。其实很多女孩儿都是这样的。

但是有的人，如果只能够在一段关系中找到自己的存在感，是远远不能满足自己的。他需要在职场、在

行业中、在社会影响力中，看到自己的存在感，看到别人的重视。其实很多男人是这样的。

所以，就像是生存在驱动动物奔波撕咬一样，对存在感的寻求，以及不安全感，也在驱动男人、女人思



前想后、废寝忘食、找人找事找钱，去满足自己，去确认自己的存在感。

动物其实是在奔波和厮打中强健了自己的肌肉，一个人是为了不断地强化自己的存在感，在左冲右突里

扩充了自己的能力圈。

这就是我们刚才说的最内核是存在感，它的外面一层是能力圈。

如果一个人的存在感满足了，其实他的能力圈就不会再扩充了。就好像说好多女人结了婚就不化妆了，

男人满足了就不奋斗了是一样的。

因为扩充能力圈其实是一件很痛苦的事情，你想狮子为了吃饭去杀长颈鹿，其实它挨打也是极其痛苦

的。

五个层次，层层深入

现在，我们再把一个人从外而内的五层再拎一遍。

最外层是感知层，是你看到的一个人的样子，他的相貌、举止、着装。

其实当你看到这个人的时候，你要知道有一部分是天生的，有一部分其实是角色化的产物。

在感知层之内的第二层是角色框架层。

在角色框架层的再往里的第三层是资源结构层，资源不只是大家一般都会认为的人脉和财产，还包括了

一个人的精神结构和他的精神资源。

关于这个，我写过一篇文章，我把它整理成了彩蛋，会晚一点放出来，感兴趣的同学可以去看一下。

在这个资源结构层再往后的一层就是能力圈，在能力圈的里面就是这个人对自己存在感的感知。

所以，如果你明确知道自己想成为一个什么样的存在，你就会不断地改变自己的能力圈，改变自己的资

源，然后甚至改变自己外在的样子。

比如说，在2005年，我同时认识了做豆瓣的阿北、做抓虾的徐易容和做校内网的王兴。

其实当时你会发现这三个人很像，都是外表很斯文的文艺男青年，做的都是Web 2.0的网站。

十几年过去了，这三个人的能力圈和资源结构都发生了非常大的变化，他们的公司也成了完全不同的三

个企业。

王兴做了美团，徐易容从抓虾做了美丽说，再到现在在做HIGO，而阿北一直在做他的豆瓣，已经快14
年了。

如果你可以进入到这三个人的内心，你就会发现说，即使是在2005年，在他们外表看上去很像的时候，
其实他们内心自己的存在感就是不一样的。

以上我简单介绍了如何用产品经理看产品的认知框架，一层一层地去观察和分析一个人。

对于浅层关系，最表层的感知层就够了。

就像你只是打算购买一个产品，那你只要看到最表层就够了。如果你只是想谈个恋爱，并不打算和任何

一个人的命运去深入勾连，那你看到最表层也就够了。

但是如果你追求的是深度关系和长期关系，那你需要看到的就绝不仅仅是表面上已经呈现出来的结果。

没有任何一个人是完美适配另一个人的成熟产品，你需要看到的是一个人能够持续让自己变化的内在的

动力。
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