
产品经理换行业攻略

要说去年变化最大的行业，非在线教育莫属。从人人争抢的香馍馍到大规模

裁员，短短一年的时间改变了许多职场人的人生。如何选择一门好的行业和工

作？本文作者分享了自己作为产品经理换行业的故事，总结了一些经验，一起来

看看吧。

一、转行这件小事

上个月底，和人人都是产品经理团队一起做了场直播，讲了讲自

己从 B 端转做游戏的故事。



下播后，很多同学又追着我问了些换工作、换行业的问题。比如：

我该如何找下一份工作？什么样的行业是好行业？产品经理会消失

吗？

我发现，这些问题都可以归纳为：产品经理可以在哪些行业深入

发展？

于是，我想写篇文章深入聊聊：这些年，我换工作、换行业的思

路和得失，顺便谈谈我眼中的产品经理该如何择业。

二、行业与发展的关系

初阶产品经理靠落地能力和方法论沉淀。

高阶产品经理靠行业洞察和业务驱动能力。

越进阶，越贴近业务，行业积累越深，换行的成本越高。

所以，越早考虑换行的问题越好，越早调整到好的行业，成本越

小。

最近分析了一下身边发展比较好的朋友，发现了一个有趣的现象

—他们大多都符合“在朝阳行业的快车道上”这个情况，还蛮有意思

的。

比如，有在房产家装行业早早进入好好住、贝壳的，最近几年都

有可观的增长，升职加薪速度也比较快；也有在游戏行业从小公司换

到腾讯，赶上了自走棋类游戏爆火的时期，迅速积累了财富；还有的

是从阿里出来，加入了爆发增长期的拼多多，现在早早功成身退的。

他们所在的行业，发展都不错，盘子也很大。所在的公司，也都

处在飞速增长的势头上。即，朝阳行业加上快车道。



深度聊了聊，发现他们都较早开始对职业生涯有所规划，不会随

波逐流，才能有职业上这样的飞速发展。于是，整理了一下大家的经

验，聊聊“如何找到更好的行业和赛道”，给大家换工作时做一个参

考。

三、好行业的背后是稳定的需求

在我目前的认知里，产品经理是一个集中性满足需求的岗位，比

如大家都想刷牙更干净，那么产品经理就整合了电机、防水等技术，

向大家提供“电动牙刷”这种产品。只要需求存在，产品经理就存在。

所以，在选行业上，我一直是跟着需求走的思路。也就是说，我

不太认同将未大规模商用的技术性概念作为一个行当，因为没有应用

场景和需求，就是空壳。

进一步说，一系列稳定的需求，才可以撑起一个行当。比如游戏、

电商、本地生活、广告、音乐。

而单独的技术、概念、岗位都不能称之为一个行当。比如区块链、

AI、策略产品。

不可否认，这些技术、概念、岗位，会在行业中起到助推的作用，

甚至革命性的作用。但，不能本末倒置。一定是先有需求，再有行当，

再有技术对行当的颠覆。

所以在选行业上，用户需求是基础。关于如何找到有稳定需求的

行业，我有两条路推荐给大家：

第一，是选生命周期早期的行当，比如短视频内容、直播内容等，

这些是互联网最前沿的新兴热门行业，目前刚刚完成了基础设施的积



累，还有快速增长的潜力，如果有对口的积累和资源，不妨入局尝试，

起码三五年内都能有不错的沉淀。同时内容的能力可复用性极强，后

面再转战其它平台、领域也未尝不可。无论是成长性还是未来的前景，

都无可挑剔。

第二，是选稳定存在的传统行业，比如电商、游戏。这些行业看

似现阶段已经见顶，但还有大量新技术储备正在酝酿之中，比如

VR/AR/MR 等技术，对电商看货场景、游戏场景，都会有较大的颠覆，

目前来看那一天一定会来到，但能够享受到红利的人，一定是对业务

和需求洞见清晰的人，所以不妨先进入行当去积累认知，这样起码可

以在未来赶上新技术的红利。

第一条热门、竞争压力大，效果也好，第二条路短期平稳，需要

一段时间蛰伏，但长期价值更好。可以根据自身的情况和机会选择。

四、好行业还需好项目

有些同学可能好奇，如果新兴的互联网行当这么好，为什么还会

有裁员的传闻？这就得往行业内更微观的项目和岗位去探讨了，索性

讲讲我眼中裁员的底层逻辑。

裁员的理由可能千万种，但不裁员、保留项目和人员继续投入的

理由，在我看来只有两种。

第一种我称之为“项目赚钱”。

第二种我称之为“战略意义”。

项目赚钱，顾名思义。

通常我们看一个项目是否赚钱，主要看营收、成本和利润。



举个例子，不如先说说 C 端消费互联网最常见的业务模式，广告。

广告是实打实的现金牛业务，一般来说，广告时长和用户时长正

相关，在有大型流量平台的企业中，做广告业务的都不会太差。

“2020 全年快手收入 588 亿，同比+50.2%，其中广告收入 218.5

亿，同比+194.6%，收入占比从19年的 19%提升至 37%；直播收入 332.1

亿，同比+5.6%；电商业务 37.1 亿，同比增长 1331%”

全年销售成本 350 亿，这里面主要是广告销售运营成本、代理商

渠道分成、达人主播分成等。

单纯看广告业务的毛利率，大概在 40%左右，业务量越大，边际

成本递减，规模效应极强。

这样看来，广告是不是个好项目呢？是也不是。

从规模上看，确实盘子够大，但随着用户时长见顶，增量就不明

显了。所以我的判断是，广告项目内，做用户增量的岗位，重要性会

渐渐弱于做用户存量价值挖掘的岗位。

再看看有战略意义的项目。

有战略意义的项目，往往短期不赚钱，但是长期很重要。但不代

表现阶段有战略意义的项目，会一直存在，相当部分的业务调整，都

会在这些“还未被验证可以赚钱”的项目中发生。

赚钱的业务往往属于老业务、核心业务，能挤进去的机会不多。

但进入有战略意义的项目的机会，就相对多了很多。比如：



“电商板块对阿里集团的重要性不言而喻，财报显示本季度阿里

集团整体的净利润率为 23%，而核心电商业务的净利润率高达 38%，

这意味着电商板块一直在补贴其他亏损业务”

所以亏损业务不意味着不好，只是处在验证期而已。如果亏损业

务能经过一两年的发展，被验证成为一个新的“赚钱项目”，那么这

个过程我们能获得的回报是巨大的。如果验证失败，很可能我们会被

迫换到新的赛道。整体来看，机会与挑战并存。

综上，在我看来，整个企业的业务布局原则，简单来说就是：

1) 有一部分赚钱的业务，积累现金

2) 把赚来的钱，投到可能赚钱的业务上

3) 把肯定不赚钱的业务砍掉

这样说来，可能会缩招、调整的业务场景一般是：

1) 未到天花板的赚钱业务，继续扩张招人

2) 达到天花板的赚钱业务，缩招降成本

3) 试错后确认不赚钱的业务，缩招止损

所以，当你选行业的时候，要看的核心两点就是：

第一，这个企业，在这个行业中，能不能赚到钱，前景如何，这

决定了未来的 3 年左右，该企业会不会对这个方向持续投入，如果不

会，那么你的经验很可能被迫断档、再次换行。

第二，你所做的岗位，在这个业务中，是否有成长性。如果你处

在一个赚钱业务的成本部门中，同时赚钱业务天花板已到，需要降成

本缩编，那么你的发展也会遇到危机。



五、换行虽好但水土不服

如果你已经是三年左右的成熟产品经理，再重新开始加入一个新

的行业，一定会感觉到比较深的割裂感。

这种割裂感来自于：一方面在基本功上要比新人熟练，另一方面

行业认知上又是个小白。认知上的差距，会导致你无法参与到深度决

策中，经常要做基础的执行性工作。这在换行初期会给你带来非常大

的心理压力。

所以初期的目标，就是抗住压力，并缩短这段行业认知小白的时

间，用最快的方式补齐认知。

我的经验是：用空杯心态，不计成本地吸纳一切知识。

在开会和读文档的过程中，一旦有任何我不懂的名词，我会用滴

答清单记录下来。然后在会后看看这些知识谁会懂，接着会找对方要

材料或约时间请教。这样获取知识即时又高效，比自己去买本入门书

来读，要快得多。

如果你发现概念都已经补齐了，接下来就要有重点地深挖某些领

域，我称之为“业务洞见”。

业务洞见，就是 know how 的能力。不单单看同事们都做了什么，

而是看看他们是如何定义问题、思考解法的。关注发生的事情背后的

原因，而不是发生了什么。这里最重要的就是沟通，在你认知不足的

情况下，在看到现象后，很容易出现归因错误的问题。每当有一个洞

见后，都要找专家求证，否则就沉浸在自己的认知里，越走越偏了。

六、产品经理的终极职业目标



以上，我梳理了我对换行业的判断和经验技巧。

但这些都是建立在我们职业发展的最终目标上的。我个人而言，

我能想到最幸福的事情就是：作为一个产品经理，不断以更好的方式，

去满足某个群体的需求。这是一个由浅到深的过程，需要时间的积累，

即，用相当长的时间，和用户一起成长。

产品经理想获得这种成长，一定需要：

第一，一个稳定的用户群体和需求，不能总是在不同用户和浅层

次需求上反复从 0到 1，这是一种低级重复。

第二，啃掉硬骨头的经验，要有足够复杂的业务，并且产品在业

务中有核心作用，经验才够硬核。

所以，抽象来讲，我一直追求的都是更原始本源的需求，以及，

可以通过产品驱动的更复杂的业务。和开头提到的几个朋友一样，大

家都有类似的想法。这固然不能成为一条成功学的金科玉律，但我们

都因此受益。所以，不妨求索一下自己作为产品经理的最终目标，看

看是否自洽。

以上，祝你能和你热爱的用户一起成长~
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