
Sahil Lavingia (Gumroad创始人) —— 从独角兽执念到

“小而美”的转型典范

 创业背景 Sahil Lavingia的创业经历充满戏剧性。他 15岁开始创业，

是 Pinterest的二号员工。2011年，19岁的他放弃了 Pinterest的

期权，创立了 Gumroad，目标是将其打造成价值十亿美元的上市公

司。凭借全明星投资阵容，他一开始就走了典型的 VC（风险投资）

快车道。

 项目定位 Gumroad的定位始终是为创作者服务的平台，让他们能

通过一个简单链接，直接向粉丝销售数字产品（如电子书、课程、

会员资格），无需复杂的网店。但在早期，Sahil追求的是“不惜一

切代价增长”。

 技术实现 Gumroad本身是一个 SaaS平台，技术上需要处理支付、

内容分发、用户分析等复杂功能。在团队扩张时期，技术开发主要

服务于增长目标。但在转型为一人公司后，技术上的核心变化是效

率优先，Sahil开始大量使用外部工具和承包商来替代全职员工。

 产品功能平台让创作者可以轻松上传和销售各种数字产品，并提供

销售分析、客户管理、支付处理等功能。后来还推出了“小产品实验

室”等项目，教授新创作者如何成长。

 商业模式从追求高增长的 VC驱动模式，彻底转向盈利驱动模式。

2015年，因增长不达预期，他裁员 75%；2016年，公司更是缩减

到他一人。之后，他放弃了独角兽梦想，开始尽一切力量实现盈利：



将产品开发等非核心工作外包给一家印度公司的几名工程师，客户

支持也由非全职人员完成。公司运营成本大降，却实现了持续盈利

和增长，月均访客量达 1000万，并为平台上的创作者累计创造了

数亿美元的收入。

 运营细节转型后，Sahil的运营方式极为反传统：

 无会议，无目标：不开会，不设季度目标或使用 OKR。

 按小时计薪：对承包商按 50-250美元/小时的时薪支付，每

周工作超 20小时的部分只付半薪。

 视工作为爱好：鼓励员工将 Gumroad的工作当作副业或爱好。

 极致外包：除了外包技术，他还极力推崇使用软件替代人力，

避免使用实体办公室以节省成本。这一系列举措，让Gumroad

在没有全职团队的情况下，成为“一人公司”模式的经典范例。


