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对此，我们提出的新实体理论，在应对员工上的策略是三个方法：MVP，合伙人，赋能。让员工成为门
店醉有价值的人，让员工成为门店营收的回报者，让员工不断的在你这里得到价值提升，而非单纯的能
力提升，把企业的资源、收益、成就感、使命感共享给参与经营的每一个人，才能留住更好的人。那么
对于顾客，其实是我们整个新实体理论的醉核心环节

超级用户思维，在“超级用户思维”中，用户会完成四个阶段的筛选和进化：普通用户——付费用户—
—超级用户——裂变用户。超级用户介于付费和裂变之间，他既是付费用户，也具备传播潜质。他们是
为企业贡献醉多利润的那20%的人，他们中会有很多人帮你裂变更多新用户。罗振宇曾说，超级用户的
打造，只需要做两件事：一是不做让用户丢脸的事

二是多做让用户长脸的事。这里有一个让我们很难抉择的原则，就是当你同时面对普通用户和超级用户
时，我们一定要选择照顾超级用户的心情。“当你带着老婆或女朋友看电影，旁边一位好看的单身女士
请你帮她拧饮料瓶盖，这个时候你拧还是不拧？你要是说，人家一个人，又拧不开，随手帮个忙呗。对
不起，不可以。因为你老婆坐在旁边，她会不高兴。

正确的姿势是这样的：老婆，这有个饮料，拧瓶盖这个忙你帮不帮？老婆说我也拧不动。这时候你说，
老婆，那我帮你拧开。”这个送命测试告诉你：不管你与你的普通朋友/普通用户的关系有多好，请先关
注你超级用户的感受。所以有些会员不再续费，可能真的是你答错了这道送命题。

以前我们会丢下老客户去讨好新客户，因为我们自信老客户关系好，是自己人，但现在不能了。我们现
在要想方设法的增加超级用户的归属感和特权感，给他们除了消费体验之外各种各样的优越待遇，时刻
牢记，他们是那群20%的人，我们要让他们贡献更多利润才行。写下你的思考对于新零售时代实体店该
如何经营

20分贝花了巨大精力去研究是否有一套足够简单的理论体系能够像过去的传统经验一样奏效。我们把开
店这件看似简单却极其复杂的经营行为抽象出3个关键要素，用互联网思维和方法重新对待原有的问题，
产品、营销、人，这三要素决定了新实体的生死，我们希望有更多的实体经营者抢占先机，重新在大洗



牌漩涡中找到自己的立足之本。各位读者不妨思考一下，结合自己的经营情况，在产品、营销和人这三
个层面上，你的现状是什么？比如说到产品，你的爆品和绝活是什么？说到营销，你是怎么对待拓客和
复购的？说到人，你如何处理与员工的关系？你对顾客的态度又是什么？如果你有了答案，欢迎写下你
的留言。
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