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再也不赚产品的价差，用产品的价差来做诱饵。

产品创新忌讳什么，创新忌讳的是功能创新，绝大部分老板都会陷入到死循环。

其实企业的97%都是一样的

个1%叫产品，它是根基，是一切

第二个1%是团队，你有好的产品，没团队卖有什么用呢？这背后就是你要有团队去推动啊，你没团队去
推动没用啊。

那有厉害的团队也没用，为什么？

你要有好的模式，你没有好的模式团队会死掉的，团队拿不下市场。

而这三个东西都围绕一个轴在转，创新，整个商业环境发生了根本性的改变，老板只要不创新，都会在
这里面死掉。

产品创新忌讳什么？创新忌讳功能创新，绝大部分老板都会陷入到死循环，尽量不要做功能创新，功能
创新意义不大，白酒你能做什么？功能创新嘛，这就是个酒嘛，你不要做太多的功能型创新，你应该做
服务型创新，这个是容易切进去的。

回到开头“再也不赚产品的价差，用产品的价差来做诱饵”，企业用这个作为市场的切入点，把产品的
利润让出来给用户，用收益来做诱饵，那么用户就会上钩，具体的方案怎么去做呢？

一、把产品价差的利润拿出来分润给用户



二、用户购买产品即可成为会员，会员分两级：代理和老板

三、代理享受复购权益和直推他人消费奖励

四、老板享受代理权益的同时，还可组建团队获得团队收益

那该怎么去分润呢？

比如A用户购买产品成为代理，推荐其他用户消费，每人返还20%的产品价格，推荐两个人消费后升级为
老板后，推荐第三个人时，A用户可获得直推奖励20%和间推奖励40%的收益，那么此时用户是不是已经
回本了？用户推荐的人越多，用户获得的收益就越高。

如需完整方案或者其他方面问题的读者，可以评论留言私信
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