
TSC泰山众筹模式开发源码搭建

产品名称 TSC泰山众筹模式开发源码搭建

公司名称 东莞市星电网络科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 东莞市石排镇东莞生态园瑞和路1号松山湖高新
技术创新园B栋2-5层

联系电话 15006688653 15006688653

产品详情

向大伙儿们问好，我是的门门（陈景尧）这期门门给大伙儿讲讲大家一直非常感兴趣的商业模式——泰
山众筹

 

TSC泰山众筹模式开发源码搭建

 

泰山众筹软件开发，泰山众筹模式开发，泰山众筹APP开发，泰山众筹开发案例，泰山众筹平台开发介
绍

温馨提示:系统开发公司，与平台无关。如果需开发系统，请与我们联系，玩家勿扰！

《泰山众筹》TSC

〈BTC+众筹+复利+止损重生机制〉

项目运作模式：购买比特参与平台预约众筹除此之外，O2O电商企业旗下每日一淘一起拼已于近日入局
社区拼团。而则通过投资上海虫妈邻里团入局社区拼团。

众多的资本，包括红杉中国、IDG资本、GGV纪源资本、金沙江创投等纷纷涉足这个领域。

目前，全国有数百家社区团购，玩法上基本趋同，“宝妈+社群”发展社区团购业务，在拓城市速度、
跨区域管理能力、供应链能力、商品体系、技术能力、品牌力等方面各有长短。



“宝妈+社群”的普遍玩法：

1.寻找社区KOL，也即“团长”，这类人群往往是赋闲在家的宝妈；

2.“团长”组织群，也即虚拟店,“店”里成员是小区的妈妈们；

3.平台提供品牌、技术、产品、物流、客服等相关服务，当“团长”收集到订单，平台将货物从城市仓
统一送至“团长”家里，社区消费者自取，通常订单物流时间为3-4天。

平台发布第1期btc众筹公告，众筹1btc，所有人都可以参与（每期都设有至小与至大参与额度，比如：0.0
001～0.05个btc）。

第1期众筹满后，按平台控盘需要会发布第二期众筹1.3btc公告（以每期众筹额按上一期1.3倍递增的方式
），第三期众筹1.69btc，第四期众筹2.197btc，以此类推。

每一期多众筹的30%分配给上一期参与者，具体如下：

1、投-资人14%；

2、动态12%；

3、平台费用4%，那么社区团购小程序实用的核心功能有哪些？

1、本地生活服务

打造“社区团购+”平台，整合本地生活+生活服务资源

整合本地流量资源，打造满足用户“吃喝玩乐”需求的商业帝国。一站化的便捷消费体验，增加用户的
使用频率与粘度，终为平台带来战略性的独有竞争优势。

2、限时

在节假日或者有新品推出时候可以设置限时，有效刺激消费，提升节假日及新品的营销力度，如果能形
成定期，更有利于提升用户购物频次及使用粘性。

随着众筹额的增加，总有筹不满的时候（众筹时间3个小时），这时平台将进行止损，把所剩余的众筹总
额全部返还给倒数4期的参与者！（倒数一期全部返还；倒数第二、三、四期，各返还众筹额的65%～75
%。）然后重启，又从第1期1btc开始众筹

分享模式，分享知识，分享系统，分享价值。如需完整方案，软件开发，模式策划，需要了解电商软件
等相关信息或者其他方面的电商问题的读者，可以留下联系方式私信小编，门门都会一一回复，搜索门
门，千篇商业方案解析给你听！

文章内容扩展：



到底什么是“商业模式”？

想设计一个有效的商业模式，首先必须清晰理解什么是商业模式。

商业模式，商业模式，有“商业”，也有“模式”。

那么，什么是“商业”？

商业的本质，是交易。

你是种玉米的，你生产的产品再好，种的玉米再好吃，如果不和别人交易，都不会有商业。

只有当你拿着自己的玉米，去跟另外一个人换他养的羊，这个时候才会形成商业。

因为一旦交易，就会有一个问题，我用多少玉米，才能换你一只羊？这就是商业中的定价问题。

再往后，换了我玉米的人吃饱了，又去养了更多的羊，牵着羊又去换了茶叶、棉花、玉石。环环相扣，
形成更多交易。

这个时候，商业才会形成。

所以，商业的本质是交易。拿我的东西，换你的东西。而交易的本质，是价值交换。对你有用，对我也
有用。

那么，什么是“模式”？

模式的本质，是结构。

商业模式，就是利益相关者的交易结构。

你种玉米，他养羊。你想换他的羊，但是他不想吃玉米，想吃牛肉，怎么办？

你找到养牛的人，先用玉米换了一头牛，再和他换了一只羊。

这时，你就拉入了一个利益相关者（养牛的人），用新的交易结构（2个人→3个人），实现了这笔本来
不可能的交易，让每个人得到自己想要的东西。

所以，利益相关者，可能是你的股东、客户、员工、供应商，甚至是帮你送货的物流。

所有和生意相关联的人，都是利益相关者。

改变他们之间的交易结构，创造效率空间，就是你唯一要思考的事情，这就是商业模式的创新。

因此，判断一个商业模式是不是“好”，是不是“有效”，重要的方法就是：

在新的交易结构里，是不是每个人都比之前赚到了更多的钱。

很有道理。但还不是特别明白。对吗？

别急。我给你举个例子。
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航空公司，如何创新商业模式？

再提问：

如果你是一家航空公司，想为客户提供更好的服务，自己还能多赚钱，怎么办？

怎么拉入更多利益相关者，设计一个更好的交易结构？

你可以停在这里，思考1分钟。

好了，时间到。

四川航空，就做了一件特别有意思的事情，创新了商业模式。

它是怎么做的？

首先，它为所有买5折以上机票的客户，提供“免费专车”的增值服务。

下飞机之后，用专车把你从机场，送到市中心。免费。

这时，很多客户会想，我本来买的是3折、4折的机票，但是如果自己打车去市中心，还要花130块，还是
有点贵的。

那不如我就换成5折的机票吧，反正多付的钱，可能只有50块，没有到130。还是划算的。

注意：这时，客户多赚了钱（买5折机票，多花了50，但得到更划算的专车服务，少花了130。相当于赚
了80）。航空公司也多赚了钱（客户从4折机票，换成了5折机票，赚到了50块差价）。

但是，有人会说，派专车也要成本啊，航空公司真的能赚钱吗？

所以，就需要拉入新的利益相关者。

然后，四川航空就把这笔差价中的一部分，比如50块钱中的30块钱，付给一个旅行社。

一个客户30块钱，你帮我把他们送到市中心吧。

四川航空，就从每个客户身上，多赚了20块。（50-30=20）

那旅行社怎么办？

旅行社，又找到一些司机。



你来帮我送，一个客户，给你25块。

旅行社，就从每个客户身上，多赚5块。（30-25=5）

那司机怎么办？

司机，开一辆7人座的商务车，把客户送到市中心。

每个人25块，6个人，就是25×6=150块。

我平常趴在机场等大半天，才拉一个人走，而且才130块。现在150，还不用趴活了。挺好。

司机也多赚钱了，每一次都多赚了20块。（150-130=20）

但是，但是，为什么这些单子，就是给你这个司机，而不是给其他人呢？为什么要让你轻松赚这个钱？

于是，旅行社又提出一个要求。你想接这个轻松的活可以，但你必须从我这里买一辆车。

这辆车，要花17.8万。

司机想了一想，这辆车，在市场上原价14.8万。也就是说，我要不要多花3万块，来获得这份稳定的生意
？

本质上，就是多花3万块，从“零售”进入“批发”，买下从机场到市中心的专营权。

也就是说，17.8万=一辆新车+每天旅行社大量稳定的订单。

算算账，可能一两年就收回成本了。还是值得的。

所以，很多司机加入了这个交易结构。

这就结束了吗？还没有。

你有没有想过，那旅行社的车，又是从哪里来的呢？

所以，还需要再拉入一个利益相关者：车行。

旅行社自己去车行买车。

那每辆车旅行社要花多少钱呢？9万。

啊？只要9万？为什么？为什么车行愿意把一辆原价14.8万的车，用9万卖给旅行社呢？车行不就亏了吗？

因为旅行社说，你看，你用9万块把车卖给我，然后我在车上面，贴上你的广告，怎么样。

这就相当于，司机在为自己赚钱的同时，还在为你宣传，帮你赚钱。每天接送的客户那么多人，他们的
注意力很值钱，他们的购买力更值钱，都是你的潜在客户。

你用5.8万元，投了一笔广告，你觉得划不划算？



车行一想，5.8万，我多卖一两辆车，就都赚回来了。是划算的买卖。

于是，车行也加入了这个交易结构。

现在，一个完整的商业模式，就被设计出来了。

在这个新的商业模式里，客户多赚钱，航空公司多赚钱，司机多赚钱，旅行社多赚钱，车行也多赚钱。

所有人都多赚了钱。

很多人都非常诧异，这真的可以吗？每个人都赚了钱，那这些钱从哪里来的？

你看出来了吗？

终，一定是车行多卖了一些车。在原来的商业模式里，客户本来不会买车，或者去其他地方买车。现在
，都在这个车行买车了。

通过新的商业模式，提高了效率，创造了新的增量。大家一起把这个增量分掉了。

所以说，商业模式的创新，就是改变利益相关者的交易结构，提高效率，创造新的全局性增量。
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如何设计一个有效的“商业模式”？

现在，让我们来回答这个问题：

如何设计一个有效的“商业模式”？

你可以这么做：

1，先把自己和客户，摆在交易结构里面。

因为客户是终端，是终给你付钱的人。先找到你的客户，找对你的客户。

多说一句，有些行业，对于客户的理解是有问题的。

比如某些做B端生意的人，经常会把代理商当成客户。这是不对的。代理商，只是其中一个环节。消费者
终买产品，终付钱，消费者才是客户。

比如，教育机构。很多教育机构，以为客户是孩子。其实不是。孩子只是用户，是使用产品的人。家长
，才是客户。家长，才是终付钱的人。

比如，宠物行业。宠物，是“用户”，是使用产品和体验的。宠物的主人，才是“客户”，是终付钱的
人。



先找到客户，看看客户有什么需求。

把自己，和终付钱的客户，先摆进来。

2，拉入更多的利益相关者。

为了满足客户的需求，光靠你自己可能不够。

股东、员工、供应商、物流、广告⋯⋯这些都是利益相关者。

把更多的利益相关者，拉进来。摆进这个交易结构里。

3，思考这些利益相关者都要什么。把他们连起来。

这时，你就远远地看着，观察，思考。

这些利益相关者的需求，到底是什么。他们想要什么？

还记得吗？商业的本质，是交易。交易的本质，是利益交换。

彼此之间，能够交换什么利益和价值？

哪个环节的效率，可以提升一些？

然后，把他们连起来，形成新的价值网络。

现在，我们回到开始的提问：

为什么、Uber、滴滴、Airbnb，可以通过商业模式的创新，做得那么大，那么成功？

因为他们设计了新的交易结构，提升了效率。

原来买家和卖家找到彼此的成本太高了，也很难互相信任。在他们的平台上，买家和卖家都能更快更好
地交易。然后，他们作为平台，收取交易费、广告费等等其他费用。

所以，即使他们几乎不拥有产品，也可以靠纯粹的商业模式创新，获得成功。

这就是“商业模式”的威力。

后的话

所以，如何设计一个有效的“商业模式”？

商业模式，就是利益相关者的交易结构。有效的商业模式，就是创造了新的全局性增量，让每个人都拿
到了更多的利益。

很多时候，你看到一家公司的成功，远看是营销，近看是产品，用放大镜看是商业模式。



商业模式的创新，从来都是降维打击。

当你设计出一个新的交易结构，你也许会惊讶地发现，整个世界都变了。

我们各自努力，高处见。
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