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产品详情

泰山产品众筹，是一种以卖货为主的一种电商商业模型。在如今社区电商平台当中大多都是以推广方法
、打开安全通道为主体，可是都需要处理一个问题——塑料泡沫以及可持续性难题。一个方法他再，拓
客引流快一点，无法满足这俩层面也是很难成为一个满足条件的商业模型的。而泰山产品众筹不但达到
可持续性难点，也解决了塑料泡沫难点做到了真正意义上无塑料泡沫方法。

其实对于这种模式步骤是非常简单的，便是在平台方开展产品众筹活动，顾客应用购买商品所派发购物
币来参与活动，产品众筹按照满四期出一期的活动进行，产品众筹获得成功顾客获得期奖励，产品众筹
失败则今天退还后三期退还70%剩下30%以其他方法发放

1.A客户期参与产品众筹时，凝聚了1000积分换购，第四期活动结束后，A客户获得1300积分换购

2.A客户有团员参与的情况之下，团员淘汰后，A客户获得1300积分的团长奖励

3.顾客倘若后一期参与凝聚了1000积分换购，活动失败之后，退回1000积分换购，后二三四期获得70%的
奖励30%的优惠劵

三、泰山产品众筹市场销售爆红的直接原因

1. 参与低成本。用户可资金分配随意地积分换购参与产品众筹活动，无门槛要求，淘汰后都会领取礼包

2. 奖励信用卡额度高。顾客仅需淘汰后，即可领取约13%~26%的奖励

3. 赢利速度相当快。3~7天/期，四期就能淘汰，约15~30天就可以赢利



4. 联机有奖励。有团员参与活动，即可领取13%的团长奖励

总体来说：泰山产品众筹游/戏的玩法用户可以成本低、高速运行参与进来，这样的方法接近互联网平台
的高速运行发展趋向特点。对于平台方来讲，泰山产品众筹游/戏的玩法能够迅速地引入流量，然后根据
宣传广告、电商等形式变现，既都做好了综合服务平台，又了顾客。可是，一切商业模型都是有一定缺
陷与风险，一切参与顾客都应谨慎选择，切勿盲目从众。

电子商务平台需干大，要不然就是砸钱，要不然就是做方式做奖励机制来达到VIP全自动裂变式，这的的
的共识。砸钱绝大多数目前商标法出去，没法凑效，再加上项目投资空气污染，没有多少老实人接盘投
资者了，因此2022年已不再是2015年，不可以砸钱推广方式了，砸钱方式基本就是走不通的，不建议绝
大多数一般线上app创业人，那就只有致力于营销手段

产品众筹是商城系统开发运用迅速推动消费者自身裂变式的一种活动推广。应用消费者积极地进行连接
人际交往，朋友互帮互助的方式，以较低的门坎参加并完成项目，除此之外开展平台引流与卖货的目地
。

留意它的关键“卖东西”。”大家每一个电子商务模式其实也就重点围绕一个事那便是把我们的货卖出
来，

为什么么要利用这种模式呢？

并没有前期用方法来促进一个好平台上的迅猛发展，那样就要面临一个水准有且只有花钱去烧，去用很
多资产去促进平台发展，就算吸引住充足的消费者，但是当资产退出客户忠诚度不够会慢慢撤出服务平
台。而众筹融资模式极为重要的就是吸引客户，推广方式而且提高应用人和人之间黏性。让投资者、参
加者和用户集聚新投资项目，除此之外开展项目启动、回笼资金和商品销售。

方式步骤：

客户在购买东西时，将会得到服务平台发放买东西币，而买东西币则可用于参加平台上产品众筹主题活
动，产品众筹主题活动众人皆可参与，限制时间为大约3到7天为一周期，无法执行产品众筹授信额度，
则主题活动不成功，取得成功则进到下一轮。

产品众筹游/戏玩法的前提条件：

举个例子：

第，一期10000买东西币 第二期13000买东西币 第三期16900买东西币 第四期21970买东西币

⋯⋯.............

后第四期退60%零钱给40%积分换购 倒数第三期退60%零钱给40%积分换购
后第二期退60%零钱给40%积分换购倒数第，一期退100，%零钱

备注名称：倒数第1-4期当作暴仓，倒数第，一期退回100，%零钱进行本资产收益得到完全免费得到商品
，倒数第二，三期、四期退回60%零钱进行本资产收益得到4折获得商品（60%-100，%的标值市场占有率
是能够自定）

在客户购买东西所取得的奖赏买东西币时，就以商品利润进行管理而且设定市场占有率。后面每一期将



上升30%，这其中分别：消费者产品众筹取得成功奖赏13%；销售市场分销策略12%；服务平台盈利5%。
这其中未满四期第，一期将以用户产品众筹花费的买东西币的13%开展派发，假定消费者第，一期资金
管理100买东西币，那样会以100×13%=13，此用户可以获得113买东西币。而12%能设成顾客推荐奖励。

避开现金流风险性，0门坎、无泡沫塑料、可持续性，高品质店家/制造商因为资产贫乏，根据事先给消
费者支付的形式筹措资金，节省成本运营风险，确保资金进出均衡。且用类似“赌鬼”心理状态吸引客
户，主题活动退还的买东西贷币仅能作为服务平台，进而提升客户忠诚度，除此之外，消费者营销推广
能领取奖励，确保促进消费者迅速裂变式预期目标，处理总营业额低难题，下半叶服务平台也可以选择
线下活动和新项目应用，处理获客成本高，精，准遮挡住硬性需求目标客户群。

如果要更进一步了解这些方法就是如何计算成本、赢利，方式优点，可以留言私聊，小编将一一展开回
应。
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