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产品详情

向各位企业家及创业者朋友们问好，我是的门门（陈景尧），这期门门给

大伙儿讲讲承载过亿的商业模式——泰山众筹

泰山众筹模式已经走了4个多年头，目前仍在运行。

泰山众筹模式：

一、无泡沫——安全长久

所有的互联网金融项目的死穴就是泡沫无法消除，泰山全球首创止损重生

机制，科学消除泡沫，彻底解决行业泡沫痛点，实现安全长久赚大钱；



二、返本息——更放心

以往的项目一旦新增业绩跟不上，崩盘，投资者几乎血本无归，泰山全球

个第提出止损返本息，新增业绩一旦跟不上，立即止损返本65%—75%—

。让投资者本金有保障，投资更放心；

三、新规则——不伤人脉

以往的项目一旦崩盘，后参与者买单、血本无归，大伤人脉。泰山改写行

业买单规则、后参与者返本，不伤人脉。

四、重生机制——生生不息

所有的项目都会从生到死，这是事物发展的必然规律，但很多投资者参与

一个项目、只想项目生时的收益，不想项目死时的风险，掩耳盗铃、自欺

欺人、这是非常不成熟的投资心理。泰山一旦出现众筹失败，就会立即启

动止损重生机制，返本推倒重来，生生不息。

以上就是泰山众筹的四大拐点、四大亮点、也是泰山众筹的四大价值：

1、彻底解决了项目泡沫无法消除的问题；

2、彻底解决了投资者血本无归的问题；

3、彻底解决了推广者伤人脉的问题；



4、彻底解决了项目生命周期短命的问题；

泰山止损重生机制，全球行业风向标，必将引行业健康持续发展。

泰山众筹+止损重生+复利+生生不息

以科技为引信，以文化为纽带，以创新为驱动，让产品名副其实，让客户功成名就

门门祝各位企业家，创业者朋友们，根深叶茂无疆业，源远流长有道财！

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！

扩展资料：

关于新零售

品在线上卖货会掉价？

这种观点曾活跃在电商圈，但在各开启线上渠道后，已经成为谬论。

郭秀玲很早就认清这点，所以在品牌创立之时便同步开设了线上与线下店铺，在她看来，渠道就是渠道
，没有高低贵贱之分。

在打开市场渠道的战略上，Sandriver 采用线下实体店为核心，在此基础上发展线上的路线，「实体店给
你一个信任，但是在跟客户的关系维护过程当中，全线采用数字化。」郭秀玲解释道。



在线上渠道的铺设上，郭秀玲在意的是社交电商的建设。她认为，Sandriver 的定位决定了需要注重与用
户的情感连接。而让品牌和用户间产生「亲密关系」，社交电商的优势为明显。

通过微信公众号传递品牌文化，再通过建立小程序商城达成变现，这是 Sandriver 在社交电商上的实践。

有趣的是，它还带来了额外帮助。2020 疫情的影响下，Sandriver
线下门店被迫关闭，郭秀玲迅速组织建立起社群渠道，使得整体销量不减反增。

不过服饰行业新零售解决方案负责人阿泽认为，若要在社交电商上打开局面，需要来一次新零售落地。
于是在去年品牌秋冬大秀期间， Sandriver 「触电」新零售。

在初步洽淡中，阿泽发现，要在大秀前实现新零售落地，时间只有21天。「真的非常紧张。」，阿泽诉
苦道，不过这也给门店布局新零售带来了新的启发。「新零售意味着线上线下的彻底融合，这里面不仅
是货，还有对人。Sandriver 用户的忠诚度都非常高，所以只要打通系统与工具，剩下的困难就会迎刃而
解。」初步沟通方案后，仅仅利用企微助手、爱逛直播、视频号直播等工具加以辅助，Sandriver 就彻底
打通了新零售。大秀结束后，市场给到了一个满意的反馈：截止去年年底，商城的新客数量同比增长354
.6%，新客转化率提升60.6%，企业微信用户提升83%。对于新零售，郭秀玲有着另一种看法，「我不认
为零售有新旧之分，新零售不是一种变革的方向，而是一种工具，一种可以让品牌更好地做生意的工具
。因为后，我们还是要回归商业本质，」也正是基于「回归商业本质」这个观点，郭秀玲对线上渠道出
现的新事物都「来者不拒」，比如当下火热的直播、短视频等，她都会一一尝试，借此传递更多品牌故
事与内容。当然，在直播卖货以「打折促销」为主基调的当下，郭秀玲并没有贸然跟进，而是号召员工
利用直播处理售后问题。在一次对外的采访中，郭秀玲提到了「挚爱品牌」。品是小众品牌，小众品牌
注重与用户的情感关系，从而建立所谓的「挚爱品牌」，如果放在这个维度，郭秀玲对于新零售的看法
与直播带货的取与舍就不难理解了。不过，这又回到了品牌调性的层面。何为品眼下，Sandriver 从内蒙
古养羊、上海生产再到全渠道销售，建立了独特的品牌闭环。但是回到「中国能否会拥有享誉全球的本
土品牌？」这个话题，我们会发现，供应链的优与劣、销售渠道的好与坏，「品们」似乎不怎么在意。
人们对品的拥簇，更像是一种精神信仰。香奈儿的双C，梵克雅宝的四叶草、卡地亚的猎豹等等，这些
品牌用独特的符号去设计产品，让人们在看到的时候，就会想起这个品牌，这是它们的成功之处。说到
底，「品们」在兜售一种品牌价值。

纵观全球的品类，我们不难发现，一些的品牌创立时间都有几十，甚至几百年的历史，他们有足够的底
蕴去聊品牌符号和所谓的阶级属性，这是我们本土品牌薄弱的地方。

某种意义上，时间似乎成为了拥有本土品牌大的阻碍。

那经营时间呢？

打折促销是品牌快速回笼资金的有利方式，可以让品牌相对长久的生存，但这又会损害品牌格调。

选择生存还是选择格调，这又造成了两难的局面。所以我们不难发现，如果任由时间发展，头部品牌与
剩下品牌的差距会被进一步拉大，赢者恒赢。

那么，在中国做品牌会有出路吗？

Sandriver 似乎给了我们一种启示。通过「擀毡」工艺讲述品牌故事，并以互联网和社交电商传递品牌价
值，扩充销售路径。某种意义上，这实现了弯道超车。

但在郭秀玲看来，这远远不过，「用艺术和匠心精神去诠释品牌，依旧还有很多路要走。」在结束采访
时，郭秀玲表示她正在写一本书，名为《静心守一》，英文名为：The end of cheap



China（译为：中国廉价产品的终结。）

郭秀玲和她的 Sandriver 正在用一种态度和新的故事来弥补时间的差距。

大背景下，品市场还在蓬勃发展。来自麦肯锡的报告显示，去年中国品市场在全球品市场的整体份额上
翻了一倍，预计有望在2025年成为全球品市场份额大的市场。

换句话说，对于品行业，得中国消费者得天下。

得中国消费者得天下⋯本土品牌拥有更好的地理优势，也更容易产生文化共情，从这个纬度看，拥有享
誉全球的本土品牌其实并不难。
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