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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：

从时间看，餐饮扑向零售，和疫情有很大关系。传统餐饮重堂食，疫情限制堂食，餐饮只得另寻出路。
一是重视外卖，二是前置“新零售”计划。餐饮零售在两年的摸爬滚打中，步入成型期。销量同比增长9
2%餐企们抓住了这个“增长支点”！在波疫情缓和后，餐饮品牌集体扑向零售，将其作为堂食和外卖的
延伸。但仅一年过去，就有不少餐饮零售消失了。一些餐饮品牌表示，零售投入大，回报少，是个“天
坑”。但也有不少餐饮品牌攒了一叠漂亮的餐饮零售成绩单。海底捞春节期间推出的两款限量限定虎年
主题包包，截至1月20日，一款销量破万，一款销量超4000，单独售卖的小卡包也卖出了3000多个。霸蛮
做零售创造的“无界餐饮”甚至成为哈佛商学院的教学案例。

西贝以创始人名字命名的预制菜副牌“贾国龙功夫菜”春节期间，贾国龙的“牛大骨”在天猫、京东上
都进入预制菜销量榜单。眉州东坡旗下的预制菜品牌王家渡在2021年3月披露完成A轮融资，并筹备上市
。



喜茶瓶装饮料推出不到1年，覆盖了线上销售渠道及超3万个线下销售网点，除喜茶800多家门店外，还有
以7-Eleven 、全家为代表的主流便利店，以及以盒马、叮咚为代表的新零售渠道。

春节期间，商家数据显示，餐饮商家整体销售同比增长91%，餐饮零售是大的驱动力。

餐饮品牌做零售有这几点好处：一，突破门店营业时间段的限制；二，突破门店复合承载能力天花板；
三、极大地扩***的服务半径。

餐饮零售在摸爬滚打中，步入“成型期”，形成规模，有了稳定的体系，并具有一定的影响力。虽然当
下零售在餐饮品牌的餐饮销售额总量中占比较小，但它受疫情等因素影响小，增长稳定，发展趋势明显
，是餐饮数据中乐观的一角。

一个春节，销售额翻番餐企如何玩转零售？

从销量低迷，到一场直播成交额150万元，海鲜餐饮一哥“徐记海鲜”的零售探索非常典型。

徐记初试“海鲜零售”的成绩，并不如意。毕竟海鲜这个细分市场十分硬核，比的就是稳扎稳打，因此
在试新方面，也显得更为谨慎。徐记初的零售路线是售卖和门店同步的高价海鲜。

餐饮行业中，接过权杖的“餐二代”们正在成为驱动创新和变革的重要力量，徐记海鲜的“餐二代”们
也是如此。在这种自上而下的推动下，徐记大胆尝试相关的零售新产品，并且找到了新零售，来帮助他
们定制零售方案。

改良后的徐记海鲜甄选商城保留了樱桃蚝、墨鱼海鲜等与品牌基因强关联的产品；同时做产品延伸，推
出一酱成菜的海鲜酱汁；并增加品质鲜果的品类，延申品牌“新鲜”的内涵。

品类上，借助品牌本身的基因做延展，服务上，提供甄选客服，帮助顾客在线咨询。

此外，徐记还在抖音上直播带货。徐记靠“剧情式IP”狂揽84万粉丝，直播主要卖套餐、代金券和单品
，整体销售均衡，双人餐和大额代金券销量较高。公开数据显示，徐记单场高成交额高达150万余，徐记
海鲜支持中心副总监汤硕玮曾表示，直播业务还为门店吸引了一部分新客流。春节期间，徐记海鲜更是
推出了财源广进宴、蒸蒸日上宴等6种年夜饭套餐，价格在500元至2500元不等，高价值感的海鲜备受年
夜饭市场青睐。与此同时，徐记海鲜还与联手推出了山珍海味、海腊百川等多款年味礼盒，一个春节的
时间，徐记的零售销售额翻了几番。拆解餐饮零售方法论做了近10年零售服务的是不少餐饮品牌的“零
售伙伴”。同城零售运营负责人程宇超说，很多餐饮品类中都有品牌做零售，并且做得很不错，让大家
以为餐饮品牌做零售很容易，但这是错觉，因为聚光灯往往只落在成功者身上。餐饮零售历经了多年的
调整，有哪些行之有效的方法论？1、品牌基因：基于原有供应链，能否做出延伸业务？餐饮要做零售，
首当其冲的问题就是卖什么。餐厅如果本身有供应链，优选是直接借助供应链生产零售产品。不仅新增
成本少，且零售产品和餐厅本身业务有着天然的联系，便利市场教育。海底捞等火锅品牌做火锅底料，
西贝做预制菜都是如此。供应链弱的餐饮品牌尽量开发品牌业务相关产品，对于品牌力强筋的如难开发
相关商品，可以尝试零售主攻“三节”礼盒。2、三节营销，直击“流量密码”全聚德和南京档都巧用节
日营销，实现了流量突破。刚刚过去的春节，全聚德推出全家福、聚美味、德团圆3款臻品家宴礼盒，价
位从399元到558元不等。南京档除推出春节礼盒外，还推出了年夜饭到家服务。

两品牌春节期间的零售销量都有显著增长。其中，全聚德渠道的销量，增长了近10倍。餐饮行业运营专
家林岩告诉内参君，在的餐饮零售方案中，餐饮品牌的“三节”营销十分重要，因为它对餐饮品牌有多
重意义，不仅创造接触点，集拉新和维护于一体，还将粉丝变现，给品牌带来可观的收益。

林岩透露，春节、端午节、中秋节三大传统节日期间餐饮品牌的累计零售销售额能占到全年的60%。



3、做好餐饮零售，私域必不可少

在林岩看来，餐饮零售需要两个基础：一是拥有匹配零售的供应链能力，二是拥有较强的私域规模。

“零售从本质上来说，是品牌‘好味道’的一种延伸，因此私域便成为了一门必修课。”林岩表示，想
要销量提高，要么顾客人数增多，要么单位顾客消费额增加。因着获新成本提高，提高销量经济的办法
就是留存老顾客，增加老顾客的消费频次，从复购下手。

瑞幸提供了借助场景营销创造复购的思路，肯德基广泛和各种IP联名，借助套餐玩具吸引消费者复购，
麦当劳借助创异菜单等方法，定期创造爆款话题，刺激消费者复购。

肯德基“冰墩墩”套餐麦当劳香菜新地

为此，提出了“1+n”数字化运营方案，帮助以餐饮品牌为代表，具有强同城零售场景的商家量身定制
私域经营。

所谓“1+n”，1指的是全域数字化，它包括渠道建设和用户数字化两方面。渠道建设即打通线上平台，
线下门店，以及各类流量渠道；用户数字化则指将餐厅顾客通过私域经营转化为品牌的自有资产。程宇
超认为：全域数字化是餐饮企业寻求规模化增长的必修课，经营数据的价值需要被充分利用和分析，并
支持经营决策，不是冷冰的一堆数字。n指经营场景，如三节礼盒方案。

4、不同品类，不同零售玩法

茶饮、休闲餐饮适合做社群运营。

没想明白就跟风做零售，容易东施效颦。餐饮品牌的忠实顾客不会希望自己喜爱的品牌变成餐饮界的“
南极人”。

程宇超表示：“茶饮和轻餐更适合做社群运营，做基于场景做营销活动的触达。”比如瑞幸咖啡，创建
立品牌粉丝群，在工作日早高峰、下午茶时间给用户发优惠券，促进消费。常规场景下，惯例式的优惠
券培养顾客消费观，特殊场景下的优惠券则很容易促成顾客激情消费，收获新顾客。

开工天看到瑞幸的优惠券，谁会不想给自己买杯咖啡犒劳一下？瑞幸代言人谷爱凌夺牌，谁不想要点杯
瑞幸支持一下？

高端餐饮，则需要创造体验与价值。

对于高端的正餐品牌来说，三天两头发优惠券的操作显然太过叨扰。

客单价超过500元的商务宴致力于创造高价值的服务或者产品体验，餐厅零售也要为这一目标努力。以新
荣记为例，通过给门店店员配备了专属的线上服务工具，当顾客有需求时，店员可以使用导购助手，实
现一键带客下单的功能，提升了高端顾客的服务体验。

小结

总而言之，餐饮零售这门生意虽好，门槛却不低，需要有供应链和组织力作为支撑。更核心的是，进入
这个赛道后，怎么去做好复购和利润。这背后考验的正是餐饮品牌触达和精细化运营用户的能力，也是
在早已红海的餐饮市场找到增量的关键。

救命稻草能救命，但得抓牢才行。
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