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案例 8

裕福预付卡商业地产

数字化综合营销解决方案

案例简介：聚焦和深入商业地产的全生命周期场景，覆盖地产、物业、商业场景，

通过综合支付服务和营销增值服务，为商户导流，为用户提供便捷支付方式、极优的消

费体验及专属优惠福利，赋能合作伙伴。

一、项目背景

疫情催化和消费结构升级，是商业地产数字化发展动力。2021 年已经过去了

3/4，回顾这一年，“三道红线”给地产行业带来了债务限制，一线城市长期高增

长带来的高空置率、疫情催化下的线上对线下经济的持续影响，房地产进入“存

量时代”，国内的商业地产发展更加分化； 同时，消费金融行业也经历着冲击与

重构，监管规范和数字化的双重转型催化，一系列政策综合作用下，2021 年成为

行业大变革、大分化的元年。

另外，随着中国新经济变革，以及城镇化进程的进展，中国商业地产受到资

本的热捧，陆续有经营者进入。中国消费升级，消费者对线上营销的感知越来越

明显，5G 布局不断推动，人工智能、物联网以及产业互联网这一类基建的不断推

动，其中包括数字化的驱动，5G 引领行业升级，以及平台经济、共享经济带来消
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费方式的改变，都在加快了数字经济的发展，推动商业地产数字化转型。数字经

济是未来十年产业升级的核心发展趋势，商业地产也不例外。

在“十四五”的开局与“双循环”格局落地的关键节点上，“高质量发展”

成了经济转型发展的关键词，数字经济规模持续增长，目前，全国存量购物中心

约 6000 个，“存量时代”下，商业资产两级分化继续加大，消费发生的质变，消

费理念的不断升级，面对机遇和挑战，商业地产企业都在深入思考，如何更好链

接商业与消费者，提供更佳的服务与价值，发掘新的增长引擎，探索如何与消费

生态的共生共成长，成为该项目的综合背景。

二、产品优势（商业地产数字化综合营销解决方案）

（一）满足不同用户维度需求

1.消费者：卡和商户的搜索、卡片管理、营销活动、打折优惠、购物消费、

卡赠送、退卡、物业服务、客服等；

2.商业地产客户：平台运营、终端数据、商户管理、财务管理、促销管理、

客服等；

3.品牌和商家：订单、经营数据、订单处理、优惠券发放和使用、会员系统、

物业服务、客服等。

（二）联名卡的优势

1.便捷性：融合线上线下用卡，通过平台运营降低成本，提升效率，高效沉

淀小 b商户/品牌优质商户，深耕用户体验。

2.安全有保障，合法合规

在《中国青年报》2021 年 9 月的一份调查中，80.8%的受访者都曾办理过预

付卡，87.9%受访者直言规范预付卡消费势在必行。

（1）资金受人民银行监管；

（2）多用途预付卡牌照。

3.绿色环保，节能提效



68

响应国家“双碳”战略号召，秉持环保和绿色金融的升级理念，加快数字化

脚步 ，以实际行动践行可持续发展理念；

（三）营销成抓手，全场景下的“数智化”运营

1.资源整合

整合当地优势资源，围绕商圈，服务 B端，普惠 C端，通过科技赋能，提供

支付场景全生命周期解决方案，通过线上渠道和线下体验融合，通过营销赋能，

精准对标客户需求，提升运营能力，提升品牌价值。

2.一站式解决方案

围绕产品和技术，以互联网、移动互联网为基础，为商家提供一站式解决方

案。从底层的“金融支付”向“体验服务”升级，提升消费者服务体验，巩固消

费者与商圈的粘性，更大的挖掘潜在消费者，实现经营的深度耦合。

3.助力商业地产“轻资产”化转型

受各方面印象，商业地产向“轻资产”化升级。裕福通过营销赋能、科技赋

能、线上渠道和线下体验融合等方式，帮助我们的客户实现轻资本转型，实现存

量商业资产的改造、盘活、持续经营、精准对标客户需求。

4.“B+b+c”会员体系

“B+b+c”会员体系的深度运营管理。通过商场/Mall（B）、品牌（小 b）、消

费者（c）的全场景、全渠道、全流程的端点及数据打通，以系统深度沉浸商业

消费场景，实现线上、线下，存量、增量的续存和转化，也可以通过这个一体化

的全渠道服务，让商场（B）、品牌（b）的管理更简单、更精细化，提升消费者

（C）的用户体验。

5.数据基础

打通与中台的数据流转，让商业地产的具体业务具备了数字化能力，不断强

化平台和商家的连接，实现更高效的线上营销效率，让数据变成客户个性化的服

务基础。

6.定制引流方案

为客户量身定制持续的引流方案，涉及“拉新、促活、留存”多个维度。福

利采购定向发卡，增加客流；配套商场营销，为客户定制专属的购卡、支付消费

的专属权益。

7.联合营销新模式

地产+预付卡进行联合营销，“互为客户、互为场景、互为生态”，开创营销

新模式。用支付作为入口，通过不断完善“客户数字化、场景数字化、服务数字

化”体系，打通消费者与商家之间的链接；与合作伙伴共同探索营销及新模式发

展。升级会员权益，提供更好的会员服务，成为与地产深度合作的典范。

8.更多定制化服务

专业设计团队，卡面风格灵活多样，可自由定制。
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（四）模式可快速复制

1.通过打造试点购物中心、样板购物中心，实现小生态的和谐共赢，成功打

样后，拓展至全国各直辖市及省会城市客户，完成快速推广。

2.市场营销活动根据当地实际情况进行策划，打通消费者产品、服务、品牌、

消费体验等多种环节，让消费者更多的参与到商圈的互动中来，为商户和品牌引

流。

三、总结

商业地产的数字化转型，仍然还有一个长期的周期，在业务的认知和实施上，

裕福通过实战，对商业地产的认识也在不断深化，逐渐形成更全面的格局观。在

线上线下的改造中，需要更加重视场景价值，从“衣、食、住、行、游、娱、购”

线上线下多元化的消费场景出发，与地产客户一起，有意识地为消费者创造一个

超出期待的空间体验感。

在数字化的加持下，线上线下的交融越发频繁和多样；此外，我们还发现，

商业与艺术，也正从“跨界”“混搭”走向“融合共生”，艺术将不断与地产发生

共振。场景化、服务化、主题化、个性化、品牌化、艺术化的商业消费场景一定

会迭代不止，创意无限。只有不断让消费者产生更“爽”的用户体验，商业地产

的价值才能得以最大化实现。

新模式、新赛道，已铺陈，“引领行业、建立赛道；远看相似、近看不同”，

裕福正于变局中迎新局。


