
新形势下单用途预付卡企业的挑战与机遇 

文/刘技学 

适逢年终岁尾，单用途预付卡业务的管理者需要对一年来预付卡业务的开展情况进行回

顾，并对来年的工作进行规划。纵观 2014 年，从业者面临的是怎样的一个年终成绩单，相

信大多数人已了然如胸。预付卡行业的发展将在很长一段时期处于团购市场增长空间有限、

个人市场缓慢培育的“新常态”发展局面。伴随着部分害群之马对于消费者的伤害在机构市

场购卡持续下滑、预付卡兑付压力显现，个人市场正在培育过程中的新常态经营环境下，预

付卡的管理工作者需重新思考发卡企业所面临的新变化和新问题就变得尤为重要。 

在此背景下，有人看到的是风险而有些人看到的则是新的机会。部分行业先行者推出网

络售卡渠道、开发出基于微信、支付宝的行业级应用，这些无疑成为预付卡市场发展历程中

的一道亮丽的风景线，单用途预付卡发行和受理实现了线上、线下的结合，从而促进发卡企

业 O2O 战略的实现。 

一、发卡企业面临的形势 

（一）售卡增速持续下降 

据统计，自 2012 年 1 月以来，样本企业在连续 12 个月售卡增速保持 20%以上速度下

滑的同时预付卡兑换增速却在增加（如图表 1 所示）。 

 

图表 1:样本企业预付卡售卡金额/消费金额增速（2012 年 1 月-2014 年 11 月） 

（二）发卡企业资金管理难度进一步加大 

发卡企业资金管理部门需做好预收资金的期限搭配，用以维持企业经营中的各种现金流

入流出的需要，发卡企业带来的资金管理难度进一步加大。 



受此因素影响，零售业发卡企业的资金结构也出现显著变化。根据普华永道与中国连锁

经营协会的测算，预收资金在发卡企业资金来源由 2008 年的 9%上升至 2012 年的 13%之后

在 1 年内下滑 2 个百分点至 2013 年的 11%（如图表 2 所示），这对于资金调动规模比较大的

企业而言是一个具有挑战性的工作，而这一挑战将面临整个实体零售行业的下滑周期。 

 

图表 2: 发卡企业资金来源分布状况（2008-2013） 

（三）发卡企业之间的并购需要对预付卡进行整合 

越来越多的发卡企业之间的并购和重组，促使产业整合者需要对预付卡业务进行整体规

划和梳理，这就会出现诸多的问题。如不同备案地区、不同发卡品牌的发卡企业与商务主管

部门对预付卡业务的监管，在过渡期如何维持对商务部单用途预付卡管理信息平台的报送等

问题。 

（四）以往针对团购市场的市场策略无法奏效 

相比之前团购市场的大额、批量集中采购，在新形势下无法得到有效恢复，多数发卡企

业在面对市场环境变化时依赖单纯的折扣拉拢客户，还在通过单一的卡版、简单的面额和功

能面对多变的客户。在这种情况下，依托运营预付卡的传统团购思维无法适应购卡客户的关

注点和兴趣点，自然市场策略无法奏效。 

（五）既有的预付卡管理体系需要完善 

据笔者了解，大多数发卡企业的预付卡管理业务是作为财务部牵头运营，而作为业务管

理的牵头部门的工作重点是管理。在预付卡团购市场火爆的时候，业务管理部门关心的是如

何有效减少购卡客户的排队时间以及资金是否到账的问题，而非通过自身的调整吸引潜在客

户关注的问题，其经营的核心仍在等客而非主动出击寻找客户。或在目前大多数正规的发卡

企业已经完成建立业务运营体系的背景下，如何深挖预付卡项目的潜力，发现新的客户群体，



创新产品应用以及如何更有效的和发卡企业品牌营销和建设进行协同的课题，对于部门层面

会遇到一些障碍和瓶颈。这也成为新形势下发卡企业需要面对和解决的一个核心问题。 

二、发卡企业预付卡业务的新机遇 

尽管在不景气的市场环境下，不同的发卡企业所依托的产品和服务从预付卡售卡交易角

度来看有着不同的结果。这与部分企业对环境变化较为敏感，转变思维方式比较快有关。其

实在传统预付卡售卡探底的过程中，并不缺乏业务发展的新机遇。作为预付卡战线的先行者

如果洞悉和发现新的机遇，则可能继续保持行业领军地位，而作为后来者如果更好的发现新

的机遇则可能弯道超车，取得瞩目的成绩。 

（一）新的目标市场 

在团购市场增长放缓的背景下，除了既有的企业员工福利市场之外，出现一些新的目标

市场。这些目标市场的出现，或将一定程度上填补购卡中的“政府三公消费”所造成的冲击。

新的目标市场主要由如下几个方面组成：一是行业客户，如电信运营商、银行等，基于绑定

其客户的需要向发卡企业采购预付卡，采购的产品主要是商超类、快消类或甜点类的预付卡

产品；二是带有特定用途的家庭和个人客户，采购的产品主要是一些特定场景的预付卡产品，

如庆生卡、生日卡、图书卡等；三是一些特定产品营销的推广卡，如定位家居装修的地板卡、

床垫卡等。这些新的目标市场有助于拓展预付卡的行业品类，丰富消费者的选择，成为未来

预付卡发展的重要方向。 

（二）创新的产品设计 

未来预付卡行业的创新将是推动行业发展的动力，业内领先的服务者将打破传统的产品

设计模式，吸引广大消费者的关注和参与，使预付卡成为维系发卡企业和消费者关系的纽带，

特别是在面向快速形成和发展的预付卡个人市场。产品创新的突破点体现在如下几个角度：

一是设计开发定期充值的产品，将预付卡账户和信用卡账户进行绑定，通过信用卡账户的消

费引致完成商户对持卡人的预付卡账户的定期充值，进而刺激持卡人更多的光顾和消费；二

是面向客户的让利，让客户持卡发生增值效应，如顾客持有预付卡消费可享受专项的定制产

品；三是让通过预付卡的虚拟化，成为吸引客户的深度参与互动的载体。通过社交平台和口

碑定向传播发卡企业的优惠，促进持卡人与发卡企业之间的互动体验。 

在刚刚过去的 2014 年，作为快时尚消费代表的 GAP 将预付卡账户与粉丝之间的深度互

动已然成为预付卡营销的典范之作，通过“七夕红包”、“爱的吸引礼”等活动有效的吸引持

卡人对 GAP 的充分关注。在 Gap 的七夕红包中，红包金额并非固定的，在用户领取红包的

时候，系统随机分配金额不等的现金，而当用户将这个红包分享到朋友圈、群或者朋友时，



对方领取到也是一个随机金额的红包。 

 

仅七夕节期间就收获了 120 万微信用户参与，其中新增 30 万微信用户，6 万手机实名

注册用户，发送微信红包 900 万元，产生 1500 万元的销售额，这种策略让 GAP 尝到了甜头，

此后又推出“爱的吸引礼”活动，同样营销效果明显。 

（三）新的销售渠道和销售策略 

随着电子商务对实体商业经济的渗透，所有的发卡企业都在寻求实现 O2O 战略的载体

和途径。就预付卡业务而言，众多的发卡企业在重视精细化管理预付卡业务的同时在考虑其

电商销售的战略。传统的发卡企业受一定资源的限制，无法快速实现在预付卡层面的电商化，

这样专业的预付卡电商运营服务就有其生存和发展的空间。我们现在看到的一些电商销售平

台，就是通过第三方专营机构的努力，实现其在互联网到实体店铺的引流，或者有的发卡企

业干脆开通预付卡的网上消费受理，成功实现其互联网流量向商品订单的转化。 



 

尽管在短期内带来多大的售卡量还不得而知，但对于发卡企业的 O2O 线上流量的转化

以及拓展面向个人市场的预付卡产品有一定的帮助意义。仅以买卡啦平台为例，在 2014 年

“双 11”期间，售卡金额直逼 230 万，这对于传统发卡企业的发展而言或许多了一条可以

考虑的路径。 

（四）与持卡客户的新型合作关系 

众所周知，随着“80、90 后”消费购买力的逐渐释放，发卡企业如何构建与持卡客户

的新型合作关系也成为预付卡能否取得突破展的一个重要课题。正如 GAP 在维系与持卡人

关系的做法中所揭示一样：这一客户群体关注的是如何更好玩，如何简单，如何更多参与与

发卡企业销售主张的互动与分享。这种关系有利于发卡企业更好的掌握消费者的消费心理，

甚至消费者也能成为产品的设计者，进而推动预付卡应用的样板形成病毒式的传播效应。 

三、发卡企业预付卡业务的发展建议 

（一）提高对预付卡业务的战略重视程度 

预付卡业务在成为一个部门运转的业务的时候，往往被认为只是财务部门或者是单一部

门的事。而在当前企业发展资金调配难度显著增加的背景下，预付卡业务因占据发卡企业资

金来源的 11%-13%需要被企业的高层所关注。原因在于预付卡所给企业带来的切实好处，

如提前锁定消费、具有显著的短期免息融资效应，进而加速资金周转。在此背景下，发卡企

业的决策者应该将预付卡业务视为一个重要的内生性支付服务工具。值得一提的是，在企业

并购重组的过程中，从对预付卡的整合和梳理角度是合适的整合切入点。 



（二）重点关注预付卡的监管方向 

目前，《单用途预付卡管理办法（试行）》已经完成几轮意见的征询，在此基础上预付卡

的监管将形成常态。但在近期一系列发卡企业不规范运营引发群体事件的驱动下，各地商务

主管部门或采取适合本地的监管手段，并对企业提出一些新的要求。面对庞大的发卡企业群

体，复杂的行业分类以及多种不同的业务运营方式，需要企业关注预付卡的监管方向，适当

提高对监管部门公众的信息透明力度，提高发卡企业的信用评级，进而赢得消费者对发卡品

牌的认同。 

（三）建立精细化的业务运营和管理体系 

在企业决策者高度重视预付卡业务的前提下，还需要搭建跨部门的预付卡业务管理团队，

针对预付卡产品定位设计、品牌内涵、营销推广、账务处理、业务流程以及风险控制职能团

队。与此同时，对于预付卡运营管理团队的考核和激励机制，将直接关系到预付卡业务运营

的质量和水平。良好的激励机制将促进业务运营团队的实操者研究和发现新的市场机会，创

新产品意识，为客户提供良好的支付体验，进而夯实精细化的预付卡运营和管理体系。 

（四）预付卡管理关注重点的转变 

传统预付卡发展过程中，业务运营关注的重点问题是如何让预付卡业务通畅运转，发卡

企业的预付卡不愁没有人买，这一时期关注的重点是业务系统的稳定运营。经过一段时期的

探索和磨合，大多数发卡企业的预付卡运营管理流程已经建立，业务系统已在稳定运营，在

这一阶段更需要关注的是预付卡的营销和风险的管控。而预付卡产品的营销则需要与发卡企

业的品牌营销和宣传相结合，这往往在部门内部是很难达成和实现的，需要从公司的战略高

度给予充分的沟通和协调。对于推动预付卡业务管理的营销创新则更需要举全员之力，一起

谋局部篇才能做到的事情。特别需要明确的是要加强预付卡管理团队中营销职能地位的加强，

通过营销推动预付卡对发卡企业品牌的价值量化过程。 

（五）重视防范预付卡业务开展中的风险 

在预付卡业务开展过程中需要关注预付卡业务风险，这在当前的形势下重要性更为凸显。

其风险主要来自于业务运营不规范、内控制度不健全以及受理多用途预付卡预警机制的欠缺。

近期发生的某商户员工通过自己控制的预付卡管理系统充值，转而通过合伙持卡消费的案例，

以及受理第三方支付机构发行的多用途卡的受理危机的现实情况需要引起足够的重视。发卡

企业需要检核既有管理流程，从系统权限、业务流程等方面进行重点防范，减少各种不确定

因素给发卡企业带来的资金风险。 

（作者为上海银商资讯有限公司战略部助理总经理） 
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