
 

 

刷信用卡可以集點、超商購物可以集點，「紅利集點」已成為現代人消費的附屬品，工研院結合辨識技

術及發展跨體系紅利點數兌換平台，以聚微商業模式，推動服務流、資訊流、金流整合，導入創新服務，

協助中小企業跨業合作，創新聚微商業模式。
整理／胡湘湘　照片提供／工研院

現
今任何消費模式都可以集點，消費者往往發現，

集了一堆紅利積點，卻是「英雄無用武之地」，

不是商家提供的贈品不喜歡，就是喜歡的贈品需要相當

多的集點，「看得到，換不到」。為了解決此一問題，

在經濟部技術處支持下，工研院結合辨識技術及發展跨

體系紅利點數兌換平台，以「大帶小」、「大對大」及「社

群網絡」聚微商業模式，推動服務流、資訊流、金流整

合，導入創新服務，協助中小企業跨業合作，創新聚微

商業模式。

工研院服務系統科技中心主任唐震寰表示，臺灣平

工研院日前舉行『大小老闆跨業引客消費創新服務』成果發表會，目前為止，已有包括小林眼鏡、臺南大億麗緻、長榮飯店、肯德基、奇士美、

愛朵等 10餘家通路業者參與，在全臺布建近 900個服務據點。

42

News科技快訊



均每 10位消費者就有 4位使用集點卡，每年透過卡片

交易的點數多達 22億點，可見紅利積點對於刺激消費

的重要性。然而一般會員紅利積點兌換率都只有 25∼

30%，如何運用會員紅利點數，讓異業結盟達到增加行

銷通路、招攬新顧客的目的，是產業發展重點之一。

除此之外，跨業合作要有創新商業模式，才能有目

標、方向性的進行，這次透過中型連鎖體系／飯店業者

結合周邊微型店家、中型業者體系與體系間跨業合作、

都會商圈店家社群推薦，三種「大帶小」、「大對大」

及「社群網絡」聚微商業模式，也確實提升零售業跨業

合作效率，讓合作洽談時間，從原本的 4∼ 6個月，縮

短到 1∼ 1.5個月；1點的會員紅利點數，也能夠創造

4∼ 5倍的消費金額。未來工研院會以所整合的服務流、

資訊流為基礎，更進一步整合金流，讓更多連鎖體系業

者與中小企業，共同參與創新服務及商業營運模式之驗

證。

  

工研院表示，為因應消費者的多元及便利的需求，

異業結盟合作是每家零售業者的期望，但往往因為消費

者要跨業消費時，在過程中，資訊無法串接，以及店家

彼此間的清算、核銷不易做到，成為異業結盟最大的困

難點。工研院透過辨識技術應用，發展出跨體系紅利點

數的兌換平台，解決零售業在跨業紅利優惠兌換的資訊

斷點，從而讓服務流、金流、物流能夠整合銜接。

工研院同時也運用臺灣零售市場熱絡的紅利積點，

讓消費者體驗創新消費服務，例如：小林眼鏡的會員，

可以在線上查詢紅利點數後，用紅利積點，到就近的麵

包店、茶飲等店家享受優惠，這樣適地、適時、點超所

值兌換多元商品，大大增加了會員的黏著度。

截至目前為止，已有包括小林眼鏡、臺南大億麗緻、

長榮飯店、肯德基、奇士美、愛朵等 10餘家通路業者

參與，在全臺布建近 900個服務據點。工研院日前舉行

「大小老闆跨業引客消費創新服務」成果發表會，希望

推廣更多連鎖體系業者與微型店家參與，以此模式協助

臺灣更多中小企業攜手開創商機。

透過發展跨體系紅利點數兌換平台，發揮「以大帶

小」的創新商業模式，也讓連鎖店的客戶黏著度更高。

以小林眼鏡為例，其全省 226家門市透過此跨業合

作創新商業模式，與門市周邊的 57家微型店家，建立

跨業紅利優惠兌換模式，小林眼鏡會員可在門市查詢點

數並兌換小林眼鏡／周邊店家優惠。會員亦可藉由小林

眼鏡會員回娘家活動簡訊，連結到電子會員平台，將實

體會員卡轉換為電子會員卡，再於線上做紅利點數跨業

商品優惠查詢及兌換，透過科技應用及線上、實體整合，

增加會員紅利點數兌換率，不僅帶動門市營收成長，小

林眼鏡會員也因為有更多元兌換選擇，而更有效的使用

紅利點數。

小林眼鏡總經理朱慶忠就表示，透過結合行動裝置

做適地、適時行銷，又可虛實整合，是零售業廠商所樂

見，小林眼鏡未來還會大力支持及參與。

工研院表示，臺灣服務業中的中小企業將近有 100

萬家，占整體產業家數的比重高達 97%，雖然營收僅占

有整體服務業的 3成，但就業人口數卻占約 67%，顯見

其為創造就業的有效引擎，因此將中型及小型國內零售

業結合，發展多元通路整合管理、以異業結盟的合作取

代單打獨鬥、有效管理與分析更多消費者資訊，藉由服

務設計與 ICT 技術發展跨業創新服務、提升附加價值，

協助中小型業者優化產業價值鏈與產業結構，是經濟部

技術處推動服務業發展的重要目標。

工研院發展出跨體系紅利點數的兌換平台，解決零售業在跨業紅利

優惠兌換的資訊斷點，從而讓服務流、金流、物流能夠整合銜接。
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