
数字藏品赋能线下实体：

以 BOOMSHAKE潮流夜店为例

核心观点：

● 在中国，数字藏品作为 NFT技术的一种本土化应用，利用区块链技术为特定的

数字作品、艺术品和商品提供了唯一的身份标识，体现的是商品确权价值。

● 中国夜生活的蓬勃发展来源于千禧一代消费升级推动夜经济，繁荣发展的社媒

平台加速信息传播以及个性化市场促进创新。

● 数字藏品赋能线下实体势不可挡。数字藏品为品牌提供了丰富的后续消费场景

和体验，提升了客户的忠诚度和粘性，也使得数字藏品这一新兴事物能够嵌入到

更多日常品牌接触中。

● 「BOOMSHAKE SH」数字藏品的发售活动在用户中引发了热烈的反响，销售一

空的情况超出了预期。首日隐藏款的二手市场价格就飙升到了 3,000元，实现

了 100倍的涨幅。

● 除了数字藏品对品牌影响力的显著提升外，让流量分发权从中心化平台手中回

归品牌本身，以及将消费者行为数据上链并参与数据要素流通，是数字藏品之于

品牌方更为重要的商业价值。

● BOOMSHAKE认为，WEB3.0的趋势已经不可阻挡，各行各业都不可能独善其

身。如何抓住WEB3.0的机会，有两个方向，一是借助数字藏品，抓住资产上链

的先机；二是借助元宇宙，抢先建设元宇宙场景。



1. 数字化浪潮下的品牌革新

1.1. 数字化浪潮下的品牌革新：NFT技术与数字藏品

在当今数字化浪潮席卷全球的背景下，品牌与企业不再仅仅依赖传统的市场营销和广

告手段来与消费者建立联系。品牌创新不仅需要与时俱进，还需要积极采用新兴技术和

趋势。非同质化代币（NFT）已经从一个简单的技术概念转变为品牌资产管理的重要组

成部分。这种转变不仅是技术进步的体现，更可能是品牌与消费者互动方式的一场革

命。

在中国，数字藏品作为 NFT 技术的一种本土化应用，利用区块链技术为特定的数字作

品、艺术品和商品提供了唯一的身份标识。这些数字化资产的特性，如不可篡改性和独

一无二性，为品牌提供了新的互动和营销渠道。数字藏品的出现，不仅为消费者提供了

独特的收藏体验，同时也帮助品牌在创新和差异化竞争中脱颖而出。尤其值得关注的是

数字藏品与线下实体，比如潮流夜店的结合可能性。

1.2. 潮流夜店实体发展以及行业趋势：机遇与挑战

随着消费需求的旺盛，夜生活经济正蓬勃发展。

艾媒咨询的调研数据显示，41%的受访者选择聚会类型的活动作为自己最喜爱的夜间

娱乐方式，这反映出消费者对夜生活娱乐的高度兴趣和旺盛需求，为以感官体验和社交

互动为卖点的夜店品牌提供了重要机遇。

● 千禧一代消费升级推动夜经济：千禧一代已成为消费市场的主力，他们注重生活

体验和社交互动，这对以感官体验和社交活动为特色的夜店来说，无疑是巨大的

商机。这一群体的消费习惯和偏好为夜店带来了新的发展机遇。

● 繁荣发展的社媒平台加速信息传播：社交媒体的蓬勃发展极大地促进了信息的快

速传播。消费者可以通过社交媒体及时了解夜店的最新动态，同时，夜店也可以

利用这些平台进行有效的市场推广和用户互动。结合线上线下渠道，夜店可以

扩大其市场覆盖范围，吸引更多新客户。

● 个性化市场促进创新：随着消费者对个性化和新鲜体验的需求日益增长，夜店被

迫不断创新以满足这些需求。通过在音乐、空间设计、菜单等方面的创新，夜店
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能够吸引特定的目标客户群体，并在市场中形成自己的独特定位。这种对细分市

场的关注为夜店提供了品牌差异化的机会。

夜店经济的发展虽然前景广阔，但也面临着一系列挑战，主要包括：

● 获客问题：在信息过载的环境中，线上获取客户的难度日益加大。打破信息噪音、

吸引消费者的注意力变得越来越困难，导致线上获客成本逐渐上升。这对潮流夜

店来说是一个不小的挑战，需要更加巧妙和有效的线上营销策略。

● 留客挑战：在竞争激烈的市场环境下，建立并维持与顾客的情感联系至关重要。

夜店需要通过不断的装修创新、音乐更新和服务提升来增强用户体验，这往往需

要大量的资金投入。在保持吸引力的同时，也要考虑成本效益。

● 收入压力：人力资源和租金成本的不断上升，以及其他多种因素的叠加，正在压

缩初创潮流夜店的利润空间。这要求夜店经营者在维持运营成本和提高收入效

率之间找到平衡点，同时探索新的收入增长点和成本控制策略。

1.3. 研究目的：探索数字藏品在线下实体中的应用潜力

本研究旨在探索数字藏品在线下实体，特别是酒吧夜店等场所中的应用潜力。我们将重

点分析如何利用数字藏品进行创新性营销，以及这些技术在夜店行业中获客、留客和增

收方面的潜在作用。通过这一研究，我们希望揭示数字藏品如何帮助夜店和酒吧在激烈

的市场竞争中脱颖而出。

为深入了解这一领域，我们将对 BOOMSHAKE 潮流夜店的案例进行实例研究。

BOOMSHAKE 夜店在应用数字藏品方面走在了行业前沿，与国内领先的数字藏品平台

唯一艺术合作，通过引入数字藏品，不仅增加了品牌的吸引力，还创造了新的顾客互动

方式和收入渠道。我们将分析 BOOMSHAKE 如何通过数字藏品提升顾客体验，以及这

些创新措施如何带来实际的商业效益。

通过此次研究，我们旨在为夜店和酒吧等线下实体提供有价值的参考和启发，帮助他们

在数字化转型的浪潮中找到新的发展机遇。



2. 潮流夜店品牌发展现状及趋势：数字藏品赋能线下实体的趋势

2.1. 数字藏品赋能线下实体的趋势

近年来，数字藏品作为一种新兴的资产类别迅速崛起，成为行业的热点话题。这些数字

资产的形式多样，包括数字图片、音乐、视频、电子票证、数字纪念品等，涵盖了音

乐、门票、潮玩、卡牌、画作、摄影作品等多个领域。

NFT 不仅是一种新型的数字资产，更成为品牌与消费者互动的重要媒介。越来越多的知

名品牌，如星巴克、耐克、古驰等，都开始通过 NFT 向主流消费者推出数字资产，将它

们作为品牌资产的一部分。这不仅改变了品牌与消费者之间的互动方式，也为品牌开拓

了新的客户群体，特别是年轻群体和科技爱好者。

在国内市场，数字藏品的兴起同样引起了广泛关注。数字藏品的应用，为品牌提供了丰

富的后续消费场景和体验，提升了客户的忠诚度和粘性，也使得数字藏品这一新兴事物

能够嵌入到更多日常品牌接触中，带来众多好处。

数字藏品作为一种新兴的商业模式，其应用空间和商业价值正在持续放大。它不仅为消

费者提供了更加丰富多彩的产品体验，也为品牌带来了新的增长点和市场机遇。

2.2. 潮流夜店品牌与数字藏品结合的可能性

在数字化浪潮的推动下，尤其是区块链和 NFT技术的迅猛发展，潮流夜店行业正经历

一场划时代的变革。这种变革不仅体现在技术层面，更深刻地反映了现代消费文化的转

变。

在这一背景下，我们可以共同探讨潮流夜店品牌与 NFT技术结合的可能性，特别是其

在强化消费者身份认同感、结合数字内容与实物商品，以及共同创造新产品与体验方面

的创新应用。

数字藏品与线下实体结合的好处主要体现在以下三点：

● 强化消费者身份认同感和社区归属感：通过提供独特的会员权益和体验，加强了

消费者对品牌的忠诚度和归属感。这种技术的应用不仅提升了消费者的参与度，

还增强了他们与品牌之间的情感连接。



● 线上数字内容与线下实物商品的紧密结合：为夜店品牌开辟了一种新的途径，将

线上的数字资产与线下的实物体验紧密结合。这种结合方式不仅增加了消费体

验的多样性，还提高了消费者的互动性和参与感。

● 共同创造新产品与体验：互动性和独特性使得品牌与消费者能够共同参与到新产

品和体验的创造过程中。这种共创模式不仅增强了消费者的个性化体验，还促进

了品牌与消费者之间的深度互动和合作。

3. 案例分析：BOOMSHAKE 潮流夜店品牌

通过对 BOOMSHAKE 潮流夜店品牌的案例分析，我们能够更加深入地探究数字藏品如

何赋能传统夜生活娱乐行业，并预见其对未来消费模式的潜在影响。BOOMSHAKE 的

实践不仅展示了数字技术与夜店文化的融合，也为我们提供了一个观察如何通过创新

手段重塑行业格局和消费体验的窗口。

3.1. 品牌起源与发展介绍

在中国夜生活领域，BOOMSHAKE这一 HIP-HOP 网红夜店品牌的崛起，可谓是行业

内的一个佳话。

2020 年，当大多数夜店还专注于 EDM风格时，创始人 MAI，凭借对行业深刻洞察和

敏锐市场感知，洞察到了嘻哈音乐的兴起趋势。创立了 BOOMSHAKE，一家以嘻哈和

流行音乐为主的 PUB，迅速在行业中脱颖而出。面对接踵而至的疫情挑战，

BOOMSHAKE 并未退缩，反而在逆境中扩张到全国 32 个城市，成为行业的一个奇迹。

2023 年，娅美集团启动了 BOOMSHAKE & BABY PERY 国际合伙人全球招募计划，

标志着 BOOMSHAKE 不仅在国内稳固了地位，还开始向国际市场迈进。从曼谷到新加

坡，再到伦敦、纽约、洛杉矶和东京，BOOMSHAKE 正一步步将中国夜店文化带向世

界舞台。

此外，娅美集团还创立了自己的酒水供应链品牌 LUP。凭借其在夜店行业的影响力，

LUP 不仅成为了国内夜店的主流酒水选择，还通过与知名 HIP-HOP 厂牌 MEDM 的合

作，进一步扩大了其品牌影响力。



3.2. 品牌创新举措：与数字藏品 &元宇宙结合

3.2.1. 创新举措介绍

BOOMSHAKE 与唯一艺术合作，成功发行了「PROJECT-BSK」与「BOOMSHAKE SH」

两期数字藏品。这些藏品不仅成为潮流文化的新媒介，也深受年轻一代的喜爱。

今年，「BOOMSHAKE SH」系列的推出，特别引人注目。数字藏品持有者可以拥有竞拍

卡座优先权、消费赠送指定酒水等特权。

BOOMSHAKE还同步推出了“BOOMSHAKE SH 全球主理人擢升计划”。通过主理人身

份，建立了玩家与门店之间的深厚情感纽带。主理人们的参与，使得 BOOMSHAKE 上

海全球旗舰店的娱乐文化得以跨越物理界限，实现了在时间和空间上的永续存在。在

BOOMSHAKE SH 的世界里，主理人分为见习主理人、储备主理人和全球主理人三个

层级，每个层级都拥有其独特的数字身份凭证和相应的权益，巧妙地将潮流夜店文化与

数字藏品及元宇宙相融合，为夜店运营注入了新的活力。

而唯一艺术为 BOOMSHAKE 定制的电音超级空间，更是将这一创新推向了新高度。位

于唯艺元宇宙的这一空间，不仅为玩家提供了独一无二的电音体验，还通过各种跳转任

务，让玩家享受到品牌提供的多种福利，增强了玩家的参与感，同时也为品牌带来了更

广泛的市场影响力。

3.3. 案例分析以及数据总结

3.3.1. 线下活动数据

从 8 月 29 日至 31 日，这场狂欢大 PARTY 在 BOOMSHAKE 上海全球旗舰店拉开帷

幕，活动分为线上元宇宙分会场与线下分会场两部分。唯一艺术与 BOOMSHAKE ，携

手即世数娱、环球小姐，共同宣布了一场划时代的活动——“元宇宙联动之夜”。这场活

动不仅是一次线上线下融合的创新尝试，更是一次打破时空界限的潮流盛事。

打破时空界限，线上线下联动，在线在场融合。“元宇宙联动之夜”不仅是一次虚拟与现

实的激情碰撞，更是一次全方位的文化和技术融合展示。这场活动不仅展示了元宇宙在

现实世界中的巨大潜力，也为参与者提供了一种全新的互动体验。



本次元宇宙之夜活动中，共有包括奥地利红牛在内的 8 个品牌参与联动，以及六大热门

潮流数藏IP，包括疯狂食客、达文奇的蛋、虚拟人 ALiCE、东方猴子俱乐部、初号引擎和

数字 G 哥。这些 IP 的加入不仅加强了活动的市场针对性，也极大地提升了其文化和时

尚价值，吸引了大量目标受众的关注。

活动的参与度是一个重要的衡量指标。本次活动线下分会场共有 2,300 人参与，证明

了活动设计的吸引力和市场的积极响应。通过将数字藏品与实体店主理人身份相结合

的创新玩法，活动不仅提供了虚拟与现实结合的新体验，也成功地吸引了众多参与者的

兴趣和参与。

“元宇宙联动之夜”除了吸引数藏圈的资深用户来到线下感受夜店文化外，还有众多的夜

店玩家共同参与其中，真正将线上线下用户黏合在了精心打造的线上线下融合的消费

新场景里。同时，线上元宇宙分会场也吸引了大量的线上用户涌入唯艺元宇宙电音超级

空间参与云派对。



活动还获得了多家媒体的关注和报道，这不仅进一步提升了活动的公众影响力，也为参

与品牌和 IP带来了更广泛的曝光和认可。

3.3.2. 数字藏品线上发售总结

3.3.2.1. 数字藏品销售情况



「BOOMSHAKE SH」数字藏品的发售活动在用户中引发了热烈的反响，销售一空的情

况超出了预期。具体来看，"BOOMSHAKE SH全球主理人擢升计划"数字藏品在线上线

下同步发售后，3,800 份数字藏品迅速售罄。除了首发售罄以外，未成功抢购到的用户

的参与热情蔓延到了二手市场，首日隐藏款的二手市场价格就飙升到了 3,000 元，实

现了 100 倍的涨幅，可以说仅在发售阶段，BOOMSHAKE 就赚足了热度。

在销售方面，藏品的总销售金额达到了117,577.5元。这一销售额显著反映了用户对

BOOMSHAKE 系列藏品的认可，同时也揭示了用户具有较高的可支配收入和消费意

愿。

3.3.2.2. 用户情况

元宇宙与数字藏品在中国还是很新的概念。BOOMSHAKE 在此次发售中配置了专属客

服为用户解答数字藏品及元宇宙功能的相关问题，并在 BOOMSHAKE 上海公众号部署

了数字藏品专属页面，供玩家到店核验藏品并行使赋能。大量夜店爱好者通过元宇宙电

音空间首次接触元宇宙，并逐渐成为元宇宙的活跃用户。通过用户教育和体验，

BOOMSHAKE 成功吸引了新用户和元宇宙爱好者的支持。

通过用户教育吸引新用户和元宇宙玩家的支持，BOOMSHAKE 系列数字藏品在市场上

展现了显著的吸引力。截至 11月23 日，此系列藏品共有 432 位持有者，这一数据充分

证明了藏品在目标用户群体中实现了良好的覆盖。这不仅表明了藏品本身的吸引力，也

反映了 BOOMSHAKE 品牌在特定消费群体中的强大影响力。

截至11月23日，我们可以观察到以下情况：有购买记录的用户数量为128位，而有售卖

记录的用户数量却达到了600位。这一数据趋势表明，核心用户坚定看好该项目长期发

展，不断从二手市场买入普通用户手中的数字藏品。同时，这也意味着核心用户对数字

藏品市场持续保持信心。从藏品流动性的角度来看，截至11月23日，寄售完成次数高达

2071次，单个售卖用户平均寄售完成次数达到3次以上，我们可以发现BOOMSHAKE

数字藏品市场具有较高的流动性。



3.3.2.3. 购买的用户画像

年龄分布

年龄在 21-35岁之间的用户在该市场中占据主要比例，其中 21-25岁为 25.69%，

26-30岁为 23.15%，31-35岁为 21.76%，占据了超过 70% 的比例，成为品牌的主要

目标人群。年轻用户通常对新鲜事物充满好奇，他们渴望尝试新的体验和产品。这一特

点使他们成为品牌引入创新产品和概念的理想受众。

BOOMSHAKE 推出了适合年轻人这一潮流夜店主要消费群体的营销策略，满足他们的

好奇心和追求新奇的欲望。年轻人更加容易活跃于社交媒体，热衷于线上互动，喜欢与

品牌建立紧密的联系。



性别分布

除了年龄分布之外，还需考虑性别分布。根据数据显示，男性用户占比很高，占据了总

人数的81.71%，而女性用户仅占17.59%，未知性别用户占0.69%。这一性别差异提示着

潜在的市场机会和挑战。尽管男性用户占主导地位，但女性用户仍有很大的潜力可挖

掘。



地域分布

在对 BOOMSHAKE 数字藏品市场的地域分布进行深入分析时，我们发现主要市场集中

在经济发达地区，特别是北上广，这些地区的占比均超过了 5%。数字藏品市场与区域

经济发展水平呈现出显著的正相关关系。经济较为发达的地区，由于居民的消费能力和

对新兴事物的接受度较高，成为数字藏品市场的重要集聚地。

数据显示，浙江省占比最高，达到了19.21%，其次是广东省（15.51%）、江苏省（7.18%）、

河南省（6.25%）、上海（5.79%）、北京（5.56%）以及福建省（5.32%）。BOOMSHAKE品

牌在不同地区的广泛影响力，与品牌过去在市场上的深耕密不可分。品牌通过精准的市

场定位和有效的地域策略，成功地覆盖了多个经济发达地区，并在这些区域内建立了坚

实的用户基础。

3.3.2.4. NFT的后续使用追踪

在对 BOOMSHAKE NFT 的合成（mint）数据进行分析时，就目前已开放的R级藏品合成

升级为SR级藏品的通道中，我们发现总共有 64次合成行为，意味着有64人次从见习主

理人擢升为储备主理人。数字藏品的分级制度对用户形成了有效的激励，更高级别的主



理人意味着更强的线下实体权益，鼓励他们参与合成活动。随着后续线上线下运营活

动的不断深入，数量更为稀缺的SSR级全球主理人也将从SR级储备主理人中诞生。

3.4. 策略总结以及活动复盘

BOOMSHAKE 表示：“数字藏品也是数据要素流通中的重要载体，夜店品牌的数字化改

造不应只停留在传统的信息化建设上，而是应该在国家数字化战略的大背景下去利用

前沿科技如区块链（分布式记账工具）在营销增量拓展上应用，以及探索合理利用NFT

（非同质化通证）对用户消费行为数据进行资产化从而获取合法收益的可能。”

数字藏品计划对提升 BOOMSHAKE 品牌影响力产生显著的积极作用，首先帮助

BOOMSHAKE品牌在已有客户群体中夯实最潮最会玩的夜店品牌形象，其次通过与唯

一艺术的持续合作，在数藏用户群体中建立了第一夜店品牌的印象，帮助

BOOMSHAKE培育了广泛的潜在用户群体。



除了对品牌影响力产生显著提升外，BOOMSHAKE还表示：“我们更为看中的是数字化

在商业价值方面的收益。一方面，通过数字藏品将品牌与用户的关系上链，我们可以不

断的将我们的活动、权益，以及合作方的权益投放给我们的用户，让流量分发权从中介

渠道手中回归到我们品牌手中，同时将中介化的渠道采买成本让渡给用户。另一方面，

我们将持续探索将用户的消费行为数据上链，将经用户授权的匿名化消费行为数据铸

造为新的NFT，通过区块链这种公开数据库存储方式，允许第三方在获得许可的情况下

共享、使用该数据，从而让数据来源者、数据持有者、数据利用者各方合理、合法地获取

数据流通的收益。 ”



4. BOOMSHAKE：引领夜店酒吧行业的数字化创新

BOOMSHAKE 与唯一艺术合作，成功推出了「PROJECT-BSK」和「BOOMSHAKE SH」

两期数字藏品。此举在数字化浪潮下引领品牌革新，将 NFT 技术和数字藏品融入其营

销和品牌策略中。这一创新不仅为消费者提供了独特的收藏体验，也帮助品牌在激烈的

市场竞争中脱颖而出。数字藏品的独一无二性和不可篡改性为品牌创造了新的互动和

营销渠道，增强了品牌的吸引力和市场竞争力。特别是在潮流夜店领域，数字藏品与线

下实体的结合不仅提升了顾客体验，还创造了新的顾客互动方式和收入渠道。

BOOMSHAKE 案例显示，将数字藏品与夜店实体结合，可以在夜生活经济中发挥重要

作用。千禧一代的消费升级以及社交媒体的发展为夜店提供了新的发展机遇和挑战。

BOOMSHAKE 利用数字藏品吸引了年轻的技术驱动消费者，通过线上线下融合的活动

，提升了顾客体验和品牌的市场影响力。此外，BOOMSHAKE还通过元宇宙技术为夜

店文化创造了新的维度，实现了创新的消费模式和商业效益。这些措施不仅提升了夜店

的吸引力，还展示了数字化创新在传统行业中的潜力和价值。

展望未来，BOOMSHAKE计划进一步升级元宇宙的电音超级空间，实现线下活动内容

的实时同步。这将使玩家能够使用他们的数字藏品作为参与活动的专属通行证，从而创

造一种无缝融合线上线下体验的全新方式。



5. 小结：行业展望与未来趋势

BOOMSHAKE认为，数字藏品、元宇宙的建设对夜店行业其它品牌而言，带来的品宣

收益是显而易见的，当然也会呈现边际递减的效益，所以说越早投入收益越大。

另一方面，借助数字藏品对行业商业模式的改造需要大家共同来努力。去中介化短时间

内会损害大部分从业人员的利益，但是长期来看，WEB3.0时代越来越近，新的商业模

式将逐渐涌现，盈利方式与组织方式将发生根本性的变革，借助区块链技术的大规模落

地，股东、员工、消费者等角色，可能转变为共创的身份，每个人的收益也将与贡献度

相挂钩。

此外，夜店的消费者不可能只去一家夜店，更多行业伙伴的参与，必将提高用户消费行

为的颗粒度，从而推高消费行为数据的资产化价值，“谁投入、谁贡献、谁受益”的原则是

明确写在中央“数据二十条”里的。

WEB3.0 的趋势已经不可阻挡，各行各业都不可能独善其身。如何抓住 WEB3.0 的机会

，有两个方向，一是借助数字藏品，抓住资产上链的先机；二是借助元宇宙，抢先建设元

宇宙场景。在唯一艺术的赋能下，BOOMSHAKE 已经迈出了两条腿。

未来，数据要素流通基础设施的建设速度将决定品牌数字化变现的速度，而元宇宙相关

技术（尤其是沉浸感）的突破将为行业打开真正的元宇宙数字空间。



关于 BOOMSHAKE

BOOMSHAKE首家店是在2020年9月位于杭州嘉里中心盛大开业，他是一家集合创

新、潮流、社交并且有趣的Pub。BOOMSHAKE以“情绪制造”“MAKE YOUR EMOTION”

的全新概念凝聚时尚与热血，并融合多元化音乐元素打造全新线下音乐社交概念空间，

同时也开启了“每一座城都该有一座BSK岛”的商业理念，目前全国BOOMSHAKE门店

已超40家。

关于即世数娱

即世数娱是即世科技旗下专为娱乐行业提供Web3.0品牌数字化运营服务的公司，为品

牌方提供包括数据要素平权、数字藏品发行、数字内容创作、元宇宙营销策划在内的

Web3.0品牌数字化整体解决方案。目前已成功发售并持续运营PROJECT-BSK、

BOOMSHAKE SH等项目。

关于 唯一艺术

唯一艺术作为国内知名的数字艺术电商平台，拥有行业内相对较全的营业相关资质。

今年10月，唯一艺术与蚂蚁集团、中国文化传媒集团等公司一起，成为首批入驻文旅中

国元宇宙平台的企业，进一步推动数字内容商品由数字资源向数字资产的转变，为中国

的Web3.0产业做实做强，提供更加坚实的基础设施保障。

目前，唯一艺术已实现数字艺术电商平台与唯艺云、唯艺链、唯艺元宇宙的协同发展，

可为企业、品牌、个人提供上链、设计、发行、推广、销售等一站式营销解决方案，在

高效运营的同时，帮助企业、品牌、个人攻克数字化营销难题，实现数字营销降本增

效。依托唯艺云、唯艺元宇宙、唯艺链的应用服务，唯一艺术已与双汇、联合利华、天

猫国际、九牧王、雪花、孩子王、T3出行、谢馥春、BOOMSHAKE 、怪兽充电等品牌合

作，量身打造了一系列Web3.0营销方案，吸引上千万用户关注，并多次获人民日报、光

明日报、中国日报、中国青年报等央媒报道。



关于 Footprint Analytics

Footprint Analytics拥有丰富的行业研究经验，其先进的人工智能技术与自动化数据

处理流程，为唯一艺术一站式服务实现精准营销提供了有力的数据支撑。通过挖掘、分

析海量区块链数据，企业可以轻松掌握目标用户的消费心理和行为特征，从基本属性和

消费偏好等层面精准构建目标用户画像，从而获得有价值的信息，为用户提供更精准、

更个性化的服务。此外，Footprint Analytics积极建立与多家知名研究机构的合作网

络，成功搭建权威性数据分析体系，能提供多种类型的数据研究服务。

Footprint Analytics 是一家领先的区块链数据解决方案提供商，其融合先进的人工智

能技术，借助自动化数据处理流程和丰富的行业研究经验，为客户提供高质量的数据分

析和独到的行业见解，致力于协助客户迅速获取和应用数据，为客户提供宝贵的数据分

析、市场研究以及行业洞察，帮助客户了解市场趋势并提高综合竞争力。


