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业务背景—政策

一、银行I、II、III类账户是什么？
人民银行规定自2015年以来将个人银行账户进行分类，Ⅰ类账

户是全功能账户，常见的借记卡就属于Ⅰ类账户;Ⅱ、Ⅲ类账户则
是虚拟的电子账户，是在已有Ⅰ类账户基础上增设的两类功能逐级
递减，资金风险也逐级递减的账户。

涉及监管办法：银发[2015]392号、银发[2016]302号文件、
银发〔2018〕16号

二、银行账户分类管理的背景
以落实银行账户实名制和保护存款人合法权益为核心，以兼顾

安全和效率为目标，按照鼓励创新与防范风险相协调的管理思路，
从便利Ⅱ、Ⅲ类户开立和使用着手，重点推广应用Ⅲ类户，进一步
发挥银行账户在小额支付领域的作用，以满足社会公众日益增长的
多样化、个性化支付需求。



A 2017年银行卡跨行交易（剔
除房产、汽车、批发、投资
理财等大额消费行业类别）
单笔2000元以下的笔数约占
81%

81%小额交易

C
支付宝微信移动支付交易占

比91%，银行卡支付脱媒现象

严重，严重影响支付创新。

双巨头占比91%

B
2016年6月末，我国个人银

行结算账户77.86亿户，人均

5.69户，大量闲置账户。

人均5.69户

D
2017年12月，我国购买互联

网理财产品的网民规模达到

1.29亿，同比增长30.2%。

理财用户1.29亿

业务背景—统计数据

银行II\III类账户发展空间巨大



开户渠道多样 III类账户创新 移动支付便利 天然金融属性

A C

B D
个人可根据自身使
用习惯，在多种开
户渠道中选择便捷
渠道开立Ⅱ、Ⅲ类
户。

Ⅱ、Ⅲ类户可基
于银联云闪付（
NFC、HCE）、
支 付 标 记 化 （
Tokenization ）
等创新技术使用
移动支付

在坚持安全与效率
兼顾原则、落实账
户实名制、保障账
户资金和信息安全
的前提下，鼓励银
行开展Ⅲ类户业务
创新。

金融监管不断深
入强化，传统银
行理财业务从互
金回归银行，II、
III类账户理财成长
空间巨大

业务背景—优势
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业务意义—市场现状

01
小额高频移动支付场景是

银行II、III类账户支付创新

是人民银行的殷切希望

03
传统互联网企业、预付卡

公司存在严重亏损，迫切

有转化需求，格局细分

02
银行II、III类账户功能与目

前支付宝微信等支付账户

相比具有更多创新方向

04
国有企业混改进程提速，

互联网+依旧是混改主战

场，银行II、III类账户是良

好契机

行业重点商户需求巨大，时不我待



业务意义—模式探索

Lorem

1
2

3

4用户会员积
分引入，做
强细分市场

钱包余额
理财与保
险销售

电子零钱
钱包

线下消费金
融市场
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业务核心功能

1、APP打造专属电子钱包（联名
卡），基于银行II、III类账户实现
充值、转账、消费、提现等基本电
子钱包功能
2、与消金、小贷公司合作提供授
信额度，可在银联受理网络使用

3、充分利用银行账户自有的货币
基金，实现余额宝等功能
4、基于APP的场景，可与保险公
司共同定制消费型保险，例如碎
屏险等高利润率保险产品
5、与合作的基金公司，合作开发
具有股票型基金产品

06 02

04

05 03

01

金融科技
平台

基金产品
精选组合

小额高频
支付

消费金融
信贷账户

货币基金
实时赎回

消费型
保险

基本账户



功能列表 银行II、III类 支付宝 微信

账户开立 绑定I类户 绑定I类户 绑定I类户

账户充值 绑定卡入金
（无限额）

绑定卡入金
（有限额）

绑定卡入金
（有限额）

账户提现 提现至绑定卡或非
绑定卡

提现至绑定卡或
非绑定卡

提现至绑定卡或
非绑定卡

账户消费 单笔1万元 5000元 5000元

账户理财 货币基金
银行发行产品

天弘基金
其他基金公司

易方达基金
其他金融公司

账户保险 银行自销或者代理
保险产品

代理保险产品 微保

账户贷款 银行低息贷款 借呗 微粒贷

消费金融 合作消费金融公司 花呗 -

功能对比—知名产品对比



电商消费

消费型保
险购买

余额自动
理财

消费金融
额度使用

积分循环
使用

业务场景描述



功能介绍—支付方式说明

1）合作商户可以接入银联二维码平台通用受理二维码支付

2）目前APPLE PAY等非接支付在逐步被接受，可以为用户提供良好支付体验

3）可以结合信贷（白条、分期）、积分、货币基金等多种支付自由选择



业务场景—积分使用

1）目前积分累计依然是提高用户粘性的重要工具

2）结合银行II、III类账户实现余额和积分的复合支付符合目前营销的主流

3）利用银联支付受理网络提高支付的使用场景，增加积分附加值



业务场景—余额理财

1）余额宝产品已经深入人心，通过银行合作的货币基金进行替代

2）结合银行短期理财、定期理财、贵金属等多元化理财提高用户转化利润率

3）随着资管新规的落地，互金领域逐步回归银行专业金融领域



业务场景—消费金融

1）开通电子钱包(开通银行二类户)；2）极简授信流程，快速获取额度；

3）基于额度可以进而开展分期支付和现金贷业务

绑定账号 基础资料填写 拍摄大头照 审批结果



业务场景—消费型保险

1）消费性保险，例如碎屏险、账户安全险等险种具有普适性

2）消费性保险具有高佣金回报，提高用户粘性同时增加利润
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商业模式-合作共赢

商业模式

01 02

03 04

联合营销
利用云闪付营销平台，

实现NFC、二维码支

付的联合定向营销

快速内容输出
将银联自身的优势产

品输出给合作行业方，

通过强强联合打造高

品质行业APP

坚守四方模式

银联坚守四方模式，

充分发挥银行II、III

类账户优势，各方

参与分润

资源互补

银联在行业合作领

域积累了大量商户，

通过行业多方合作，

形式优势互补



商业模式-案例分析一

沉淀资金收入单一 利用II、III类账户，与合作银行协商发卡
分润等，增加收入来源

出行单边账损失 与消费金融公司合作，先乘车后付费，
资金损失由消费金融公司承担

发卡成本居高不下 利用II、III类账户降低发卡成本，减少日
常实体卡运维成本，提高净利润

闸机折旧严重
通过发行银行II、III类账户，将闸机更新

维护等成本转移给发卡行

某地铁公司预付卡转型为例：



金融产品购买，
例如理财保险
分润

用户沉淀银行
资金的收益分
润

银行发卡规模提升
的逐级分润

用户线下商户
消费，银行方
发卡手续费分
润

用户电商消费
分期等业务收
益分润

收益来源

商业模式-收益来源
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未来展望

移
动
支
付
市
场

打破垄断，百家争鸣01

金融业务，回归本位02

资产管理，多元化发展03

预付卡成为历史，电子钱包逐步取代04

开放共赢是时代主旋律05



商户合作建议

双方进行业务交流、了解商户的基
本诉求，并根据商户诉求定制形成
解决方案，并与商户签订合作协议

业务交流、协议签署
1

2
0
1
4根据行业客群特征，整合银联行业

和营销资源，制定营销方案，开展
联合营销活动。营销活动策划可与

系统对接同步进行

营销推广
3

以API接口形式提供合作商户，合作
商户按照接口进行开发，并改造其
APP页面流程，完成测试后，商户

、银联、银行三方同步上线

系统对接
2

2
0
1
4针对优质互联网商户的合作成功案

例通过多种形式进行宣传推广，逐
步形成行业内标杆和示范作用

合作宣传
4

 银行II、III平台优先接入优质互联网商户占领市场

 逐步形成行业内标杆，并推广典型案例加以宣传形成品牌效应



产品合作指引

银联 合作商户

技术

 技术资源排期

 提供技术方案、技术支持

 联调测试

 技术上线

业务

 提供协议范本

 协商确定商业模式

 签署合作协议

 开展联合营销活动

技术

 按银联方案、接口开发改造

 APP改造

 联调测试

 技术上线

业务

 协商确定商业模式

 签署合作协议

 开设专用对公资金结算户

 开展联合营销活动



行业账户总分联动群



谢 谢！

行业账户总分联动群


