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与其走支付宝的老路，不如自己找到一条路。

在移动支付市场上位置一直有些尴尬的银联，如今终于有了新的动作——从支付迈
入现金贷。

据新流财经获悉，银联旗下子公司银联商务开始布局消费金融市场，推出“全民购
”——当用户在银联商务合作的商户消费时，银行卡余额或额度不足的话，可以申
请额差部分至银行卡后进行消费。由于用户可以直接在卡内提现资金，所以产品性
质跟现金贷很相似。

也就是说，当你在商场购物刷卡时，发现卡里的钱不够了，你可以立刻在收银台扫
码关注银联商务或相关的公众号，申请一笔贷款，这笔贷款将直接进入你所绑定的
银行卡里，你可以拿来消费，也可以直接提现。这个场景非常熟悉，可以说是很多
互联网金融公司所做的业务的一个线下版本。

从产品描述来看，全民购的授信额度为1000-50000元，借款期限3-12个月，利息
按月分期收取，最低千元日息0.34元。用户申请贷款，需要授权查询央行征信和芝
麻信用分。放款资金来自重庆中金同盛小额贷款有限公司和合作银行，而中金同盛
小贷正是银联旗下的全资子公司。

经36氪了解，全民购产品上线已有半年左右，但之前一直非常低调，几乎没有进行
任何推广，直到现在也没有做App，而是以h5的方式提供服务，大多内嵌在银联商
务相关微信公众号的菜单栏里，比如公众号“全民付”、“全民花Go”等。

不过36氪也在某发布流量合作需求的网站发现了全民购于近期开始积极寻求流量合
作方——在App和公众号中进行投放，并承诺与合作方就业务收益“永久分润”。
看来这一次银联想的很明白——希望通过出让一部分利益给合作伙伴，快速做大。

这种思路也体现在与商户的合作中。据“全民购”的合作资料显示，银联与商户合
作也采用了分润模式。我们也可以理解为，银联把自己的商户资源都变成了线下的
流量合作方。

如此一来，线下靠合作商户，线上靠App和公众号等流量合作方，以双方分润的形
式形成利益绑定，刺激合作方积极为其推广。
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这不由让人想起蚂蚁金服的借呗——靠第三方支付工具引流，有自己的小贷公司，
也同样跟银行合作来引入更多的资金合作方。而微众银行的微粒贷的思路与之也是
大同小异。

当然，目前银联在市场份额上与支付宝和微信支付还完全不在一个量级上。目前银
联正在通过“银联云闪付”挤进移动支付战场，最新数据显示，银联云闪付半年时
间内已积累用户数近7000万，并在线下接入了1600多家菜场、25000多家商户。

不过，尽管银联在移动支付领域苦苦追赶，但在传统的线下银行卡收单业务中，银
联的地位还是难以撼动的。庞大的商户网络和常年合作积累下来的信任关系，都成
为了银联商务这次布局现金贷的一个优势。

其实线下收银这个场景所能带来的流量已经被很多人看在眼里。在2017年下半年现
金贷的鼎盛时期，很多做“聚合支付”的公司，都会在用户扫码完成支付之后，弹
出一个现金贷公司的广告。一位支付公司的员工曾告诉36氪，各现金贷公司的投放
是他们主要的收入来源，远高于支付业务本身。

支付与消费、贷款密切相关，且支付行为的数据也直接反映出用户的信用基础，所
以这个场景的价值对于做消费金融的公司来说不言而喻。只不过，在线上消费和支
付场景被几大互联网巨头把持的情况下，线下倒成了一个不错的突破口。

与其走支付宝的老路，不如自己找到一条路。

尤其，一些互金从业者近期也告诉36氪，如今线上流量越来越贵，在线下获取的流
量反而变得性价比更高了。对于银联这样在线下树大根深的公司来说，这是个机会
。

可以说，2017年底的现金贷整治风波到如今已经逐渐平息——违规公司出清，头
部公司、尤其是有流量、有技术积累的公司又悄无声息的恢复了业务增速。国家队
背景的银联在今年3月左右入局，也说明了这个行业已经从监管风暴中恢复过来。
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