
银行即服务
探索其本质、重要性及应用
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银行即服务正在重塑银行价值链，并赋能
全新价值主张

本文将：

向您介绍德勤对BaaS价值链的看
法，以及从中创造价值的具体
配置

重点介绍BaaS所创造的机遇空间，
包括：

• 为满足客户需求而启用的市场新主张

• 赋能市场参与者赢取业务的差异化能力

• 给市场参与者带来的收益

3 帮助您了解如何推行自己的BaaS主张

2

1

银行即服务的演变

有利因素

过去

联名与白标
面向消费者的老牌经销商与银行
合作，推出联名信用卡或白标
信用卡（及其他产品）。

现在

嵌入式产品
各类分销商现正将简单的存款、贷款
和支付产品直接嵌入自身产品组合。

未来

定制化主张
分销商开始制定愈发复杂的跨产品
线主张，以填补资金管理需求缺口。

开放式银行业务 + API化
支持分销商将BaaS主张原生地嵌入其
体验之中

云与数字化
赋能自动化和快速扩展（考虑到基于消
费的定价）

不断提升的客户期望
推动对新金融科技和嵌入式金融体验
的需求

何为BaaS机遇？

• 银行即服务（BaaS）旨在通过第三方分销商提供银行产品
和服务

• 通过将非银行业务与受监管的金融基础设施相结合，BaaS 
产品正在赋能新的业务主张，并加速将其推向市场

• 这些建立在特殊性和敏捷性基础上的新主张正在取代现有
产品，并在此过程中分解了传统银行业务价值链中的许多
盈利元素

• 虽然小型银行和金融科技公司最初在市场上占据主导地位，
但随着西班牙对外银行（BBVA）和高盛（Goldman Sachs）
等新生力量进入市场，老牌银行的潜力开始苏醒1、2



3 | © 2021 Deloitte Consulting LLP. 版权所有，保留一切权利。 银行即服务

银行采取“由外而内”战略，利用BaaS制定
优质价值主张

采用金融科技公司的
比较分析法

Bob可以了解到自身面包
店对比其它面包店的业绩。

面包师Bob
Bob经营着一家小型面包店。他此前
未曾想过创业，出于对烘焙的热爱，
他辞去日常工作，报名了烹饪学校，
在几年后开设了自己的面包店。

利用 BaaS

业务增长

嵌入金融科技开发的
机器人投资顾问

Bob获得财务管理优化相关的
可行见解。

金融科技支持的会计软件
Bob可以使用网上银行中

的本地会计工具。

其他银行开发的产品
Bob获得某特定领域
的一个新存款产品。

来自金融科技的风险分析
较低的风险评分（基于非传统数据
点）有助于银行安全地向Bob的业

务提供低息贷款。

受业务增长需求，Bob决
定开设第二家分店。

目前的痛点：

• Bob从未接受过生意经营方面的正
式培训，更不用谈对财务方面细
枝末节的了解；他设法使用不同
的软件展开经营，但效果不尽如
人意

• 新开的面包店被贷款机构视为高
风险业务，因此Bob难以获得信
贷支持

财务状况
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非银行金融机构将金融服务嵌入其客户体验，
BaaS变得无处不在

便利店银行

其他分销商在便利店接受零
售存款，扩大了银行的实际

业务范围。

ERP助推的银行业务

银行网点提供开设账户服务，
同时通过企业资源规划（ERP）
系统提供其他额外的银行业务

服务。

自助结算购物

电子钱包赋能顾客使用手机app
结账（直接从其银行账户扣
款），无需收银员提供服务。

捆绑型租客保险

新的公寓租约涵盖了由物业管
理公司的银行合作伙伴提供的

承租人保险。

销售点贷款

客户能够在店内购物结账过程，
对所购商品获得银行贷款。

BaaS赋能的嵌入式金融产品说明
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BaaS价值链由四个基本部分组成

银行即服务（BaaS）通过第三方分销商提供银行产品和服务，进而重塑银行价值链。

尤其是银行正在将金融科技或其他金融服务供应商的产品整合到银行业务中，而非金
融企业则正将银行产品嵌入其自身服务中。

分销
......借助专有客户
渠道

体验
......应时而生的现
代化金融产品

整合
......将各元素整合成
一个可用的解决方案

提供
......银行产品和业务的
核心要素

BaaS平台

零售、中小型企业
或企业客户

传统银行

非金融企业（NFC）金融科技公司及其他
金融服务供应商

对接分销

新兴（或老牌）银行

BaaS产品可以跨越价值链的多个阶段。
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当前BaaS生态系统中，可创造价值的主要配置有四种

传统模式

银行历来拥有整个价值链：

• 供应：为获得堆栈生成的核心要素，银行建立了内部系统（或从金融服
务供应商处采购和定制）

• （直接）分销：通过自有分销渠道（如分行）提供产品和服务

新兴配置

仅供应商

• 提供银行牌照、产品、业务和/或技术供整
合商、其他银行以及非金融企业使用

• 主要产品系列包括存款、贷款和支付业务

供应商-整合商

• 提供银行牌照、产品、业务和/或技术供其
他银行和非金融企业使用

• 将其自身能力与其他供应商相结合，为分
销商提供完整的“开箱即用”解决方案

仅分销商

• 利用终端客户关系，提供针对性金融服务建议，主
要由第三方的“开箱即用”解决方案提供

• 为新客户（如数字银行）或现有客户群（如传统零
售商）定制主张

分销商-整合商

• 利用终端客户关系和现有的自有品牌，提供针
对性金融服务建议

• 纳入多个供应商的新型产品或技术，为客户提
供多项选择和/或实现新功能
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不同配置的市场运作实例

仅供应商
银行

进行开户审核，持有资金，
发行借记卡并实现资金流动

分销

银行

承销分期贷款/个人贷款并
为之提供资金

金融科技

在分销商的线上及线下销售点
（PoS）提供分期贷款

对接分销

直接分销

供应商-整合商 金融科技

核心业务专注于支付处理
（也提供发卡服务）

银行

提供银行牌照（以及核心
账户）

金融科技

采用专有承销模式为非传统客户提供个人
贷款

零售商

提供储蓄（借记卡账户）和借贷（先买
后付）业务，以推动销售点转化并提升
客户终身价值（CLV）

手机钱包

为用户提供便捷的汇款方式（用于店内消费
或转账）

金融科技

开户、资金流动和发卡API
支持金融科技客户使用自
己的用户界面提供服务

电子商务平台

为使用其线上店面产品的商户提供预集成
存款账户、资金流动功能和智能管理面板

分销商-整合商
银行

持有资金，发行借记卡并实现
资金流动

金融科技

支持从多个银行导入帐户数据

手机钱包

客户可在11家银行中选择开
立（低费）账户，并与之在
其他金融机构的账户相关联

手机钱包

将商品化数字钱包（支持点对点、在线和面
对面支付）扩展为具有综合存款账户和服务
的完整个人理财工具

仅分销商

支持现金存入账户

银行

向卖方发放信贷额度

银行

发行联名信用卡

金融服务供应商

直接分销

直接分销

直接分销

电子商务平台

提供多种旨在推动消费者销售点转化和
市场规模扩展的产品，包括数字钱包、
现金收款点以及营运资本贷款/信贷额度

整合供应
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供应商正重新运用现有资产以创造
全新体验，实现增量收入

优步借记卡会在注册时发放给新人司机和货运合作伙伴。3绿点公
司（Green Dot）的账户支持持卡人即时兑现其行程收入，并在
埃克森（Exxon） 和Advance Auto Parts等相关商户处获得现金返
还奖励。4、5

供应商的差异化优势

• 模块化交付与组合：可分离性服务赋能各个分销商组合出满
足所需所有权级别并适合终端客户的产品

• 定制化产品：领先供应商为各分销商提供定制化产品，以创
建对终端客户具有吸引力的价值主张

• 面向市场的API：公开在外的既有API减少了分销商试图控制部
分或全部前端体验的工作量

• 成本：当今许多大型银行供应商的交易费用都在德宾修正案
（Durbin Amendment）制定的上限之下，这将推动银行的增量
收入增长，并减少分销商和终端客户的直接成本

• 品牌：左列两项示例中的供应商都是BaaS领域的杰出领军者，
其市场产品可追溯到近十年前

供应商如何从BaaS中获益

向合作分销商的客户提供银行服务以赋能供应商扩大现有资产规模，
以最低成本创造增量收入

交易
信用卡交易收入

利息
新增存款/贷款收入（高于平均增长率）

除提供较新的投资产品外，SoFi Money也因其贷款服务被定位为一
个多功能个人理财应用程序。Money客户会收到一张美国合众银行
（Bancorp）发行的借记卡，该卡与预先集成了储蓄工具的高息现金
管理账户关联。6、7

体验示例

平均资产回
报率（ROAA）

相较于行业平均水平

优步（Uber）

SoFi

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_38741


