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微 信 支 付 近 来 打 起 了 老 人 和 小 孩 的 主

意——悄然推出具有代付功能的“亲属卡”。

尽管有人打趣这是“千万不能让女朋友知

道的新功能”，或是“考验亲情的时候到了”，

但无疑是微信在移动支付的竞争中，找到的一

个新的突破口。

上到老下到小
据悉，这一功能尚处在灰度测试阶段，

只针对部分用户开放。如果用户在微信中进入

“我”—“钱包”—“支付中心”，能看到“亲

属卡”选项，就可以最多赠出四张，父母各一张，

子女两张。

在其使用说明中列出，亲属卡可用于大部

分支持微信支付的消费场景，但暂不支持红包、

转账、理财、委托代扣使用。简单说，就是“让

父母子女消费我买单”。

事实上，代付并不新鲜，亲属卡类似信用

卡的附属卡，而与支付宝早在四年前就推出的

“亲密付”又略有不同。

亲属卡只有四张，明确是给父母和子女，

而亲密付可以开通 12 个账号，父母、子女、爱人、

朋友并不设限，自由度显然更大些。尽管赠送

亲属卡时，微信并不负责筛选性别、年龄等因

素以确认是否对应的亲属关系，使代付方可以

在朋友名录里任选对象，但仍然意在引导帮助

没有在微信上绑定银行卡的老人和小孩使用微

信支付。

二者的消费上限也区别明显。代付方可以

为亲属卡设置的额度区间为 0.01~3000 元，而亲

密付的额度区间为 100~20000 元。在分析人士看

来，不同的额度区间设置，恰恰反映了双方应

用场景的差异。支付宝主要应用于电商平台，

购买家电等大件、或是“清空购物车”这样的

大额支付场景相对较多，因而对应额度也较高。

而微信支付更多应用于日常小额高频支付，加

上是老人和小孩，只要不是被诱导购买高价保

健品和疯狂游戏、打赏，3000 元的每月额度通

常够用了。

在支付过程中，默认设定支付方式为“亲

属卡”之后，就会优先使用“亲属卡”中的余

额完成支付，如果余额不足，就会选择代付方

的其他支付方式完成扣款。然后，赠受的双方

都将收到消费提示，这对孩子来说尤其能起到
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通过赠送亲属卡的方式，微信支付试图向主流用户的父母和子女扩展，也有机
会相应扩大用户的地域和年龄范围，发掘新的潜在市场。这称得上微信在移动
支付的竞争中，找到的一个新的突破口。
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亲属卡：
微信支付                  来了“全家桶”
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很好的监督作用。

在分析人士看来，微信支付此时推出“亲

属卡”, 就是想将线下扫码支付的用户从地域和

年龄上再拓展，也就是拓展到主流支付用户的

父母和子女，从而打开增量市场。

从强社交到多支付
众所周知，中老年人和青少年代表着潜力

巨大的增量市场，但也是很难攻克的市场。

中老年人本来具有较多层次的购买需求，

但他们中的一部分也对互联网、虚拟账户常抱

着谨慎、怀疑的态度。因为防备心重，即便是

面对网络上吹得天花乱坠的产品描述和极具诱

惑力的价格，也往往能按捺住自己购买的欲望。

不过，对于线下的日常支付，以及可靠亲友推

荐分享的电商卖家和产品，他们很可能勇于尝

试。

年轻一代则是往往还没有独立的支付能力，

对物品价值的判断也可能不够理性。但对于父

母认可的消费项目、孩子们自己心仪的商品和

服务，他们既注重品牌和品质，也会有更大热

情加入拼团、砍价之类的活动。

事实上，支付宝原本希望通过“亲密付”

打开的也包括这一部分市场，用商业支付打开

社交圈子，但是看起来效果并不尽如人意。而

在这一点上，微信的赢面要大得多，不同于购

物 APP 和虚拟账户，微信早已成了智能手机上

老少咸宜的标配，大约 9 亿的月活用户数更是

为它垫足了底气——毕竟谁都会用微信呀。

所以说，亲属卡正是依仗微信的强大社交

属性，以支付为切入点，谋求社交用户转化为

商业用户。

微信支付凭着微信红包一炮打响的时候，

就在“钱包”里设立了手机充值、信用卡还款、

理财通、生活缴费等多种应用场景，但是用户

黏性一直比较弱，更多的用户基于路径依赖，

仍然习惯到银行或是支付宝里完成类似应用场

景的消费。

与此同时，2017 年是微信小程序爆发的一

年，越来越多的商家开始加入。此外，微信还

推出了红包小程序“红包店”，将红包社交玩

法从线上引入线下场景，大力邀请用户写“回

头客说说”，增加黏性、形成社群，提升用户

到店率和复购率。

这种基于社交的消费导流，也很有可能在

老人和孩子中间再次得到复制，从而培养这些

以往的非活跃用户的微信支付习惯，推动他们

转化为微信支付用户。

成为支付用户，则意味着更多的商业机会，

无论是产品和服务的持续推送，还是数据和习

惯的搜集整理，都可能使新增的这批用户更多

消费，甚至转为理财保险等多元客户，还会贡

献更丰富的样本。总之，几乎无限的应用可能

也将随之展开。

好了，“支付全家桶”来了，请签收。

微 信 支 付 推 出
“ 亲 属 卡”, 就
是想将线下扫码
支付的用户从地
域和年龄上再加
以拓展，也就是
拓展到主流支付
用户的父母和子
女，从而打开增
量市场。


