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外资行信用卡中国变脸：不拼卡量拼精准

  

    全球最大信用卡发行机构终于落地中国市场。9月19日，花旗中国在上海公布了
其独立品牌信用卡的具体细节。

从5年前不得不与中资银行联合发卡绕道进入中国，到如今独立发卡正式进军，虽
然目前外资法人银行中仅有花旗和东亚获准在中国发行信用卡，但这或将是中外资
银行信用卡正面交锋的开始。

尤其是在信用卡中高端市场，中资银行近年来不断布局高端商务人群，具有全球网
络优势和成熟服务体系的外资银行自然不会坐以待毙。

花旗联手三大卡组织独立发卡

在独立发卡前，2004年花旗就跟浦发银行合作发行了首张中外资联名双币信用卡，
2012年8月花旗正式宣布单飞。9月19日，花旗中国正式在国内发行独立品牌信用
卡，这是继东亚中国之后第二家获准独立发行信用卡的外资银行，也是首家西方全
球性银行。

值得注意的是，在当前银行卡组织渠道之争仍未消停之际，花旗中国首次发行的信
用卡既有银联标识的人民币信用卡，也有VISA标识和万事达标识的美元信用卡，且
均为单币种磁条卡。

三大卡组织的相关高管一同出现在发卡现场，中国银联助理总裁胡莹告诉《中国经
营报》记者：“以前都是单独举行发卡仪式，没有像这么大规模。”足可见花旗此
举可谓“用心良苦”，避免出现顾此失彼的尴尬。

与中资银行相比，外资银行在营业网点数量和分布上的不足对于客户群的扩展有一
定阻碍。因此，“外资银行考虑拓展卡业务也是基于对在国内网点相对较少，发行
银行卡可以对此予以弥补，并为客户提供更为便捷的服务，更好地提高外资银行零
售业务综合服务水平的考虑。”法兴银行(中国)个人银行投资、个贷及银行卡产品
策略部总经理吴蔚说。

实际上，网点稀少的外资银行可以通过银行卡为介质，进行收单、缴费、理财产品
等业务，从而可以更接近本地市场和客户，而发行信用卡更能延伸外资银行对日渐
兴起的财富管理市场提供全套金融产品和服务。

花旗亚太区首席执行官卓曦文表示，中国是花旗最主要的投资市场，独立发行信用
卡以后，其在中国市场的产品全面性达到100%。据了解，目前花旗在中国内地拥
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有13家分行及51家零售银行网点。“伴随着信用卡的推出，花旗还会继续拓展网络
。”卓曦文透露。

根据中国银联数据显示，目前在境内已有15家外资银行发行了银联人民币借记卡。
但银行卡中最为核心的信用卡，目前仅有花旗和东亚获准独立发行。

5年前外资银行转制为本地法人银行之际，受制于当时的监管政策，外资银行并未
独立发卡，而是采取迂回策略，借与中资银行联合发卡而绕道进入中国信用卡市场
。2004年，花旗率先与浦发银行发行联名信用卡。此后，汇丰与交行、苏格兰皇家
银行与中行、美洲银行与建行、德意志银行与华夏、恒生银行与兴业等中外资银行
联合发行的信用卡纷纷面世。彼时中外资在信用卡业务上并未正面交锋，而是以合
作为主。

2011年4月，东亚中国率先打破此前中外资联合发卡的平静局面，宣布与VISA合作
推出首张外资银行美元信用卡；当年12月，东亚中国宣布与银联合作发行首张外资
银行IC信用卡。近日，东亚中国宣布9月3日开始，东亚中国自助取款设备(ATM)开
始全面受理银联标准芯片卡。

如今，作为全球最大信用卡发行机构的花旗也正式进军中国信用卡市场。花旗预计
，十年后中国将成为全球最大的信用卡市场。

外资行策略：不拼发卡量、瞄准富裕阶层

中外资银行在信用卡领域是否将面临激烈竞争？对此，吴蔚告诉本报记者，外资银
行进入中国信用卡市场会遇到一些困难，比如从市场份额来看，目前中资银行信用
卡市场份额已经非常大，而且其数量庞大的网点和品牌优势已抢占了一定的先机，
这对外资银行来说是非常大的挑战。

根据央行最新公布的《2012年第二季度支付体系运行总体情况》，截至今年第二季
度末，全国信用卡发卡量为3.02亿张，环比增长4.0%，同比增长17.4%。

“由于信用卡的软硬件、技术、后台及市场推广等投入较大，从国内外的经验来看
，总体来说信用卡进入盈利期需要一定的时间。”吴蔚认为，对于盈利问题要看各
家银行定位，“从法兴来看，我们发行借记卡或将来要发行信用卡最重要的考量是
更好地增强零售业务的综合服务功能，逐步树立法兴的品牌效应，从而更好地为客
户提供更为便捷的服务。”

当前，外资银行与中资银行的信用卡目标客户和推广策略并不相同。“中资银行以
发卡量为主，外资银行考虑到网点的限制，发卡量并不是我们追求的唯一方向。”
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吴蔚说。

“我们不是单单看发卡的数量，而是看重发卡的质量。”花旗中国个人银行业务总
裁周永赞说，“比如我们信用卡累积的里程和积分永不过期，比如申请信用卡当场
就能发卡，等等。”

目前花旗已在亚洲的14个市场拥有1.6亿个卡的账户，中国是其在亚洲的第15个信
用卡发行市场。

“外资银行应更好地找到目标客户群体，充分利用外资银行的全球网络，较为成熟
的服务体系及海外的经验为他们提供更为有特色的产品和服务，比如某些商务人士
及频繁往来于不同国家的客户群，外资银行的产品和服务便存在一定吸引力。”吴
蔚说。

如此次花旗发行的礼程白金卡和礼享卡，定位都瞄准富裕阶层，其中礼程白金卡的
目标客户为经常出差和旅行的富裕人群；礼享卡则面向广大富裕和新富阶层中注重
价值的人士。

与中资银行牺牲年费收入策略不同的是，花旗高层表示，花旗信用卡的收入结构主
要是手续费、利息、年费三部分，在华选择通过细分产品和差异化服务维持年费、
手续费和利息三大收入比例与全球惯例看齐。

花旗银行中国信用卡和无担保贷款业务总监邱丰凯表示，花旗在国内不会设置卡级
，而是与全球信用卡业务收入结构看齐，针对高品质客户主要是靠手续费的收入，
针对普通客户则靠产品利息。

而经过多年的发展，中资银行凭借广泛的分行网络和不断提高的服务技能比过去在
目标市场中能够更加从容地应对外资银行的竞争。可以预见的是，未来中外资银行
在中高端信用卡客户市场将会展开激烈竞争。
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