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  一个是全球的银行卡老大——Visa，一个是全球最大市场的银行卡老大——中国
银联，双方的公开反目，自然引发各界不同猜测和关注。

6月初，国际卡组织Visa向其全球会员银行发函，要求从8月1日起，凡在中国大陆
境外受理带Visa标志的、“4”开头BIN号的双币种信用卡时，不论刷卡消费还是A
TM取现，都不得走银联的清算通道。否则Visa将重罚收单银行，第一次将罚款5万
美元。如果再犯，每月将罚款2.5万美元。

消息一出，舆论哗然：“Visa要封杀银联！”

Visa的回答措辞严谨、立场鲜明，颇有国际大佬风范。其中国区新闻发言人告诉《
中国经济周刊》：Visa从来没有、也不会“阻止”（或像有些报道所说的在海外“
封杀”）银联。“6”打头的银联标准卡仍可以在全球自由地走银联的通道。Visa
所做的是属于正常业务范围的合规考量。目的是为了确保Visa持卡人能够享受到由
Visa支付系统提供的安全便捷和可靠的支付体验及服务的保障。

银联相关负责人的回应则措辞严厉、态度直接：银联和Visa共同推出的双标识双币
种信用卡（下称“双标识卡”）不是纯粹的单品牌银行卡，标识双方均有责任和义
务为持卡人提供境外受理服务。任何一方都无权单独对持卡人选择境外支付通道作
出限制。

从2002年到2010年，短短数年间，Visa和银联快速完成了从亲密师生到合作伙伴
再到竞争对手的角色转变，角色转变背后的原因是什么？

曾经的“师生”

2004年之前，在中国银行业面前，Visa更像是一位降尊纡贵、循循善诱的老师。

上个世纪90年代，中国大陆的信用卡市场几乎一片空白，国内银行还处在依照各自
的标准发行银行卡的“诸侯割据”时代。而 1970年成立于美国的Visa，已是全球
信用卡产业的“教父”：1995年参与制定全行业的技术标准，1997年全球Visa卡
年交易金额达1万亿美元；2000年Visa卡发行量达到10亿张。

当然，Visa并不是发卡机构，而是一家全球支付技术公司，是连接持卡人、商户和
金融机构的交易处理网络，其收入主要来自于金融机构客户支付的费用，以及基于
交易额、交易笔数和所提供的其他服务收费。主要业务为信用卡业务。通常所谓的
Visa卡，是指金融机构发行、与Visa有合作关系的银行卡，卡面上有Visa的标识。
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1993年，Visa在北京设立办事处。面对国内处于“原始”状态的信用卡市场，Visa
积极地帮着“拓荒”，包括帮助相关金融机构建立信用卡研究培训中心、培训银行
卡系统员工等；并游说国内银行发行了一些Visa卡，尽管这些卡当时不仅无法跨国
使用，甚至连在国内跨行、跨地区使用都不行，但Visa不着急：将来大陆的银行卡
市场一旦开放，就可以帮助这些银行发国际卡。

然而，Visa还没有等来开放，先等来了银联。

2002年3月，经央行批准，80多家国内金融机构共同发起成立了中国银行卡联合组
织——中国银联，从此，国内银行的“诸侯割据”时代结束，银联成为各银行发卡
必走的清算通道。Visa此时已在中国大陆耕耘了近10年，在清算标准、品牌推广等
方面已形成自身特点。而银联则是“一穷二白”，“作为一个卡组织，其规则、概
念、过程，几乎每一个环节都需要懂行的人来教授。”业内人士表示，又是Visa当
仁不让，做起了老师，并且尽心尽力，不厌其烦：先后为银联系统提供了几十种不
同的培训；一名高层业务骨干曾在银联现场指导长达两年；多名美国专家来中国指
导网络建设；邀请银联的技术人员到新加坡、香港等地参观、培训等等。

师生双方亲密无间。2002年6月，银联宣布加入Visa成为其会员，这意味着银联的
商户有资格接受持卡人使用Visa卡进行消费。银联相关人士表示，“加入Visa是银
联加强和国际清算组织合作的第一步，银联入会后的第一个计划就是要打通国内中
小商业银行和Visa之间的国际通道。”“要做中国的Visa”是银联在成立大会上的
誓师宣言。

相关市场人士表示，银联入会Visa，看重的是Visa的背景：发卡量超过10亿张、特
约商户和银行超过2200万、ATM机高达70万台以及在亚太地区处于绝对领先的地
位。“对银联而言，在人民币尚且无法自由兑换的前提下，选择和Visa合作不失为
其通向海外市场发展的一条捷径。同时，Visa对于银联的投怀送抱也很高兴，因为
Visa认为，银联的入会将使他们进入中国的步伐变得更快。”

怀揣着“中国梦”的Visa和怀揣着“Visa梦”的银联，都觉得找到了通往梦想的捷
径，于是，师生成为了合作伙伴，印有双方标识的双币信用卡就是明证。

银联毕业了

“我没看到任何一张Visa卡有两个品牌，这是中国特殊环境下的产品，也是Visa数
十年的历史上绝无仅有的特例。”Visa大中华区总经理张楷淳说。

银联和Visa确定合作关系后，限制依然存在。Visa想进入大陆市场，但大陆没有开
放境内清算体系；银联想走向海外，但没有全球商户资源可以供持卡人出境消费时

                                    2 / 3



一秒通1MT.CN
Visa、银联“交恶”幕后

使用。于是，印有银联和Visa双标识的双币种信用卡成为一种默契：Visa借助双币
卡实现对中国市场的渗透，银联借助Visa的品牌知名度和完善的标准体系来为自己
走出去铺路。当然，在国内市场上与银联合作推出双标识双币种信用卡的不止Visa
一家，还有另一国际卡组织万事达。

随着中国经济的快速增长，银联也迅速发展并成长起来。2007年上半年，银联发卡
量进入爆发性增长阶段，交易量持续激增。截至2009年底，银联境外发卡总量为7
00万张，境内发卡量则超过20亿张。与此同时，银联的海外扩张也迅猛加速。央行
公布的数据显示，截至2009年底，银联境外受理商户、POS和ATM累计分别达到5
5.7万户、69.8万台和71.9万台，比上年同期分别增长28%、29%和23%。全年银
联卡国际业务交易笔数和金额分别为3436万笔和1083亿元，比上年同期分别增长5
3%和62%。

与后起之秀银联的突飞猛进相比，Visa对大陆市场的渗透显得进展较慢。

Visa至今既不能发人民币卡，不能从发卡银行处收取人民币卡的品牌使用费，也无
法搭建人民币清算网络以收取交易费。“目前的收入就是境外的Visa卡在中国消费
，和境内的双币卡在海外消费时所产生的费用。”Visa大中华区总经理张楷淳表示
。
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