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信用卡由量转质 向个性化方向发展

  

从跑马圈地到个性化，截至2011年末，全国累计发行信用卡2.85亿张。其实从201
1年年报来看，银行的发卡量增长率都不算太高，发卡量已经不是重点，很多银行
在公布信用卡发卡量时都已经转为在册卡、流通卡或者有效卡，这也侧面反映了银
行从单纯的规模增长转向质量。

1到2.85亿，距离有多长?

在信用卡发卡数据上，这个距离是9年。

2003年8月，中国建设银行发行了国内第一张双币信用卡，信用卡市场才真正起步
。根据央行发布的《2011年全年支付体系运行总体情况》，截至2011年末，全国
累计发行信用卡2.85亿张。

从量转为质?

“信用卡真正起步是从2003年开始。”中国社会科学院金融所银行研究室主任曾刚
告诉第一财经日报《财商》，早期银行以企业客户为主，2000年之后逐步转型到零
售客户，信用卡正是零售业务里的一个重要产品。

复旦大学中国经济研究中心副主任殷醒民指出，过去几年国内信用卡之所以出现迅
猛增长，根本原因是中国的经济增长和人均收入水平的提高。

不过，在最初的启动阶段里，银行对信用卡业务的发展是以跑马圈地为主的。

“在2003年~2004年只有少数几家银行推出信用卡业务，2006年主要银行都推出
了。”招商银行信用卡中心总经理刘加隆对本报表示，不过在2006年~2008年，都
是处于跑马圈地的阶段，各家银行都通过营销来抢占市场，2009年各家银行开始转
型，从单纯追求规模增长变为主动平衡规模、风险和收益。

曾刚指出，不过目前市场基本分割完毕，发卡数量处于相对饱和状态。

从上市银行年报数据来看，截至2011年末，在累计发卡量方面，工商银行依然是国
内信用卡市场第一，累计发卡量达7065万张，招商银行为3961万张、中信银行为1
407万张、民生银行为1153万张、兴业银行为909.07万张、浦发银行为611万张;以
在册卡量和有效卡量为统计口径的银行中，建设银行为3225万张、中国银行为308
6万张、交通银行2223万张。
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“其实从2011年年报来看，银行的发卡量增长率都不算太高，发卡量已经不是重点
。”上海某券商金融行业分析师对记者表示，另外在2011年年报中，很多银行在公
布信用卡发卡量都已经转为在册卡、流通卡或者有效卡，这也侧面反映了银行从单
纯的规模增长转向质量方面。

“我并不认为目前国内信用卡市场发展完全从量变转为质变，其实是并存的状态。
”数字100市场研究公司总裁张彬对记者表示，中国目前整体人均持卡比例还是比
国外低，只是在一二线城市普及率更高，所以一二线城市已经从追求量变转为追求
质变，但三四线城市还是在追求量的发展。

根据央行的数据，截至2011年末，全国人均拥有信用卡0.21张，北京、上海信用卡
人均拥有量远高于全国平均水平，分别达到1.30张和1.05张。

为何盈利难?

不过，对于国内银行来说，信用卡业务最大问题是能否实现盈利。2004年，广发银
行宣布信用卡业务首度实现盈利，成为国内首家。目前，仅几家银行的信用卡业务
实现了盈利，但也赚得不多，其他仍是“赔本赚吆喝”。

即使对于已经声称盈利的银行，也仍有颇多质疑。上述券商分析师指出，很多银行
发信用卡的渠道是通过分行或支行的促销，这个过程中一部分成本是被其他部门吸
收了，这种情况下，并不能简单说信用卡业务已经盈利了。

但在美国，信用卡业务是许多国际大银行的主要业务和主要利润的来源。如花旗银
行的信用卡业务收益就占其利润总额的三分之一，为何在国内信用卡盈利如此困难
呢?

“国外信用卡盈利的模式主要依赖于用户的透支消费，另外也包括用户的贷款需求
等方面。” 中投顾问金融行业研究员霍肖桦对本报表示，目前，国内信用卡行业整
体利润率偏低，一方面是国内持卡人特有的财富观念、消费观念甚至价值观念造成
的。另一方面，目前国内银行间的激烈竞争也加剧了行业的微利甚至无利的现状。

曾刚也指出，信用卡其实是一项成本很高的业务，国外信用卡的盈利模式是通过透
支消费的利息，其他收入来源比如年费、商户返点占比并不是很多。某种意义上，
国外信用卡是针对个人的循环贷款，主要收入就是利息。“但中国人的消费理念不
同，大多不喜欢透支消费，都会在免息期结束前还款，所以银行信用卡这部分利润
就很少。”

从上市银行2011年年报来看，工商银行透支额为1778亿元，占据第一位置，不过
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在其个人贷款业务中的总占比也仅为8.9%，低于个人住房贷款、个人消费贷款和个
人经营性贷款。其他银行中，除了农业银行透支额突破1000亿元外，透支额均在1
000亿元以下。

刘加隆也指出，在中国信用卡和借记卡共用一个收单网络，佣金率是一样的，但资
金来源不同，借记卡是客户的钱，信用卡是银行的钱，成本也就不一样。

“其实银行的信用卡业务不盈利也是可以的。”曾刚指出，信用卡是银行整体战略
中一个重要部分，是个人零售客户的主要载体，完全可以通过这个载体附加其他业
务来获取利润。可能不能简单测算单个收益，要看综合收益。

“从银行内部来说，追求盈利还是很重要的，现在很多银行单独成立了信用卡中心
，独立运作。”张彬指出，只是在中国信用卡并不能完全当作一个独立产品来看，
因为如果客户办了某家银行信用卡，为了还款便利就会办借记卡，办了借记卡就会
有存款，就会衍生出其他业务。

个性化是方向

“未来信用卡发展的重点方向是提供更加专业化和更加人性化的服务。”霍肖桦指
出，未来用户的消费模式也会呈现一种多元化的趋势，这也就要求信用卡服务商能
够提供个性化的服务。

“我们认为信用卡最主要的功能是支付工具，还有一定的无抵押贷款的功能。”刘
加隆指出，不过一些国有大行对信用卡的理解是不一样，它们的信用卡有很强的借
记卡性质，比如它们甚至有透支额度低于10元的信用卡，而招行是没有低于3000
元额度的。

刘加隆指出，由于商业模式和业务定位不同，所以产品重心和客户群也就不一样。

“我觉得未来国内银行信用卡的发展方向应该有三种。”张彬指出，第一种是以工
商银行、建设银行为代表，有非常庞大的用户需求，仍然可以通过规模来实现增长
，需要考虑的是如何更好地交叉销售;第二种是以招商银行为代表，特色是服务好，
需要花精力完善服务，不断满足客户新需求;第三种是一些股份制商业银行，目前依
靠积分优惠活动吸引客户，但这种刺激方式持续性不强，而应该转型为“成本控制
”为导向，建立自己的市场地位。

   

                                    3 / 4



智行理财网
信用卡由量转质 向个性化方向发展

   

   

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                    4 / 4

http://www.tcpdf.org

