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信用卡业务：完成培育，回归市场

  

2016年4月15日，中国人民银行发布了《关于信用卡业务有关事项的通知》，针对
信用卡业务的利率标准、免息还款期和最低还款额、违约金和服务费用、信用卡预
借现金业务、交易信息、信息披露义务、非本人授权交易的处理、利率信息报送、
信用卡业务自律管理等九个方面，对商业银行信用卡业务作出规定。有些内容与信
用卡业务此前的监管规定相比有较大变动，尤其是利率管制、业务收费等方面，呈
现出明显的管制放松趋势。

而在3月18日，发改委、人民银行联合印发了《关于完善银行卡刷卡手续费定价机
制的通知》，总体上较大幅度地降低了收费标准，其政策取向也是放松管制。

结合上述两个《通知》来看，监管部门已经分别从发卡、用卡(收单)两端放松了对
信用卡业务的部分管制措施，信用卡业务更加市场化。信用卡业务经多年的政策主
动培育之后，已基本完成市场培育，经营主动权交还市场。

双边市场需要先期培育

银行卡业务是典型的双边市场。与买方—卖方构成的单边市场不同，双边市场若想
自发形成，需要更长的时间和更高的议价成本。

1993年，政府推动金卡工程，开始了银行卡的联网通用，2002年银联成立。我国
加入WTO，按照承诺对外开放金融业，留给我国培育自主银行卡品牌的时间并不多
，需要政策以“有形的手”主动参与资源配置，把利益向市场参与方倾斜，激励其
进入市场，加速市场形成。

此后，我国的银行卡政策均按此原则推进。比如，早期设定了较高的刷卡手续费率
，以鼓励银行发卡，但因此增加了商户成本，所以1999年又开始实施商户分类，降
低了部分类型商户的手续费率。2001年，收单手续费中分配给收单机构的比例有所
提高，以鼓励收单机构铺设POS机的积极性。而后，多次下调刷卡手续费率。

市场培育任务基本完成

目前，银行卡市场不管是从发行端还是从受理端来看，均已形成了较大规模，银行
卡支付已深入人心，银行卡渗透率达47.96%。基本可以判定，市场培育的历史任
务已基本完成，银行卡市场已具备自行运营的能力，监管部门的职责可以从培育市
场转变为以监管为主，维持行业秩序。

而且，支付业务的参与者越来越多，第三方支付公司借助互联网崛起，开始向线下
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支付渗透，对银行卡业务构成竞争。此时，管制政策已经成为了制约银行卡竞争能
力的因素。

因此，有关部门在短时间内，从发卡、受理两端放松了有关管制。

一是放松发卡行的收费管制，回归市场定价。透支利率管制略有放松，从统一定价(
日利率万分之五)变为上下限管理(上限仍为日利率万分之五，下限为日利率万分之
五的0.7倍)。透支利息的结算方式、溢缴款是否计付利息及其利率标准、免息还款
期、最低还款额待遇、违约金(原滞纳金取消)等条款均由市场自行约定，不再由监
管部门统一规定。取消了部分其他收费项目，其他业务规则也相应调整。

二是放松受理端的价格管制，回归市场定价。刷卡手续费水平大幅下调，实行上限
管理，理论上可以降为零。这能够降低商户负担，增加其铺设POS机的积极性。而
此前，银行卡支付的成本大幅高于扫码等新兴支付方式，使银行卡处于价格竞争的
劣势。目前，收单机构数量众多，已无通过定价向他们倾斜资源的必要。因此，放
松受理端的价格管制时机已经成熟，预计今后收单机构的收费将降至极低，其竞争
将以比拼服务为主。

放松管制将改变行业格局

放松管制，是监管部门完成市场培育之后的必然之举。在市场形成后，“特许利润
”已无必要，管制也已经无法适应行业发展与竞争的需要。市场“无形的手”取代
“有形的手”，成为调节资源配置的主要手段。市场的要义，是通过议价、竞争，
自行形成有效价格，完成资源配置。因此，整体行业格局会有明显变化。

对于市场参与主体(主要是发卡银行、收单机构)来说，需要尽快学会有效定价和差
异化竞争。

首先，要尽快掌握有效定价的方法。以发卡银行为例，目前央行允许发卡银行自主
约定多项收费，并且将刷卡手续费中发卡银行的部分也调低，设为上限管理。银行
有了更高的自主定价权，应充分考虑客户情况、产品优势、市场地位等因素，综合
确定各项定价。但是，由于长期以来银行均遵照规定实施统一定价，可能一时还不
具备上述定价能力。不仅是信用卡业务，这也是银行在利率市场化时期面临的重大
课题。

其次，需尽快制订差异化竞争策略。信用卡业务同质化程度较高，如果缺乏差异化
竞争优势，那么所谓的自主定价必然会沦为价格竞争，将价格“杀”至极低水平，
甚至不排除出现零定价。对于部分差异化水平很低的收单机构来说，这种可能性较
大。因此，单一依赖收费的机构，其收入和利润将受到较大冲击，而某些差异化水
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平较高的机构，则可能通过提供差异化服务，维护良好的客户基础，继续实施较好
的定价。

通俗地讲，信用卡业务“坐地收钱”时代已终结，发卡和收单机构将通过开发各种
增值服务，满足客户多元化需求，以此吸引客户。

而在银行的未来转型期，零售业务、支付业务非常重要。银行业务以存贷汇为主，
而“汇”(泛指各种支付业务)是银行了解客户的主要渠道。比如，通过为客户提供
资金的支付结算服务，能够增加客户黏性，了解客户需求，为今后向客户提供信贷
服务和其他金融服务打下基础。在未来的银行业转型中，零售业务占比会显著提升
，银行亟需通过支付业务等渠道去拓展个人客户。但是，支付业务面临非银行支付
机构的有力竞争，虽然支付账户仍然需要银行卡充值，但银行无法掌握支付背后的
交易信息，不利于未来对客户的业务营销，因此银行纷纷开发新的支付产品，试图
夺回市场份额。在这一时点上，放松对信用卡业务的管制，也有利于银行加快创新
步伐，推出更为多元的信用卡增值服务，增强产品与服务的竞争力，增加客户黏性
和用卡频率，为将来向零售方向转型奠定基础。

你还可以关注一个特别正（随）经（便）的公众号，融360卡达人（微信号：rong
360card），每天给你科普信用卡知识、用卡攻略。
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