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2020年的疫情可能并不是改变消费金融行业风险策略的主因，至少从2019年下半
年起，包括银行信用卡中心、互金在内的机构或许都已开始意识到风险正在集聚，
内部客群的质量不如以往。

为了缓解业务规模和资产质量的矛盾，前者需要维系平稳，但后者已出现下降，部
分信用卡中心和互金机构普遍采取了“两手抓”的策略，挖掘优质客户空间，阻断
次级用户风险，以对冲外部负面环境作用。

“调降小户、营销大户”，信用卡余额结构面临调整

“在过去的半年多时间里，部分银行已经在调整信用卡余额结构了。”某银行信用
卡中心人士陈亮表示，“其中，此前信用卡业务发展比较激进的华南某股份制银行
，已经于2019年就开始放慢信用卡业务，这背后很可能就是风控状态不尽如人意。
”

其实，信用卡业务一直都是这家银行的优势业务和主要利润来源，所以减速可能会
给银行的整体盈利水平带来一定压力，但这也反映出该行已经意识到无抵押信用卡
贷款业务给其带来了更高的信用风险。

据陈亮了解，目前这家银行正用小微贷款替代信用卡贷款作为消费贷款的新增长引
擎。

“实际上，此前部分银行在做信用卡业务时普遍都在拼命狂奔，一方面是短期内给
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银行带来了比较大的净息差收入，另一面，狂奔带来的客群质量问题也给银行持续
盈利埋下了隐患。”据银行业人士顾淳的观察认为，目前部分银行信用卡中心可谓
是“降额、提额”两手抓。

降额指的是针对次级客户和部分普通客户，某些银行已实行了一定的降额，作为预
防性措施；提额则指的是加大针对优质信用卡客户的提额营销活动，以此做大资产
规模。

从两手抓策略的结果导向看，有市场人士认为，在经济周期下行叠加此次疫情影响
的背景下，一是能够起到缓和信用卡资产质量进一步恶化的趋势，二是能够对冲信
用卡预防性降额带来的整体规模滑坡。

实际上，央行此前发布的2019年四季度及全年支付运行报告也显示了这一迹象。

首先，相较于2018年，2019年全年信用卡发卡量增速大幅下降16.73%，这反映出
无论是主动还是被动，整体信用卡市场正逐步呈现收紧态势。

其次，2019年三季度末，信用卡逾期半年未偿信贷总额919.16亿元，占信用卡应
偿信贷余额的1.24%，但到2019年四季度末，这一未偿还总额下降为742.66亿元，
占比0.98%，较第三季度数据下降0.26个百分点。这显示，整体信用卡市场的收紧
对其资产质量有显著地改善作用。

再次，2019年四个季度的银行卡卡均授信额度分别为2.29万元、2.29万元、2.31万
元以及2.33万元，呈现逐步上升趋势。而截至2019年末，银行卡授信总额为17.37
万亿元，同比增长12.78%；银行卡应偿信贷余额为7.59万亿元，同比增长10.73%
。
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这反映出从2019年下半年开始，在信用卡新增放缓的情况下，银行加大了对优质存
量客户的提额营销措施。

“虽然信用卡调降额度是银行阶段性动态风险防控的正常操作，但部分银行可能更
多地是出于主动性调整，力度会大于往常。”在顾淳看来，如果没有这次突发疫情
的影响，银行可能并不会在营销提额上加大力度。

目前，银行信用卡的营销力度确实有明显加大，有业内者反映身边一些经常购买银
行理财产品或是资金流可观充裕的朋友，近段时间经常会接收到信用卡的营销电话
或是短信，而目前的各类手机APP中，信用卡广告的投放力度也非常大。

此外，在针对信用卡优质客户提额上，那些经常在境外消费的客户更是银行的营销
的主要对象。而最近一段时间，以各类卡组织发起的返现活动力度也很大，有动辄
10%的高额返现，目的也是获取优质客户以及对这部分客群的持续培养。

效仿信用卡策略难度大，用户甄别能力成为互金机构分水岭

当然，上述情况并不仅仅只在信用卡领域，众多互金平台也在按照同样的逻辑调整
运营策略，但他们面临的难度更大。

“最近陆续接到招联、新网银行和分期乐的营销电话，都是关于提额度的。”一位
不差钱的客户向新流财经说道，作为他们的用户，此前也有过类似的电话营销，但
短时期内接连收到不同平台的电话，令她产生些许惊讶。

其中，一位接到招联的提额邀请的借款用户透露，招联客服称在此次提额活动中，
会普遍将目标用户的额度提高至十万以上。显然这大大高于招联普通用户的件均授
信金额，属于针对优质用户的二次营销。

除了针对存量客户的电话营销外，包括微众银行、马上消金、省呗、恒昌在内的众
多消金机构的营销短信及广告近期也都频频出现，各平台争夺新增用户的情形也在
加剧。

尤其是“省呗”和“还呗”，在新用户刚注册后，或仅仅登录App，就立即收到了
客服电话引导用户近一步提交资料体验借款服务。
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实际上，互金平台在面对外部环境改变所带来的内部策略调整空间有限，相比于银
行信用卡用户资质的多层次结构，互金平台的用户结构相对要单薄一些，而且整体
客群的质量也欠佳，所以想效仿信用卡那样做大优质资产规模的难度更大。

目前各平台正加大推广新老客户的营销力度，但效果可能并不理想。这从2019年下
半年起，部分互金头部平台转向流量分发业务可以窥探一二，他们更倾向于将存量
客户尽快变现，将存量客户导流给其他金融机构获取导流费，而不是继续通过外部
获客拓展自营业务。

此外，随着监管标准的逐步提升以及针对消费金融利率的锁定，互金平台的获客更
是受到了限制，整个消费金融服务的目标客群已处在平台期。

马上消费金融CEO赵国庆也一直呼吁称，“客群一定要上移，风险一定要下降，钱
可以少挣一点，但是风险一定要控制得住。”其透露，马上至少从2019年起就收紧
了风控指标，并且每个月这一指标都在走低。

这也意味着，大多数互金平台不得不在风控审核环节上做更多的文章，主动缩量就
成为了较为普遍的现象。

其中，趣店的动作具备一定的代表性，其最新财报显示，2019年四季度，趣店主动
调降了其贷款批核率，并且控制在个位数内。与此同时，其开放平台放贷量也明显
收缩，环比下降近20%。而受宏观经济及疫情影响，其预计2020年一季度的数据表
现也将进一步下降。

这次疫情的出现更是让大部分互金机构主动收缩了放贷量，进件通过率明显下调，
有的公司更是直接暂停了业务。

为了缓解资产质量下降，风控能力欠佳的互金机构可能更倾向于放弃收入相对较低
或波动较大的用户，转向风险承担能力更强、定价更低的优质用户。

但毫无疑问，这一主动防御措施也将影响到存量业务，资产质量也将面临进一步恶
化的风险。

而风控能力较强的公司，则会倾向于通过强大的数据标签等工具，识别不同收入、
不同风险偏好、不同偿债能力的消费者需求，来抵御外部负面环境的影响。

正如苏宁金融研究院互联网金融中心主任所说，“目前风控逻辑发生变化，如何筛
选好用户、挑出坏用户，成为区分不同机构综合实力的分水岭。”
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