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信用卡营销忙 风险谁来把控？

如今，越来越多的人习惯刷信用卡消费，信用卡业务也成为了银行重要业务之一，
也正因为如此，银行对信用卡业务一直采取粗放式的开拓方式，“一人多卡”的授
信现象极为普遍。

银行信用卡业务推销忙

正是因为信用卡业务的潜力无限，所以各家银行对信用卡市场都寄予厚望。在信用
卡快速发展的这几年里，“拼人头儿、占份额”是银行不变的营销宗旨，以至于工
作在信用卡推广一线的推广员们压力极大。

省会一家股份制银行信用卡推广员告诉笔者，他的底薪很低，一个月需要交很多张
信用卡申请表，其中成功批复一定数额他才能拿到提成。刚入职的时候，他都是托
亲戚朋友办卡，也叫“熟人卡”。但“熟人卡”只能做一个月，后面就只能自己找
客户。“我们从早到晚背着包到处跑。往人多的地方去，逮住人就推销，不过搭理
我们的人很少。”该推广员说。而从事多年银行人力资源工作的张鹏告诉笔者，银
行最常招聘的岗位就是信用卡销售，这一岗位的流动性极大。新推广员进来一般都
先做“熟人卡”，等熟人关系网用完了，自己又开发不出新客户时就只能被淘汰，
但是作为银行其业务却在不断地开拓。

“做了几年，各家银行的信用卡推广员都熟悉。为帮同行完成业绩，我们有时候也
申请彼此银行的卡。或者把自己的熟人资料互换，这样又能推出去几十张卡。”一
位业内人士告诉笔者，在这圈子里，一个推广员代理两家银行信用卡的并不少见。
据他透露，也有胆大的推广员，把这家银行申请人的资料复制到另一家银行的信用
卡申请里，然后仿照申请人签名，这样，这个推广员兼职的银行也能多“做”出卡
。

一位律师朋友告诉笔者，他手里有6张卡，信用额度总计为50万元。其中4张卡都是
替朋友完成业绩办的，自己并不常用。据了解，很多时候，各家银行的信用卡推广
员都彼此熟悉，会分享客户资源，一旦一个客户在一家银行成功办卡，其他银行信
用卡推广员便会对其穷追不舍。

审批流程变“走形式”

笔者在办公室平均每周都会遇到上门推销信用卡的人员，其原因除了任务压力大之
外，在较大单位工作，有稳定收入也是重要原因之一。据了解，现在大多银行信用
卡与办卡人员相绑定，一旦客户的信用卡还不上，那么办卡人就会承担相应的责任
。所以，具有还款能力的人当然成为了首选。那么“有还款能力”如何界定？一位
银行信用卡推广员表示：“如果有选择，当然首选是律师、医生、公务员等收入稳
定人群。但是，如果没有的话，只要有收入来源，能吃上饭，有房子住就有还款能
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力。再不济还有套房子呢！”

一般情况下，银行要求客户在办理信用卡时出具工作证明、收入证明。那么，一些
做小生意的客户就被拒之门外了吗？当然不是。一家城商行信用卡推广员在接受笔
者咨询时表示：自己做买卖的，有营业执照，有个座机就行。生意做得如何没要求
。要是摆摊的，看看有没有别的信用卡，可以以卡办卡，实在不行，还可以“运作
”一下。

笔者在走访中了解到，所谓“运作”，就是找代办中介机构开具虚假工作证明。一
家信用卡代办机构的工作人员对笔者表示，客户只需要提供身份证号码、身份证地
址、收卡地址、联系电话就可以办理，其他审核材料如工作证明、收入证明、财产
证明、大额房产证明等银行审核资质的证明都由该机构负责。办卡客户需要前期支
付一定费用的工本费，卡下来后再付额度3%的代办手续费。“我们和银行内部人
员有合作，以内部推荐的形式为客户办理，一周之内一定办成。在办理过程中，银
行会打电话进行回访，这只是走走形式。”该工作人员透露，目前他们可以代办省
会大多银行的信用卡。当问及前期费用是否安全时，该工作人员解释道：“自己的
公司很大，不会贪图这点钱的，前期的费用其实是为客户提供工作证明或收入证明
公司的返点。”

风险谁来把控？

在这么多种“渠道”的保障下，绝大部分的人都被划为“有还款能力的潜在客户”
。在省会谈固大街摆摊的李鑫告诉笔者，她一个月的收入在2000元左右，有时候一
天也没有一笔生意，即使这样，她手里还有4张银行信用卡，授信额度总计4万多元
。“如果都透支了，我肯定还不上。”李鑫表示。

信用卡泛滥的风险最终体现在坏账上。央行发布的《2014年第二季度支付体系运行
总体情况》数据显示，截至今年第二季度末，信用卡逾期半年未偿信贷总额321.24
亿元，环比增长13.94%。这都拜银行所赐。事实上，银行有一套严密的监测机制
，要揪出“过度授信”并非难事。但出于信用卡发放量及手续费的考虑，很多银行
采取了默许的纵容态度，在审核客户的申请信息时，往往睁一只眼闭一只眼。
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