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深发展交叉发404万信用卡 交行不发“手风琴”卡

  

交行信用卡相关负责人表示，“我们不会发‘手风琴’卡，也就是说，不会向同一
个持卡人销售很多信用卡”

1902万、1030万、625万、404.4万，这是交通银行、中信银行、兴业银行和深发
展2010年9月30日交出的信用卡数量成绩单。

面对近百家银行“混战”国内信用卡市场的局面，这四家银行的发卡量根据自身的
规模算是中等。相比单纯的“跑马圈地”式发展，他们已经开始在信用卡细分领域
发力，形成拓展客户与细分客户齐头并进之势。

有专家预测，信用卡的中国之战将会愈演愈烈，争夺的核心在于营销方式和风险控
制上。而这也许就是交行、中信、兴业和深发展实现客户拓展和细分的重要步骤。

兴业发卡量是深发展1.5倍，贷款额度仅差4亿

据三季报显示，上述四家银行中，交通银行累计发卡量1902万张居首，中信银行以
累计发卡量达到1030万张紧随其后。而另外两家银行深发展和兴业银行则徘徊在1
000万张以下，分别为404.4万张、625万张。

如单从发卡量看，最多的交行是深发展的4.7倍，即使是中信银行，也是深发展的2.
5倍。因深发展卡量规模较低，截至2010年第三季度，信用卡贷款额度只有67亿元
，比兴业银行的73亿略低。

不难看出，虽然深发展和兴业两家银行的累计发卡量相差比较大，但是其贷款余额
差距却不明显。同时深发展的信用卡不良贷款率比兴业银行的低0.53个百分点。

对此，深发展信用卡总裁彭小军曾表示，“信用卡的发展最主要看的不是发卡量而
是贷款余额，资产回报率与资本回报率，这三项元素才是银行信用卡竞争的主要武
器所在。”

交通银行信用卡相关负责人也表示，“我们不会发‘手风琴’卡，也就是说，不会
向同一个持卡人销售很多我们的信用卡，不会盲目地追求卡量。因为一般来说，持
卡人虽然持有很多张卡片，但经常使用的只有1-2张，所以向同一个持卡人销售很
多卡片对于盈利的益处并不大，反而会增加我们的制卡和管理成本。”

可见，不在发卡的数量，而关注卡的质量是交行和深发展的共同策略。同时，银监
会对信用卡的管理也促使各银行由“跑马圈地”转向“精耕细作”。
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银监会限制发卡，银行在消费终端和销售方面齐发力

近来，银监会为了控制银行的信用卡坏账和不良贷款率，限制信用卡的发卡数量，
规定银行发放信用卡不准送礼品。理财周报零售银行实验室研究员从四家银行的网
点调查得知，目前各家银行确实没有办卡送礼的活动，但是各银行使出浑身解数，
开始推出各种各样的信用卡消费优惠活动。

如交行向市场推出了“刷得保”产品，将第三方保险服务与客户用卡行为紧密结合
。

中信银行肇嘉浜路支行大堂经理说，“信用卡办卡要讲究质量的，不然办出来都是
坏账，不送礼品，但电影票买一送一。”

由此而导致的银行信用卡销售模式也逐步改变。“现在银监会规定不能在学校销售
信用卡，但可以在企业销售。”中信银行肇嘉浜路支行客服人员表示。

深发展内部员工也透露，“现在如果想要像以往那样在商铺或大街上获得客户根本
不容易，况且银监会已经有相关规定了，而且往往这种客户的质量并不是很高。”

各家银行都曾以拉拢新客户，增加新开卡数量来提升其信用卡业务水平。然而，现
在更多银行则从观念上有所改观，开始细分客户群。其中从已有的客户群中挖掘信
用卡客户资源是常用方式之一。

中信银行的客服人员称，“中信银行资产在200万以上的客户都有白金卡，都是银
行免费送的。”

这种模式的改变也将体现在合并后的深发展和平安银行。深发展行长理查德就表示
，“未来两行进行有效整合后，信用卡将会拥有更大的想象空间。”

深发展信用卡相关人士称，“其实发卡量特别是有效卡数量的增长是每个银行都在
着急的事情，从目前的情况来看信用卡确实总体而言有呈现一定的饱和状态，所以
目前挖掘客户主要从银行内部不同业务间的交叉销售进行深入挖掘，这样既能够更
详细了解客户也能够更有效地控制风险。”

产品创新和风控仍是银行信用卡业务的重点

面对客户，是不断增长的需求；而对于银行，风控一直是个大问题。因此，无论是
加强消费终端的管理，还是改变销售模式，产品创新和风控都是重中之重。
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“继续推行环保、时尚的核心价值定位是深发展目前信用卡主要发展思路，现在总
体的情况来看还有非常大的进步空间。”深发展信用卡中心总裁彭小军表示。

兴业银行信用卡中心总经理严学旺则介绍，该行下一步将进行大量的通过数据提炼
技术上的精准营销。同时，在信用卡业务未来的发展上，严学旺还强调，经营模式
、经营过程、服务、风险控制和客户的融合。

与前两者不同的是，交行则注重运营成本的降低。交通银行信用卡部门相关负责人
表示，“交行除了根据客户的需求创新产品外，还不断降低运营成本和提高运营的
自动化水平，一方面可以减少人工误判的差错，另一方面可以提升运营效率。另外
，在2008年，我们在武汉建成了第一个专业处理运营业务的异地中心，进一步节约
了成本。同时我们也从不放松对风险的管控。我们从来没有放松过对信用卡风险的
管控，所以到目前为止，我们的坏账率等风险指标一直保持在一个合理的范围之内
。”
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