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作为目前银行汽车信贷最主流的方式，信用卡分期购车因办理简便、快捷而深受消
费者欢迎。在汽车个贷市场，银行信用卡分期购车方案，与来自各大汽车金融公司
的信贷方案一起，成为终端市场上分庭抗礼的两股势力。不过，汽车金融政策环境
和汽车消费市场的不断变化，给信用卡分期购车业务也带来了新的变化和特征。在
新的市场环境下，国有银行凭借资本和渠道优势，逐渐形成垄断之势，而商业银行
在这种打压下，不得不调整战略，在现有资源中精耕细作，打造差异化产品和服务
。

国有银行加大地方性车展投入

宏观汽车市场环境的变化给汽车信贷市场也带来新的变化。随着一、二线城市新车
销售渐趋饱和，以及继北京、上海、广州之后，各地政府在面对交通拥堵和汽车尾
气污染问题时出台对汽车市场进行限制政策的可能性，不少汽车厂家早在几年前就
开始渠道下沉工作，向三、四线以及更低级别市场寻找机会。与汽车销售相伴而生
的汽车个贷也被动开始了向更下级市场下沉的渠道竞争。在这一过程中，国有银行
凭借早已深入县市、乡镇的网点优势，在向三、四线城市推广分期购车业务时更加
得心应手。

今年3月份，建设银行山东省分行与齐鲁车展主办单位达成协议，将作为唯一指定
合作银行加盟今年的齐鲁春秋季车展。其参展目的，主要是“为了推广建行龙卡购
车分期付业务以及其他和汽车消费相关的信用卡业务。”参展期间，建设银行还将
联合经销商，对一些热销车型推出“零利息、免担保、免抵押”等分期购车优惠。

这并非建设银行第一次在地方中小型车展上开展自我营销。2012年齐鲁秋季车展上
，建设银行山东省分行以170平方米的室外展位高调参展，同一年，在山西、浙江
、福建、青海等地区县市级中小型车展上，均出现了当地建设银行分行、支行的身
影，其中又以山东地区最为活跃。

同样加大在地方车展投入的还有农业银行。据悉，4月中旬举办的2013春季烟台车
展上，农业银行烟台分行不仅联合参展经销商推出0费率、0利息分期购车优惠，同
时还对展会现场申请农行分期购车的用户赠送加油卡。而在过去的2012年，农业银
行各地分行也纷纷参与到地方车展，促销自己的分期购车产品。

中国银行、工商银行参与地方车展的新闻也并不鲜见。这种借助地方车展进行推广
营销的方式，不仅占据市场先机，还能收获实实在在的订单。以农业银行去年在湖
南娄底车展的业务为例，车展首日便收获额度达1000多万的车贷申请。
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业内人士认为，国有银行如此不遗余力地加大地方性车展的宣传投入，显然志在圈
地。

商业银行信用卡分期购车受到挑战

对比国有银行在地方车展上的活跃，商业银行的表现则要逊色得多。即使在常规的
业务区域覆盖方面，商业银行网点方面的劣势也令其大打折扣。

以信用卡分期购车业务最为活跃的商业银行——招商银行为例，其提供给我们的信
息显示，自2006年底开展“车购易”汽车分期业务至今，已基本覆盖市场上主流汽
车品牌，其业务主要集中在38个城市，已合作经销商近3000家。2012年，“车购
易”业务量相比2011年仍有提升，但是受困于渠道限制，其交易量“主要分布在经
济较发达的沿海地区及省会城市。”

招商银行“车购易”相关人士在接受记者采访时坦承，“招行的网点覆盖相对于国
有银行的确不占优势，如何寻找突破，扩展三、四线城市市场，是我们‘车购易’
业务面临的一个挑战。”

民生银行“购车通”相关人士则表示，压力不仅来自于国有银行，还来源于其他金
融机构。目前金融市场环境逐步开放，除了银行在经营汽车贷款业务外，还有汽车
担保公司、各个汽车生产厂商的金融公司，以及大型汽车经销商集团自己组建的金
融公司，越来越多的市场参与主体，必然加剧市场竞争。同时，随着业务的发展经
验积累和客户消费保护意识的提升，监管机构对于银行汽车贷款业务的规范性要求
也日趋严格，例如，汽车贷款抵押费用之前由贷款客户承担，现在根据监管机构要
求已转由银行承担，这无疑增加了银行的运营成本。

广发银行从2012年也开始推出信用卡分期购车业务，不过相关业务部门人士透露，
“目前主要是对公业务合作伙伴（各大4S店）有需求时，将它（信用卡分期购车）
作为一个附带业务做，并未大范围推广。”对于广发银行信用卡分期购车业务未来
的发展定位，该人士表示，暂时仍以精准营销为主，在对公业务中搭售该业务，并
继续以各地分行自己主导的模式推进，总行不做统一宣传。

一位业内人士分析认为，“在挖掘三、四线市场潜力时，拼人力、拼网店，商业银
行都不占优势，而且信用卡分期购车利润薄，若因此而加大投入并不现实。”另外
，国有银行在利率方面也有明显优势，以广州同一家4S店提供的建行、招行相同期
数的信用卡按揭为例，建行手续费比招行要低1-3个点，“国有银行有资本和国家
政策优势，下面的市场给出的手续费率更低，商业银行根本无法抗衡。”该人士如
是说。
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实际上，因客户需求而被动进入分期购车市场的也并非只广发信用卡一家。那些业
务量不大的信用卡几乎都是在经销商的要求下而被引进来的。“我们希望能够给消
费者提供更多的选择，因此我们经常会和有对公业务往来的银行提出，将汽车个贷
消费和信用卡分期购车也一并引进来。”广州某经销商称。不过，该经销商同时坦
言，有些商业银行因为信用卡数量本身不大或者持卡人质量不是很高，所以对业务
的促进也不大。

商业银行收缩战线 迎来战略调整

事实上，在面对国有银行咄咄逼人的气势时，以招商银行、民生银行为代表的商业
银行并没有正面迎战。上述业内人士透露，现在不少商业银行都在收缩战线，招商
银行从2012年开始有收缩迹象，民生银行购车通自2008年开通以来，在2009、20
10年时发展势头很猛，但是从2012年开始也已逐步收缩。

但战线收缩并不意味着放弃信用卡分期购车市场，民生银行“购车通”相关负责人
的表态对此进行了充分说明：“在未来的5年中，我们期望以超常人的思维、超常
规的运作、超自我的能量、超常速的发展，将民生‘购车通’业务带入汽车个人金
融市场第一团队。”

业内专家分析认为，商业银行在面对市场趋势性的调整时，更需要积极调整战略，
正视自身优劣势，扬长避短找准自己的市场定位、客群定位以及风险定位。在现有
资源中精耕细作，打造差异化产品和服务，被视为商业银行下一步发展的重点。从
目前各大商业银行的反馈来看，他们显然也都意识到这一点。

上述招商银行相关人士表示，招商银行“车购易”未来的业务重点是“如何在现有
资源内，进一步挖掘并扩大“车购易”独特优势，如服务、便捷性以及整合性的附
加价值。”该人士同时表示，“我们一直在探索新的业务模式，随着市场变化和消
费者需求，将不断对现有产品进行优化，并适时推出新的信用卡金融产品。”

民生银行相关人士则告诉我们，“满足市场中资金需求型客户的汽车信贷需求是我
行差异化战略的基础，为此我们会配套制定与其他竞争者的差异化信贷审核及风险
管控措施来服务我们的目标客户。”在业务模式上，民生银行信用卡中心独辟蹊径
，推出“直客式”方案，使得消费者申请分期购车不再受银行合作品牌、合作经销
商限制，将业务范围全面覆盖国内所有汽车品牌和经销商。尽管银行方面对“直客
式”订单数量讳莫如深，但表示，这种模式“有助于民生‘购车通’业务在非合作
经销商内的宣传，成为民生与经销商建立合作关系的契机”，并且随着业务合作的
深入，“已有越来越多的非合作经销商，通过‘直客式’业务了解民生‘购车通’
并成为了我们的合作伙伴。”
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