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“对于城商行来说，信用卡的规模始终是个软肋，虽然部分城商行的信用卡客户定
位高端，但信用卡却难以达到全功能。”

在利率市场化趋势下，各银行业务结构逐渐调整，零售业务占比逐渐加大，卡分期
业务逐渐展开也使得信用卡收入结构出现了转型趋势。

对于大型商业银行来说，卡分期与循环业务成为信用卡收入来源的两大主要渠道，
而对于也想分一杯羹的城商行，卡分期业务所带来的可能是它们信用卡业务的“死
里逃生”。

依赖循环利息和分期收入

“信用卡的客户特点最为明显，有些客户只做消费，银行只能拿到手续费收入，有
些客户会提供循环利息的收入，还有些客户只会做分期。”

11月29日，在“2012中国城商行发展高峰论坛暨中国零售银行年会”上，兴业银
行卡中心市场部副总经理杨开增如此表示。

杨开增表示，近年兴业银行虽然依然追求一定量的信用卡规模的增长，但整个信用
卡业务也随着市场需要进行了结构性调整。

杨开增说，“一方面，设立专门的数据挖掘部门，有二三十人对几百万客户进行数
据挖掘，通过技术手段比较容易做到，可以分析客户中什么样的客户只刷卡，什么
样的客户不会做分期，什么样的客户只会做分期。另一方面，在手续费下调的预期
下，兴业银行开始从年费收入，分期收入、循环收入等方面考察并拓展新客户。”

为了应对明年2月的银行卡刷卡手续费下调，杨开增透露，“兴业银行在明年的市
场活动方面，商户重点和发卡对象都会做出调整。”

杨开增表示，兴业银行明年对信用卡的境外交易也会非常重视，和多数银行一样，
会往有境外交易需求的客户方向转型。

同时，“对于手续费收入较低的行业或消费领域，如超市等，未来将不会做重点促
销。”

杨开增坦言，对兴业银行信用卡来说，非常重要的是如何加大生息资产的经营。
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假如一个客户透支了一千元额度，怎么能够产生循环利息收入，或产生分期手续费
的收入，怎么把透支的钱能够转化为资产。作为信用卡来说，这是我们工作的核心
。

以前银行多数走便利性的业务路径，通过满足大多数客户的基本消费需求，以手续
费和部分循环利息为主要收入。如今信用卡市场也出现了分化。

海大正市场研究有限公司总经理崔大鹏表示，“信用卡市场真的到了精耕细作、挖
掘消费者体验、挖掘每个消费者收益价值的阶段。”

一个融资载体

在信用卡市场上，城商行由于受到地域和规模限制，发卡数量很难达到规模，实现
盈利更是无从谈起。

“以前信用卡市场，城商行是没什么机会的，基本规模线是300万张才能保本，我
们忙了五年才70多万张，遥遥无期。”会上，江苏银行零售业务部副总经理成功感
慨道。

“但是现在我们存在一个大的市场机会就是卡分期业务，很可能成为今后信用卡最
重要的盈利点。”成功信心满满。

据理财周报记者了解，不久前，江苏银行确定未来三年零售业务跨越式发展的战略
中，提出零售业务倍增发展，明年江苏银行将会分割35%的授信规模给零售业务。
在零售业务转型的同时，作为零售业务中核心业务之一的信用卡的经营也进入了转
型时期。

“我们‘倍增’计划里就有一个战略举措，准备把我们综合消费信贷移植到信用卡
倍增里，而且通用信用卡作为整体，可以充分发挥信用卡渠道优势、网络优势，支
撑保障优势。”

“我个人觉得，未来1-3年之内肯定会有翻天覆地的变化，信用卡整个盈利机构会
重新打造，这给我们城商行会带来非常大的机会。”

成功透露，通过信用卡和个贷业务争取客户群体，也能为财富管理业务提供基础客
户群。

“对于城商行来说，信用卡的规模始终是个软肋，虽然部分城商行的信用卡客户定
位高端，但信用卡却难以达到全功能。”
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有股份制银行信用卡相关负责人士分析认为，城商行基于资源有限，在细分客户群
体中拓展信用卡量的策略虽然很好，但规模始终是一个问题。

成功对此表示充满信心，“将来做得好，50万张也能实现盈利，因为信用卡不再是
纯消费的载体，而是一个融资载体。”

不过，也有银行业人士把矛头指向了大型商业银行，给其卡分期业务收入的乐观预
期泼了冷水。

“卡分期业务的出现，对信用卡的循环利息收入产生了直接影响，如果银行重点推
卡分期业务，就会对原有的信用卡循环收入形成降低效应。”

同时，上述人士却对城商行做卡分期持乐观态度。“对于信用卡规模很小的城商行
来说，卡分期业务不但不会损害原有的收入，还会给城商行信用卡盈利带来一个新
的思路和机会。”
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