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一款手机，连累光大银行招商银行(600036,股吧)和平安银行等几家银行同时陷入维
权风波。

近日有网友爆料，在平安银行网上商城所购手机与宣传不符，到手实为低端机型。
据《中国经营报(博客,微博)》记者了解，该产品在招商银行光大银行(601818,股吧)
等几家银行都曾销售，均大幅低于市场价格，而挂卖不久即迅速下架。

绝对不会出现消费者收错货的情况，如果有类似投诉，我们一定会第一时间应对。
光大银行招商银行信用卡中心均对记者表示。

类似的乌龙事件在银行网上商城并不鲜见，亦非大事，尽管银行自称免责，但是仍
然无法置身事外：忙着自建网上商城跑马圈地的各家银行，想突破信用卡传统盈利
困局，打造信用卡的第四盈利来源恐非易事。

低价惹祸?

2月19日，有网友自曝收到光大银行的手机货不对板， 此说法引发大量在招商银行
光大银行平安银行等几家银行下单但未到货的购买者自危，后者自发建立维权小组
，准备向银行讨说法。

缘何没有收到货品就人心惶惶?主要原因即在于银行网上商城所售价格低得让人难
以置信。网友提供的截屏数据显示此款商品在平安银行招商银行和光大银行网上商
城的报价依次为1390元1497元和1530元;而素以低价著称的京东商城的售价则为18
99元。因此，许多人据此直接断定不可能是正品。

招行银行信用卡中心对此低价解释说基于招商银行强大的客户数量，与商家的议价
能力较强。而一家与银行合作的网站市场部人士也证实了商家的确会在银行平台上
进行降价促销。

但普遍的情况是，与其他的网上商城相比，银行系网上商城经常以价高遭受诟病。
价格往往高于京东一类的专业购物网站，因为后者的销售量远高于银行网上商城，
因此可以获得供货商更低的价格支持。某银行信用卡中心相关负责人就此表示。
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不过，该产品供应商上海索亚尼数码科技有限公司客服人员则承认此前的确上错产
品。价格应该是1900元左右，之前有错发的产品，现在已经全部更正，重新发货。

网友提供的截屏数据似乎佐证了这一点，招商银行对该商品提供的市场参考价是16
99元，与2000元左右的市场价格相差甚远，似乎从一开始就是一场集体乌龙事件
。

但是招商银行和光大银行均向记者表示并无此事，而平安银行则表示要对事实进行
确认，截至记者发稿前，平安银行信用卡中心回复称，确为合作供应商索亚尼发货
有误，我们已要求无条件为客户办理换货，同时产生的相关物流费用均由该供应商
承担。

就算真是错了，也只能将错就错。上述负责人指出，各家银行都非常重视自己的信
誉。

信任的代价

银行做网上商城有着天然的优势，消费者对银行的信任感远远超过其他网上购物平
台;而且由于是本行持卡客户，支付安全也有保证。某股份制银行信用卡中心副总裁
向记者举例说，市面上的茅台(600519,股吧)假酒泛滥，但是一瓶十几万元的茅台酒
挂在银行网上商城，一天就能够卖出去十几瓶。

相对于这种信任，银行网上商城的定位只是一个支付平台。我们与经营性网商存在
本质的区别，后者往往会在物流配送投入很大的工作，并主动采购商品进行仓储并
以自己的名义进行销售，而银行的信用卡网上商城从根本上说仅是提供支付结算的
网络平台。上述负责人指出。

正因此，信用卡商城的商品质量问题并不少见，而类似的乌龙事件也不乏前车之鉴
。此前就有某银行信用卡客户在银行网上商城低价购得一台电脑，但是供应商却表
示价格标错而建议其取消订单。

对此各家银行的网页上都给出了免责条款，内容大体一致：客户与商户通过银行网
上商城交易时发生诸如商品质量争议价格争议优惠促销争议等引起的纠纷，均应由
客户与商户双方协商解决。银行不提供咨询投诉服务，不承担协调客户商户之间争
议与纠纷的责任。

但是真正遇到问题，银行并不能以这一纸条款置身事外，甚至需要承担的责任较之
一般的网上商城有过之而无不及。某银行信用卡工作人员也指出，此前曾有客户收
到过寄出的电脑，外包装上有一个脚印，这种明显是在运输过程中的无心之失，但
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是银行接到投诉之后，就要求商家给换新货。

一般出现消费者投诉的问题，银行就会要求商家更换或者赔款。上述负责人指出，
银行会等待消费者确认商品没有问题后才将货款打给商家，如不履行赔偿责任，则
以扣押货款钳制。

由于信任产生了购买量，银行也要因此付出信任的代价。上述副总裁表示。

第四种盈利?

这也是中资银行信用卡成长的代价。

自建网上商城的动力来源于银行信用卡现实的盈利困境。由于与西方的市场环境和
消费习惯不同，在国外行之有效的信用卡盈利模式对于中资银行来说却是举步维艰
。

目前信用卡的传统盈利模式有三种，为年费商户佣金及循环利息收入。年费不敢收
，商户佣金平均只有千分之三，占到美国信用卡业务80%的循环利息收入目前也很
少。上述副总裁指出，这三类传统盈利模式目前在中国还很难实现，而与此对应的
是，包括开卡制卡业务员提成等在内的一张信用卡的成本在260元上下，而银行内
部资金拆借成本一般是年化3%。如此计算下来，信用卡很多业务都是赔钱的。

对目前各家银行的信用卡而言，获取客户已经不是第一位的，主要是促销和经营客
户;在提高交易量的基础上，引导其进入商户回佣和手续费更为可观的消费领域。某
信用卡专家表示。

据信用卡资深专家崔素芳介绍，不同商户类型的信用卡手续费不一，最高的是商场
酒店餐饮类，而批发超市类收费较低，行政医院等基本上没有手续费，只是每月大
概1000元的POS机使用租金。银行肯定希望持卡者转向商户回佣等更高的领域消费
，但是银行无法控制消费者在哪里消费，通过自建网上商城，银行希望进行引导。
崔素芳说。
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