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第一梯队：工行、建行、农行、中行、招行,发卡量2000万张以上；

第二梯队：交行、深发展、平安银行、兴业银行、中信银行、民生银行等，发卡量
几百万至上千万不等，特点各异;

第三梯队：北京银行、宁波银行、上海银行等城商行，多关注具体区域及细分客户
；

每一家都有对手，每一处都有硝烟。

经过广州的天桥上，总是能看到银行设点摆档在推销信用卡。

我向某家银行信用卡部负责人问到，银监会不让信用卡发卡赠礼，你再如何增加发
卡量呢？

他说，“赠礼开卡”只是初期开荒的事情，低门槛打肉搏战。银监会的新政策是让
我们银行业增加信用卡的核心竞争力，以战略取胜。

这位信用卡负责人能轻松的面对这个新政策，是因为该银行有较多信用卡客户量，
或者是该行信用卡策略与新政策正好不谋而合，他才有如此的镇定。

“信用卡发卡赠礼”的禁令，总该有银行愁。

在理财周报零售银行实验室中将16家发行全国性信用卡按发行规模、发行区域等因
素划分出四大档。

第一梯队不容质疑的是工行、建行、农行、中行、招行。他们的累计发卡量都是在
2000万张以上。

当然四大行能有如此高的发卡量是得益于庞大的网点数，而招商银行仅只有700多
个网点，能获得与四大行同列的资格，是取决于跑马圈地的策略。而现如今，这5
家银行在获得丰厚的客户基础的同时，还实施细分客户，挖掘高端信用卡客户的需
求。

发卡量略低的交行、中信即归于第二梯队，同时还有深发展和兴业银行、民生银行
等。
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兴业银行所施行的“银银合作”的模式，可以将银行信用卡布局是大而全，虽然能
将接触客户网撒开，但是合作的银行所拥有的客户群并不高端和成熟，还是存在弊
端。

合作模式不仅只有兴业银行，还有深发展、平安银行。“平深恋”最大的战略模式
可以交叉销售，这也意味着面对两家银行的潜在客户是庞大的平安保险客户。

民生银行的信用卡是具有较广的群众基础，累计发卡量在800万张以上。同时民生
银行在发卡种类上还有多次的创新。

作为累计发卡量只有工行1/10的浦发银行，405万张信用卡客户，他们的圈地运动
还只是刚开了头。

但是对浦发不容小视，这405万张信用卡所给银行今年上半年带来了近3亿的收入，
同比增长17%，要略高于拥有1000多万客户量的中信银行。

浦发最不能忽视它与中移动的战略合作。国内信用卡跑马圈地的策略最早来源于台
湾，现如今这项策略已步入尾声。行业里人说道，未来信用卡的发展将继续学习日
本，与移动通讯合作。如此浦发就要比其它银行更有得天独厚的条件去增加信用卡
的黏度，同时也能开拓新客户。

而第三梯队的北京银行、宁波银行及上海银行等。它们都属于城商行，虽然它们在
地域上具有局限性，但是能在有限的空间，无限地细化它们的客户。它们的信用卡
主要客户群是高端客户，或者具有交叉营销需求的客户，这样才能获得较高的客户
黏度及较低的不良率。

尽管战略合作方式能让各银行加大客户的接触面，促进增加新的信用卡客户。但银
行信用卡负责人一致认为增加产品的独具性及创新性才是硬道理。

现如今国内信用卡的战火只是刚打响而已，客户基础弱的银行并不一定在这场战役
中会落败的。现有些银行早已有所准备，在信用卡创新及营销策略上下了功夫。跑
马圈地的肉搏战将渐渐远行，后期国内信用卡界将会是百家争鸣之势。
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