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招行信用卡中心：招行或第一个废掉信用卡

  

信用卡的“卡片”载体会否有朝一日被颠覆？

“我们从来不否认早年‘跑马圈地’的必要性和成效，只是到了一个信用卡发展的
转折时期，招商银行必须在信用卡市场进行‘二次转型’。”一个初冬的午后，招
商银行（下称“招行”）信用卡中心总经理刘加隆坐在位于上海银行卡产业园区的
卡中心办公室，接受了《第一财经日报》记者的独家专访，首次畅谈招行信用卡业
务转型始末，以及如何寻求健康持续的商业模式。

从不否认“跑马圈地”

最新数据显示，继2002年推出国内首张一卡双币全球通用的标准信用卡以来，招行
信用卡发卡数量已突破4200万张，境外刷卡额居同业第一。

但在刘加隆看来，发卡数、活跃度和价值客户三者加起来“才是有意义的事情”。

这也是为何在2009年，招行在占据市场较大份额的“巅峰”时刻提出“二次转型”
，当时招行信用卡发卡就已经突破2000万张。

“从2006年开始的‘跑马圈地’非常成功，但是其矛盾开始在2007年和2008年逐
渐显现。”刘加隆说，一是与外部宏观环境有关，当时金融海啸造成的影响有不确
定性，招行信用卡份额已经非常大，宏观环境会直接影响整个资产组合和客户组合
。

二是相对粗放经营的“跑马圈地”带来的矛盾开始增长，有针对性的信用卡攻击从
2006年开始显现，“如果继续粗放运营，外部攻击带来的损失将会非常大，”刘加
隆说，“当时最多的是伪冒申请。”

三是粗放经营同时带来成本控制问题，以及服务瑕疵，服务水平开始跟不上业务发
展，“在当时的时间点上，招行信用卡中心的客户数据量已经非常大，所以必须要
做细分，找到风险客户、适合招行的客户，以及适合招行的价值客户。”

四是主机处理卡片数量已接近极限状态，通过2008年的调研和2009年的立项开发
，招行在2011年升级了面向客户的核心IT系统。

“招行从不否认跑马圈地的必要性和成效。”刘加隆如是坦言，“信用卡是规模经
济，必须要上规模和平摊成本，最主要是在大规模数据的基础上搭建模型，同时细
分不同客户群体，并且知道每一个细分层次客户的边界在哪里。”
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从粗放经营到精耕细作，在始于2009年的招行信用卡“二次转型”中，刘加隆带其
团队做了一系列事情：最先进行的是风险控制，其次是合规经营，再次是对团队管
理、作业方式管理和营销平台管理的彻底变革，最后则是数据的挖掘和应用。

2010年以来，“二次转型”成效开始显现，招行信用卡已连续两年实现利润100%
的增长。

而在招行的“美式信用卡路子”中，收入主要来自利息收入、交易手续费收入以及
年费收入三部分，其中年费收入基本可以忽略，而利息收入目前则应占到50%以上
。

同质化求存，还是走另一条路线？

2011年10月，招行行长马蔚华又公开提出：“招商银行能否第一个废掉信用卡？
”

“我们希望，未来即便‘卡片’的载体不在了，我们依然存在。”刘加隆如是说，
“刷卡手续费下调对信用卡商业模式将带来很大变化，我们需要调整模型，而一些
新的战略性问题也将提交总行有关委员会讨论，因为未来信用卡支付可能会出现亏
损，那么银行层面将会如何看待亏损？”

值得注意的是，银行卡刷卡手续费下调已经给银行信用卡中心敲了警钟。本报记者
了解到，在招行信用卡中心最新的愿景中，包括支付、消费信贷以及多元化的交叉
销售平台，唯独没有“卡片”。

刘加隆深信不疑的是技术和创新。“外部技术环境和客户使用习惯已经与2006年有
很大不同，我们正在创新移动支付方式。”他说，目前移动支付主要呈现两大集团
，一是银行和银联主推的NFC近场支付模型，二则是互联网金融，尤其是目前非常
热的二维码技术，但未来移动支付的格局仍然未知。

“所以我们同时对这两种模式投资，尽力做到一个APP中去，”刘加隆表示，“同
时让各个流程都移动互联网化，比如从纸质账单到电子账单，比如可以在微信上接
收信用卡账单等。”

今年11月，招行携手中国联通发布“手机钱包”信用卡手机支付产品，这是国内首
款基于SWP-SIM卡模式的近场手机支付产品，同时推出了全新配套的 “掌上生活
”手机客户端，一系列举措旨在变革传统的信用卡形式，将信用卡功能全面移植到
移动终端设备中。
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换句话说，招行信用卡中心希望构建新的移动互联网技术转型，提供更符合客户使
用习惯的服务，从而找到一条差异化的新增长道路。
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