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腾讯、中银、包银都盯上了信用卡代偿，他们的

  

随着无场景、无指定用途的现金贷声势渐弱，消费金融场景化的呼声渐高，信用卡
余额代偿也因为风险偏低、市场空间增速较快等原因，成为许多消金企业转型场景
业务的不二之选。

去年底，艾瑞咨询与小赢卡贷联合发布的《2017年中国信用卡代偿行业研究报告》
显示，2007-2016年我国信用卡存量增长高达5倍。

2017年，预计信用卡存量约为5.8亿张，同年信用卡代偿市场贷后余额约为870亿
，按照银行信用卡生息资产规模估算，2017年我国信用卡代偿市场容量在2.71万亿
左右，未来三年还将保持38.6%的年化复合增长率。

从萨摩耶金服董事长林建明、还呗负责人徐志刚等第一批出身自招商银行的创业者
们下海尝试，到首份信用卡代偿领域研究报告的诞生，在消费金融的舞台上，越来
越多的灯光聚焦在信用卡余额代偿领域。

清流Club曾在去年3月梳理信用卡代偿产品时发现，当时市面上涉及信用卡余额代
偿业务的产品已有十多家，例如省呗、还呗、小赢卡贷、卡卡贷、拉卡拉替你还、
玖富万卡、小花钱包、松鼠金融、51信用卡等。

公开数据显示，2017年10月，卡卡贷注册用户1400万左右，月放款额突破20亿元
；截至2017年年底，小赢卡贷月放款额超过20亿，服务客户超过1000万、放款客
户超过100万。

根据已披露数据来看，虽然信用卡代偿业务规模都不算大，但这些平台的上线时间
较短，都在1-2年左右，业务增速较快。

目前，信用卡代偿市场除了51信用卡等少数玩家退出，更明显的趋势是巨头和持牌
机构的涌入。

2017年6月，包银消费金融推出“包你还”；2017年8月，中原消费金融与卡卡贷
就资金、数据模型和联合风控等达成战略合作；2017年9月，中银消费金融联手新
浪推出“新浪有还”；而腾讯也通过财付通小贷和郑州银行的合作推出了信用卡余
额代偿产品“微乐分”。

其中，除了包银消费金融、财付通小贷等具有放贷资质的机构可直接作为余额代偿
的主体外，更多的则是类似萨摩耶金服这样的金融科技服务机构，利用省呗作为中
间服务平台，参与到信用卡代偿业务，为银行、消金公司等资金方提供获客、专项
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风控技术等多方面支持。

而信用卡余额代偿，一直以来都被认为是跟银行信用卡中心“硬碰硬”的业务，跟
银行相比，普通消金机构在不具备获客和资金优势的情况下，“如何盈利”，一直
是许多投资人关心的问题。

除了成本控制，经营客户同样重要

“余额代偿肯定是赚钱的，否则就不会存在这个业态。”萨摩耶金服董事长林建明
肯定地告诉清流Club，“但这是一个薄利的业务，也许不是第一笔交易就能赚钱，
长久的用户经营，是肯定可以赚回来的。”

目前，市面上的信用卡余额代偿产品可以大致分为年化利率低于银行信用卡利率（
按信用卡最低还款额还款时，银行收取的年化利率大约为18%左右）和高于银行信
用卡利率两种类型。

对于年化利率较高的代偿产品来说，其盈利空间主要在于识别出银行不能服务的那
部分信用卡持卡人。

一方面，银行之间因对信用卡分期客户的筛选规则、风险偏好不同，不能服务所有
有信用卡分期需求的持卡人，另一方面，消金机构、小贷公司等主体对逾期率的容
忍度更高，能够触达银行目标分期客群之外的一部分用户，也就诞生了年化利率在
18%-36%之间的代偿产品的生存空间。

对于年化利率较低的产品来说，则优先在产品定价上体现了优势，能够直接与银行
共同分割相对优质的那部分生息资产大蛋糕。

无论是哪种定价的产品，息差都是盈利最直接的方式。

“关键是对客户进行更加精准的风险定价，”林建明说，不同金融机构对客户的认
识情况都不同，谁更了解客户，谁就能把获客、风险、运营、资金等各方面成本控
制得更好，盈利能力就更强。

去年上半年，在利润丰厚的现金贷业务盛行之时，相比之下信用卡代偿业务被业内
公认为利差空间较小，在盈利空间方面一度不被看好，但事实上除了利差，信用卡
代偿还有其他的想象空间。

“余额代偿实际是由平台后面具备放贷资质的金融机构来做的，省呗这类平台真正
所做的，其实是经营这批有余额代偿需求的用户。”林建明表示，在用户的生命周
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期中，重在开发用户其他金融类、非金融类需求，例如为用户提供基于LBS的信用
卡优惠信息服务、办理信用卡服务、购买保险服务、智能化精准推荐商品以及各类
生活服务内容等增值服务，这些都是有效的商业模式。

例如，卡卡贷就拓展了信用卡代办业务和自营的现金借款业务，进一步挖掘余额代
偿存量客户的价值。

现金贷整顿波及余额代偿，场景化布局势在必行

本来，按照这样的盈利思路，信用卡余额代偿这个垂直细分场景虽不至于像现金贷
一样迅速爆发，风生水起，但倾向长期可持续的发展。

随着近几年我国信用卡市场规模的迅速扩大，再加上现金贷市场的全面整治，原本
贷款年化利率在36%以上的大量平台被挤压到年化利率36%以下的市场中来，信用
卡代偿领域也受到波及，竞争不断加剧。

“年化利率18%-36%的余额代偿产品竞争会非常激烈，”林建明认为，由于成本
控制的难度较高，大多转型信用卡代偿的消金机构会瞄准这部分产品的目标客群，
年化利率在18%以下的代偿产品发展由于壁垒太高则相对平稳。

为了更好地适应竞争，许多信用卡代偿平台也在进行变革。“一味跟银行信用卡中
心打价格战是没有出路的，”卡卡贷CEO李海峰曾表示，在差异化竞争中要强调各
自的优势。

获客方面，除了利用母公司自有获客渠道资源、线上广告投放外，信用卡代偿平台
也在不断尝试将获客渠道拓展到更多线上、线下的新场景中去。

另外，为了更好地吸引新用户、经营存量客户，一些信用卡代偿平台越来越注重自
行搭建场景。

李海峰曾透露，卡卡贷已经推出了类似51信用卡的账单管理工具，这相当于搭建了
账单管理场景，2018年卡卡贷还将利用其流量去为集团其它产品交叉销售，进入其
他消费场景。

清流Club同时也注意到，此前主打信用卡余额代偿的还呗，也在其官网正式推出了
房租水电等生活账单分期、购物分期和手机租赁分期业务，据了解，目前省呗也在
进行一些合作或自营模式的场景化建设。

“信用卡余额代偿的频次并不高，”在林建明看来，虽然余额代偿本身就算一个场
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景，但余额代偿需求一般最多一个月一次，需要找到一个高频的需求点来成为获客
的渠道，同时开发存量客户的其他需求，因此场景化布局，是未来很重要的方向，
是“非常值得去做的事情”。
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