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随着消费金融参与主体多元化协同发展的深化，而银行、持牌消费金融机构和互联
网消费公司在业务领域各具优劣势，因此在深化金融产业链分工的过程中，银行作
为传统金融服务的提供方，开展消费金融业务的方式也开始向多元化发展。

长此以往，从资金端到资产端的传统消费金融产业链发生了革新，不管是企业自身
还是借助与外界合作，消费金融参与企业在资金、数据、科技、获客等方面都表现
出多样化创新，体现为消费金融产业链中的新模式。亿欧智库根据参与模式的区别
，将消费金融创新环节中的企业分为四类：联合放贷、助贷、信用卡代偿和贷款超
市。

本篇文章，将以信用卡代偿为研究对象进行分析。

信用卡代偿定义

信用卡代偿是指消费者在偿还信用卡账单遇到资金困难时，可以选择向相关企业申
请贷款，由相关企业发放贷款结清信用卡账单，同时资金端的债权由信用卡机构转
移至信用卡代偿企业的业务模式。

信用卡代偿企业作为放款端和资产端的中介平台，依靠低于放款端的利率吸引用户
，为用户解决资金周转的问题。信用卡代偿平台通过自有资金或低成本借入的资金
，以低于银行信用卡分期的利率借出，信贷息差是公司主要的收入来源。信用卡代
偿企业的资金成本决定企业利润空间的大小，因此拥有优质用户的企业更易拥有议
价权，而利用中等利率进行精准风险定价的企业，从长期发展来看，比利用高利率
覆盖高风险的企业更具有可持续发展能力。

这类服务在美国等金融业开放国家，已经是非常成熟的业务模式，例如美国消费金
融巨头Capital One就是起步于信用卡代偿，在系列研究文章中《Capital
One是怎样炼成的》上篇和下篇中，进行过详细剖析。

在中国，随着信用卡利率市场化的到来，信用卡代偿企业开始成为银行信用卡业务
的竞争对象。

模式特征及问题

按照商业模式的区分，信用卡代偿企业归类为两种业务路径：一是立足于信用卡消
费的场景端，提供信用卡账单管理，开展信用卡代偿业务；二是立足于代偿业务，
获得用户后，与场景方建立稳定联系，成为连接信用卡和场景的纽带。
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信用卡代偿客群定位于信用卡用户，由于申请阶段已经经过初筛，因此信用卡用户
的资质会优于互联网信贷甚至银行信贷产品的用户。虽然银行信用卡产品的不良率
高于普通个人信贷产品，但是也远低于互联网信贷产品。加之次级消费用户在信用
卡持卡用户里占比最大，因此这部分用户是信用卡代偿企业的主要目标用户，在业
务开展前期阶段也表现出获客成本相对低廉的特点。

从功能层面来看，信用卡代偿使信用水平良好的用户以低于银行信用卡分期的利率
，维持良好征信记录；使信用卡额度不足或者分期受限的用户，可以享受额外的额
度，实现信贷资源的中短期流动。从利率层面来看，信用卡代偿企业将用户分层提
供差异化定价产品，为不同资质用户匹配适合的资金价格。

发展趋势及建议

随着信用卡的普及以及授信规模的增长，信用卡代偿的商业模式开始面临更加严峻
的考验，政策监管的不确定和企业发展空间被压缩，信用卡代偿是否是一个可持续
的商业模式仍有待考证。

亿欧智库认为现阶段信用卡代偿企业已经遇到瓶颈，企业若不能及时进行业务调整
或转型，未来将很快碰到行业发展的天花板，甚至面临更大的风险。例如：信用卡
消费账单属于应偿贷款，对信用卡额度二次授信的以卡还卡、以贷还贷模式涉嫌违
规套现，用户可能面临信用卡冻结风险；以贷还贷造成银行征信数据表面被美化，
背后可能存在多头借贷问题，长此以往影响市场秩序；缺乏行业监管规则和制度，
虽然监管明令禁止企业“兜底”模式，由第三方担保公司承担责任，但是企业无法
保证第三方担保公司是否有能力担保不可控的坏账等问题。

信用卡代偿企业需要依靠科技能力寻找获客、风控和利率之间的平衡点，随着参与
主体的丰富和政策的进一步完善，信用卡代偿企业或许可以复制Capital
One的成功经验，为中国信用卡发展带来新的活力。

但是基于中国消费信贷的宏观环境，不同于美国商业主导的信贷环境，中国企业显
然需要差异化的发展自身优势和调整业务方向。因此，根据行业头部企业近几年的
业务调整和发展方向，亿欧智库认为信用卡代偿企业在产品、市场参与者、业务模
式和技术投入等方面已表现出新的发展趋势。
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