
主管副总编辑韩哲 主编孟凡霞 美编李烝 责校唐斌 E-mail：news0518@163.com

7理财周刊

信用卡留客危机难消

北京商报2022.3.30

积分成“鸡肋”

在办理信用卡时，持卡人或多或少都

是中意银行推出的权益，在消费时能享受

一定的优惠福利，但谁曾想在使用过程中

却发现，信用卡权益竟成了“鸡肋”。

“购买的时候以为500元可以兑换540

元的消费卡，买完才发现这是个文字游戏。”

信用卡持卡人小野（化名）在社交平台发布

帖子称，她在一家股份制银行信用卡商城完

成了一笔积分兑换消费，在付款时才发现实

际购买价格高于消费卡本身的价值。

北京商报记者注意到，该消费卡面值

为500元，购买时持卡人可以用信用卡积

分进行部分抵扣，按理来说用积分抵扣后，

小野购买的消费卡的实际金额应低于500

元，但最终她却用513元的总价购买了这张

消费卡。在发现购买的消费卡高于实际价

值后，小野对银行进行了投诉，得到的回应

是：“今后会完善商城兑换活动。”

为何银行会针对持卡人推出此类不合

理的福利产品？北京商报记者从上述股份

制银行信用卡中心人士处获悉，主要是因

为这款消费卡运营、税费成本较高，所以才

会存在购买金额与实物不符的情况，考虑

到运营成本以及持卡人购买价位不合理等

原因，已经下架了该产品。

本以为能享受到信用卡推出的积分优

惠福利，最后却发现自己成了“冤种”，除了

兑换实物远高于实际价格之外，也有不少

持卡人投诉，在办理信用卡时银行宣传的

积分权益相当可观，然而当具体兑换时，积

分权益大幅缩水且很难兑换。

信用卡积分权益性价比究竟如何？北

京商报记者以一家股份制银行信用卡中心

为例，该行信用卡积分商城可兑换各类商

品，若用积分换取一张虚拟平台普通会员，

需要持卡人刷卡消费1.7万元才可达成；换

取一张虚拟平台星级会员卡，持卡人需要

刷卡消费3.2万元才可以达成。另外，有的

信用卡积分兑换活动并非全积分兑换，而

是花相应积分并支付一定金额的现金才能

换到商品。

近年来，已有多家银行发布公告，将信

用卡积分权益进行下调，例如，将可积分兑

换的酒店、里程权益缩水，将信用卡附加保

险服务进行缩减。虽然此举能够打击“薅羊

毛”行为，但也在一定程度上弱化了信用卡

对持卡人的吸引力。零壹研究院院长于百

程在接受北京商报记者采访时表示，积分

是信用卡的一种主要营销行为。近几年出

现银行收紧信用卡积分权益，大批量增加

不累计积分的现象，背后是信用卡增长放

缓后，信用卡逐渐从增量市场到存量市场，

银行进行的风控升级，运营精细化，同时也

是控制成本的举措。银行调整信用卡积分

规则，还有提升信用卡安全、规范积分套取

行为的考量，未来信用卡积分营销的重点

应该是契合消费趋势，与线上化和场景化

结合。

新增发卡量下跌

银行在信用卡积分权益上开始“斤斤

计较”是为了控制成本所致，经历过爆发式

增长后，我国信用卡业务发展进入存量时代，

随着超前消费观念、共债风险爆发等因素影

响，信用卡逾期问题凸显，各家银行也在积极

调整营销策略，放缓信用卡发卡节奏。

从2021年A股上市银行年报中就能一

窥究竟，3月29日，据北京商报记者统计，截

至目前已有平安银行、招商银行、中信银

行、兴业银行、青岛银行、交通银行、光大银

行、张家港农商行、苏州银行披露了信用卡

业务数据，在已公布新增发卡量的银行中，

有部分银行新发卡数量明显放缓。

2021年兴业银行新增发卡量为307.92

万张，较上年同期的469.54万张减少

161.62万张；光大银行新增发卡量为

683.99万张，较上年同期的837.71万张也

有所下滑。目前公布新增发卡数量的银行

中，只有青岛银行同比出现上涨，2021年

全年该行新增发卡量为96.45万张，相较

2020年的73.26万张同比增长31.65%。

再来看资产质量数据，2021年交通银

行、中信银行、招商银行、平安银行信用卡

不良率出现下降。而兴业银行信用卡不良

率呈现上升趋势，截至2021年末，该行信

用卡不良率为2.29%，较上年末上升0.13个

百分点。对不良率走高的原因，兴业银行在

年报中指出，根据监管要求，该行于2021

年第四季度严格信用卡贷款逾期认定标

准，逾期认定时点较原规则提前，增加部分

逾期和关注贷款，但大部分为临时性逾期，

经催收提示后用户能偿还贷款，不会进一

步迁徙为不良。

易观分析金融行业高级分析师苏筱芮

表示，当前，外部各种权益相关的合作费用

居高不下，给信用卡运营方带来较大的成

本支出，此外，在实体经济下行压力和金融

强监管政策下，银行主动调整策略，对于信

用卡的策略亦不再那么激进。信用卡高速增

长的时代已经过去，预计未来信用卡新增发

卡数量将延续近两年的平稳之势。在博通分

析金融行业资深分析师王蓬博看来，近年来

银行信用卡成本在不断升高，利润率在降

低，所以银行要考虑最后的营收平衡。短时

间内信用卡发卡量已经到顶，增速会持续

下降，不良率也会慢慢控制在合理的区间。

拓展服务场景

随着用户增长红利消失、规模扩张道

路不再适用，传统的扫楼、摆摊推销办卡的

信用卡获客渠道逐渐退出“历史舞台”，伴

随而来的也是新用户和存量用户的留存难

题，精细化运营迫在眉睫。

年报也勾勒出当前上市银行信用卡业

务转型的发展路径，大中型银行采取“组合

拳”联动的方式拓展信用卡服务场景。2021

年招商银行通过业务融合，深入推进借记

卡和信用卡的融合获客、融合经营。

地方性银行则在严控成本的前提下，

走出了属于自身的精细化运营道路。张家

港农商行通过实施大部制改革，将零售业

务部、信用卡与消费金融部、渠道管理部、

小微金融事业部整合，增强内生协同性。

青岛银行则开始重塑信用卡分期业务的

全流程体验，结合客群分层模型，提升业

务转化效率。

在营销方式上，大多数银行也开始“两

条腿”走路，在向用户推荐借记卡时引入信

用卡营销概念，在前期先和用户初步接触、

沟通，然后在现有的借记卡“套餐”之外进

行“加餐”，植入信用卡营销模式。

正如于百程所言，在互联网借贷快速

发展的背景下，不少银行把信用卡作为零

售业务的主要发力点，近几年快速增长，但

同时不断遇到了挑战。在客群层面，信用卡

人群与网络借贷人群出现交叉，多头借贷

和借款人质量下降，使得信用卡的风险管

理难度增加，逾期出现抬头。

大零售“下半场”银行如何发力信用卡

展业渠道？在苏筱芮看来，银行信用卡业务

加大获客活客力度，需要跟具体的消费场

景进行结合，在卡面设计等方面进行加强，

也可以考虑异业合作、跨界联名IP等方式，

此外，还需要考虑利用科技来提升卡片使

用体验。王蓬博进一步指出，银行应多和金

融科技平台形成联动，加大对线下实体消

费场景全面覆盖，和拥有强需求高频黏性

用户的平台合作，拓展自身的辐射面积，同

时尽量统一线上入口，保持用户的持续正

循环黏性增加。

北京商报记者宋亦桐

积分权益是银行拓展信用卡新增用户、提升用户黏性的重要手段，

如今却因兑换权益缩水、“鸡肋”营销频频被持卡人吐槽。北京商报记者

近日调查发现，有不少持卡人在第三方平台吐槽遭遇的信用卡权益缩水

以及遇到的不公平现象，除了较为常见的积分权益大幅缩水且很难兑换

之外，还有兑换实物价格高于实际价值等情况。经历了多年的发展，信用

卡“跑马圈地”不再，新增发卡数量下滑幅度明显，银行如何在加大获客

力度的同时，拉动信用卡业务相关资产收益率不断提升有待时间检验。


