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伴随着2022年年报的披露，已有26家上市银行的信用卡业务数据浮出水面。

财经网金融梳理发现，当前信用卡业务发展较为成熟的头部银行信用卡发卡节奏明
显放缓，部分区域性银行信用卡发卡量及交易额依旧实现快速增长，仍有根植本地
持续拓展的潜力。整体来看，2022年，在用户还款意愿及还款能力下降等因素影响
下，银行信用卡业务资产质量承压，近七成不良率抬升，多家不良贷款翻倍增长，
风控能力面临考验。

专业人士分析称，信用卡业务已进入存量竞争时代，人均持卡量下降是必然的结果
。在此背景下，银行信用卡竞争的重点主要集中在发卡营销、风控管理、经营效率
等方面。各大上市银行在年报中也描绘出，在围绕不同客群精耕细作、搭建消费场
景、提升智能化服务水平等方向上的规划布局。

“亿级”银行发卡量增速齐降 区域性银行仍有发展空间

信用卡业务是当前银行业发力零售金融的重要赛道之一，随着年报的披露，大部分
上市银行最新信用卡业务数据也陆续揭晓。

据财经网金融梳理，截至目前，A、H股合计共有26家银行披露信用卡累计发卡量
情况（部分银行披露口径为在册卡量、结存卡量或流通卡量），包括5家国有行（
农业银行未披露）、8家股份行（光大银行未披露）、13家区域性城农商行。

在13家全国性银行之中，截至2022年末，共有5家银行信用卡累计发卡量达到1亿
张以上，分别是工商银行1.65亿张、建设银行1.4亿张、中国银行1.38亿张、中信银
行1.07亿张、招商银行1.03亿张，交通银行、兴业银行、民生银行、平安银行、浦
发银行发卡量均在5000万张以上。

区域性银行方面，北京银行信用卡累计发卡量最多，截至2022年末达597万张，其
次是宁波银行、青岛银行分别发行485万张、365.24万张。农商行中，广州农商行
处于领先地位，去年末发卡量达199.31万张。

与2021年末数据相比，发卡量处于第一梯队的5家“亿级”银行信用卡发行速度集
体放缓，工行、建行、中行、中信、招行增幅为1.23%、-4.76%、2.36%、5.21%
、0.29%，较2021年末的1.88%、2.08%、2.53%、9.40%、2.90%均呈下滑状态
。其中，建设银行存量信用卡甚至首次出现下滑，较上年末减少700万张。

而对于部分区域性银行来说，目前信用卡发卡量还维持着一定规模的增长。据财经
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网金融梳理，增速排名前三的宁波银行、九江银行、重庆银行去年信用卡发卡量分
别为485万张、106.05万张、43.27万张，较上年末增长30.38%、27.54%、26.89
%。

“信用卡行业已经进入了存量时代，人均持卡量下降是必然的结果。”博通咨询金
融业资深分析师王蓬博指出，行业在去年受到外部环境和监管影响比较大，这点也
反映在了信用卡消费金额上。但对于中小银行来说仍然有挖掘的潜力，体现为立足
当地，针对当地客群优化营销和渠道建设。

在信用卡交易额上，2022年末，工商银行、建设银行、中国银行、平安银行信用卡
交易额为2.29万亿元、2.92万亿元、1.47万亿元、3.39万亿元，分别同比下滑4.11
%、11.79%、6.02%、10.5%。被称为“零售之王”的招商银行信用卡交易额位于
行业第一，达4.84万亿元，同比增速为1.52%，而2021年该行实现信用卡交易额4.
76万亿元，同比增长9.73%。

区域性银行则仍处于上升期，通过完善自营渠道优化用户体验、推出营销活动促进
消费等多项举措提升用户粘性，使得信用卡交易额实现快速提升。青岛银行2022年
信用卡交易金额785.07亿元，同比增长42.7%；九江银行信用卡2022年消费额达1
36.8亿元，同比增长22.98%。

九江银行在年报中提到，该行在信用卡经营定位上，牢记区域银行使命，链接本地
近万商户，开展了5折奶茶、9元旅游、9元洗车、周六美食、欢乐购等惠民活动。

CBD发展研究基地首席专家、首经贸金融学院教授高杰英表示，部分中小银行增速
较为明显，是因为信用卡业务开展得相对较晚，基数较低。但也表明中小银行在业
务细分赛道上深耕仍有可能获得竞争优势。

逾期情况增多 近七成银行信用卡不良率上升

在银行不断推进信用卡业务发展成熟的同时，信用卡所提供的消费信贷也成为用户
进行资金周转的便利渠道。据财经网金融梳理，2022年末，26家披露数据的上市
银行中，有18家信用卡贷款余额实现增长，占比近七成，8家增速超过10%。

其中，建设银行信用卡贷款余额最高，较上年末增长3.2%至9248.73亿元，招商银
行次之，信用卡贷款余额8844.30亿元，较上年末增长5.25%。规模增幅最为明显
的是常熟银行，信用卡贷款余额64.17亿元，较上年末增长74.92%，贵州银行信用
卡贷款余额也增长57.7%至85.81亿元。

在信用卡贷款规模的不断扩张下，银行对于该业务风险管控的能力也面临着考验。
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披露相关指标的23家上市银行中，16家信用卡不良率较上年末抬升，占比将近七成
，13家已升至2%以上。广州农商行、威海银行不良率分别达到8.24%、8.18%，占
据不良率最高和不良率上升幅度最大的位置。

另有20家银行披露不良贷款余额，其中有16家信用卡不良贷款较上年末增长，占比
达八成。贵州银行、广州农商行、威海银行、九台农商行、重庆银行不良余额增速
已达到100%以上，呈现翻倍增长。贵州银行信用卡不良贷款余额从2021年末的0.4
7亿元增至2022年末的2.03亿元，增幅达334.33%。

对于信用卡不良率大幅抬升的原因，广州农商行向财经网金融解释道，从全国总体
上看，信用卡客户的资信状况受经济环境影响较大，这几年受外部环境影响明显，
信用卡客户的财务能力和偿债能力有所下降。

融360数字科技研究院分析师李万赋指出，2022年受外部环境影响，居民消费比较
低迷，还款能力也有所下降，导致部分银行信用卡不良率上升。2023年以来，各地
加大经济扶持力度，刺激消费，经济活动和消费环境有明显回暖，预计个人信用卡
资产质量会出现好转。

“信用卡行业资产质量整体承压，公司信用卡违约金额也出现超预期增长。”兴业
银行在年报中提到，展望2023年，在公司各项风险管控措施陆续落地并产生效果下
，预计信用卡资产质量将保持平稳，整体风险稳定可控。

除了部分持卡人收入下降可能影响还款能力外，高杰英也提及逾期增多的另一原因
在于信用卡客户质量上，她指出，银行应优化获客质量，更加追求信用卡客户的质
量，而不是一味看重数量。

深耕客户经营 信用卡竞争花样百出

2023年是信用卡新规落地的第一年，针对银行信用卡业务的跑马圈地式粗放发展带
来的一系列问题，银保监会、央行于2022年7月联合发布通知，在规范信用卡息费
收取、加强消费者权益保护、转变粗放发展模式、规范外部合作行为管理、推动信
用卡线上服务便利化等方面提出新要求，银行需要在6个月内完成业务流程及系统
改造上的整改，改造后新增业务须严格符合通知规定。

尤其是对于信用卡发行，监管明确指出，部分银行机构经营理念不科学，盲目追求
规模效应和市场份额，滥发卡、重复发卡情况突出，导致无序竞争、资源浪费，要
求银行机构不得以发卡量、客户数量等作为单一或主要考核指标，长期睡眠卡率超
过20%的银行业金融机构不得新增发卡。
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2022年以来，国内整体信用卡发行数量已开始下滑。近日央行发布的2022支付体
系运行总体情况中披露，截至2022年末，全国共开立银行卡94.78亿张，同比增长
2.5%，其中信用卡和借贷合一卡7.98亿张，同比下降0.28%。2021年末，信用卡
和借贷合一卡为8亿张，同比增速为2.85%。

在存量竞争时代，“活客”成为各大银行心照不宣比拼发力的方向。

财经网金融梳理年报发现，上市银行目前注重对细分客群实现精细化经营，推动信
用卡产品创新。比如针对年轻客群的兴趣与需求，招商银行推出抖音联名信用卡和
原神联名信用卡；北京银行发行“蔬菜精灵联名信用卡”“bilibili联名信用卡”；
工商银行面向Z世代年轻客群发行“工银i未来信用卡”，通过专属客群产品提升客
户金融服务体验。

同时，争相加大消费场景建设，以优质服务和优惠活动拉动交易额增长。在汽车金
融赛道，中信银行推出首款新能源车主专属信用卡“中信银行i车信用卡”及购车分
期产品；兴业银行加大与蔚来、极氪、高合等汽车厂商和经销商的合作力度，开展
线上直播、线下试驾、节日感恩回馈等系列营销活动；

打造信用卡APP等线上渠道、提供智能化服务也深受银行重视，建设银行依托“建
行生活”平台，从用户画像、流量、金融产品、等方面入手，全面部署信用卡产品
和功能。招商银行通过掌上生活App更好地连接亿万用户的生活、消费和金融，促
动信用卡消费，截至2022年末，累计用户数1.37亿户。交通银行发布买单吧6.0版
本，重点整合推出互联网6大场景，使线上业务分流率达到97.82%。

“当前，银行信用卡竞争的重点主要集中在发卡营销、风控管理、经营效率方面。
”李万赋表示，银行要结合数据科技能力，建立客群消费习惯等多个维度的标签体
系，对不同客群可能的高频次场景进行智能营销，促活睡眠客户；同时，做好对重
点客户的营销力度和需求发掘，将信用卡和贷款、理财等业务联动起来给客户提供
一体化的金融服务，争取客户留存。

高杰英补充道，对于大部分信用卡客户来说，使用的便利程度是保证客户不流失的
首要因素，银行要维护现有客户使用习惯，再获客的成本要远高于维持现有客户的
成本。银行要提升数字化服务水平，如何通过手机银行提供更具有吸引力的新产品
、新服务，是保持竞争力的重要手段。

【作者：钱晓睿】 
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