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导读：

这可能是目前最详细、深入的中小银行信用卡业务发展报告！强烈推荐！
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一、2019年上半年全国信用卡业务全景式概览

1.1、全国短期消费贷款情况：中国短期消费贷款突破9万亿元，年均增速超过30%

2015年至2019年上半年期间，我国金融机构短期消费贷款年均增速超过30%；截
至2019年上半年，我国短期消费贷款占短期贷款的比重攀升至63%，较2015年增
长了近40%，短期消费信贷市场发展迅速，市场前景广阔。

图1 2015～2019年上半年我国金融机构短期消费贷款情况
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1.3、全国银行卡应偿信贷情况：银行卡应偿信贷余额突破7万亿元，近期环比增速
持续下滑；但与其他信贷业务相比，仍是银行业转型发展的突破口

截至2019年二季度末，全国银行卡（信用卡和借贷合一卡）应偿信贷余额突破7万
亿元，环比增长3.64%，银行卡卡均应偿信贷额度为1.01万元。自2018年二季度开
始，银行卡应偿信贷余额环比增速呈现连续下滑态势。

图3 2017Q1～2019Q2全国银行卡应偿信贷余额情况
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1.4、全国信用卡风险情况：近几年总体逾期占比尚在可控范围内；共债、居民杠杆
率、经营策略激进等多重因素导致2019年上半年信用卡逾期风险略有抬头迹象

整体来看，自2017年一季度开始，全国信用卡逾期未偿信贷总额占应偿信贷余额的
比重呈现稳步下降趋势，信用卡业务风险整体尚可控；但截至2019年二季度末，信
用卡逾期未偿信贷占应偿信贷的比重为1.17%，占比较上季度末上升0.02个百分点
，信用卡逾期风险似略有抬头倾向，主要原因有三：

第一，2018年以来，
现金贷、互联网消费贷、P2P等市场放贷主体日益增多，导致消费金融行业共债、
逃废债等债务风险不断暴露，共债客群资产质量波动明显，此类风险似有向信用卡
行业传导的趋势。

图5 2017Q1～2019Q2全国信用卡逾期半年未偿信贷情况
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第三
，在商业银行加快零售业务转型的过程
中，
信用贷款快速扩张，业务经营策略偏向激进，尤其是在低年龄群体和低收入群体中
下沉、渗透得过猛，由此带来局部杠杆率上升、不良资产比率提高等风险问题。

♦上述三重因素相互叠加，导致2019年上半年信用卡业务风险开始显现。

1.5、“呗”类产品与银行信用卡的正面交锋：两强争霸竞争格局逐渐显现，信用卡
业务需高度重视场景、商户、权益建设

目前市场上具有“信用卡”属性的竞争产品主要分为两大派系：一派是银行发行的
传统信用卡产品；另一派则是各大互联网公司推出的以蚂蚁花呗、京东白条、苏宁
任性付等为代表的具有消费信贷属性的“类信用卡”产品（表1）。

面对场景和线下商户被挤占、用户群体被分流、交易量增速将下降、信用卡小额贷

                                   4 / 21



智行理财网
招商银行花样年华卡(招商银行行花是什么花)

等核心业务将被替代的严峻形势，“呗”类等类信用卡产品正逐渐蚕食信用卡市场
份额，单就蚂蚁花呗等产品用户的总量规模和品牌忠诚度而言，单个银行信用卡已
难以撼动。商业银行唯有加强与同业异业的合作
，报团取暖形成合力，同时
高度重视线上场景建设和
线下二维码收单商户的拓展维护，以及
持续加强覆盖更多长尾用户的权益建设
，不断完善自身的信用卡产品和服务，才能在日益激烈的消费信贷市场中占据稳固
的竞争优势。

1.6、消费信贷行业政策动向及解读

二、2019上半年中小银行信用卡业务发展现状

2.1、发卡情况：8家中小银行累计卡量突破百万张，上海银行独占鳌头
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2019半年报中披露发卡情况的上市中小银行共有15家，本报告将累计卡量的头部
银行上海银行单独列为第一梯队
；将累计卡量超过百万张的区域行划为第二梯队
；累计卡量低于百万张的区域行划为第三梯队。

从累计发卡规模来看，截至2019年6月末，表3数据显示：

♦第一梯队中，作为信用卡业务领域的领头羊，上海银行信用卡累计发卡量已快接
近800万张，累计发卡规模在区域行中独占鳌头。

♦第二梯队中，江苏银行和宁波银行的累计发卡整体位列200万卡量级别；长沙银
行也已于今年开始跻身百万卡量级别
；若按照目前的卡量增速测算，预计至2019年末，哈尔滨银行、重庆农商行、盛京
银行或将加入百万卡量梯队。

♦盛京银行、长沙银行、中原银行、郑州银行、江苏银行等中小银行本期新增卡量
增长速度较快。

注：受限于上市时间、信用卡发行资格等制约因素，部分中小银行历年新增发卡数
据出现不同程度的缺失。

2.2、透支情况：长沙银行、哈尔滨银行透支余额表现抢眼，大部分中小银行信用卡
透支增速有所放缓
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2019半年报中披露信用卡透支情况的上市中小银行共有18家，上海银行透支余额
遥遥领先依然排行第一梯队
；透支余额介于50亿~200亿之间
的中小银行划为第二梯队；其余透支余额低于50亿元的中小银行划为第三梯队。

从信用卡透支余额来看，截至2019年6月末，表5数据显示：

♦近半数中小银行信用卡透支余额接近或超过50亿元，头部银行上海银行的透支余
额已突破300亿元，在全国中小银行中稳居第一。

♦值得注意的是，
长沙银行透支余额此番突破165亿元，在信用卡透支体量上几乎与江苏银行比肩，
排名跃升为第三；
哈尔滨银行同样表现亮眼，以低于100万张的累计卡量取得超过120亿元的透支额
度规模，排名甚至已超越广州农商行、中原银行、贵阳银行等百万卡量银行。

♦
大部
分中小银
行信用卡透支余额
以低于10%的增速平稳增长，增速有
放缓态势
；但有小部分银行如盛京银行、成都银行等增速较快，接近或已超过50%；与之相
反，贵阳银行、江西银行等中小银行信用卡透支较年初则出现下滑趋势。

                                   7 / 21



智行理财网
招商银行花样年华卡(招商银行行花是什么花)

2.4、收入情况：长沙银行收入业绩名列前茅，徽商银行、广州农商行超过去年全年
收入的60%，信用卡非利息收入比重持续加大

据银联数据统计，2019年上半年，银数客户银行信用卡业务整体收入较去年同期增
长32%，信用卡业务收入增长依然显著。同时，上半年收入突破亿元的区域性银行
共计41家，较去年同期增长5家。整体来看，各行正逐步调整业务模式，在持卡人
用卡活跃度、业务收入等方面给予更多的关注，将更加注重信用卡业务的发展质效
。

从信用卡业务收入来看，截至2019年6月末，共有7家上市中小银行披露了全口径
的信用卡业务收入情况，图9数据显示：

♦2018年全年收入的近60%。

♦此次表现不俗的
中原银行上半年实现收入1.55亿元，是2018年全年收入的1.6倍。

♦长沙银行收入业绩名列前茅，截至2019年9月末的业务收入高达8.82亿元，估计
截至6月末的半年收入也将超过徽商银行和广州农商行。
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2.5、风险情况：半数中小银行不良率有所下降，江西银行不良率持续攀升，已超过
6%，广州农商行实现不良率与不良余额“双降”

从信用卡不良情况来看，截至2019年6月末，表7数据显示：

♦在披露信用卡不良情况的13家中小
银行中，江西银行不良率最高，已超过6%
；青岛银行、中原银行不良率最低，低于0.5%。

♦
广州农商行、青岛银行实
现不良率与不良余额的“双降”
；天津银行、盛京银行、成都银行等半数银行不良率有所下降。
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注：“增加”、“新出现”、“下降”表示与2018年相比，2019年上半年各场景
频次的变化趋势。
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四、新消费场景细分领域发展态势及头部企业阵营

4.1、新客群消费场景：男性客群、老年客群、单身客群、环保客群

（1）新客群消费细分领域发展态势

新世纪新时代催生出越来越多新型细分消费客群，例如“都市潮流男士”、“活跃
银发老年”、“都市单身贵族”、“低碳环保一族”等消费客群的崛起使得“他经
济”、“银发经济”、“单身经济”、“低碳经济”大行其道，相应领域消费市场
深挖潜力巨大，全民消费时代已然来临。

表10 新客群消费相应细分领域分析

客群类型

客群特征／消费动向

消费领域

男性消费客群

♦年轻、单身、多金的高消费群体

♦偏好使用移动购物类APP

♦注重颜值和个人形象，关注时尚，颜值消费已成为“他经济”的重要驱动力

♦热爱健身和户外运动，在运动健身、智能穿戴等消费领域的活跃度较高

♦重视商品品质，更愿意为理财、汽车、美食、旅游等品质生活买单

♦个性化需求日益突显
，除了在淘宝、京东等传统综合电商购物之外，同时还对诸如网易严选、TOPLIFE
、Yoho！Buy有货、醒购等专门针对品质男性的小众电商青睐有加

♦超前消费特征明显

Ø 颜值消费
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Ø 运动健康消费

Ø 汽车消费

Ø 理财消费

Ø 旅游消费

Ø 奢侈品消费

Ø 游戏装备消费

老年消费客群

♦财产收入状况较理想，老年人“网瘾”群体逐渐扩大

♦心态更加年轻，“不服老”，不安于退休现状

♦更愿意走出家门，追求丰富多彩的晚年生活

♦偏好旅游、培养兴趣爱好、从事返聘/志愿工作、参加体育锻炼

♦消费需求愈加多元化、消费意愿明显

Ø 老年旅游消费

Ø 老年体育消费

Ø 老年康复理疗消费

Ø 老年照料看护消费

Ø 老年文化用品消费

Ø 老年电子电器消费

单身消费客群

♦更愿意为“便利”买单，倾向于“线上网购+线下便利店”的便利型消费模式
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♦追求“小而美”
的生活品质，催生了“一人份”、迷你化、高颜值商品消费的蹿红

♦更爱自己，更愿意、更舍得为自己消费

♦更愿意在养宠物上消费

♦有内容付费习惯，更愿意在看视频、听正版音乐、阅读网文、打游戏方面消费

Ø 便利式购物消费

Ø 单身旅游消费

Ø 聚餐社交消费

Ø 网络婚恋交友消费

Ø 宠物消费

Ø 电竞消费

Ø 单身租房消费

绿色消费客群

♦崇尚健康生活、注重环保和可持续理念

♦追求健康绿色的生活方式
，更愿意为有助于公众健康的绿色
、环保产品买单，例如节能家电、节水器具、有机产品、绿色建材、净水设备等

♦愿意接受循环再生产品，新能源汽车成消费时尚，共享出行蓬勃兴起

Ø 节能节水产品消费

Ø 健康环保产品消费

Ø 循环再生产品消费
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Ø 有机产品消费

Ø 绿色建材消费

Ø 新能源汽车消费

Ø 共享出行消费

（2）新客群消费场景的竞争格局

♦竞争格局
：在特定客群类消费场景中，目前年轻客群、女性客群等传统领域已成为各大商业
银行发行信用卡新产品的兵家必争之地，而在男性消费客群、老年消费客群、单身
消费客群、绿色消费客群等市场潜力巨大的新兴蓝海领域中，鲜有相关信用卡产品
涉足。信用卡产品在新客群消费场景中的竞争格局如表11所示。

 

4.2、体育消费场景：体育场馆、体育旅游、体育资讯、运动健康

现今，体育运动影响越来越广泛、体育类消费市场越来越大，体育已不仅仅是参与
运动，体育消费形态已从大众化的业余爱好
演变为一种需要认真对待的专业化的生活方式
（例如跑步、骑行、健身等）
，甚至上升为一种开始与休
闲、娱乐相融合的社交化的文化体验
（例如棋牌、电竞及体育周边），
体育与旅游、文化、社交、培训、康养等融合发展的“泛体育”新业态正在萌发，
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中国的体育消费正经历一个从免费到付费、从专项到跨界、从参与到体验、从小众
到覆盖全民的升级过程。2018年我国体育消费已接近万亿元，人均体育消费为226
4元，预计到2020年体育消费总规模将达到1.5万亿元，人均体育消费将接近3500

未来，体育赛事、场馆预定、体育竞猜、体育培训、体育社区及体育服务周边等多
元化的体育服务将引领体育消费升
级的新趋势，康美型运动
（针对运动
场景的美妆产品、运动
服饰、拍摄设备以及运动康疗服务）、享乐型运动
（运动社群、体育旅游、休闲运动项目）、智能型运动
（智能监测设备、定制化体育产品及服
务）等将成为未来体育消费快速增长的核心驱动因素。

（1）重点细分领域发展态势

♦体育场馆消费
。越来越多的运动场地将自身定位为一个线上线下体育资源集合的场景，未来具备
更多升级化功能和服务的体育场馆将激活更多潜在的体育消费。2018年中国体育场
馆服务规模达到1800亿元，运动场地的数字化升级趋势已经显露，体育人群运动需
求持续增加，预计到2
020年场馆服务规模将突破3000亿元，
具备数字化能力和互联网属性的体育场地将链接更广阔的体育场景，成为一个全体
育资源聚合地，这或将是未来的一个升级化发展方向。

♦体育旅游消费
。体育旅游是旅游用户需求升级所激发出的一种行业融合新业态，热门体育旅游目
的地的打造，以及与热门赛事的合作将促进体育旅游消费规模化增长，2018年我国
体育旅游收入在旅游总收入中的比重达到9%，预计到2020年体育旅游收入占比接
近15%，体育旅游收入将突破万亿元。

♦体育资讯消费
。足球、篮球、排球、乒乓球、冰雪运动等体育赛事聚拢着庞大的体育粉丝基础，
涉及赛事报道、比赛结果、赛事票务等信息的体育资讯吸引着广泛的体育爱好者；
同时，世
界杯足球赛等大型
体育赛事能极大地激发体彩用户的购
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彩热情，
体彩用户对竞彩分析类专业资讯的需求巨大，竞彩分析成为体育资讯消费领域的新
掘金点
。2018年中国彩民用户规模大致为3-4亿人，其中体彩用户规模接近2亿人，体育
彩票销售占彩票销售的比重在18年世界杯期间高达67%。

♦在线运动健康消费
。截至2018年12月，运动健康领域月活人数超过7500万，在线运动健康领域活跃
用户逐步攀升，健身、跑步等主流项目颇受用户欢迎，运动健康领域中女性用户、
年轻用户、中等消费以上用户占比最为突出，围绕线下场馆、线上教学、运动方案
、运动记录等消费板块的运动健康生态将愈发完善。

（2）新兴细分领域的头部平台阵营

表12列举了体育市场中的体育赛事运营、体育场馆、体育旅游、体育资讯（体育博
彩）、运动健康、体育视频共六个新兴细分领域相应的头部/重点在线平台。
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（3）在线教育消费场景业务模式和竞争格局

♦业务模式
：商业银行可通过联合上述细分领域的重点平台企业，以共同推出联名信用卡的模
式纵深切入在线教育场景。

♦竞争格局
：在教育类消费场景中，目前仅有为数不多的几家商业银行推出面向大学校园场景
的信用卡产品，且数量和种类较少，而在K12教育、STREAM素质教育、职业教育
、成人教育等市场潜力巨大的新兴细分领域中，更鲜有相关信用卡产品涉足。信用
卡产品在教育消费场景中的竞争格局如表15所示。

表15 2018～2019上半年信用卡产品在教育消费场景中的竞争格局

新兴细分领域

传统细分领域

K12教育

² 尚无信用卡产品涉足

高等院校

l 高校联名信用卡：中国银行、民生银行

l 浦发银行俺来也联名信用卡

l 中信银行“校园i卡”

STREAM素质教育

² 尚无信用卡产品涉足

职业教育² 尚无信用卡产品涉足
成人教育² 尚无信用卡产品涉足
语言教育² 尚无信用卡产品涉足
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4.4、医疗消费场景：健康体检、医疗美容、口腔医疗、家庭医疗保健

医疗消费泛指非公费、非治疗性的、消费者主动选择实施的市场化医疗项目，涵盖
了体检、美容整形、眼科、口腔科、生殖、减肥、营养、康复、护理等消费领域。
2016年以来国家出台一系列政策扶持医疗健康服务行业的发展，医疗服务正进入政
策红利密集区，行业在健康消费升级的大趋势下，“健康”在人们心中变得越来越
重要，2018年全国居民人均各项消费支出中，医疗保健支出的同比增速最高，达到
16%。2018年双十一期间，阿里健康平台上医疗消费定金支付人数同比增长468%
，其中，体检消费领域同比增长195%，医美消费领域同比增长533%；从具体医疗
消费产品来看，进口瘦脸针销量同比增长301%，玻尿酸销量同比增长245%，种植
牙销量同比增长90%，医疗消费潜力正迅速提升，医疗健康市场正持续快速发展。

（1）重点细分领域发展态势

♦健康体检消费
。健康体检消费以常规体检为主（85%），辅之以疾病筛查（8%）和其他增值医
疗服务（7%）（例如VIP服务、门诊、转诊、针灸等）。2018年我国健康体检人次
达到5.75亿人，体检人次覆盖率超过40%，与西方发达国家70%以上的体检覆盖率
相比，我国体检消费领域还有很大的提升空间；2018年我国健康体检行业市场规模
突破1500亿元，按照未来5年14%的行业复合增速测算，预计到2020年行业规模将
超过2500亿元，健康体检市场是一片空间巨大的蓝海市场。随着一系列重磅扶持预
防医学产业政策的出台，以及大众有关“早发现、早治疗、早预防、早健康”健康
理念的大幅提升，
健康体检行业市场需求旺盛，未来健康体检将向疾病管理、健康大数据、精准预防
等业态延伸，相关领域消费市场具有广阔的发展空间。

♦医美消费
。医疗美容区别于生活美容服务，是一种具有一定侵入性和创伤性的医疗服务，主
要包括手术类和非手术类两种医美服务；同时，由于绝大部分医美项目时间控制在
2个小时之内，因此医美服务具有“快餐式”消费属性。在颜值经济崛起和消费升
级的大背景下，我国医疗美容行业随之进入快速发展期，近五年来我国医疗美容市
场持续保持20%以上的复合增长率，2018年我国医美行业市场规模达到2470亿元
，
中国已跻身全球第三大医疗美容市场，全球市场占比达到102020年市场规模将超
过4600亿元，医美市场正成为扩张势头强劲的风口领域。未来，风险低、价格低、
复购率高的非手术类、以皮肤管理为主的“轻医美”项目或将成为下一个消费增长
爆发点。
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♦口腔医疗消费
。目前全球口腔疾病患病率持续增高，世界卫生组织已将口腔疾病与心血管病、糖
尿病并列为世界上三大慢性非传染性疾病进行防治，我国口腔医疗市场就诊量的年
均增速为10%左右，人均口腔医疗支出的复合增速达到13.36%，2018年我国口腔
医疗行业规模约1000亿元，与过去十年相比翻了五番；预计2020年市场规模将达
到1420亿元，其中成年人正畸占比25%、老龄人种植牙占比32%、儿童口腔占比1
8%、综合市场占比25%；预计到2030年口腔医疗服务规模将达到4500亿元，201
8-2030年的复合年均增长率保持在1
3%左右。
口腔医疗细分领域多，受益于消费升级，正畸和种植作为口腔医疗两大高价值诊疗
服务项目，目前市场规模分别达到200亿和250亿，长期来看，潜在市场空间均达
到2000亿级别，口腔市场的这两座消费金矿将引来爆发式增长。

♦家庭医疗保健消费
。在政策红利驱动、居民健康意识增强、人口老龄化加剧的形势下，家庭医疗保健
场景变得更加普及；家用检测类、治疗类、康复护理类、保健理疗类、轻健康护理
类等多样化的家庭医疗健康产品不断涌现；同时伴随互联网的蓬勃发展，在线家庭
医疗健康市场持
续快速发展，线上家庭医疗消费
呈现出四大趋势：
一是使用场景和使用人群“不设限”
，院用治疗类医疗产品家用化，制氧机、雾化器、呼吸机成为最受欢迎的家用治疗
类产品；
二是测量技术和呵护人群更加“精准”；
三是健康更加“智能化”
，技术赋能现代家庭健康管理，胎心仪、智能体脂仪等智能化家庭医疗健康产品热
度持续提升；四是护理“轻盈态”
，从治疗到养护，越来越多的消费者更注重日常保健，医用面膜等轻盈态的健康管
理产品颇受欢迎。

（2）重点细分领域的头部平台阵营

表16列举了医疗服务市场中的健康体检、医疗美容、口腔医疗、家庭医疗保健共四
个细分领域相应的头部/重点在线平台。商业银行可通过联合这些重点平台或头部连
锁机构共同推出联名信用卡的模式纵深切入医疗服务场景。
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大力发展特色化的银行电商业务，或将成为推动中小银行信用卡业务持续增长、零
售业务优化转型的“利器”：

一是通过精细化运营和精准化营
销打造智慧商城。
利用大数据分析用户消费偏好和行为习惯，深入挖掘潜在客户和潜在增长点，对重
点客群进行重点推荐；利用基于用户和物品的上下文推荐、行为推荐等各类模型，
对商品、品牌、商品专题等不同维度进行智能推荐，为用户带来“快、易、好”的
极致购物体验。

二是持续做大客户流量，提升客户黏性。
一方面需努力完善包括信用卡支付、借记卡支付、他行借记卡Ⅱ、Ⅲ类账户支付、
甚至微信支付的一整套支付体系；另一方面还需不断扩充商品品类，除海量实体商
品之外，还可提供如加油卡、充话费等丰富的服务类虚拟商品。

三是不断深化跨界的联盟和合
作，提升商城竞争力。
例如，与银行内部专业子公司合作，实现互通有无、资源互换；接入京东、苏宁易
购、网易严选、屈臣氏等外部优质电商平台资源，扩大银行电商的商品数量、提升
银行电商的服务质量；通过入驻蒙牛、美的、海尔、联想等强势国货品牌共同打造
线上金融新生态。
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说明：本文仅代表个人观点，不代表作者所在单位。
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