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国庆将至，已有不少银行趁节日之势，提前推出信用卡优惠活动。

9月26日，北京商报记者注意到，农业银行、邮储银行、柳州银行、瑞丰农商行、
萧山农商行等近期纷纷上线信用卡国庆优惠活动，持卡人使用信用卡在特定平台或
场所消费，即可参与满减优惠或抽奖活动。

值得一提的是，不少信用卡活动的优惠券需要通过银行自营App渠道领取，在分析
人士看来，银行借国庆信用卡优惠引流自营App，反映出银行信用卡App背后日益
激烈的市场竞争，但节日营销主要起到阶段性的获客及活客作用，后续的客户留存
和转化则是关键所在。
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多家银行推出信用卡支付优惠活动

随着国庆临近，不少银行正通过与外部平台“联姻”促进信用卡消费交易。近日，
农业银行信用卡联合携程旅行推出支付优惠活动，该行信用卡持卡人9月26日起，
在携程旅行App上绑定农业银行信用卡支付，购买火车票或门票即有机会享有满10
0元减10元的优惠活动。

地方银行中，柳州银行信用卡也“牵手”飞猪旅行推出支付满减优惠活动。在9月2
4日至10月7日期间，柳州银行信用卡持卡人在支付宝App、淘宝App、飞猪App购
买飞猪旅行商品，绑定柳州银行信用卡支付，即可享受单笔满100元随机立减5-20
元的优惠。

除支付满减外，作为浙江农商联合银行合作银行的瑞丰农商行及萧山农商行也于近
日同时发布丰收信用卡抽奖活动。根据活动规则，9月20日至10月10日期间，丰收
信用卡单笔消费满288元的主持卡人可使用1积分参与翻牌集卡活动，抽中指定卡牌
即可兑换5-200元不等的微信立减金。

谈及银行联合外部平台或渠道推出信用卡国庆促销活动的原因，易观分析金融行业
高级分析师苏筱芮表示，银行推出信用卡国庆促销活动，旨在借助热点节庆等特殊
时节快速获取市场关注、扩大机构品牌传播，国庆7天长假势必存在较平时更多的
长假出行及假日消费，是银行信用卡促进持卡消费、提升持卡使用的优良契机。

“满减促销等是信用卡常用的营销手段，节假日往往是用户消费的黄金期，因此银
行信用卡会抓住这一时机加大营销力度和范畴。”零壹研究院院长于百程进一步指
出，场景营销是存量时代信用卡营销的主要方式，在与外部的消费场景合作中，通
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过与线上电商以及线下商户联合推出优惠活动，推广信用卡提升使用率；在自建场
景中，主要通过在信用卡自营App里引入各类消费产品，推出各类优惠活动，提升
用户的访问率和使用率。

借活动顺势引流自营App

在通过与外部平台合作推出优惠活动促进信用卡消费交易的同时，部分银行也在试
图通过活动提升旗下自营平台App的活跃度。

以邮储银行为例，该行推出的信用卡国庆节加油类特惠活动，需要持卡人通过邮储
信用卡App参与0.01元购“满200减30”支付宝红包券，才可进一步通过支付宝绑
定邮储银行信用卡享有优惠。

光大银行郑州分行推出的信用卡活动则需要达到一定消费额的客户通过阳光惠生活
App才可参与1元购电影小镇门票活动；建设银行南昌分行联合南昌总工会面向南
昌职工卡持卡会员推出的“国庆超值献礼·抽51-50元建行信用卡满减券”活动，也
需要下载并绑定建行生活App才可使用。

在博通咨询金融业资深分析师王蓬博看来，银行借国庆活动引流自营App反映出当
下银行对自营App运营的重视，尤其是对私域流量的重视，越来越希望摆脱对外部
平台的流量需求，转而深耕自身对用户和场景的触达渠道。

从2022年上半年数据来看，上述银行自营App活跃度还有进一步提升空间。例如，
报告期内，光大银行旗下的阳光惠生活App月活用户为1152.32万户，较年初减少3
07万户。建设银行旗下的建行生活App截至6月末日活跃用户数约400万户，较上
年末虽增长190万户，但平台流量规模与市场口碑仍有待进一步提升。

苏筱芮看来，银行借国庆优惠引流自营App反映出银行信用卡业务日益激烈的市场
竞争，但节日营销主要起到阶段性的获客及活客作用，如若想要获取更为长久的效
果，则需利用信用卡App做好后续运营的日常衔接，关注到后续的客户留存，持续
做好客户服务体验的优化工作，减少节日营销过后客户流失的情况。

场景生态建设更需精细化

随着用户增长红利消失，在监管的引导之下，信用卡业务逐步迈入存量时代，发卡
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量增速渐趋放缓。根据央行9月19日发布的《2022年第二季度支付体系运行总体情
况》，截至二季度末，信用卡和借贷合一卡8.07亿张，环比增长0.57%，较上年同
期环比0.73%的增速有所减缓。

“随着消费金融业务从高速发展到成熟阶段，近两年开始，信用卡整体的新增发卡
量增速下滑，逐渐进入存量时代，信用卡业务从重开卡量到重使用率的阶段。”于
百程表示，重视信用卡使用率，很重要的动作就是通过营销和运营，提升用户体验
，用户黏性提升使用率自然随之上升，从而带动信用卡业务增长。

对于存量竞争阶段银行如何增强信用卡用户黏性、实现留客增收，王蓬博表示，银
行一方面加强和互联网平台的合作，对场景和用户持续触达；另一方面加速对自身
渠道的导流，提升自建渠道的打开频率，最主要还是在基于客户需求的基础上，提
升自身的数据分析能力，才能起到降本增效的结果。

“展望未来，信用卡领域的消费分级趋势将有所增强，因此信用卡业务发展更需要
深入的用户洞察。”苏筱芮指出，在线上线下场景融合加速背景下，银行需强化线
上平台及服务能力以探索一体化经营，以“卡+App+场景+权益”
经营生态助力新增突围与存量促活。

苏筱芮表示，一方面是深入洞察用户需求、针对性地开展用户互动，如面向Z世代
提供趣味性的App游戏、可玩性高的视频互动，助力延长用户使用时间；另一方面
，基于一体化经营搭建权益体系，通过服务体验激励用户使用信用卡App进行交易
、信贷、理财及传播分享，权益回馈用户价值、促进业务增收，形成用户服务和业
务收益闭环。

北京商报记者 孟凡霞 李海颜
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