
智行理财网
招商银行深圳信用卡部地址电话(招商银行深圳信用卡部地址电话是多少)

来源:中国证券报

图集 

多银行发布信用卡禁令 剑指资金违规买房炒股

信用卡“跑马圈地”休矣

信用卡套现、“撸卡”一族日前再遭“重击”。光大、中信等银行信用卡中心发布
“禁令”，剑指信用卡资金用于购房、投资、理财、股票等禁止性领域。

业内人士表示，针对信用卡客户违规行为，银行将采取降额、锁卡等管控措施。专
家认为，银行信用卡业务过去几年爆发式增长，目前资产质量风险逐步暴露，业务
发展面临拐点。

将采取管控措施

光大银行信用卡中心8月11日发布公告称，个人信用卡仅限持卡人本人日常消费使
用，信用卡资金不能用于生产经营、固定资产投资、股权投资、套现等非消费领域
，包括购房、投资、理财、股票、其他权益性投资及其他禁止性领域等。如光大银
行信用卡开展超出信用卡正常资金用途之外的交易，可能导致交易失败，光大银行
将采取包括但不限于降额、止付、冻结、锁卡等管控措施。持卡人应正确认识信用
卡功能，合理使用信用卡，树立科学消费观念，理性消费、适度透支。

在此之前，中信银行、平安银行等信用卡中心也在7月发布类似公告，严禁信用卡
持卡人以任何套现、欺诈、恶意刷单等违法或虚假消费套取银行信贷资金、积分等
。

记者注意到，早在5月、6月就有不少信用卡“撸卡”一族因违规套现等原因，被银
行锁定信用卡、下调额度等。银行业内人士称，今年受新冠肺炎疫情影响，个人零
售端业务成风险管控重点，预计后续将有更多银行信用卡部门采取类似举措。

监管警示风险

银保监会消保局此前警示称，有消费者将信用卡借款违规用于房地产、证券、基金
、理财等非消费领域，放大资金杠杆，易导致个人或家庭财务不可持续，也会致使
金融机构风险累积。

银保监会日前披露的2020年银行机构市场乱象整治“回头看”工作要点中，“信用

                                    1 / 3



智行理财网
招商银行深圳信用卡部地址电话(招商银行深圳信用卡部地址电话是多少)

卡业务虚增客户偿债能力或违反‘刚性扣减’规定，突破总授信额度上限管控；预
借现金业务额度设置过高，不符合审慎管理要求，资金用途管控不力，违规流向非
消费领域”等被点名。

实际上，下半年以来多家银行因信用卡业务违规吃罚单。上海银保监局8月披露的
罚单显示，交通银行太平洋信用卡中心因2019年6月对某客户个人信息未尽安全保
护义务，以及2019年5月、7月对部分信用卡催收外包管理严重不审慎被罚100万元
。招商银行信用卡中心因2019年7月对某客户个人信息未尽安全保护义务，以及20
14年12月至2019年5月对某信用卡申请人资信水平调查严重不审慎被罚100万元。

广东银保监局7月披露的罚单显示，广发银行因信用卡“财智金”业务贷后管理严
重违反审慎经营规则等案由领罚220万元；广发银行信用卡中心因未向持卡人披露
信用卡总授信额度信息、未审慎设定信用卡预借现金业务授信额度、以全程自助发
卡方式办理客户首张信用卡、未有效履行信用卡客户身份识别义务等案由被罚180
万元。

面临业务拐点

在疫情影响之下，一度作为优质资产的信用卡业务风险率先暴露。今年上半年，多
家银行信用卡和消费贷不良贷款率有所上升。不少专家和分析人士认为，银行信用
卡业务面临拐点，“跑马圈地”时代走向终结，未来应加快步入精细化管理阶段。

天风证券银行业首席分析师廖志明表示，经过过去十余年高速发展，信用卡业务竞
争已十分激烈，且存量信用卡贷款规模较大，增速明显下滑。可以说，国内信用卡
业务已告别黄金时代。自2018年初以来，我国信用卡贷款增速持续下降，由2018
年一季度的35.8%下滑至2020年一季度的4.0%。

廖志明认为，随着我国居民消费意识的转变和城镇化率的提升，未来消费信贷需求
有望平稳增长，信用卡行业将进入稳健发展阶段。

麦肯锡全球董事合伙人周宁人表示，过去几年信用卡发卡量持续爆发增长，很多银
行信用卡业务都面临拐点，风险逐步暴露。上半年受疫情影响，银行信用卡业务受
到很大冲击，催收压力节节高升。过去，信用卡业务以发卡为导向，通过分期业务
带动收入。未来，信用卡业务要实现高质量发展还有许多工作可以做。

具体来看，周宁人表示，一是做活中高端、存量客户。信用卡产品很难进一步差异
化，需经营客户，打通银行内部资源、产品、渠道，做好客户分层和画像，实现分
层级的产品和权益体系，向客户推送完整的产品组合。二是做强风控，国内银行在
风险、催收、预警体系方面还相对欠缺。三是在数字化和金融科技背景下，要提升
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客户体验，信用卡应更好地和生活场景相融合。四是打通行内资源，过去信用卡主
要依靠自营团队，现在与分行、网点互动，更好地利用行内的经营渠道来节约产能
，提升综合营销效率，也是信用卡进一步精细化管理的方向。（作者：欧阳剑环
陈莹莹）
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