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深发展信用卡中心 1月 6日会议纪要 
 

 

报告关键点： 
 计划在2-3年内成为公司重要的利润贡献单元，在3-5年内成为行业的盈利领导
者 

 强调定位高盈利能力的客户，运营流程的改善以及风险的控制 
 

报告摘要： 
 深发展信用卡中心计划在2-3年内成为公司重要的利润贡献单元，在3-5年内成
为行业的盈利领导者。 

 

 公司认为他们实现目标的核心竞争能力在于人才队伍的建立，客户风险和收益
的评估以及数据分析能力。 

 

 客户定位：强调客户盈利能力 
 

 公司认为，优质的信用卡客户应该是卡均盈利能力高且稳定的客户。公司希望
成为单个客户盈利能力的行业领先者。 

 

 公司对客户会从3年的时间长度考察其盈利能力的高低和稳定程度，选择最佳的
客户，并且希望从中长期看（5年左右），每1元的成本能获得3元的利润。 

 

 为了吸引目标客户，公司推出了“靓卡”等产品系列；在销售渠道上发展分行
渠道发卡，而尽量规避业务员直销。 

 

 业务运营：优化流程提高效率 
 

 公司通过优化运营流程，提高工作效率以及增强客户的体验。 
 

 公司强调运营方式的标准化和系统化，引入ISO认证，在审批催收等流程上建立
十多个外围系统，减少人工操作，从而提高了客户服务的稳定性和可靠性；此

外，简化业务流程，既方便客户也节省成本。 
 

 风险经营：提高数据分析能力 
 

 公司认为信用卡业务盈利的重要驱动力是平衡收益和风险的把控度（风险经
营），而非规模的扩大。公司强调扣除风险后的收益率以及盈利能力的稳定性。

因此，对于每个客户公司会从3年左右的时间进行考察。 

 

 公司认为相对于数据库本身，对于数据的分析能力是最重要的，公司希望未来
2-3年内达到行业领先水平。 
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市场数据 
总市值(百万元) 71,114.43
流通市值(百万元) 66,962.22
总股本(百万股) 3,105.43
流通股本(百万股) 2,924.11
12 个月最高/最低 8.88/26.73元
十大流通股东(%) 29.64%
股东户数 260,240
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% 一个月 三个月 十二个月

相对收益 (6.70) (3.43) 40.03 
绝对收益 (9.49) 14.44 122.33 
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1 月 6 日，深发展就信用卡业务召开分析师会议，以下为会议纪要： 

 

公司认为中国庞大和高速增长的经济体以及城镇化进程是支撑信用卡业务的较好宏

观背景。 

 

在这个宏观背景下，深发展信用卡中心计划在2-3年内成为公司重要的利润贡献单元，

在 3-5 年内成为行业的盈利领导者（公司曾在媒体上表示 5年后，计划有效卡量在全

国市场占比 5%，贷款余额市场占比从目前 4%提高到 10%，卡均贷款余额达业界 3倍。） 

 

公司认为他们实现目标的核心竞争能力在于人才队伍的建立，客户风险和收益的评估

以及数据分析能力。 

 

1. 客户定位：强调客户盈利能力 
 

1、 公司认为，优质的信用卡客户应该是卡均盈利能力高且稳定的客户。公司希望成
为单个客户盈利能力的行业领先者。 

2、 公司对客户会从 3 年的时间长度考察其盈利能力的高低和稳定程度，选择最佳的
客户，并且希望从中长期看（5年左右），每 1元的成本能获得 3元的利润。 

3、 公司认为从北美和亚太一些地区的经验看，依靠规模扩张做大信用卡业务最终很
难成功，获得成功的银行往往拥有核心的盈利客户群（earning group），盈利能

力的稳定增长是非常重要的。（中国银行业的 ROA 为 1%，而信用卡业务在国外 ROA

可以达到 4%，因此相对其他业务，信用卡业务的盈利能力比规模更重要） 

4、 为了吸引目标客户，公司推出了“靓卡”等产品系列；在销售渠道上发展分行渠
道发卡，而尽量规避业务员直销。 

5、 公司在 2009 年前 3 季度信用卡贷款余额同比增长 44%，日均贷款同比增长 50%，
而有效卡量增长 25%。贷款增长大幅高于卡量增长，显示卡均盈利能力的上升。 

 

2. 业务运营：优化流程提高效率 
 
公司通过优化运营流程，提高工作效率以及增强客户的体验。 

1、 公司强调运营方式的标准化和系统化，引入 ISO 认证，在审批催收等流程上建立
十多个外围系统，减少人工操作，从而提高了客户服务的稳定性和可靠性；此外，

简化业务流程，既方便客户也节省成本。 

2、 公司 2009 年的卡均拨打电话和卡均投诉电话均较 2008 年大幅下降，公司认为这
反映客户所遇到的困难越来越少，同时也为公司节省了电话费支出。 

3、 公司优化信用卡审批流程，在提高效率的同时增强定位客户的准确度：公司认为
压缩发卡的审批时间是提高客户体验的重要方面之一，目前公司审批时间不到 2

天（业内一般 2-9 天）；此外，公司申请表格非常简化，因为公司认为央行征信信

息和公安部信息等对于客户评估基本足够（在欧美通常采取这样的模式），国内目

前普遍申请表格复杂，且采用人工审批（台湾模式），效率低且准确度差。 

 

3. 风险经营：提高数据分析能力 
 

1、 公司认为信用卡业务盈利的重要驱动力是平衡收益和风险的把控度（风险经营），
而非规模的扩大。公司强调扣除风险后的收益率以及盈利能力的稳定性。因此，

对于每个客户公司会从 3年左右的时间进行考察。 

2、 公司认为相对于数据库本身，对于数据的分析能力是最重要的，公司希望未来 2-3
年内达到行业领先水平。 

3、 公司表示，在市场信用卡资产质量恶化的背景下，公司 2009 年前三季度信用卡不
良率等资产质量指标均大幅好于 2008 年同期。 
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4、 安信证券认为由于 2008 年以来，由于公司不良贷款数据存在诸多不可比因素，且
风险暴露需要较长时间检验，因此公司风控能力仍然需要时间检验。 
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