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翻開台灣信用卡史20年坎坷 

中國時報 　 社會綜合 　 890426 

　台灣信用卡市場在近幾年來蓬勃發展，無論是「流通卡數」或「簽帳金額」，每年都有相當驚人的成長。信用卡發卡量在近五年來成長將近四倍，簽帳金額的成長率更超過四倍，若以持卡普及率（流通卡數除以總人口數）來看，由一九九四年的一二‧八％提高至一九九八年的四八‧七％，成長近四倍，今年的普及率更在六成以上，信用卡在台灣地區越來越普遍。

　談起台灣信用卡發展史，第一張信用卡是由中國信託發行的，這張信用卡並不屬於ＶＩＳＡ或MasterCard等國際發卡組織的品牌，而是中國信託針對個人所發行類似「簽帳卡」功能的信用卡。該行副總羅聯福回憶，六十三年中國信託發行第一張信用卡時，由於信託公司不能吸收個人活存資金，導致持卡人繳款不便，不過，因為法律並未明文規定信託公司不能發行信用卡，因此，台灣第一張信用卡就游走在法律邊緣的灰色地帶，妾身未明。

　中國信託發行信用卡後，亞洲信託與國泰信託也陸續開辦此業務，不過，起步時困難重重，由於信用卡沒有「循環信用」的功能，充其量僅能稱為「簽帳卡」。不過，當時信用卡可是「身分地位」的象徵，拿出卡片備感尊榮，由於徵信不易，信託公司僅鎖定「四師」（律師、會計師、建築師、醫師）與公教人員才能享有此殊榮，而所發行的卡片還是「相片卡」。

　目前國內發卡銀行一個月至少可以發行上萬張卡，比較大型的發卡行如中信銀、台新等發卡量最高時還可達到一個月十萬張以上。不過，在七○年代，整年能夠發行上萬張信用卡就不得了。羅聯福笑稱由於中國人的消費模式仍以「現金」為主，因此，有時候為了爭取見面機會，業務員還必須到醫院掛號，只是為了利用短短五分鐘的時間讓醫生接受信用卡，並進一步拍下黑白的人頭照片以利製作信用卡。

　除了尋找特定人選發行信用卡備感艱辛外，其實，尋找特約商店也是一大難事。由於特約商店非常難找，公司（中國信託）還張貼公告懸賞，只要有人能夠簽下圓山大飯店或希爾頓大飯店，就可以獲得獎金或記一大功。

　直到民國七十三年，財團法人聯合信用卡處理中心正式成立後，國內才有「聯合信用卡」的品牌出現，各金融機構開辦信用卡業務也變得比較名正言順，而後，七十八年底聯合信用卡中心與ＶＩＳＡ國際組織合作推出「ＶＩＳＡ國際信用卡」，再加上七十九年花旗銀行登台發卡，從此，國內銀行與外商銀行也展開信用卡市場的爭奪戰。

　民國八十二年當時的財政部部長王建宣佈將信用卡的管制放寬，讓各銀行不但可以發卡、收單還可以做處理中心的業務，同時，也開放「循環信用」的功能，至此，原本簽帳型的信用卡才真正變成國際間所謂的「信用卡」，台灣信用卡歷史則足足走了二十年，才賦予信用卡真正的新生命！（張慧雯）

褪去高貴光環 融入尋常生活 信用卡 50歲了 

中國時報 　 社會綜合 　 890426 

　美聯社特稿　一九五○年代，信用卡是財富與身分地位的象徵，不但持卡人頗有來頭，消費地點也頗高級。五十年後，信用卡高不可攀的光環沒了，就連買個日用品也可用信用卡代勞。

　五十年前一名商人忘了帶錢包，付不出錢臨時想出的點子，沒想到造就信用卡今天傲人的成績，估計全美近兩億的成人人口中，就有一億五千七百萬人擁有信用卡。不過先享受後付費的消費習慣讓不少人舉債維生，甚至宣告破產，加上層出不窮的詐欺與盜拷案件，讓人對它又愛又恨。

　不過瑕不掩瑜，它的便利性，讓人不用隨身攜帶大筆現金，一視同仁的民主性，讓小人物也可以借貸，才讓它歷久不衰至今。

　四十三歲的歐德拉特表示，她出國只會檢查兩樣東西：護照與信用卡，要用錢時，只要用 信用卡到當地的自動櫃員機提錢即可。

　信用卡原本和圖書館的借書證一樣，都是紙做的，直到一九五九年「美國運通」率先將信用卡變成塑膠卡後，信用卡才和塑膠結下不解之緣。不過塑膠確實具備耐磨損、易處理、不易偽造等優點。

　據信第一張信用卡是一九五○年二月問世，發明者是紐約一名商人麥納馬拉（McNamara），有一次和老婆外出吃飯，要付費時才發現忘了帶錢包，所幸有老婆代墊，才免去一場尷尬。稍後麥納馬拉再度光臨那家餐廳，付費時，拿出簽了名、綽號「大來卡」的紙卡付帳，結果餐廳竟然接受（也許因為餐廳認識他的緣故），第一張大來卡（DinersClub）就這麼誕生。

　一開始，約有兩百人擁有大來卡，大部分麥納馬拉的親友，可以在曼哈頓十四家餐廳消費。到了一九五一年三月，持卡人增加到四萬兩千人，接受該卡的商店也增加到三百卅家，年費是三美元。

　起初，大來卡一律只能當簽帳卡使用，而且每個月必須結清一次，直到一九五一年富蘭克林國家銀行（歐裔美人銀行的前身）推出可以先刷卡後付費的信用循環後，簽帳卡才成了名副其實的信用卡。

　邁入公元兩千年，信用卡的角色也越來越多元，發卡銀行為了爭取客戶，和各式各樣的加盟公司合作，只要刷卡即可累積飛行哩數，或者撥出部份消費額度捐給慈善機關，有些則可當提款卡、智慧卡、百貨公司卡、加油卡、禮品卡使用。卡片的安全性也越做越精緻，有些附上個人照片，有些加裝「智慧晶片」。

　估計目前全美約有一億五千七百萬人擁有一張信用卡或簽帳卡，高出一九九○年的一億兩千兩百萬甚多。

　信用卡市場競爭激烈，迫使信用循環的利率一降再降，為了提升營業額，各家發卡銀行遂向年輕人（尤其是大學生）展開猛烈攻勢，目前約有七成大學生擁有至少一張的信用卡，每張卡的平均循環信用額度是兩千美元，有些學生因為債台高築被迫退學，有些捨本逐末，全天候打工還債，有些甚至自殺一死百了。

　此外，接二連三信用卡弊案也讓當局擔心不已，首先，銀行借貸給信用不佳的持卡人，導致壞帳增加。其次，網路駭客侵入盜取卡號的不法行徑可能重演。（本報國際新聞中心鍾玉玨譯）[image: image3.wmf]
信用卡的「娃娃打天下」策略

文／張菁雅 新新聞 1999/03/25-03/31#629
國內信用卡市場在近兩年內成為最熱門的個人金融商品，不管本土銀行或外商銀行，新銀行或老銀行，都使出各種促銷手法，搶食這塊大餅。為了吸引消費者注意，促銷手法也不斷推陳出新，從免年費、積點換贈品等優惠，到道路救援、旅遊平安險、失卡零風險等服務，應有盡有，但現在光有這些服務已經不夠看，要比就比誰送的玩偶最可愛。 

信用市場利潤可觀 

　　根據聯合信用卡處理中心統計，去年十月，台灣地區累計發卡數一千七百四十七萬多張，累計流通卡數一仟零一十七萬張，去年一到十月累計簽帳金額高達新台幣三仟九佰六十億元。若以今年平均每月成長速度來看，去年一整年簽帳金額預期將達四仟八佰億元，以發卡銀行向商店收取五％手續費計算，發卡銀行就賺了二佰四十億元，這還不包括信用卡年費、循環信用利息、預借現金手續費等費用。 

數字如此誘人，難怪銀行對信用卡業務趨之若鶩。如果從以信用卡當支付工具佔民間消費總支出比例來看，新加坡為十四％，香港為十七％，美國為二○％，而台灣祇有八．一％，未來台灣信用卡市場成長空間相當大。 

所有發卡銀行中，前五大發卡銀行──中國信託、花旗銀行、台新銀行、慶豐銀行、富邦銀行──發卡總數加起來約有四百三十萬張，就佔了市場將近四分之一，光是中國信託發卡量就達一百六、七十萬張，市場相當集中。所以新加入市場的銀行要達到一定市場規模，佔有一席之地，就要出奇制勝，最近流行的辦卡送卡通人物玩偶，就是最好的例子。 

　　辦信用卡送卡通人物玩偶，最早是去年年初中國信託送米奇、米妮開始，接著花旗銀行送木須龍、富邦銀行送小熊維尼，接著就是今年誠泰銀行買下風靡日本、台灣的凱蒂貓（ Hello Kitty ）獨家金融商品版權， 富邦銀行也緊接著推出來自荷蘭的米飛兔（ Miffy ）應戰，而匯豐銀行則是贈送美樂蒂兔。 

中國信託信用卡企劃部經理江衍輝表示，去年中國信託內部在思考未來走向時，提出以「唯一可以超越外商銀行的本土銀行」的方向自我期許，並重新尋找行銷方式， 創造出「 We are family 」的口號，希望以「我們是同一國的」、同一家族的概念，爭取消費者的認同，剛好迪士尼的口號也是「家庭與歡樂」，於是就將兩者結合，除了辦卡送米奇、米妮玩偶外，以中國信託信用卡購買迪士尼表演入場券可享九折優待，結果顯示那次的活動相當成功，同時期台新銀行也以「免年費」進行促銷，但是成績卻沒有他們好。 

富邦小熊策略成功 

　　之後，富邦銀行免費送小熊維尼，把這股風氣帶到高潮，兩個半月的時間，總共核發十五萬張信用卡，送出十六萬隻小熊維尼，十六萬隻小熊維尼讓富邦在去年年底成為第五大發卡銀行。 

　　富邦銀行信用卡部王文宇指出，當時的想法是這兩、三年是搶攻信用卡市場的重要時刻，必須好好把握，先讓富邦信用卡被放入消費者錢包，再想辦法鼓勵他們使用。 

　　而有鑑於過去銀行強調失卡零風險、購物保障等服務，但都要繳交一仟二佰元或兩仟四佰元的高額年費， 因此富邦推出新產品「 DIY 」信用卡，將每項保障服務訂出價格，讓消費者自行依需要組合，費用比上述年費低許多，例如失卡零風險、全球購物保障、道路救援保障三項，祇要七佰九十七元，而花旗銀行同樣的服務卻要花費兩仟四佰元至四仟八佰元。 

　　但是要改變消費者的消費行為、態度不容易， 因此 DIY 信用卡觀念的推廣也難有立竿見影的效果。王文宇說，最好的方式就是用促銷活動來帶動主題，先讓消費者成為持卡人，接著再教育他們。 

　　富邦銀行設定的目標消費群是二十五歲到三十五歲中間的年輕人，因為年輕人消費行為開放，最容易接受信用卡。因此，富邦事前特別針對這個年齡階層的年輕人進行市調，瞭解他們的消費行為及喜好，發現絨毛玩具是最受歡迎的贈品。王文宇分析，二十歲到二十九歲的女性，本身就喜歡絨毛玩具，三十歲到三十五歲女性則是為了要送給小孩。 

　　小熊維尼的成功，讓富邦銀行立即規劃下一波促銷活動，期間曾經和日本三麗鷗公司談過凱蒂貓及美樂蒂兔的版權，但是在權利金方面談不攏而作罷。富邦銀行希望的方式是以賣出多少隻就抽多少權利金，而不是事先付一大筆費用，王文宇指出，這種方式是銀行和廠商共同合作，銀行負責將市場炒熱，讓該絨毛玩具大賣，這樣對雙方都公平。 

誠泰打出凱蒂貓牌 

　　談到權利金的問題，誠泰銀行究竟以多少金額買下凱蒂貓，在業界有幾種傳聞，有同業指出是八佰萬元，也有傳聞說上億元。對於權利金的數字，誠泰銀行不願意多談，祇表示，「在仟萬元以內」，絕對沒有外傳那麼高的數字。 

　　誠泰銀行在前年底、去年初，看到卡通人物商品在日本、香港的流行風潮，就有結合卡通人物和金融商品的構想，並在去年七、八月推出酷企鵝信用卡做為試金石。雖然酷企鵝的知名度不高，誠泰銀行也沒有大規模的宣傳，贈品也祇是一個酷企鵝造型的小風鈴，沒想到第一個月就發出一萬多張信用卡，去年共發出三萬多張。看到小成本的酷企鵝信用卡在市場上反應不錯，誠泰著手籌備 Kitty卡，同時也從信用卡擴大到存摺、小額信貸，並製作多項贈品。 

目前 Kitty 卡申請書收件約十萬件，發卡數接近七萬張， 開卡率達九十九％，今年的預期目標為發卡數達到二十萬張。誠泰銀行業務部副理鄒念勇表示，高開卡率顯示持卡人對 Kitty 卡相當忠誠， 誠泰希望消費者看到凱蒂貓就想到他們，就像職棒每個球隊都有自己的吉祥物，凱蒂貓就是誠泰的吉祥物。 

　　和富邦銀行一樣，誠泰設定的目標消費群也是消費能力強、喜歡追求流行的年輕女性，結果顯示，在存款部分，二十歲到四十歲的客戶佔七成多，男女比例分別為二○％、八○％，信用卡部分則尚未統計出來。 

　　凱蒂貓有龐大的哈日族支持，來勢洶洶，和其相比，來自荷蘭的米飛兔在知名度上就吃了虧。不過，王文宇指出，知名度是可以創造的，就像凱蒂貓有人買，旁邊不知名的小熊也一樣有人買，推出米飛兔之前，富邦曾經就其造型做測試，很多消費者都覺得很可愛，而且市場上除了哈日族以外，一定也有一派力量不喜歡日本，選擇米飛兔就是為了有所區隔，加上今年是兔年，很多人都會將生肖動物視為吉祥物，米飛兔就可以被持卡人當成吉祥物。 

玩偶祇是附帶商品 

　　 Miffy 卡自三月十五日開始接受申請，王文宇表示， 八天內就收到一萬八千六百多件申請書，預計第一個月會有五萬件的實力。 

　　不同於去年辦金卡免費贈送小熊維尼，今年富邦送米飛兔的條件是，普卡需加附三佰九十九元、金卡加附四佰九十九元， 誠泰的 Kitty 卡也需要繳年費八佰元。 

　　加收費用的原因，鄒念勇含蓄地指出，去年有同業免費送贈品，使得發卡量激增，不過，後來很多消費者拿到贈品就把卡片剪掉，當初誠泰也想過不收年費，但看到這個例子，就堅定了收年費的做法，他們寧可收取少許年費，提供更好的服務，讓消費者願意使用這張卡片，而不單是為了贈品。 

很明顯地，鄒念勇指的就是富邦銀行，對於這一點，王文宇坦承，拿到小熊維尼就剪掉信用卡的比例不少，大約有三％到五％。然而，因為富邦在申請書上明白列出消費抵年費辦法，以正卡來說，依照是否辦理自動扣繳的差別，前三個月必須消費最低一仟二佰元，最高為四仟八佰元，才能抵年費，有些消費者因為沒有達到抵扣標準，即使剪掉卡片仍然要付年費。 

　　王文宇說，就富邦信用卡來說，平均每張簽單金額為三仟元，每月簽帳金額為四仟元，所以達到上述的門檻並不困難，吃頓飯就過了，設立這樣的標準也是希望消費者拿到卡片就是要使用，「而不是拿來騙小熊維尼」。 

對於信用卡掀起玩偶大戰，創始銀行──中國信託信用卡企劃部經理江衍輝表示，「發卡量沒有意義，留下來的數字才重要」，玩偶祇是附帶產品，是為了讓行銷變得更活潑的手段，短期內看起來很成功，但過一段時間，消費者自然會思考要的是什麼，唯有安全的保障，良好的服務品質，才能獲得長期消費者青睞。 

玩偶風潮銳不可擋 

面對同業不斷發揮創意，積極搶攻信用卡市場，江衍輝指出，中國信託當然會有壓力，在信用卡市場上，中國信託的優勢是身為「先進者」，為了維持這個優勢，祇有不斷創新，開發新的服務，例如，未來計劃推出的卡片加附具記憶、運算功能的晶片，結合捷運、公車的 Combit 卡等服務，而後進者現在還沒有能力投資，就祇能不斷發揮創意。 

　　這股玩偶風潮會持續到什麼時候，江衍輝預測，祇會持續到今年下半年；王文宇則表示，不知道是不是做完 Miffy 卡就結束了； 鄒念勇樂觀地表示，以凱蒂貓已經有二十五年壽命，全台灣有一百多家專賣店，可以看出凱蒂貓有一定的市場存在，不太會退流行。 

　　不論如何，可以確定的是，發卡銀行促銷活動的頻率會愈來愈高，內容愈來愈讓人眼花撩亂。 
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