
刷卡手续费下调不见落地

娟商家对利好政策失去信心

降低银行卡刷卡手续费方
案仍未有官方版本出炉。截至目
前，不同的媒体渠道就下调幅度
发布了不同的方案，在外界以为

“刷卡费率平均下降幅度将可达
到40%”极有可能成为最终版本
之时，又有媒体报道援引国家发
改委相关负责人的说法称，发改
委确实已下发了银行卡刷卡手
续费下调的征求意见稿，但下调
幅度为23%～24%。一时间，下调
幅度究竟多少成谜。

中国连锁经营协会昨日透
露，早在2011年5月，国务院领导
批示由国家发改委牵头，会同商
务部、人民银行、银监会共同研
究制定降低银行卡刷卡手续费
方案。经过近一年的商讨，降费
方案终于获得各方主管部门的
同意并报送国务院，2012年5月国
务院批准了该方案，8月国务院
出台《关于深化流通体制改革加
快流通产业发展的意见》，再次
明确要降低刷卡手续费。“但降
费方案至今迟迟未出台，让越来
越多的商家对盼望已久的利好
政策失去信心”，中国连锁经营
协会指出。

此前，中国商业联合会会长
张志刚透露，目前，降低刷卡费
率的措施已经获国务院批准。但
是中烹协方面表示，实施细节与
时间目前依然是未知数。

娟难以协调的银商利益之争

矛盾的焦点在于“银商利益
之争”，商业银行希望下调的幅
度越小越好，“与国际其他金融
卡相比，目前中国国内的平均刷
卡佣金并不高。目前中国餐饮行
业的刷卡费率是2%，但实际上往
往可以打折扣到1 . 8%。但日本银
行卡的手续费率在3%～4%之间，
新加坡在2%左右”，有银行业人
士认为。

但商户并不这样看。中国连
锁经营协会指出，目前，一方面
消费者刷卡消费比例以每年30%

的速度在递增，超市行业平均刷
卡消费比例达到35%，百货、家电
行业已超过60%，企业每年承担
的刷卡手续费少则几百万元，多
则上亿。另一方面商家经营成本
每年递增超过15%，利润水平逐
年下滑。

中国烹饪协会的数据也显
示，在平均纯利润不足8%的餐饮
业，每笔交易的刷卡手续费率高
达2%，与珠宝等奢侈品行业相
当，远高于超市、百货等业态
0 . 5%的费率。以北京一家年营业
收入近6亿元的餐饮企业为例，
其每年的刷卡手续费近700万元，
占其利润总额的15%。

根据中国连锁经营协会多
年的调查显示，零售行业平均利
润率只有2%左右，而银行的刷卡
手续费率就高达0 . 5%～1%。这种

不合理的收费格局，银行既与商
家产生利益之争，也与当前“拉
动内需，扩大消费”、“减少流通
环节收费”的国家政策要求显得
很不协调。

中国连锁经营协会据此呼
吁国务院尽快出台降低银行卡
刷卡手续费方案，相关政府主
管部门着手研究出台促进银商
合作的政策，推动产生包括消
费者在内的多方共赢局面，将
银商利益之争转化为拉动消费
的新动力。

娟部分商户或面临“升价”

数据显示，截至去年底，国
内银行卡发卡量近30亿张，刷卡
消费总额超过16万亿元，占全社
会消费品零售总额的比重超过
40%。刷卡消费骤增，为银行又带

来一大利润增长点。按规定，银
行卡的结算手续费全部由商户
承担，费率标准从0 . 5%到4%不
等。一般来说，零售业的刷卡手
续费率在 0 . 8 % ～ 1 % ，超市是
0 . 5%，餐饮业为2%。而手续费的
收入归发卡行、收单机构以及中
国银联3家所有，并按“7：2：1”的
比例进行分成，即每笔刷卡手续
费的70%归发卡行所有，20%为收
单行所有，剩余10%归银联所有。

银行和银联铺设渠道当然
需要成本，但也有商业银行人
士指出，中国市场如此庞大，银
行和银联不应该只将目光锁定
在已有的市场上，将蛋糕做大
对各方而言都是好事——— 事实
上，目前的刷卡费率让不少商
户拒绝提供刷卡消费，既不便
于消费者，也不符合银行铺设
渠道的初衷。

中国人民大学教授赵锡军
认为，价格取决于供求关系，如
果银行提供的服务价格太高可
能会导致消费的人少，但如果价
格低吸引了消费者，却有可能导
致银行无利可图进而不愿意提
供服务，这些局面都不利于行业
的健康发展，“因此需要找到一
个双方都能接受的价格”。

中央财经大学教授郭田勇
(微博)也指出，目前的标准也是
参照西方多个国家的标准制定
出来的，相对国际标准来讲，中
国并不算高。

记者了解到的信息则是，此
次刷卡手续费率“有升有降”，以

“结构性调整”为主，这也就意味
着，有些商户受益，而有些商户
可能因为“升价”，面临更严峻的
局面。

据《广州日报》

刷卡手续费下调方案迟迟不见官方版本。昨日，中国连锁
经营协会向本报记者透露，事实上，降费方案于2012年5月获国
务院批准后，8月国务院再次明确要降低刷卡手续费。“但降费
方案至今迟迟未出台，让越来越多的商家对盼望已久的利好
政策失去信心”。该协会呼吁国务院尽快出台降低银行卡刷卡
手续费方案，相关政府主管部门着手研究出台促进银商合作
的政策，推动产生包括消费者在内的多方共赢局面，将银商利
益之争转化为拉动消费的新动力。

工商银行积极推广
“工银移动银行”

工商银行东营分行加
快手机银行业务发展，全
力提升“工银移动银行”品
牌认知度，不断加大手机
银行的市场营销力度，截
止8月31日，该行新增个人
手机银行客户近万户，手
机银行交易额逾亿元。

工商银行手机银行在
原WAP手机银行基础上，
增加了苹果、安卓智能手
机客户端，使用智能手机
的客户，可以直接下载客
户端，实现手机办理查询、
转账、缴费等各类业务功
能，为保证资金安全，工商
银 行 推 出 了“ 电 子 密 码
器”，按照手机银行提示，
电子密码器根据交易信息
及时间，自动生成交易密
码，确保客户资金安全。

为提升该行手机银行
产品的社会影响力，该行
加强硬件设施宣传，在支
行各网点发放电子银行业
务宣传折页、LED字幕宣传
等形式，宣传该行手机银
行的相关信息和知识。通
过举办电子银行产品推介
会、理财沙龙等业务产品
介绍会的有利时机，向客
户充分宣传该行手机银行
产品的特点和优势，把握
一切宣传时机，扩大该行
手机银行的影响。

针对手机银行目标客
户年龄段和客户群，对客
户进行重点筛选、识别，深
度挖掘目标客户，对手机
使用率高的年轻的客户，
有的放矢地进行营销。针
对当前客户的理财需求，
重点发展手机银行专属理
财产品，积极宣传手机银
行贵金属适时随地交易特
点，手机银行专属理财产
品定向营销效果良好。

为提升全行服务水
平，该行先后组织了多期
电子银行培训班，对大堂
经理、客户经理、柜员进行
重点培训，使员工熟练掌
握手机银行各项功能和相
关应用。增强员工综合营
销能力，更好地服务客户。
为确保活动开展的有效
性，支行明确要求所有本
行员工必须开通个人手机
银行业务，熟悉和掌握手
机银行各项功能的操作方
法和要领，并通过办理手
机银行转账汇款，通过手
机银行购买理财产品等方
式对所有员工进行体验操
作，通过员工的亲身体验，
使员工切身体会到手机银
行的便捷之处，为手机银
行的推广营销打下了坚实
的基础。

(刘乔宾)

银行ATM机“吞”下利益“吐”出责任

据报道，南京市民丁先生存款
时被ATM机吞去一万元，他当即联
系银行工作人员后被告之要等两个
工作日才能处理。随后，丁先生换电
话致电客服，假称机器多吐三千元，
5分钟后客服便赶到。银行解释称，
机器多吐了钱，会影响现金安全。

ATM机很机械，动不动就会出
现故障。作为一种机器，整天运转，
任劳任怨，很辛苦，难免出现这样那
样的故障，可以理解与原谅。不怕机
械出故障，就怕服务出“故障”；不怕
机器太机械，就怕服务太“机械”。多
吐三千元，5分钟赶到；吞去一万元，
两天才处理。这样的机械化服务真
的让人目瞪口呆，叫你“吞”也咽不
下，“吐”也吐不出，卡在喉咙中间，
难受。

ATM机很自责，且听它错后吐
真言：“全是我的错，我惭愧、我自
责、我反思，我为人类添麻烦。然而，
自然界的南橘北枳是自然环境造就
的，ATM机的南橘北枳是司法环境
造成的，这不能怪我……”ATM机
出错，可承担出错的责任主体截然
不同——— 在中国，完全是取款人；在
英国，完全是银行方。ATM机吞吐

“两重天”——— 多吞，服务慢腾腾；多
吐，服务急匆匆。

“吞”下利益，“吐”出责任。银行
制定有利于自身利益的“吞”规定，
同时，将自己应该承担的责任尽量

“吐”出，不愧是银行，这算盘打得真
一个“好”字了得。银行是标准的盈
利机构，并且牢牢位居财富榜、赚钱

榜的前几甲，足以见证“吞”利的本
领之高。银行也是服务机构，可是服
务的属性渐丢，甚至花钱也买不到
优质服务，或者说，有时是花冤枉
钱，买劣质服务，这足以见证其“吐”
责的手段之高明。责任和权利相伴
而生、相依为命，自己给自己免责，
给自己授权、为自己取利，违
背金融伦理。

“鲶鱼”
来 了 ，“ 鲶
鱼效应”还
会远吗？今
年年初，金
融 改 革 拉
开帷幕，温
州 国 家 金
融 综 合 改
革 试 验 区
的建立，以
期 在 地 方
金 融 组 织
体系、金融
服务体系、
民 间 资 本
市场体系、
金 融 风 险
防 范 体 系
等 方 面 先
行试验。吞
利 吐 责 的
运 行 机 制
该改一改，
不 妨 学 一
学 奶 牛 品

质——— 吃的是草，挤出的是奶。当
然，我们很清楚，既得利益者不会轻
易改变，唯有推进改革，才能实现责
任 的 重 新 确 立 和 利 益 的 重 新 分
配———“吞”下责任，“吐”出利益。

据《浙江日报》
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