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摘要


葉志明
亞太地區主管 
金融服務
畢馬威新加坡

李世民（Simon Gleave）
主管合伙人
金融服務
畢馬威中國

查瑋亮（Edge Zarrella）
全球主管合伙人
信息技術咨詢
畢馬威中國

亞太地區傳統上一直是以現金支付為主。近年來，隨着信用卡使用日益普
及和信用卡交易的增加，支付系統也發生了一系列的變化。在本研究報告
中，我們分析了該地區的支付系統的現狀，指出該地區支付系統存在的挑
戰和機遇，並闡述了支付系統下一步的演變。

信用卡支付在近年有顯著的增長。因此，部分成熟市場因幾年前對支付基
礎設施投資不足而窮于應付日益增加的交易量。在當前許多銀行重新評估
核心競爭力的時候，支付系統的未來發展不容忽視。目前有多種方案可供
選擇，如可否將支付系統精簡增效、轉移到海外或外包。這些方案各有其
風險和利益。

亞太地區的支付基礎設施普遍存在著不協調和效率低的問題，陳舊的系統
和各利益相關方的利益衝突也阻礙了它們的進步。而且消費者也日益關注
安全和隱私問題。在這個曾經由銀行占主導的市場裏，如今有了範圍更廣
的參與者，他們既有交易處理商和髮卡組織，又有技術供應商和連接合作
伙伴。

支付系統繼續受到商業、技術、監管因素的衝擊。支付系統內的各參與方
必須理解這些因素，以預測行業未來發展方向並抓住機遇。對新的市場加
入者來說，整合行業現狀的機遇會繼續出現。與此同時，市場內一些原先
的經營者的地位可能會受到威脅。有意思的是，許多國際支付應用軟件商
和第三方處理商在亞太區市場正處於事業的草創階段。他們將對支付系統
的未來發展產生重大的影響。

銀行業正展現的前景顯示，支付系統的經營模式可能會繼續從機構內部模
式轉為共用服務模式，或所謂的“服務型支付模式”。不過，當前的狀況
也可能在未來演變成為其他多種狀態。

採取正確的策略，找到合適的合作伙伴，並堅定不移地進一步提升效率，
是企業生存發展的關鍵所在。本報告旨在引發人們對這一重要問題展開討
論。我們衷心希望這份報告對閣下有所裨益，並期待有機會與閣下共同探
討。
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亞太地區卡支
付的現狀

儘管亞太地區並不總是站在卡支付交易創新的前沿，但這個地區還是發生
了一些顯著的變化。直到近期，該地區還是以借記卡和現金交易為主導。
不過，隨着信用卡用卡量的提高，規模效益也得到提升。進一步來說，上
網人數呈指數級增長，促成了網上交易的上升。其他推動變化的因素還包
括出現了專業第三方處理商（TPP），髮卡組織亦稱之為支付服務供應商
（PSP），以及提供日益精良複雜的財務管理應用軟件的軟件供應商。

傳統意義上，支付系統有5個主要的利益相關方：髮卡行、持卡人、商
戶、收單行和髮卡組織。隨着行業的發展，更多專業化的支付處理商會加
入到這個鏈條之中，如傳統交易領域的First Data、Global Payments和Planet
Payment，以及新出現的網上交易處理商，如美國的Paypal、澳大利亞的
BPay和中國內地的支付寶（AliPay）。軟件供應商作為收單轉賣者，正扮演
着區內一個越來越重要的角色；電信公司也是重要的參與者，在儲值卡、
付款和移動支付方案方面具有多年的管理經驗。

在支付流程的每一個環節中，利益相關方都在尋求通過創新來提高效率。
規模效益可以通過可相互操作的網絡和系統及“共用服務”而得到。但
是，考慮到各方利益不同，以及如何共用利益，提高效率並不總是那麼容
易。

不過，從積極的方面看，電子方式支付正在增長，而且擴展到所有經濟部
份，不管是公營還是私營，公司還是消費者。因此，雖然餅的各個部分不
停地在被再分配，但整張餅是變大了。企業的思維在轉向“參與”。支付
的發展需要第三方的加入，因為原有的利益相關方可能無法有效地提供技
術進步或技術訣竅，因而無法提供消費者所要求的解決方案。如果傳統的
利益相關方不能接受這一轉變，那他們就只能放棄自己在支付鏈條中的角
色，實際上已經有這樣的例子發生了。 

© 2009 畢馬威國際。畢馬威國際為瑞士合作組織。獨立成員所網絡中的成員與畢馬威國際相關聯。畢馬威國際不提供客戶服務。就其對第三方的責任，任何分所都無權約束畢馬威國
際或其他分所，而畢馬威國際亦無權約束成員分所。版權所有，不得轉載。



 

亞太地區的卡支付：各國的現狀與未來發展 5

亞太地區卡的使用
在2007年底，亞太地區信用卡支付總額接近1.3萬億美元，約占全球總額的
30％。亞太地區人口超過世界總人口的50％，這意味着該地區信用卡的使
用還有較大的增長潛力。僅70％的用卡是購入商品和服務，30％左右為現
金存取。無論是按髮卡量還是按交易金額，Visa卡和萬事達卡都佔用卡量的
90％（見表1）1。

表1：2007年亞太地區的卡品牌和交易值

卡品牌 髮卡量（百萬） 交易金額（美元：10億）
合計 購物 現金 

Visa 446 845 556 289

萬事達 189 311 215 96 
JCB 59 67 62 5
美國運通 10 55 54 1
大來 3  11  10  1
總計 707 1,289 897 392

來源： Nilson 報告， ＃903， 2008年5月

以國家或地區來區分，日本的卡交易量以2,090億美元排名第一（歸因於其
經濟規模），南韓緊隨日本，排名第二（見表2）。中國內地和印度各為
240億美元和20億美元，考慮到其人口和經濟增長指標，明顯具備巨大的潛
力。澳大利亞和香港的人均交易量高。

表2：各國和地區一般購物卡交易總值

國家或地區 卡購物總值 （美元：10億）
日本 209
南韓 203
澳大利亞 140
中國內地 24
台灣 24
香港 20
新西蘭 11
泰國 6
印度 2

來源：Nilson 報告， ＃903， 2008年5月 

1 超過50％的卡（4.26亿）由該地區內48家最大的发卡行发行。 
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但日本的情況有些特殊。2 在日本，儘管99％的卡交易涉及信用卡，但其使
用有限。據國際清算銀行數據，2005年日本所有類型卡的人均使用率僅為
22次，而新加坡為35次，國際清算銀行僅有這兩個亞洲國家的數據。與此
相比，英國的人均用卡率為104次，美國為145次。但在英國和美國在所有
卡交易中信用卡不到50％。3 表3列出了這4個國家的支付方法比例。

表3：支付工具占比（交易比例）

國家 信用轉賬 直接借記 支票 電子貨幣
（SVC）

卡 信用卡

日本 60% - 5.3% - 75.3% 75.1%
新加坡4 1.3% 2.7% 4.3% 83.2% 8.5% -
英國 21% 19.9% 10.7% - 48.4% 12.1%
美國 6.5% 10.4% 28.6% - 54.5% 23.9%

來源：國際清算銀行，2009

支付系統
支付系統有兩個主要方面：數據處理（即信息運動）和財務結算（資金運
動）。

信用卡、借記卡、儲值卡交易的結算（及“開放式系統”的清算）通常
（但並不總是）通過銀行進行，並以髮卡組織作為必要的中介。但數據處
理本身可外包給第三方處理商（TPP）。

圖1：卡支付鏈中的傳統參與者

持卡人

商戶
發卡銀行 

TPPs

商品和服務 >

卡支付收據 >

卡支付收據 >

傭金 >

< 信用卡支付

< 商戶折扣率 

< 互換率

< 結算

< 信用卡對帳單 

< 卡帳單付款

髮卡組織收單銀行 

TPPs 

2 Mann指出，這实际是賣方/机构而不是買方/文化因素引起的。“总的印象是日本的消費信用市場整体上与美国的可比市場
對消費者而言差不多同样有吸引力”，Ronald J. Mann“美国和日本的信用卡和借記卡” 发表在《貨幣与经济研究》2002
年1月。 

3 国际清算银行數据顯示，2006年在美国的480亿卡交易中（交易笔數非交易金額），220亿帶有信用卡功能，260亿帶有借
記卡功能。在英国的近70亿卡交易中，帶有信用卡功能的卡尚不到20亿，約50亿帶有借記卡功能。對比而言，日本的卡交
易量低于30亿，其中28亿帶有信用卡功能。 

4 根据新加坡金管局，2005年新加坡共有440万張信用卡发行。
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持卡人

商戶 發卡銀行

髮卡組織收單銀行 

而在“封閉式系統”卡，比如美國運通卡或大來卡，交易各方的帳戶均開
在同一金融機構，因此結算時不需要清算。5 但這些公司也試圖變成網絡化
（開放式）並與實體銀行合作，以髮卡或獲取業務。

不管是後付還是預付，開放式還是封閉式，結算前必須經過對帳，而這就
需要數據處理。數據流程本身可得出對各方都有用的強大的市場信息。避
免舞弊、保證信息安全、管理風險，以及提交財務報告都是非常費時的工
作，因為這些工作需要進行認真的數據處理和驗證。

儘管這些處理功能可選擇外包，但外包給TPP在亞太仍處於早期階段。對於
收單銀行來說，這些業務是成本，常常超過收單業務的收益。這些與收單
相關的業務也往往隱藏在銀行的消費或零售業務中，常被看作是更為盈利
的髮卡業務的不可避免的主要成本。這種不對稱無助於使銀行確定其卡業
務的真實成本。

隨着市場和技術的變化，各個不同利益相關方的互動推動了信用卡市場的
演變。各種創新的出現，如手機卡和多幣種安排，使得持卡人購物變得更
容易，更方便。結果導致持卡人更頻繁地消費，這使得採用軟件和通訊創
新的商戶受益非淺，並促進了市場流動性的增加，連帶着也幫助了銀行和
髮卡組織。更進一步說，它創造了讓更多的參與者進入支付鏈條的機會，
使這些創新技術能夠以可承受的成本成功推出。

儘管支付系統不是一個零和遊戲，但各個利益相關方的收益並不平均。一
個明顯的例子就是，商戶、收單行和髮卡組織之間的折扣或交換率是不一
樣的，以及髮卡組織對各個商戶所提出的加入條件也是不同的。各利益相
關方都有自己的商業利益和競爭地位需要拓展和保護。

持卡人
持卡人信息是支付流程至關重要的部分，這些信息可用于確定信用評級和
消費類型。在高度競爭的市場，合格的持卡人可選擇申領多家髮卡行和非
銀行金融機構發行的各種卡，在商戶結賬時也可選擇用信用卡或借記卡或
現金等非卡支付方式。持卡人用信用卡結賬傳統上是不收交易費用的，若
使用借記卡或預付卡則常常會被收取交易費用，不管是在沖值、取款、或
贖回等交易階段。

5 Visa，萬事達，JCB，Discover是主流信用卡的例子；美國運通和大來是主要的簽賬卡的例子；Visa Debit，萬事達旗下的
Maestro, 及中國銀聯卡均為借記卡；香港的Octopus，日本的Suica和QuicPay，以及新加坡的EZlink為亞洲的儲值卡的例子；新
加坡的NETS卡可作為連接銀行帳戶的ATM和POS卡的例子。
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髮卡組織收單銀行

持卡人

商戶 發卡銀行

髮卡組織收單銀行 

髮卡行
銀行和辦理存款業務的大型金融機構有專門的客戶信息用於信用卡的審批
和發行。相似的是，非銀行機構如大型百貨公司儲值卡發行方也有其常客
的專門信息，也可發行信用卡，或使用Visa或萬事達等品牌或自有品牌。該
地區有的公司發行過自有品牌卡，但很難達到規模效益，特別是在國際市
場更是如此。常見的情況是擁有強大品牌的公司轉發某個髮卡行的卡。

髮卡行的大部分利潤往往來自信用卡債務的轉期。對於借記卡和預付卡，
利潤來自客戶交納的交易費或期間維持費，而且超過一定的指定期間，發
行方經常將卡帳戶作為不活躍帳戶扣留帳戶餘額。促使持卡人在審批的信
用、透支、載入限額內消費以鼓勵轉期，是髮卡方的直接利益所在。

目前亞太地區僅有幾個市場髮卡行互相分享卡信息，在某些情況下，如在
香港，數據保密法律條款對卡信息分享不做限制。 

商戶
商戶越來越對銀行施加壓力，要求銀行幫助減少交易成本。某些特大型的
商戶直接與最大的髮卡行連接，完全繞過髮卡組織。澳大利亞的Coles連鎖
超市和Woolworth商店都是這麼做的。

一項最具爭議的成本是與讀卡器等銷售終端系統（POS）的使用有關。這些
系統是商戶出錢買入或租賃的，或者其成本由收單方或系統提供方承擔，
在這種情況下按照應收款收購或債務保理協議進行。銷售終端越來越能夠
在髮卡組織之間互聯，但許多地方常常可見不同的卡用不同的終端的現
象。

收單行或代理以交易面值的折扣價買入商戶的卡支付收據。商戶折扣率
（MDR）在亞太區各個地區不盡相同，這些差異取決於收單方的市場競爭
程度；商戶的大小、規模和營業周轉率；商戶與收單行的業務關係實質，
以及是否有金融監管當局對互換率和其他費用做出規定。
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持卡人

商戶 發卡銀行

髮卡組織收單銀行

持卡人

商戶 發卡銀行

髮卡組織收單銀行 

收單行
只有在商戶折扣率大於髮卡組織的互換率時，收單行才能從卡交易中獲
利。收單行還有一個更強的目的，即通過與商戶的關係獲取開發其他業
務。這些業務通常包括貸款、投資組合管理、及每月代發工資。銀行在對
收單業務和這些業務進行平衡時，因收單需要更大的規模和延伸，因而在
許多情況下越來越多地採用單獨管理。

在任何一筆交易中，收單行和髮卡行可以是同一家銀行。儘管較大的銀行
可因此繞過髮卡組織進行結算，實際上這些銀行往往傾向於憑實力與髮卡
組織商定特別互換費率。 

髮卡組織
髮卡組織向收單行支付卡交易收據的面值減去折扣或互換費率。髮卡行向
髮卡組織支付卡交易收據的面值，從而完成結算，髮卡行再向持卡人收
款。一般而言，髮卡組織與髮卡行分享一筆交易的互換費。但對銀行來
說，最大的髮卡組織已發生了變化。自Visa和萬事達分別在2008年和2009年
上市之後，他們有很強的意願要減少向髮卡行支付這些款項。實際上，髮
卡行如今作為上市公司的普通股股東，可從股利和股價上升受益。
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畢馬威澳大利亞

聚焦澳大利亞 

儘管以地區的標準來衡量，澳大利
亞的卡支付市場規模較小，但澳大
利亞的卡支付市場還是取得了穩定
的增長。截至2008年底，在2,100萬
人口中，澳大利亞擁有超過1,400萬
的信用卡和簽賬卡帳戶，而10年前
這個數字為800萬；平均月交易額
（除取現）超過170億澳元。以年度
基礎計算，占以購買力平價為基礎
的國民生產總值的25％。

從1974年到2006年，Bankcard是所有
澳洲領先銀行都接受的髮卡組織，
與Visa和萬事達形成在本地的競爭
對手。近年來，由於該髮卡組織不
能持續投資新產品，無法與對手的
行銷資源競爭，結果其所占的市場
份額下降，直至各家銀行不再推廣
它。這就導致銀行與它減少緊密協
作，並朝著相互競爭的態勢發展。

這也可認為是部分逃避未來監管壓
力的一種方式。澳大利亞競爭和消
費者委員會和澳大利亞儲備銀行
開發國際國內市場，促進競爭以推
動創新的舉措一直備受爭議。目前
正出現的一種行業共識，似乎傾向
於更多操作上的透明度和靈活性，

以及公開競爭。商戶組織在徵求意
見的過程中，一直在做這方面的推
動，並將意見上交給澳大利亞儲備
銀行。

Tyro Payments是首家也是迄今為止唯
一的得到特許存款機構牌照（ADI）
的非銀行收單機構。6 這個情況的出
現是因為1997年財政部的金融服務
調查（或稱Wallis報告）7 所提的一項
建議，該報告建議成立澳大利亞審
慎監管局（APRA）以監管所有存款
機構。

澳大利亞審慎監管局向存款機構發
出了兩張信用卡專家機構（SCCI）
牌照，給外資的GE  Capita l一張髮
卡牌照，給2 0 0 6年本地成立的
MoneySwitch（以Tyro Payments的名
義交易）一張收單牌照。獲取牌
照後，Tyro Payments並未成為一家
銀行，但成為帶有銀行特許的收單
機構以及髮卡組織的主要成員之
一。Tyro的牌照規定其不得從事支付
處理，包括信用卡、借記卡、直接
借記和BPay（CardLink的子公司）的
財務清算和結算。8 CardLink為澳大利
亞金融機構組成的銀團所有，提供

6 這並不能令該公司開展存款業務。 
7 金融系統調查， 1997年 見 http://fsi.treasury.gov.au/content/downloads/FinalReport/Prelim.pdf 
8 對於消費者帳戶的借記和貸記，其清算和結算通過消費電子清算系統（CECS）進行，商戶批次處理通過批量電子清算系統
（BECS）進行。 
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9 EFTPOS清算通過消費電子清算系統（CECS）進行。髮卡組織負責自己的清算。

信用卡授權，電子帳單支付（BPay）
和紙質憑證處理，後者主要在電子
通訊發生故障時使用。

Tyro Payments是以All-IP平臺進入市場
的，該應用軟件為有寬頻連接的商
戶提供端對端支付處理。公司的第
一個大客戶為Medicare，是負責澳大
利亞全民健康保險的政府機構。公
司在其支付處理業務中為該機構處
理回扣和理賠。

面對這種情況，四家主要的收單銀
行更有理由進行反擊，履行其通過
成本效益和創新服務進行行業增值
的承諾。它們在終端上加入了更多
的應用程式，並轉包給較小的本地
專業化軟件公司，從而創造了更多
價值和“粘度”。它們目前與中間
件供應商合作整合POS系統和電子商
務應用。

另一方面，部分銀行收單業務的競
爭者辯稱新的安全標準進展緩慢，
如3DES加密， EMV晶片卡和非接觸
標準，以及移動支付。它們認為，
其中部分原因在大收單銀行身上，
這些銀行持有大批終端和後臺處理
的傳統系統，如果更換則帶來很大
成本。

澳大利亞市場上的另一個情況也促
進了競爭和創新。該國最大的零售
商Coles和Woolworths已拋開收單銀
行，建設自己的轉接系統，有時將
交易直接轉入髮卡行，從而繞過髮
卡組織網絡。這個自收單模式為零

售商帶來顯著的效率、靈活性和控
制能力。

從上述情況我們可以看到為什麼大
部分澳洲銀行對第三方外包持保守
態度，並對它們與大型商戶的密切
直接關係有可能遭到破壞的風險保
持警惕。展望未來，獨立處理商可
能持續增長，這可能迫使部分銀行
轉變對外包的態度。為對付這一情
況，銀行可能需要共同關注將其網
絡升級為All-IP寬頻。9 若實施了這個
創新性的升級，銀行就可能與髮卡
組織直接競爭。
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支付系統的
發展

過去十年，亞太電子支付交易市場呈現交易能力顯著提高、用卡量增長、
以及新功能（特別是隨着互聯網的出現）層出不窮等特點。與此同時，提
供創新、處理電子支付的成本以及監管合規成本的增加，也帶來了新的挑
戰。

在某種程度上說，支付鏈條中的傳統參與者並未具備最佳條件以應對這些
挑戰。相反，倒是支付鏈條中提供連接的新的加入者在認真對待這些挑
戰。

這些行業新手向市場提供了諸多系統和服務，比如支付軟件平臺、微型晶
片、SIM及安全設備等硬件技術、支付處理服務和通訊服務（互聯網和電話
應用程式編程介面），以取代傳統參與者遺留的舊系統和手工服務。不僅
如此，這些最新的加入者在支付鏈的發行和收單方創建虛擬網絡，導致成
本顯著下降，同時帶來更多的便利。除非傳統參與者適應變革，否則它們
有可能會被拋棄。 
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第三方處理商
亞太地區支付鏈中最站穩腳跟的新來者是第三方支付處理商，或稱為TPP。
在傳統的以銀行為中心的卡支付環境中，第三方處理商是通過接收銀行的
非核心的低利潤和不能盈利的業務，如卡支付處理和結算，來實現增值
的。最重要的是，第三方處理商可代替多家銀行處理大批量的交易，從而
形成規模效益，同時通過地區或全球的統一支付平臺10 或通過專業化來減少
單位交易成本。 

第三方處理商根據特定行業特定商戶（如賓館、旅遊、交通和物流行業）
的需求推出支付服務，從而實現增值。比如在大型賓館中，第三方處理商
通常通過一個包含客戶停留時間和其身份的範本，申請客戶的信用授權。
工作人員再於夜間檢查授權金額，以確定是否需要再授權。第三方處理商
提供的平臺可使這個過程自動化，然而在亞太地區的應用不如北美普及，
在北美，收單銀行更多地是將業務外包。作為核心業務之一，TPP經常升級
軟件平臺，置入最新的功能以提供創新的電子支付解決方案，這大大超過
了金融機構的傳統系統。

網關和互聯網
互聯網的興起孕育出一群全新的參與者，他們與傳統非互聯網卡支付互
動，同時又想方設法要繞過它。互聯網使得傳統的實體商戶可通過自己的
網站和各式各樣的電子商務門戶，為消費者提供多個網上商店來方便購
物。傳統上，為了讓收單方和商戶建立業務關係，建立一個商戶網絡以便
客戶進行電子支付，需要推出實物POS網絡或ATM網絡，其成本不僅高，而
且還很費力，更不用說那些需要或不需要到現場進行的軟硬件定期升級和
維護了。而現在，不管客戶在什麼地方，都可以通過互聯網聯繫，而且可
使用網絡升級和維護技術。虛擬網絡極大地減小了這筆前期和下游投資。
虛擬網絡如此有效，乃至整個銀行可以無需設立實體分支或在現場運作。

亞馬遜等網上巨人以及谷歌等搜索引擎不僅提供購物車和網上結帳，還在
結帳前對舊客戶和最初提供了信用卡細節信息的顧客進行必要的信用授
權，這樣就加快了購物過程，提升了顧客的網上購物體驗。

“搜索及購物”公司，如穀歌、雅虎和中國內地的百度，以及與PayPal和
中國內地的支付寶等支付中介聯合起來，推出了替代性的“遠端伺服器錢
包”服務。該服務從客戶的帳戶取款，客戶帳戶可與銀行帳戶或信用卡連
接。這些服務迄今已有較大起色。11 長遠來看，“搜索及購物”公司甚至
可以提供免費結算服務而依靠商戶的廣告收入，給商戶提供新客戶的價值
與卡公司提供的用卡便利價值相匹敵。 

10 收購兼併繼承下來的銀行網絡，標準化和互操縱問題在單家銀行集團內部就很難解決，更不用說在銀行集團之間了。 
11 麥肯錫支付研究，第1期，2008年2月。麥肯錫公司
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銷售終端（POS）供應商
POS終端本為代替語音電話授權的自動網絡連接。成熟電信市場的IP寬頻
技術，與數據處理能力的提高，使POS終端轉化成為餐館、賓館、大零售
商和其他商戶的軟件驅動節點。這些終端能夠處理來自多個來源的多種交
易數據。比如，一位賓館客人可在賓館的咖啡店或酒吧消費，或交房費和
電話費。軟件可便利零售店在海外顧客購物結帳時結清關稅退稅金額。推
動這些創新的是POS終端供應商，如美國的MICROS，該公司的POS系統遍佈
220,000家餐館、賓館和零售商戶。12 POS系統功能的不斷集成，也使得商戶
能夠接受多種多樣的卡交易和增值應用，如客戶忠誠回報專案，只要軟件
在宿主層適當地集成。西方各國的商戶已將這些高級POS功能集成於其核心
業務中，亞洲商戶現在也在要求這麼做。

電信公司
電信網絡公司提供的高速寬頻連接，極大地提高了商戶卡處理的速度，不
管是上線還是下線。另外，電信公司也向市場推出自己的儲值電話卡以及
移動錢包。下一步可能是一觸式支付手機，該手機在SIM卡的安全元素內存
儲信用卡號。電信公司擁有自己的客戶群，以及基於地點的移動服務和收
款能力，就有條件進入電子支付交易市場。若能進一步改善客戶的支付體
驗，拓寬網絡服務設計，電信公司必然會成為支付鏈受歡迎的，也是必要
的新成員（髮卡功能，不僅是收單功能）。

圖2：目前的電子支付鏈參與者

支付方法 軟件 網關 技術 網絡 交易 連接 用戶

發行方 交易處理方 髮卡組織 收單方 顧客軟硬件
供應商

網絡
參與方

連接合作
伙伴

銀行（卡） 貸記 Visa POS 商戶
銀行（ADI）
（卡）

電信服務
供應商

持卡人

零售商（儲
值卡）

借記 萬事達 ATM 網上門戶
發行公司
（儲值互聯
網帳戶）

寬頻互聯網 手機用戶

手機公司
（SIM）

預付 中國銀聯 FOB
移動電話/ 
PDA

互聯網帳戶

金
錢

採
購

來源：Pinsent Masons 

12 參見 Micros 網站：www.micros.com/AboutUs/
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聚焦新加坡 

葉志明
合伙人
金融服務
畢馬威新加坡 

新加坡支付系統的發展是政府基於
商業原則的戰略規劃的結果。政府
的信息通訊發展局（iDA）一直在促
進支付卡技術和服務的創新，引進
了建立在近距離通訊技術（NFC）之
上的手機非接觸式支付。iDA還採取
了一項政策，即要求NFC網絡之間實
現完全相互操作，並自2008年晚些
時候起一直在進行網絡測試。這就
意味着符合條件的卡可在任何一個
系統或在其他多個系統上使用，從
而保證卡行業的市場競爭。

iDA在2008年1月成立的NFC圓桌會議
邀請銀行、髮卡組織、電信運營商
和其他各方參加，該做法得到咨詢
公司Consult Hyperion一份研究報告的
支持。報告說一套完全相互操作的
網絡系統比非相互操作的網絡系統
能夠多開闢8倍的市場。13 iDA同意

擔任專案管理方，成立了“受信任
的第三方（TTP）”機構，負責管理
和相關服務的提供。新加坡將是世
界上第一個推出非接觸手機卡的經
濟體，也是第一個做到如此集成程
度的國家。

過去十年，以交易金額衡量，新加
坡發行和使用的卡的數量增長了200
％。在該國460萬人口中，截至2008
年末，該國共發行了超過500萬張主
卡和120萬張附卡（見表8）。

從表內數據可以看出，髮卡數量、
交易金額和信用展期基本上是同比
例變動，儘管可以預計展期占總交
易金額的比例傾向於隨着總的經濟
形勢而升降。

表8：信用卡和簽賬卡統計表（新元百萬）

日期 主卡 附卡 卡總數 交易 展期 展期率 

2008 5,056,582 1,221,333 6,277,915 $25,662.2 $3,420.7 13.3 

2003 2,504,252 987,750 3,492,002 $12,422.9 $2,533.1 20.4 

1998 1, 369,089 681,508 2,050,597 $7,689.1 $1,113.4 14.5

來源：月度統計公告，新加坡金管局

13 參見 http://www.nets.com.sg/corporate/achievement.php
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14 來自國際清算銀行，2006年（見表3） 
15 獲審批的銀行必須擔保的WA-SVF的浮值。 
16 NETS官方網站：www.nets.com.sg

將業務通訊只是通過其中一家收單
銀行，這家收單行再從其他銀行收
取費用。為使客戶受益，三家主要
的收單銀行（同時也是三家最大的

亞太地區的卡支付：各國的現狀與未來發展 17 

新加坡金管局（MAS）負責銀行的
經營牌照發放。一級收單銀行是三
家本地銀行DBS、OCBC和UOB。二級
收單銀行包括幾家國際大行，如花
旗和滙豐。各家銀行在卡支付市場
競爭激烈，各家商戶根據收單銀行
的不同給購物者提供特別折扣和推
廣。儘管網上越來越多地舉辦客戶
獎賞專案，以使任何一台POS都可與
之相連，但一些大型百貨公司擁有
多家銀行的不同的POS終端，而各個
終端受理特定的卡，並提供與該卡
相聯繫的權益。

新加坡現有超過800萬張借記卡和
1200萬張“電子貨幣”或儲值卡在
流通。根據新加坡金管局的數據，
約85％的交易是通過“電子貨幣”
或SVF完成的，約7％使用其他種類
的卡，如信用卡和借記卡、禮物卡
和打折卡。14 一旦SVF的儲值總額
或“浮值”超過3千萬新元的上限，
該卡即被指定為“廣泛使用”的
SVF（WA-SVF）, 必須經新加坡金管
局批准才能繼續使用。15

本地銀行對商戶的保有直到最近也
不利於向第三方處理方外包。POS
終端大多為銀行所有，理論上可直
接連接銀行，但在新加坡的做法是

髮卡行），需要給予持卡人折扣、
回報項目等好處，這些項目越來越
多地在網上進行。所以這些專案對
POS終端的依賴性正在消失，即終端
的管理在技術上是可以外包給第三
方的。新加坡的銀行另一個做法也
使情況變得複雜化了，即銀行對在
銀行擁有的終端上處理的“我方承
擔”的交易從商戶折扣率中扣除互
換率。一名行業內部人士認為該做
法“對該行業極其有害，因為這就
是說互換對銀行來說沒有價值”。
不過，最近的趨勢是商戶直接從專
業POS公司購買或租賃終端，這些專
業POS公司與銀行有合作關係，並使
用經過驗證的應用程式。

這種市場細分的情況與政府的設想
相反，政府本欲支持SVF共同建成相
互操作的網絡用於公共交通、路面
收費和試點NFC手機一觸式支付系
統。通過創建一個共用的安全的服
務平臺，iDA的TTP方式能夠實現網
絡經濟效益，避免收費混亂。新加
坡的方式是通過創新帶來更大程度
的競爭和選擇，從而有利於能夠在
本地區競爭的本地公司的成長。比
如，NETS“正在亞洲積極尋求增長
機會和伙伴關係，並與包括中國內
地、香港和東南亞在內的亞洲公司
一起，將NETS支付解決方案的便利
帶到各個市場”。16 
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亞太支付系統
面臨的挑戰

個人和公司客戶用卡採購時，有兩個流程被啟動。一個是數據或信息流
程，另一個是支付或財務結算流程。數據流程有助於成功產生有價值的市
場信息和相關的盈利機會。支付流程可帶來收入，不過這還取決於利潤在
價值鏈中是如何分配以及利益相關方的定位和業務做法。

由於整個地區用卡量的上升，日益增長的數據處理量迫使人們轉向專門的
支付處理商。不過，隨着支付系統的不斷演變，新的挑戰也隨之出現。

外包
亞太地區有數千家銀行提供髮卡和收單服務，主要是Visa和萬事達卡，加上
少許其他品牌。大多數銀行可以在自有的平臺上進行髮卡和收單，但它們
極少能夠靠運行自有平臺達到規模效益並盈利。它們面臨越來越多外包的
需求，但鑒於卡支付對銀行的個人和公司客戶十分重要，所以銀行不願放
棄這些服務。 
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解決這個問題的答案是，銀行需要管理好服務供應商處理支付流程所帶來
的所有技術上的好處，同時保證銀行集中精力提高商戶交易量和向商戶提
供其他方式的增值服務以保持業務關係。

外包數據處理確實能夠使得銀行在自己擅長的傳統金融創新領域實現增
值。在為尋求資金的企業提供商業方案時，銀行可利用其收單角色並與其
公司業務部門一道形成內在的協同效應。這方面的例證之一就是銀行的
“商戶應收款貸款”。AMP Capital在亞洲是這方面的先驅，該銀行用商戶卡
交易的結算收入做抵押提供融資。

風險管理
優良的數據可減小信用風險。成熟市場的債權人廣泛使用信用評級機構，
但為防範信用不可靠的申請人，就需要進行銀行間數據的共用。但由於銀
行保密、銀行之間的競爭和個人數據保護法律的因素，數據共用並不容易
做到。在亞太地區確實如此，據香港金管局評述，“由於缺乏家庭信用信
息，亞洲許多金融機構一直未能妥善管理與消費信貸相關的風險”。17

不過也有例外。在2003年香港地區的銀行根據《個人數據（隱私）法》獲
得豁免，可共用新開信用帳戶和原有貸款重組數據。結果，有幾家銀行已
根據借款人的信用狀況推出分級利率產品，而且“積極的數據共用也增強
了銀行的信用風險管理系統，使得銀行能夠給予客戶更好的業務條款。”18

不管是由於數據共用還是經濟狀況變好的原因，核銷率已有下降，從2003
年的9.9％下降到2008年的2.7％。

隨着信用卡受歡迎程度的增加，信用卡違約風險已經在亞太消費市場中蔓
延。部分原因在於亞洲的中產階級趕超西方所帶來的需求驅動，不過也有
供應驅動的因素，在1997年亞洲金融危機之後，銀行較關注高利差業務，
紛紛轉向髮卡。比如香港僅有700萬多一點的人口，發行的信用卡從1999年
的580萬張增加到2004年的900多萬張，截至2008年後期達1200萬張。

外包服務供應商在提供交易處理服務的同時，也可向收單銀行提供風險管
理報告功能，以幫助銀行減小“卡不在場”（CNP）欺詐的風險。 

17 “亞洲消費信貸的增長”，香港金管局季度公告，2005年3月
18 “亞洲消費信貸的增長”，香港金管局季度公告，2005年3月 
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稅務結構及合規
許多亞太地區規定金融服務無需繳交增值稅，但問題是支付處理商或服務
供應商是否定義為金融服務企業。從銀行的角度來看，這就形成增值稅的
收回問題。若增值稅不能收回，就可能會抵銷外包的所謂好處了。

支付鏈之中的稅務合規並不複雜，因為收入和費用都有憑證文件，可查至
單筆交易。但如果收入和手續費在各個市場的結構不一樣，則應當弄清在
各個市場分別收費的詳情，這樣就能夠避免轉移定價方面的檢查。

即使稅務合規不複雜，但其成本可能較高。在跨國界支付的情況下，應指
定一個地點集中審閱稅務合規事項。

安全性
開發新支付模型和解決方案時自然應當考慮安全方面的問題。在支付處理
外包的情況下，處理數據的第三方外包商違反安全性的做法可為企業帶來
風險，甚至引起刑事後果。因此，外包合同必須明確各方的責任，安全措
施應具體化，並明確列明。

支付領域內各個競爭者之間達成協作的例子已有許多，其中一個就是支付
卡行業（PCI）數據安全標準（DSS）。

由支付卡行業安全標準理事會制定的這項標準規定了有關技術和操作要
求，以幫助卡支付處理組織防止信用卡欺詐，非法進入和各種其他安全缺
陷和威脅。該標準適用於所有存儲、處理、或傳輸持卡人信息的組織 － 對
交易中所使用的應用和設備的軟件發展商和製造商也做出規定。所以存
儲、處理、或傳輸持卡人信息的公司必須達到該項標準的要求。

該項標準由支付卡行業安全標準理事會的發起成員負責實施，成員有美國
運通、美國發現金融服務公司、JCB國際、萬事達國際，以及Visa卡公司。
與一個或多個髮卡組織保持業務關係（不論是直接還是通過成員銀行）的
非合規公司，有可能失去信用卡支付處理能力，並被審計和/或罰款。所有
合規公司必須每年進行合規驗證。 

© 2009 畢馬威國際。畢馬威國際為瑞士合作組織。獨立成員所網絡中的成員與畢馬威國際相關聯。畢馬威國際不提供客戶服務。就其對第三方的責任，任何分所都無權約束畢馬威國
際或其他分所，而畢馬威國際亦無權約束成員分所。版權所有，不得轉載。



亞太地區的卡支付：各國的現狀與未來發展 21 

© 2009 畢馬威國際。畢馬威國際為瑞士合作組織。獨立成員所網絡中的成員與畢馬威國際相關聯。畢馬威國際不提供客戶服務。就其對第三方的責任，任何分所都無權約束畢馬威國
際或其他分所，而畢馬威國際亦無權約束成員分所。版權所有，不得轉載。



 李世民 ( Simon Gleave)
主管合伙人
金融服務
畢馬威中國

聚焦中國內地

在中國內地這樣的經濟體，現金仍
然毫無疑問為王。但卡交易所占份
額正在不斷增長，而更具創意性的
支付手段，如移動支付和儲值卡
等，雖然它們如同雷達螢幕上一閃
而過的小光點，但其絕對金額已經
很大了。

中國內地經營卡業務的銀行不得不
展開競爭以吸引客戶。本地銀行在
竭力擴大市場份額，外資銀行在想
方設法立足，激烈的市場競爭意味
着極少數銀行能夠向持卡人收取年
費。

表5：中國內地的卡增長 

交易金額包括信用卡和借記卡。
來源：中國人民銀行及中國銀聯

而且大多數銀行已習慣於用特別推
廣項目來吸引新顧客，但它們卻難
以讓這些顧客啟動和使用所發行的
卡。有的銀行只要客戶一年內用卡
達到若干次，就不收取卡費。

此外，銀行在努力解決卡的信用展
期率低的問題。在中國內地很少有
人進行信用展期，造成發卡銀行不
能從中盈利，而在其他市場這是主
要的卡利潤來源。

年份 信用卡 借記卡 購物金額
（人民幣百萬）

現金交易金額
（人民幣百萬） 

2001 23,188,265 359,592,648 128,000 5,968,974 

2002 
增長率 

23,058,041 

-1% 

473,461,470 

32% 

187,482 

46% 

4,352,483 

-27% 

2003 
增長率 

26,947,375 

-17% 

621,658,155 

31% 

328,575 

91% 

6,846,856 

57% 

2004 
增長率 

31,827,538 

18% 

736,654,352 

12% 

604,009 

84% 

9,789,137 

43% 

2005 
增長率 

40,404,843 

27% 

919,004,628 

25% 

936,882 

55% 

18,081,090 

85% 

2006 
增長率 

49,293,908 

22% 

1,080,000,000 

17% 

1,835,000 

97% 

23,650,066 

30.8% 

2007 
增長率 

90,260,000 

82% 

1,410,000,000 

28% 

2,900,000 

58% 

30,140,000 

28% 

2008 
增長率 

142,300,000 

57.7% 

1,658,100,000 

18% 

-- --
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19 與許多其他市場相比，中國內地的商戶費用較低，平均淨商戶服務費為1％。這樣，商戶從現金遷移到卡支付系統所需的
財務支付比其他新興市場較低，在這些新興市場平均淨商戶服務費可超過3％。在中國內地市場，困難在於說服商戶認識
卡支付對其經營的好處，然後培訓其員工使用卡支付系統。

類別 發行方 銀聯
賓館，餐飲網點，娛樂，
手工產品店，藝術館

1.4% 0.2%

航空，加油站和超市 0.35% 0.05%

公共醫院和學校* 0 0

ATM現金取款 向收單方支付3元 向銀聯支付0.6元

* 對於房地產商和汽車經銷商，向發行方和銀聯支付的單筆交易的互換費最高為40
元和5元。批發商向發行方和銀聯支付的單筆交易的互換費最高為16元和2元。
來源：萬事達

表6：互換費

中國內地發卡銀行需面對的另一個
現實是中國人民銀行制定了較低的
費率。政府規定了收單方可向商戶
收取多少費用。在多數國家，這些
費用裏面最大的部分，即互換費，
是市場力量決定的。但中國內地
對本幣交易的互換費設置了最高限
額。

中國內地發行的人民幣卡，不管是
借記卡還是貸記卡，都通過中國銀
聯來受理。自2002年成立以來，銀
聯一直運營中國內地的支付網絡，
提供的銀行間和國內卡網絡實現各
家銀行和不同種類卡之間的相互操
作。

國際卡品牌對手，如Vi s a和萬事
達，只能提供成員銀行在中國內地
發行另一種貨幣的卡。這些銀行可
發行“雙幣”卡，內含與銀聯連接
的人民幣帳戶和與國外髮卡組織相
連的外幣帳戶，所以卡上彙集了兩
種品牌。該卡若在中國內地使用，
則作為人民幣交易通過銀聯網絡處
理；若在國外使用，則以所標外幣
結算，通過國外髮卡組織的國際網
絡受理。

中國銀聯目前正努力拓展銀聯卡在
國際市場的受理範圍。截至2008
年底，它已與50個國家達成協議，
實現在將近430,000家商戶、超過
540,000台POS終端和600,000台ATM

上，為中國內地旅行人士提供銀聯
卡的受理。

儘管卡支付增長率強勁，而且政府
也在盡力鼓勵，但在中國內地，接
受卡支付的商戶比例仍然較低。從
2006年到2008年底，中國內地接受
銀行卡的商戶翻了一番還多，數量
接近120萬家。同期跨行POS交易量
也增長一倍以上。收單方之間競爭
加大，引起交易費用下降，也有助
於受理商戶範圍的擴大。19

中央政府已明確宣佈並抓緊實現所
制定的目標：先在大城市然後在全
國範圍內實現銀行卡交易快速增
長。該目標具備重要意義，最終可
令政府增強貨幣政策影響力，也意
味着中國內地的銀行行業能夠更為
集成化地運行。這對從國內零售額
的增長到稅收等方方面面都會有深
遠的影響。電子化支付取代現金交
易可提供清晰的交易數據，這必須
引起高度重視。

相關的目標是實現向下一代支付技
術的大躍進 ，這些技術可包括近距
離通訊，電子支付和移動支付。這
可能有助於繞過基礎設施運營的瓶
頸，解決為中國內地龐大的沒有銀
行帳戶和銀行服務不足的人口提供
銀行服務的難題，使得交通物流等
行業的支付處理效率更高。
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亞太地區卡支

付的未來發展


亞太地區卡支付系統發生的變化來源於以下幾個方面： 

‧行業內新加入者及其專業特長，比如第三方處理商，互聯網網關，電信
公司和繞過髮卡組織的大型商戶 

‧新的技術，包括寬頻網絡，近距離通訊手機，互聯網，多功能POS終端，
以及帶有新特點和新功能的卡品種 

‧新服務比如多幣種支付選項和關稅退稅，商戶數據獲取合併財務報告以
及一系列其他增值應用。

卡趨同
Visa和萬事達的商業獨立性顯示了卡支付系統的動力和結構是如何不斷演變
的。

儲值卡細分市場發生的變化也可作為這方面的例證，而且能夠說明問題，
因為在這裏各種卡功能的結合已經發生了。在香港，世界上最成功的企業
與消費者非觸式SVC運營商—八達通（Octopus）原先只在公共交通行業經
營。2000年八達通卡有限公司得到香港金管局頒發的存款公司牌照，解除 
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了其非交通業務收入不得超過15％的上限限制，使得該公司將卡業務延伸
到零售店、停車收費機和圖書館等。它還使得該卡作為安保通行卡使用。
到2006年，超過20％的收入來自這些業務。20

2008年香港花旗銀行發行了第一張內置八達通卡功能的信用卡。SVC方案延
伸到更廣的地域範圍，與信用卡髮卡組織聯合就成了理所當然的一步，就
像近期信用卡髮卡組織自身也增添了借記卡和ATM卡的功能一樣。有意思
的是，香港的通訊商電訊盈科不止一次提議八達通網絡像自己的網絡一樣
開放互聯。如果八達通這樣做，髮卡電信公司的市場准入就容易了。

與澳大利亞的情況不同，八達通並未將儲值卡的使用擴展到有業務合同關
係的便利店和超市以外。加入髮卡組織網絡之後，八達通儲值卡可在髮卡
組織網絡的任何地方受理，如同與銀行帳戶連接的借記卡和信用卡一樣。
這樣八達通卡就能夠提供借記和貸記類似的便利，使得某些人群如十幾歲
的青少年能夠進行網上i-tune和電腦遊戲音樂的微型交易，讓信用不佳的人
士得到電子支付的好處，不過可用金額為卡內載入的金額。這樣的開路預
存儲值卡，可反復沖值或一次性使用的比如禮物卡（可在任何受理卡業務
的地方贖回），與傳統的與帳戶連接的帶有較高限額且常常不活躍的信用
卡和借記卡相比，具有更多安全方面的優點。

2008年下半年，澳大利亞的澳新銀行（ANZ）和聯邦銀行（Commonwealth）
繼bopo, Ezibonds和Heritage這些業務開創者之後進入一次性使用和反復沖值開
路儲值卡市場。Visa卡公司到2009年1月前已經成立專門的業務分部（與預
付第三方處理商Yalamanchili合資）負責這個市場，與亞太地區的金融機構
合作進行預付卡支付的處理。這個亞太地區最新的卡趨同現象，被有關當
局視之為金融產品，並制定了嚴格的法規，特別是在澳大利亞。

各國經濟越來越相互依存，產生了對可靠、安全、划算、增值的支付系統
的需求。各個利益相關方都有充分的理由去追求相互操作，靈活性（如貨
幣兌換）和安全性。

從卡發行的角度來看，髮卡組織和銀行通過以下活動提升了卡的價值：

‧使用卡的EMV和互聯網交易的FOB設備等方法來提高安全性。市場上已經
存在USB介面刷卡技術，因而能減少信用卡號欺詐的可能

‧將借記卡、ATM卡、SVC卡、信用卡等多種功能集中在一張卡上。在不久
的將來，也許只要錢包裏帶一張卡出門就行了 

20 參見《亞太移動支付》中的Octopus案例，畢馬威香港出版，2007年9月
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‧推出客戶忠誠回報專案，提供特別的折扣和權益

‧卡範圍（如開路一次性使用和反復沖值儲值卡）和可用信用限額多樣化

‧將卡功能移入手機，使出門不帶錢包成為可能。

結果是新公司加入了發行業務中，即電信公司和互聯網公司向顧客發放網
上帳戶，這些帳戶通常與卡連接，不過有時也會與其他類型的帳戶連接。

目前市面上已經有一些軟件程式能夠與晶片通訊，且很快就能與手機和卡
內的SIM卡通訊，使得用戶（比如家長或雇主）能夠通過互聯網門戶控制卡
的參數或SIM用途。澳大利亞的bopo卡和SIMIX就是這方面的例子。

收單方
不過，某些最重要的創新正發生在收單業務領域。結果是實現了低交易成
本，較高的生產率和財務控制，以及更廣泛的服務專案。對亞太地區來
說，特別重要的是以各縱向行業為目標的創新。跨國公司給該地區帶來
了“最佳做法”和對區內支付處理商類似水準服務的需求。國際支付軟件
商和多幣種POS終端已進入亞太市場，提醒本地軟件發展商存在這樣的商業
機會。國際第三方處理商也涉足本地市場，經常與大型收單銀行或髮卡組
織及軟件應用商合作，軟件商向各行業轉賣有關服務。下面是一些例子。 

‧餐館：UCR、ServeBase、Micros等軟件商提供軟件驅動電子收銀台，直接
連接支付處理商，比如First Data或Global Payment 

‧招待：Micros、ServeBase及其它公司提供POS終端，這些終端能利用賓館的
中心數據庫收集檢查住宿客人信息，自動更新每日的信用授權，最後進行
結帳處理。這些終端也作銷售管道使用，將賓館介紹給Global Payment Asia 
Pacific等收單方 

‧多幣種商戶：這些商戶為客戶提供POS終端上多幣種支付（見Planet
Payment案例） 

‧零售：比如Pine Labs的Plutus平臺提供大型百貨商店和連鎖店基於臺式電
腦的處理服務。單筆交易直接以電子方式轉向支付處理商，而銷售額、庫
存、績效指標、追蹤和提醒等信息通過數據集線器（hub）處理。 

‧電子商務：包括CyberSource、Global Collect和PayPal的網絡支付網關能夠使
商戶和收單方跨地區連接，並提供“遠端伺服器錢包”服務。 
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營銷
出於行銷目的，商戶、銀行、及髮卡組織可以從交易數據中得到有關客戶
消費類型和偏好的重要信息。銀行掙的錢大部分來自持卡人每月滾動還
款，而且髮卡組織只有給商戶帶來新業務才具有吸引力，該經營模式的基
礎是說服持卡人消費。21 但證據表明，除澳大利亞、新西蘭、香港、新加坡
和臺灣以外，其他亞太地區的銀行一般不經常收集數據或進行處理，以得
出高度細化的市場信息。

據《2007年亞洲銀行家消費信貸實務調查》的估計，亞太地區的消費信貸
市場可達39,000億美元，平均約占銀行貸款組合的30％。但在10個國家和
地區 － 澳大利亞、中國內地、香港、印度、印尼、馬來西亞、菲律賓、新
加坡、臺灣、泰國 － 不到25％的受訪銀行使用高級消費細化技術，“不到
33％的銀行定期運用客戶剖析或盈利分析”。22 該報告的結論是儘管銀行
預計到2010年消費信貸將達到貸款總額的40-50％，以2008年金融危機前的
增長率計算，實際比率將接近36％。

如前所述，為吸引客戶及構築穩定的業務關係，髮卡方和商戶或聯合起來
或單獨推出客戶忠誠回報專案，所得積分可換取其閉路商業伙伴的產品
服務折扣。比如多數信用卡都與航空公司和旅行公司聯合以鼓勵消費。
最近，在預付開路儲值領域，消費者甚至可將這些積分換取在自動提款機
（ATM）提現。 

21 商戶就所有信用卡交易支出的折扣率中含有互換費成本，該成本由商戶承擔，因此卡產生的新銷售收入也需要抵銷這些非
新交易成本。 

22 “亞太銀行的消費信用業務能走得多快？”FairIsaac 公司新聞，2007年11月：www.fairisaac.com
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消費者
在所有這些變化之後，是消費者日益增加的對更多的選擇和個性化服務的
需求。23 消費者對技術越來越熟諳，他們除實地購物之外，還會選擇用互
聯網或手機購物，留心使用不同的卡所附帶的折扣和購物優惠，累積可兌
換“積分”，以及在海外支付時選用外幣或本幣支付。

銀行正研究可用于衡量整個消費者生命週期贏利的辦法。這就需要將客戶
按人口特點細分成不同的部分，針對其需求直接推出適用產品。這方面的
例子很多，如為年輕人、無銀行帳戶的人士和旅行者設計的預付卡，海外
工作人員向本國家庭匯款用到的轉賬服務，還有可作為聖誕或生日禮物的
儲值卡。理論上，只要產品對路，所有客戶都能帶來贏利。

移動銀行
一些亞太國家的消費者率先將手機和移動設備用於銀行和採購方面。該地
區的監管環境多種多樣，造成不同的系統，且移動網絡運營商發揮的作用
也存在差異。日本和韓國在移動支付上占世界領先地位，但在其他較落後
的國家如印度和菲律賓，我們都可以見到許多簡單有效的用手機儲值或匯
款的例子。24

根據畢馬威國際近期的調查，44％的受訪者指出，阻礙人們用手機進行銀
行交易的最大原因是安全和隱私因素。在亞太地區，僅有36％的受訪者說
不認可用手機進行金融交易，而在北美和歐洲，比例分別為66％和52％。25

私營和公營企業
公司卡和企業卡得到越來越多的使用。這些卡包括用於大宗採購的購物
卡，26 員工工作和業務旅行使用的信用卡或簽賬卡以及用於員工開支的預
付卡。支付處理的根本在於規模效益，因此總是存在一定的好處讓人去完
全繞過髮卡組織。大型的私企商戶，如澳洲的Coles Group，就是這麼做的；
政府可向自己的處理機構（如中國銀聯，以及近期出現的IndiaPay）發放許
可，用於公共採購。

收單意味着處理金融和非金融交易數據，金融數據對帳和帳戶結算。結算
屬於銀行的核心功能，儘管該活動屬於成本。對帳作為會計和法證活動也
屬於成本。金融數據的處理，在靠憑證而非數位位元組輸入時，佔用密集
的資源，需要達到一定的規模才能維持低成本。部分處理成本可由向商戶 

23 萬事達組織的《富裕消費大眾的態度一瞥》的主要發現，2005年5月6日 
24 《亞太移動支付》，畢馬威香港出版，2007年9月 
25 《消費者及趨同第三：消費者負起責任》畢馬威國際出版，2009年4月 
26 該市場還有待擴大。2007年美國的企業對企業價值37萬億的110億筆交易中，“超過70％仍使用傳統的紙質支票來支
付。”以上為Celent調研公司的結論，由Jim Lister (2008) “公司採購卡：B2B電子商務的新催化劑”引用，First Data白皮書 
http://www.firstdata.com/about/whitepapers/WP_b2b_pcard.pdf
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提供的報告、故障診斷和其他服務來抵銷。非金融數據的處理最具贏利潛
力。數據獲取作為一個增長的市場，為商戶、銀行、髮卡組織、網關運營
商、廣告機構和其他人士提供持卡人的市場訊息和用卡信息。這雖然不是
核心業務，但卻具有價值，並為第三方提供業務活動的機會。

總之，收單環節的數據處理活動不屬於銀行的傳統核心競爭力範疇，它們
可與其他零售銀行業務進行整合，而不是單純作為成本。在銀行的零售部
門的管理下，收單業務的運營成本很少能匹敵其幫助銀行的企業或商業部
門與商戶建立更有意義的（因而有盈利的）關係所帶來的好處。

確認並消除低效率環節一直是北美和西歐銀行的最佳做法之一，在這些地
區，將低效率的業務外包給第三方處理商已約定成俗。

近年來國際銀行在亞太地區開設許多分行，這些銀行實施集團網絡理性化
戰略。第三方處理商和收單行之間已經達成兩個大型外包協定。

在儲值卡方面，亞太地區的協作例子包括Yalamanchili和Visa Global在2008年
12月合併成為Visa Processing Services。該公司為亞太地區提供處理服務的髮
卡行提供開路預付儲值卡的交易處理。

國際銀行、尋求全球服務品質的跨國公司、從歐美進入亞太市場的第三方
收單公司和處理商，以及應用程式供應商形成了引進創新的傳輸機制，而
且變成了促使本地銀行、商戶、處理商和應用程式供應商進行模仿的催化
劑。 
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第三方支付處理商案例研究 

Global Payments是2006年由Global Payments（56％）和滙豐（44％）在亞太地區合資成立的一家合資公司。
滙豐負責處理業務，而作為一家主要的電子交易處理商，Global Payments負責在10個亞太經濟體中為滙豐發展
和管理商戶。收單方在每個法律管轄地都需要單獨的收單牌照才能開展業務，這對滙豐意味着互換率都需要
本地處理。現在，在Global Payments提供的“單管道”業務方案下，轉接都在美國發生。Global Payments還能
將長期的軟硬件經營伙伴帶到亞太市場，這些軟硬件商能夠針對特定行業提供解決方案。 

Merchant Solutions是2007年在亞太地區成立的合資企業，合資方為First Data（56％）和渣打銀行（44％）。 27

公司有自己的合資董事會，能夠發揮兩家母公司各自的優勢。比如，由渣打進行結算，First Data負責知識
形成銷售（商戶發展）、商戶折扣率、數據處理、風險管理，以及與髮卡組織的會計事項。在該商業模式
中，Merchant Solutions為獲取利潤和市場份額推出的服務創新有報告和診斷、智慧POS終端、流程提升和新產
品，以發展各行業的商戶。First Data擁有全球化的轉接設施，包括位於澳大利亞的負責亞太地區交易處理的轉
接中心。 

First Data進入大洋洲市場已超過17年，現在也積極在香港、中國內地、馬來西亞、印度、新加坡和韓國進行
收單或商戶相關業務。值得注意的是，韓國的行業框架限制第三方處理商，只允許它們作為增值網絡向本地
收單代理（通常為金融機構）逐筆轉接交易。與其他收單行業的架構不同的是，這個辦法顯著降低了商戶付
給銀行的錢和所得到的服務這兩者之間的關聯，因而可減少了在商戶層次進行創新的經濟動力。 

Planet Payment支持所有主要髮卡組織的交易處理，並與全球範圍內的收單銀行保持業務關係。公司也為縱
向行業提供特定產品，比如亞太地區轉接服務。該服務向大賓館和零售商提供集成化的服務，這些賓館和零
售商一般運算元十台電話線連接的獨立POS終端。該轉接服務接受來自各個商戶POS的交易，使得商戶更容易
地將信用卡支付集成于後臺管理系統，提供合併報告和對帳單。

公司的另一項創新是單一的，貨幣中性的處理平臺。這個平臺提供了公司的主要收入，而這些收入來自與收
單銀行共用的交易金額的貨幣兌換收益。

在這個系統中，商戶對國際顧客開出的價格以商戶本幣和顧客本幣表示，通過POS終端根據公司系統提供的有
競爭力的匯率計算。顧客選擇其中一種貨幣，持卡人和商戶各以其本幣結算交易。商戶直接從收單銀行收取
本幣結算金額，收單銀行使用該公司的系統用於對帳和帳戶管理。

在以商戶為中心的業務模式中，商戶僅需根據公司提供的適用匯率確定以一種或多種外幣表示的價格點。上
述兩種模式都能提供透明度和確定性，因為客戶知道精確的貨幣兌換率，而商戶也因能夠以客戶的本幣結算
而增加了吸引力。

根據進入公共領域的數據和與公司主管訪談編制。 

27 First Data是世界上最大的支付處理商，業務包括收單，發行，ATM部署，以及商戶增值服務 
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未來狀態
傳統支付鏈的演變，要求我們分析各種業務功能是由內部提供，還是外包
給第三方專業公司為好。這可能意味着外包部分或全部功能，其範圍包括
實物資產（軟件平臺，POS, ATM）的所有權、知識產權到商業流程、結構
和戰略、有技能的專業人員、支持、維護和管理。這個演變可引起支付系
統的重組，可能形成各方共用服務的新模式。

如果將支付視為一項服務，那麼傳統利益相關方需要放棄原有的角色，與
支付鏈的其他各方一起參與，否則他們有可能完全喪失自己的份額。

這樣做預計會有以下的好處：

‧將容量問題轉移到第三方處理商，第三方處理商的支付系統可處理業務
容量

‧利用最佳的配備、最新的功能和創新的解決方案，所有參與方對之均有
貢獻，因而大家可以共用

‧避免投資系統和網絡（軟硬件）的隱沒成本，與傳統的參與者和競爭者
分攤服務費用

‧將監管合規責任和成本轉移給第三方處理商。 
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預計的風險：

‧信息的非現場處理造成數據私密和安全問題

‧傳統參與方的收入份額變小，不過其投資減少，而電子支付市場規模不
停地擴大，特別是在亞太地區

‧產品的商品化，所有採用第三方處理商的銀行都提供相同的服務，差異
化空間有限

‧銀行與客戶的關係，不管是商戶還是持卡人，發生去中介化。

儘管存在風險，許多企業目前的觀點是，這些風險可以通過適當的商業和
法律安排和組織結構來減輕和處理。 

圖3：未來狀態

現狀：
‧銀行認識到支付基礎設施需要更多投資

‧審視支付處理日益增加的複雜性和相關風險是否屬於核心競爭力

‧專業支付解決方案供應商在亞太地區發展業務

狀況1：收單銀行與合適的或地
區性的髮卡組織合作，以更廣泛的
卡受理商戶換取較低的互換成本和
差異化競爭。

持卡人

商戶
發卡銀行 

TPPs

髮卡組織
收單銀行 

TPPs

狀況2：發卡銀行和收單銀行探
索如何進行更密切的合作，以減少
互換費或繞過髮卡組織。

持卡人

商戶
發卡銀行 

TPPs

髮卡組織
收單銀行 

TPPs

狀況3：髮卡組織和發卡銀行達
成伙伴關係改變了競爭態勢，增
強了某些市場的網絡互操作性。

持卡人

商戶
發卡銀行 

TPPs

髮卡組織
收單銀行 

TPPs

未來狀況
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結語

在支付鏈的每一環節都存在機遇，包括增值、降低交易成本、通過數據獲取增強行
銷效益、給持卡人提供更多的支付方法和貨幣選擇等。進一步而言，通過利用第三
方提供支付鏈的關鍵業務功能，企業可受益于這些第三方採用的同類最佳技術，而
自己不用作出投資，同時節省這些業務功能所需的專業技能和人員，而這些業務功
能常常不作為經營戰略的核心。這樣就能夠為客戶帶來更好的體驗，並形成與電子
支付交易快速演變相適應的新的支付市場經營模式。

傳統的參與者具備先到的優勢。他們仍有機會用最低的成本去推出最新的解決方
案。而隨着時間的推移，新的參與者可在支付鏈中找到並鞏固自己適當的地位，也
可能繞過傳統的參與者而推出下一代解決方案。 

畢馬威近期研究報告

中國大陸銀行業調查晨曦初現：中國在全球外包
服務中的新角色

探索全球前沿：新興地點 銀行之心臟：審視全球支付
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