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中国信托银行的历史沿革及发展概况 

  中国信托的历史沿革 
中国信托银行的发展概况 

各项财务指标，居台湾业界之冠(2016年) 
前身为中华证券投资公司，由辜振甫先
生与辜濂松先生共同创办 
 

1966年 

改制为中国信托商业银行，为台湾市场
由信托公司改制为商业银行的首例 

1992年 

2002年 
成立中国信托金控公司，包括：银行、保
险、证券、风投、资产管理、台湾彩券等 

台湾彩券 
(100%) 

商业银行
(100%) 保险 

(100%) 

证券 
(100%) 

保险经纪
(100%) 

创业投资
(100%) 

资产管理
(100%) 

保全 
(100%) 

资产规模 
RMB 

7,045亿 

• 海外分支机构合计达106处 (办事处/分行/子行/子行之分行) 

• 中国市场的布局，日趨完整 

− 银行：上海分行、广州分行、厦门分行、北京代表处 

− 非银：君龙人寿(厦门)、租赁公司(上海)、消金公司(待批) 

税后净利润
RMB 

46.2亿 

税后净值  
报酬率ROE 

9.49% 

税后净资产  
报酬率ROA 

0.66% 

业务亦居领导地位，尤以零售金融为最 

净利润比重 
对公：对私 

40%:60% 

中间业务收入占比 
财富管理/信用卡 

45% 

台湾最国际化的金融机构 
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招行信用卡发卡合作 
(两岸金融合作成功先例) 

中国信用卡市场萌芽 
招商银行与中信合作发卡计划 
中信团队进驻、全流程规划/建置 
 

2001年 

2002年 

发行第一张国际双币信用卡 
招商成功抢得市场先机 

上半年累计发卡已达8,812万 
信用卡发卡量/交易量均属市场佼佼者 

中国信托在零售业务的成功经验 

2017年 

在台湾市场… 

市场
第一 

创新
优先 

机构
肯定 

• 财富管理：基金销量、保费收入全台第一 

• 信用卡：循环信用余额、收单金额全台第一，流通卡数、消
费金额名列前茅 

• 按揭贷款：民营第一 

• 台湾第一张塑料货币 

• 全球第一家发行Visa Wave感应式交易卡片 

• 首家数位实验分行：脸孔迎宾互动墙、VIP人脸辨识理专迎
宾、指静脉ATM無卡提款、視訊VTM柜台、视讯理财咨询 

欧洲货币 Euromoney • 最佳财富管理银行 13连霸 

9度荣获 

11度荣获 亚洲银行家 The Asian Banker 

金融亚洲 Finance Asia 

财资杂志 The Asset 

财资杂志 The Asset 

国际零售银行家杂志 

Timetric 

数位时代 

• 最佳个人金融银行 

• 最佳财富管理银行 

• 最佳财富管理银行 

• 台湾最创新ATM专案 

• 亚洲高度推荐服务创新ATM 

• 亚洲最佳前台科技运用 

• FCA创新商务奖评审团大奖 

7连霸 

2连霸 

首度荣获 

首度荣获 

首度荣获 

機構 獎項 得獎肯定 

在中国市场… 
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消费金融业务的三大关键要素 

资金面 
 

融资管理效能 

获客面 
 

结合消费场景 

风控面 
 

全流程风控能力 
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催收策略的转型，源自2005年底的卡债风暴… 

31.6 
38 

44.2 45.5 
38.3 

36.4 34 

信用卡流通卡数(千万张) 

 ’02                     ’03                       ’04                     ’05                          ‘06                         ‘07                      ‘08  

双卡风暴洗礼 
风暴前的竞逐醸祸 

市场06~08年转销呆帐
785亿人民币 
(卡债族36万人) 

 
中国信托06年转销呆帐 
90亿人民币 
(当年亏损高于前三年累计盈余) 

风暴后的改革重生 

监管单位的举措 
• 提出无担保债务不超过月收入22倍 
• 设置卡债族纾困方案 

 
中国信托树立业界典范 
• 董事会核定风险胃纳及最适风险组合配置 
• 产品导向归户整合 
• 自建评分模型团队 
• 完整覆审机制 

• 催收策略转型(自建催收评分卡及系统) 

银行过度竞争、风控未臻完善 
• 双卡交叉销售，导致多头借贷，过度扩张信用 
• 以卡办卡营销手法，欠缺工作/收入核实判断 
• 最低应缴款机制，透支借贷，高估还款能力 
• 缺乏严谨的渠道管理(外包代办)及KYC机制 

双卡风暴成因与重生 

监管制度未臻严谨 
• 征信中心以「月」为信息揭露频率，致误判/
低估客户负债 

• 未有跨机构间「个人无担保额度上限」规范 
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台湾贷后管理的经营沿革 
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Generation I  

卡债时期(2005~2007) 

Generation II 

后卡债时期(2008~2012) 

 
 

 

Generation III 

细致化经营(2013~) 

归户整合+平台建置 客户区隔管理 + 资源最适配置 被动因应  主动出击 

•突破传统催收思维，定调In-

house为主，委外为辅的策略 

•扩建In-house团队，委外公
司汰弱留强 

•建立数字影音化教育训练机
制，因应人员快速增加 

•客户面：迈入区隔时代 

•信息面：采矿信息率先投资
及运用 (法拍数据库/征信
中心/电信业，聚焦管理) 

•流程面：CTI/自建整合信息
之催收平台，提升效率 

高     

回
收
率     

低 

In-house 
团队 

委外公司 

休耕 

全归户 

Single 

Payment 催收 

平台 

全归户 

Single 

view 

催收法务 

流程整合 

作业自动化 

呈核无纸化 

全归户 

Single 

Contact 

整合国家 

协商机制 

延滞阶段 

M1 Overdue~NPL Recovery 

呆后客群区隔 维护资产质量 

Filtering 
(敏捷筛选) 

Counseling 
(协商咨询) 

风险等级 
评分卡 

还款能力 
评分卡 

•发展客户缴款行为经营模式 
•区隔化工具运用，提升资源投
入效率 

•以案件区隔经营呆账部位，建
置以In-house经营高回收客群 

•依产能差异化资源分配，提高
生产力 
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未来催收方向 

转型全方位智能理债，数据技术驱动聚焦，实时及人性之社群服务 

查找智能化 客群数据化 

催理社群化 

提升客户开发 创造资源效益 

促动缴款意愿 

 发展网络搜索引擎                      

Open Data 查找运用 

--找人：发掘可联足迹 

--找物：开发有效目标 

 分析技术结合业务经验            

--建立大数据分析技术                 

--整合内/外部多元信息               

--强化信息整合/分析/聚焦 

 整合虚实通路扩大战场                                                

--区隔客户行为属性，建构虚实整合通路            

--加速E化流程，广泛运用社群工具促动客户 
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