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摘摘摘摘  要要要要    

隨著時代潮流與業務多元化的演進，我國金融業正處在一個複雜性極高、變

化極大，充滿挑戰的環境裡。為了求取生存及增加競爭優勢，僅依靠金融業本身

所擁有的資源和能力，已經愈來愈難因應環境的變化。若能與其他產業的結合，

導入不同行業的經驗及資源，向其他企業搜尋自己所缺乏的部份，不僅能提高金

融產品的附加價值，更能增加對消費者的號召力。取人之長，補己之短，經由策

略聯盟，造就「雙贏」的效果， 

透過異業間的合作，擁有不同專長的企業，互相交換異質的經營資源，形成

更堅強的合作團隊，因應更複雜的環境。因此金融業競爭地位之轉變，與異業合

作的情形，實有加以探討之必要。 

各家銀行所具備的資源及條件各不相同，為了充分發揮其本身優勢，迴避本

身劣勢，所展現的策略組合自然也就大易其趣。本組使用研究方法分為兩種，其

一為問卷調查以持有聯名卡持有人對於此異業結盟的滿意度及觀點。另一為企業

業者內部訪談，以探討此次行為對於兩家公司的影響。 

資料收集與訪談內容結果得知：銀行發行聯名卡評估之要項為規模須經銀行

評估至少要可發行三萬張以上及合作對象的客層需具備相當程度的穏定性,客源

數包括有效會員數及可供推廣的客戶數至少要有十萬以上；銀行與企業合作發行

聯名卡主要的目標就是增加發卡量及提昇刷卡金額，而合作發行聯名卡對銀行及

企業都有實質上的絕對利益存在；此異業聯盟合作案為聯邦銀行創造了高發卡

量、高市場佔有率及收益。對大統百貨公司而言與聯邦銀行合作不僅可以獲得有

效的會員管理及因便利消費而增加來店消費率與消費金額外，還可以不須負擔任

何成本而獲得上述效益，因此可知此合作案所創造出來的效益很可觀。 

消費者問卷調查分析得知:申辦資訊來源結果分析，發卡銀行及百貨公司推

銷佔了 45%，仍有成長空間。自己主動申請佔了 30%，比例很高，此業者要提供

一些促銷誘因例如:辦卡禮、來店禮及加強廣告推廣等等；可提供多元化的服務

項目增加推薦親友申辦的意願；使用聯名卡是有慣性行為且持卡人對於商品資訊

與來店禮滿意度有偏高的情況，銀行及百貨公司應加強配合舉辦吸引其消費增加

其消費慾望的各式促刷及特賣活動，可據以提升持卡人來店消費頻率有效提高百

貨公司營業額及銀行刷卡金額。 

基於研究發現，本組實証結果提出了具體結論與建議，以做為產業界異業聯

盟時之參考。 
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結論與建議結論與建議結論與建議結論與建議    

本組專題主軸為研究銀行與百貨公司之異業聯盟模式並透過消費者滿

意度調查來了解銀行與百貨公司異業聯盟的成效。其目的在於分析與瞭解

目前銀行業與百貨業異業聯盟的現況和對於銀行業者而言欲與百貨零售業

異業聯盟的動機及如何評估、準則為何。本組透過訪談銀行業者，瞭解異

業聯盟企業對異業結盟所考量之因素及兩方所得利基為何。經由問卷調查

分析瞭解消費者對異業聯盟後滿意度情形，根據實証結果提供產業界欲做

異業聯盟時之參考。  

綜合資料收集與訪談內容結果得知 

1111、、、、銀行發行聯名卡評估之要項銀行發行聯名卡評估之要項銀行發行聯名卡評估之要項銀行發行聯名卡評估之要項: 

                        其規模須經銀行評估至少要可發行三萬張以上及合作對象的客層

需具備相當程度的穏定性,客源數包括有效會員數及可供推廣的客戶數

至少要有十萬以上。基本上發卡數若經由銀行評估低於三萬張以下，銀

行較不會考慮合作發行聯名卡。因此實務上會主動與銀行洽談合作的廠

商通常規模都不大，銀行較不會有與其合作的機會，所以合作發行聯名

卡的業務通常都是由銀行主動進行接洽的。 

2222、、、、創新業務創新業務創新業務創新業務----全台首張的非銀行卡全台首張的非銀行卡全台首張的非銀行卡全台首張的非銀行卡(Bank Card)(Bank Card)(Bank Card)(Bank Card)的信用卡的信用卡的信用卡的信用卡::::    

                        聯邦銀行與大統百貨公司合作發行的聯名卡這項業務在當時是一

項創新。之後聯名卡的發行都是套用此個案的合作模式進行合作，但不
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管是聯邦銀行還是銀行業界在此模式發展到一定程度之後才開始有相

關評估要件。 

3333、、、、發行聯名卡主要的目標發行聯名卡主要的目標發行聯名卡主要的目標發行聯名卡主要的目標: 

                            銀行與企業合作發行聯名卡主要的目標就是增加發卡量及提昇刷

卡金額，而刷卡金額提昇對銀行的利益其中有一定比例的刷卡金額會落

入循環計息讓銀行藉此可獲得高額的利息收入，除此之外銀行發行聯名

卡可獲得頗多延伸出來的利益。主要就是如何利用聯名卡的會員資料來

創造銀行的利潤，例如提昇銀行的小額信貸業務、電話理財業務或提供

購物網站讓卡友消費等…，合作發行聯名卡對銀行及企業都有實質上的

絕對利益存在。 

4444、、、、異業聯盟企業彼此所創造之效益及貢獻度異業聯盟企業彼此所創造之效益及貢獻度異業聯盟企業彼此所創造之效益及貢獻度異業聯盟企業彼此所創造之效益及貢獻度:::: 

    此個案以聯邦銀行而言:聯邦銀行全台共發行約三百多萬張信用卡而

大統百貨集團共發行五十幾萬張的聯名卡，佔聯邦銀行整體發卡量的比重

很大。另外就單指跟大統百貨集團合作發行的聯名卡而言，一年所創造刷

卡金額就約有一百二十幾億元。此異業聯盟合作案為聯邦銀行創造了高發

卡量、高市場佔有率及收益，所以大統百貨集團對聯邦銀行的信用卡業務

來講整體貢獻度很高，因此可知此合作案所創造出來的效益是很可觀。另

外，以大統百貨公司而言:大統百貨公司為仿日系的百貨公司經營模式，

而日本的百貨公司會發行店內會員卡也就是簽帳卡來穩定客源與增加消

費，而早期的台灣也有，例如：太平洋 SOGO 百貨及漢神百貨等也都是發

行店內簽帳卡。但因為整個系統的建置成本、信用的徵審、後續的催收、

法務及呆帳控管等等風險控管成本太大，而上述這些成本如跟銀行合作的

話則由銀行直接全部承受，包括系統的建置成本、帳務管理的費用及風險

控管成本等…。因此對大統百貨公司而言與聯邦銀行合作不僅可以獲得有

效的會員管理及便利消費而增加來店消費率與消費金額外，不須負擔任何

成本及可獲得上述效益，所以不管就增加營收或是減少成本對大統百貨公
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司而言都有很大的助益。 

5555、、、、未來合作的展望未來合作的展望未來合作的展望未來合作的展望: 

    因為百貨公司的活動跟行銷規劃較銀行更為豐富活潑，聯邦銀行將會

儘可能完全配合大統百貨所提企劃，所以大統百貨集團及聯邦銀行在往後

將會互相配合來推行更多的促刷優惠活動以提供卡友更多的優惠，藉此提

昇大統百貨公司的營業額及銀行的刷卡金額為彼此創造更大的收益。 

由此個案可得知，異業聯盟確實可為兩種不同產業創造更大的利基，

讓彼此增加更多的營收、更大的利潤，達到雙贏的局面。 

此異業聯盟的個案在銀行及百貨公司的聯盟主要目的為提昇有效會

員數、發卡數及增加營業額、刷卡金額，故綜合消費者問卷調查分析整理

結果及建議如下: 

� 加有效會員數及發卡數綜合消費者問卷調查分析建議加有效會員數及發卡數綜合消費者問卷調查分析建議加有效會員數及發卡數綜合消費者問卷調查分析建議加有效會員數及發卡數綜合消費者問卷調查分析建議::::    

由申辦資訊來源結果分析最高為自已主動申請，次之為百貨公司推

銷。由此可知，消費者主觀意識、消費習慣及百貨公司所舉辦行銷推廣活

動是影響消費者申辦聯名卡的主要因素，建議如下: 

1、由申辦資訊來源結果分析，發卡銀行及百貨公司推銷佔了 45%，仍有成

長空間，因此建議業者可提供一些促銷誘如:加強廣告推廣、提昇企業

形象等等。 

2222、、、、自己主動申請佔了 30%，比例很高，業者可提供一些促銷誘因例如:辦

卡禮、及不定期的來店禮等等。    

3333、、、、研究分析親友推薦者佔 11%，但仍有超過 5成以上的聯名卡持有者雖然

滿意此張聯名卡但卻沒有意願推薦親友申辦。因此建議業者可提供多元

化的服務項目使其增加推薦親友申辦的意願。例如:不定期的折扣優惠、.

卡友特別服務(VIP 休息室)、購物免費宅配到府等等。 
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� 由增加營業額由增加營業額由增加營業額由增加營業額、、、、刷卡金額綜合消費者問卷調查分析建議刷卡金額綜合消費者問卷調查分析建議刷卡金額綜合消費者問卷調查分析建議刷卡金額綜合消費者問卷調查分析建議::::    

1、調查持卡人持卡數量以1張佔多數、2張次之，二者共佔了73%也就是說

只單持一張或二張的聯名卡的消費者佔大多數。 

2、由問卷調查是否願交叉使用以普通為多數佔了41%，為會單純只使用一

張聯名卡，具備多間百貨公司消費的情形可能不高再加上聯邦銀行為

聯名卡創始者。由數據6年以上約佔三成可知，看出消費者在使用百貨

聯名卡通常只會單純使用一張或二張的的聯名卡而已，在消費行為上

是有慣性行為的。 

3、半年內消費次數佔最多比例的為 3-5 次,10 次以上的最少。 

綜合以上三點分析建議:使用聯名卡是有慣性的，也就是說持有聯名
卡的消費者大部分會有固定的消費行為，可提供多樣性的商品服務以滿足
消費者需求即可。而持卡人對於商品資訊與來店禮滿意度有偏高的情況，
如上述而言百貨公司的各式企劃活動對已持有聯名卡的消費者而言是有
效的，所以銀行及百貨公司應加強配合多舉辦吸引消費者增加消費慾望的
各式促刷及特賣活動，以提升持卡人來店消費頻率有效提高百貨公司營業
額及銀行刷卡金額。 
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