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報告概覽

此報告是根據 Collinson International 科領盛國際集團近期委託 

Cint 獨立執行的最新研究結果匯總而成，顯示出以更勝一籌的

旅行權益來優化銀行卡價值主張 (CVP) 的重要性。透過分析消費

者使用信用卡的偏好和行為，此報告為亞太區的銀行提供了可實際

執行的行動建議。此報告聚焦於 CVP 的策略性改進對新客獲取、

顧客留存和客戶的整體滿意度能夠產生多大的影響。透過解決這些

因素，我們旨在幫助銀行更能夠滿足消費者不斷變化的期望，

提高市場地位，培養持久的客戶忠誠度。
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旅行的力量和影響

傳統銀行面臨著越來越大的市場壓力、消費者

忠誠度的轉移，以及來自新的數位原生企業的激烈

競爭。在目前這個傳統銀行的淨推薦值 (NPS) 

明顯落後於新時代競爭對手的時期，旅遊業成為

傳統銀行乃至整個金融服務行業的希望之光。旅遊

仍然是增長最快的消費領域之一，每三個消費者中

就有一個計劃為旅行一擲千金。在這方面，旅遊的

排名僅次於餐飲，在消費支出排行榜上位列第二。

由於消費者普遍有強烈的旅遊消費意願，

Collinson 科領盛的《 2024年旅行權益與客戶

參與度報告 》特別研究了旅行對持卡人行為的影響

和作用。此次調查顯示，亞太區半數的旅客每年

飛行五次以上。旅遊行業在疫情後的回暖，突顯了

其在整個亞太區的消費習慣和生活風格選擇方面的

持久影響力。

過去12個月的旅行細分數據

亞太區的發卡銀行可以透過將有意義的體驗納入其策略，為增長和差異化打好基礎。

這種積極主動的方法不僅能滿足消費者不斷變化的需求，而且具備促進新客獲取、

顧客留存和提高銀行卡使用率的潛力。
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主要調查結論

1. 旅行權益有助於支付卡獲取新客

2. 旅行是一個重要的消費類別，在消費者
預算中佔比很大

3. 旅行獎勵和權益提高支付卡的使用率

4. 權益兌換有助於提高參與度和使用率
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此次調查顯示，所有受訪者都至少持有三張支付卡：一張簽帳金融卡和兩張信用卡，通常其中的一張

信用卡需支付年費。女性一般有四張支付卡，而男性只有三張，而且與 Z 世代和嬰兒潮世代一樣，

女性通常持有兩張簽帳金融卡。

1 旅行權益有助於支付卡獲取新客

平均持有的支付卡數量

簽帳金融卡

性別

年齡層

男性 1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

2

2

2

Z 世代

X 世代

嬰兒潮世代

千禧世代

女性

信用卡：有年費 信用卡：無年費
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由於可用的錢包空間有限，大多數持卡人 (92% 

的受訪者) 在申請銀行卡前都會研究和比較不同

卡提供的獎勵和權益，銀行網站和社群媒體是

他們使用的主要管道。這反映出消費者對金融

服務的透明度和普及性的需求日益增長，他們

希望銀行提供並推廣有吸引力的權益。迎賓資料

包也是重要的資訊來源，25%的人透過它瞭解

更多有關銀行卡權益的資訊。

信用卡研究管道

研究信用卡權益的重要性 消費者對信用卡權益的排名

由於旅行總是令人嚮往，與旅行相關的權益往往能吸引持卡人，並與他們產生情感

層面的連結，創造出一種獨特的新客獲取價值主張，使銀行卡及其提供商有別於

競爭對手。

非常重要：我尋找提供最佳權益的卡
%51

重要：權益和其他因素對我一樣重要
%41

略顯重要：我更關心其他因素
%7

根本不重要
%1

旅行權益 (例如賺取和兌換哩程、使用機場貴賓室及
相關的優惠、旅行保險)

%45

日常獎勵 (例如現金回饋、優惠和折扣)
%26

銀行卡帶來的體面感
%16

開卡獎勵
%13

此次的調查進一步顯示，持卡人對 CVP 都有充分的認識。在選擇銀行卡時，他們會看哪張卡提供最多

符合自己消費習慣和生活方式的權益。消費者在選擇支付卡時，最看重的權益是與旅行相關。45%的

受訪者表示，在決定申請信用卡時，旅行權益是最重要的決定因素，高於日常獎勵、體面感和開卡獎勵。

銀行網站和社群媒體
%49

搜尋引擎、部落格、線上評論或論壇
%45

銀行聯繫我/我聯繫銀行
%43

廣告
%41

旅遊相關平台的廣告
%39

收到銀行的行銷電子郵件或宣傳手冊
%37

諮詢親朋好友
%33

伴侶推薦
%22
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根據使用收取年費信用卡的受訪者提供的資訊，在所有市場中，旅行 (包括旅行相關支出和海外消費) 

是支出最高的類別之一，佔全年支出的近三分之一。能與之相提並論的只有日常開支，包括食品雜貨和

零售購物。

2 旅行是一個重要的消費類別，在消費者預算中
佔比很大

各類銀行卡年度支出中位數

食品雜貨和

零售購物

與旅行相關的

支出和海外消費

餐飲 帳單支付 交通運輸 娛樂

4,854 美元 4,763 美元

3,608 美元

1,801 美元 1,749 美元

1,049 美元
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亞太區各國銀行卡年度支出中位數

旅行開支 (旅行相關支出和海外消費)

日常開支 (食品雜貨和零售購物)

新加坡

10,619 美元 10,920 美元

中國香港

7,336 美元 4,408 美元

澳大利亞

7,288 美元 8,002 美元

馬來西亞

5,939 美元 4,408 美元

韓國

5,553 美元 6,077 美元

泰國

5,548 美元 6,845 美元

台灣

5,154 美元 3,534 美元

中國

5,014 美元 4,612 美元

日本

4,529 美元 5,357 美元

孟加拉

4,304 美元 2,806 美元

越南

4,227 美元 4,164 美元

印尼

3,395 美元 4,234 美元

印度

3,175 美元 3,671 美元

菲律賓

3,085 美元 5,106 美元
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對於信用卡發卡銀行來說，旅行常客、千禧世代和 Z 世代是非常有價值的
消費群體。關注這些群體，有助於銀行提升市場地位和推動收入增長。

在不同年齡層中，千禧世代的旅遊支出居首位，平均每年5,201美元。這反映了他們對體驗式

活動的強烈偏好，以及對能增強此類體驗的產品和服務的重視。這一趨勢意義重大，

因為預計到2025年，亞太區半數的消費者將是千禧世代或更年輕的群體。

信用卡的旅行相關支出與海外消費中位數為 

4,763美元，各國差異很大。新加坡、

中國香港和澳大利亞的消費者消費更多，

部分原因是這些市場中富裕消費者更為密集，

而且他們更偏好奢華的旅行體驗。

不同年齡層的年度旅遊和海外消費

Z 世代

4,461 美元

千禧世代

5,201 美元

X 世代

4,641 美元

嬰兒潮世代

4,612 美元
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旅行權益不僅能激勵消費者使用銀行卡支付旅行開支，還能影響他們的日常消費

習慣，彰顯出旅行權益對銀行卡使用率有重大影響。

“如果支付卡提供旅行獎勵或權益，我就更可能

使用該卡支付日常開支”

“如果支付卡提供旅行獎勵或權益，我就更可能

使用該卡支付旅行開支”

3 旅行獎勵和權益提高支付卡的使用率

亞太區92%的持卡人表示，支付卡

提供旅遊獎勵和權益，使他們更可能

用其支付日常開支和旅遊消費⋯⋯

⋯⋯ 這清楚顯示出旅遊獎勵和權益

在驅動消費者行為方面的重要性。

與去年類似 (但不完全相同) 的

受訪者群體給出的回答相比，

如今旅遊獎勵和權益對消費者情緒

的影響力增加了18%。

*資料來源：《 2024年旅行權益與客戶參與度報告 》及 《 2023年客戶參與度新規則：關於客戶期望的新發現 》

%92
%76

2024

2023*

%92
%78

2024

2023*
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4 權益兌換有助於提高參與度和使用率

消費者最近6個月的信用卡交易

使用信用卡積分兌換旅行相關權益
%50

使用信用卡積分兌換禮品或商品
%49

在供應商的網站上購物以賺取更多積分
%36

透過特定消費獲得額外獎勵和權益
%33

使用信用卡供應商提供的在線旅行訂票平台
%32

使用不同的卡以盡可能在不同消費類別獲得獎勵
%28

將信用卡積分轉移到航空公司飛行常客計劃
%27

為了獎勵或現金回饋優惠而申請新的信用卡
%23

新增附屬卡持卡人以獲得額外獎勵和權益
%23

申請新卡完成大額消費以滿足開卡優惠條件
%20
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發卡機構如果想要有效影響持卡人的行為，包括提高銀行卡的使用頻率和使用量，

那就應當制定恰當的獎勵策略。

消費者對旅遊消費有著強烈而積極的情緒。這就為各大品牌創造了獨特的機會，可以將旅行

權益作為一種關鍵競爭優勢。對金融服務業的品牌而言，尤其如此。將貴賓室、安檢快速

通道、機場接送、餐飲和免稅購物優惠等與旅行和機場相關的權益和體驗整合到客戶參與度

和忠誠度計劃中，品牌就能夠提升其客戶價值主張，提高客戶滿意度，由此從競爭中

脫穎而出，並對業務產生可觀的影響。”

Rohan Bhalla

亞太區業務解決方案副總裁

Collinson International 科領盛國際集團

與青睞的品牌建立起情感連結

%76

在過去六個月中，50%的受訪者使用信用卡積分兌換旅行相關權益，緊隨其後的是49%的受訪者兌換

禮品或商品。這說明，即使在較為嚴峻的經濟形勢下，人們依舊渴望旅行，而旅行也是增加銀行卡交易的

主要推動因素，旅行權益與日常用品的兌換量不相上下。

有趣的是，發卡機構也可以藉由適當的獎勵和權益來激勵消費者的行為。36%的受訪者會透過發卡機構的

網站購物以賺取積分，33%的受訪者曾透過購物賺取額外獎勵。近三分之一 (28%) 的持卡人使用不同的

銀行卡，以盡可能在不同消費類別獲得獎勵。這表示他們對 CVP 有充分的認識，且偏好使用能給他們

帶來最多權益的銀行卡。

我們以往的客戶參與度與忠誠度研究顯示，大多數

消費者與他們最常使用的品牌有情感層面的連結。

這是對本調查結論的有益補充。這說明銀行完全可以

不再局限於滿足持卡人的功能性需求，而是專注於

提高情感互動和價值。

銀行透過提供預算工具、儲蓄帳戶和投資機會等金融解決方案，在消費者的生活中扮演著重要的角色。

然而，消費者有多樣化且不斷變化的需求。銀行完全可以從一種實用工具的角色升級成為消費者生活中

不可或缺的一部分。

數據來源: 《 2023年客戶參與度新規則：關於客戶期望的新發現 》
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根據此報告收集的意見，亞太區的銀行正面臨著一個不斷變化的環境，消費者的期望和市場壓力都在快速

演變。消費者普遍有強烈的旅遊消費意願，人們嚮往旅行的這種狀態也有望在未來延續。調查結果顯示，

消費者對旅行相關獎勵和權益的需求強勁且持續。這對消費者的支付卡選擇及其行為有重大影響。消費者

偏好那些符合他們興趣(尤其是旅行) 的信用卡。這使得與旅行相關的獎勵成為他們選擇支付卡時考量的

一個關鍵差異化因素。

這些調查結果與2022年和2023年類似研究的結果相吻合。此前的研究也顯示，旅行一直是消費者有強烈

消費意願的領域，其重要性也在逐步增加。儘管存在經濟不確定性和與疫情相關的限制，消費者還是選擇

減少在餐飲、健身會籍和串流媒體服務方面的支出，而不是削減旅行預算。這些調查結果突顯了旅行對

消費者行為和忠誠度的重大影響和作用。

根據消費者的喜好調整銀行卡權益，不僅能提高客戶滿意度，還能增強銀行卡的感知價值。對於支付卡

發卡機構來說，瞭解並利用 CVP 的這種高度相關性，對其提高市場地位和客戶忠誠度都至關重要。然而，

銀行往往會陷入“一刀切”的模式，沒有制定滿足消費者的個人化需求的定價和獎勵策略。這種過時的

模式沒有認知到持卡人是一個個具有不同偏好和支付意願的個體。在設計獎勵策略時，必須考慮這些個體

差異，認可每個消費者的價值和忠誠度，並根據他們在特定時間點的特定需求，提供最能引發他們共鳴的

權益。

前進的方向：利用旅行創造新的增長機會

Collinson International 科領盛國際集團在旅行參與度和客戶體驗方面擁有豐富的專業知識，有充分的

能力協助銀行和發卡機構有效地應對此類挑戰。我們利用自身對消費者偏好和行為的深刻理解和我們的

創新策略，協助銀行打造能引發現代持卡人共鳴的、極具吸引力的體驗。
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調查方法 

此次調查的對象是亞太區14個市場中目前持有收取年費且提供獎勵或權益的信用卡的旅行

常客。此調查探討了消費者在信用卡選擇標準方面的偏好，他們對機場貴賓室權益和

Priority Pass 機場貴賓室與旅行體驗項目等旅行相關權益的看法，以及他們的旅行和消費

行為。

此調查由 Cint 於2024年4月執行，共有7,250名符合特定篩選標準的受訪者參與，即：

擁有一張提供年度獎勵或權益的信用卡，且在過去一年中至少乘坐過兩次飛機。受訪者的情況

各不相同，中位數為每年出遊六次。受訪者中男性占 51%，女性占49%，平均年齡為41 歲。

值得注意的是，70%的受訪者有子女，80%的受訪者有伴侶，81%的受訪者從事全職工作。

受訪者的家庭年總收入中位數為58,000美元。

collinsongroup.com

關於 Collinson International 科領盛國際集團

我們是一家全球性私有企業 致力於讓世界各地的人旅行更輕鬆，旅程更從容。我們與全球領先的支付

網路、超過1,400家銀行、90家航空公司和20個酒店集團合作。我們為超過4億終端消費者提供市場領先

的機場體驗、忠誠度計劃和客戶互動，提供保險解決方案。

Collinson International 科領盛國際集團是全球首創且出類拔萃的機場體驗計劃 Priority Pass 的

營運商。透過此計劃，旅客可以使用全球145個國家與地區超過725多個機場與旅行樞紐的1,600多個

貴賓室和旅行體驗項目，包括餐飲、購物、睡眠和水療等，讓每一次旅行都成就特別的回憶。

歡迎深入瞭解 Collinson 科領盛在運用極具吸引力的旅遊獎勵來提高客戶
參與度方面的專業經驗。請與我們的專家聯繫，共同開發提高客戶滿意度和

忠誠度的客製策略。

與我們聯繫
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https://www.collinsongroup.cn
https://www.collinsongroup.cn/contact-us?utm_source=VoTB+Report&utm_medium=research&utm_campaign=VoTB
https://www.prioritypass.com/zh-TW



