
智行理财网
51信用卡与光大银行合作再落地，签约东契奇主打

  

6月27日，以“硬核年轻人·青春7上场”为主题的51信用卡（2051.HK）与光大银
行联名卡发布会在北京顺利举行。会上，双方宣布将主打年轻化战略，跨界体育营
销推出了联名定制款信用卡——光大银行51东契奇菁英白金卡，并签约18-19赛季
NBA最佳新秀卢卡·东契奇作为该联名卡代言人。

（图左为光大银行信用卡中心副总经理程伟艳，图右为51信用卡副总裁杨宇智）

现场，光大银行信用卡中心副总经理程伟艳表示，“光大银行和51信用卡的联名卡
以NBA球星卢卡·东契奇为代言人，象征着青春、硬核、向上的阳光态度，与我行的
阳光品牌理念不谋而合。51信用卡已成为我行重点合作伙伴，今天，‘光大银行51
东契奇菁英白金卡’的面世，标志着我行与51信用卡的合作步入了新的阶段。”

51信用卡副总裁杨宇智表示，“在51信用卡的历史上，我们一直是重仓年轻人并且
时刻关注他们的成长，这次和光大银行发布联名卡也是因为NBA球星东契奇身上有
着引导年轻人向上的力量，我们希望这张卡能得到年轻用户的欢迎，同时51信用卡
也希望在年轻人经济中贡献一点我们的小力量。”

拥抱年轻人经济

毋庸置疑，年轻人和互联网已经成为这个时代的两大关键词。埃森哲发布的《2018
埃森哲中国消费者洞察——新消费新力量》报告显示，中国拥有最大的网购人群，
用户高达4.6亿；同时中国还拥有最大的网购市场规模，线上零售销售总额高达5.6
万亿人民币。

率先触网的年轻人正是构成了这庞大人群的主力军。《中国互联网络发展状况统计
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报告》称，我国网民以青少年、青年和中年群体为主。截至2018年6月，10-39岁
群体占总体网民的70.8%。其中20-29岁年龄段的网民占比最高，达27.9%。

诞生于互联网时代下的年轻人，普遍对新鲜事物的接受程度较高，更加注重体验和
感受，同时愿意为兴趣爱好买单。在此基础上，杨宇智提出，“要重视年轻人，着
眼年轻人的长期布局和未来价值。”

发布会当天，51信用卡与光大银行跨界体育营销，共同推出了光大银行51东契奇菁
英白金卡，并宣布签约卢卡·东契奇成为该联名卡代言人。杨宇智表示，东契奇身上
积极、努力、硬核、正能量等特质，也正是当代年轻人的写照。在刚结束的NBA颁
奖典礼上，东契奇成功当选18-19赛季NBA最佳新秀。

另一方面，今年男篮世界杯首次来到中国，这项本就关注度颇高的赛事无疑又将成
为今年体育领域的一大盛况。借势男篮世界杯，并签约东契奇为青春合伙人，51信
用卡通过跨界体育营销正式拥抱年轻人经济。

对于光大银行来说，年轻人同样是其零售业务的重要客群。本次双方共同推出的联
名卡将通过世界杯及东契奇的热度，精准定位至前卫、消费力强的年轻人，极为符
合51信用卡及光大银行的目标受众。

个体的全生命周期价值

对于年轻人来说，吸引他们仍只是第一步，重要的是如何持续留住他们。

在用卡层面，51信用卡与光大银行为该联名卡用户进行全渠道权益及积分体系全面
打通，强化用户体验，同时匹配定制化特权。

而在运营层面，则需要将此前产品的运营周期转变为用户的运营周期。“以前我们
大多只考虑未来3~5年卡片有效期内的经营，现在的运营思维需要升级为经营用户
未来的30年乃至终身”，杨宇智表示。

“年轻人具有高成长性，未来将产生更多消费需求，如买车、买房、装修等，伴随
着长期的金融服务需求，做好用户全生命周期的经营至关重要。”

年轻人需要学会如何管理自身的信用，做好信用长期管理。在51信用卡的生态体系
内，除了满足用户在金融服务层面的全方位需求，同时也通过知识社区等方式注重
于普及信用的重要性，和如何保持良好的信用等。

51信用卡自主研发的“费马全生命周期营销解决方案”则在整个链路中通过精准感
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知用户潜在需求，为用户提供千人千面的个性化服务。据悉，该方案帮助51信用卡
的合作银行从此前十数年累计发卡共10万张到合作后单月发卡近2万张。此外，通
过51信用卡与光大银行的优势互补，将持续赋能服务与产品，打造数字金融。

此前，51信用卡便已正式面向合作银行推出“T+”计划，以联盟的形式将科技与
金融深度融合，共同推动行业发展。目前，51信用卡已经先后与渤海银行、百信银
行、中原银行等逾20家银行签署战略合作协议，共同发力智慧金融。
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