
智行理财网
信用卡封面最漂亮(信用卡 背面)

“年轻化”“巨大消费潜力”是“二次元”的标签，为了加大获客力度，迎合更多
年轻人的喜好，银行与“二次元”的梦幻联动也在不断擦出火花。

4月12日，北京商报记者注意到，《未定事件簿》与中信银行推出的联名借记卡已
正式开放申领，在此之前，中国银行、交通银行、招商银行、广发银行等多家银行
也通过推出虚拟员工、联名信用卡、广告植入进军“二次元”营销市场，希望能够
与年轻用户“玩”在一起。

赋能金融深层次破圈是银行做出的尝试，不过并不是所有的努力都可以“双向奔赴
”，理性过后，年轻的“二次元”群体也更加关注卡片权益和配套金融服务是否到
位。

银行爱上“二次元”

“快冲啊，未定事件簿和银行出联名卡了，别跑错地方了”“耶！莫弈款的卡已经
成功激活……”近期，在相关超话中，《未定事件簿》和中信银行推出的联名卡讨
论火热。

元气小坏坏（化名）是《未定事件簿》的忠实玩家，在得到正式开放申领的消息后
她第一时间就来到了银行网点办理。“网点的小姐姐好温柔哦，她说这几天来办联
名借记卡的人很多，还有很多客户想约周末的时间前来办理。”元气小坏坏回忆，
“携带身份证扫脸激活填写资料后就可以办理联名卡了，申请成功后10个工作日左
右就可以收到卡片了。”

喵脸君（化名）也是《未定事件簿》的狂热粉丝，“刚好学校旁边就有中信银行网
点，趁今天上午没课我火速跑过去激活卡片，柜台小姐姐说今天有好多大学生来申
领卡片，夏彦可真的太帅了”。
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图片来源：未定事件簿微信公众号

此次联名借记卡共有4款男主卡面可以选择，分别是夏彦款、左然款、莫弈款和陆
景和款，首发4万张，限年满16周岁以上的完全民事行为能力人申领；2023年4月1
0日-2024年3月31日活动期间，持卡人每月完成指定任务即可获得抽奖机会，奖品
包括精美周边和支付宝立减金等好礼。

在此之前，银行发行的“二次元”联名卡多为信用卡，虽然营销群体多为年轻人，
但因为年龄、工作资质的原因，年轻的群体很难申请成功，而此次中信银行推出的
联名借记卡解决了年轻群体无法办卡的情况。

易观分析金融行业高级咨询顾问苏筱芮表示，从信用卡扩展至借记卡，银行卡与“
二次元”文化融合，背后体现出数字经济时代饭圈营销、粉丝运营的新媒体思维，
“二次元”文化有相对成熟的粉丝群体和忠诚度，一方面可以帮助银行获客，另一
方面则能够打破此前“发卡火热、销卡落寞”的怪圈，增强获客后的用户黏性。

用户争夺战“白热化”

进军“二次元”领域，是与年轻消费群体建立深层联系的重要途径，从银行发力“
二次元”业务的方向来看，主要包括打造原创IP、合作植入、联名发卡等方式。
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小丸子（化名）用后悔两个字形容她的办卡经历，“当初就是喜欢玩手游，所以看
到银行推出的联名信用卡封面很漂亮，头脑一热就办理了。由于当时不了解信用卡
，在使用信用卡半年后才发现被办理了自动分期业务，但银行并未明确告知，后续
协商退手续费也没有得到回应，我准备还清信用卡后注销卡片了”。也有一些持卡
人吐槽称，办理联名卡之后，参加活动应得的周边产品迟迟不发货、赠送的支付券
在三方平台购买产品后无法使用等问题。

对银行来说，如何深刻洞察用户需求，打破与年轻人的圈层边界，做更令用户满意
的产品？正如苏筱芮所言，在线上线下场景融合加速背景下，银行需强化线上平台
及服务能力以探索一体化经营，以“卡+App+场景+权益” 经营生态助力新增突
围与存量促活，一是深入洞察用户需求、针对性地开展用户互动，如面向“二次元
”用户提供趣味性的App游戏、可玩性高的视频互动，助力延长用户使用时间；另
一方面，在建立全国“统一大市场”策略与“大消费”趋势下，基于一体化经营搭
建具备“二次元”特色的用户权益体系，通过服务体验激励用户使用银行卡进行交
易、信贷、理财及传播分享，权益回馈用户价值、促进业务增收，形成用户服务和
业务收益闭环。

“从现有的权益来看，银行‘二次元’联名卡与普通卡种的权益并未有明显的差别
，目前多以基础金融服务为主，后续应结合更多的金融场景，满足用户的消费需求
；同时加大补贴活动，在合规方面尊重用户的隐私和使用权限，随着年轻群体的年
龄增加，这些内容都是持卡人将会关注的重点。”王蓬博说道。
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北京商报记者 宋亦桐
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