
再造“烎”家

红海突围—三代社保卡金融功能激活课纲（2天版）

【课程背景】

众所周知，社会保障卡是现代社会治理的基础工程，是广大人

民群众享有社会保障权益的重要标志，更是国家为老百姓提供便捷、

高效人社公共服务的重要载体，自 1999年启用第一代社会保障卡

以来，至今全国已发放突破 10亿张，成为数量最大、功能最多、

使用最频的政务卡。近年来，随着人民群众对美好生活需求的日益

增长，人社公共服务持续深化改革，新兴信息化技术的发展，为更

好适应社会保障精确管理服务，满足“记录一生、保障一生、服务一

生”需要，第三代社会保障卡应运而生。

截止 2021年 12月 31日，全国社保卡持卡人数达 13.52亿人，

覆盖 30各省份、304个地市，电子社保卡领用人数 5亿人，人口

普及率 35.4%。仅 2021年全国共 112亿人次使用电子社保卡享受

政府提供的各项社保类服务。

自 2017年开始推行第三代社保卡以来，各大商业银行、股份

制银行、地方性银行，投入了大量的财力、物力、人力，匹配了多

项支撑资源，对属地客群进行社保卡更换发卡激活，期望的是通过

社保卡实现更多的金融类业务增长，但实际情况并不尽如人意，持

卡人始终只是使用社保功能，忽略金融功能，或者根本不用金融功

能！最终导致在银行，花了大量的综合成本做社保卡，结果变成了



鸡肋！而且，还要承担后续的挂失、换卡等大量维护工作！

如何才能让社保卡持卡人使用金融功能，真正的为银行带来效

益？

【授课方式】

内容讲述、案例分析、游戏互动、讨论点评、情景演练。

【培训时长】

2天 12课时（上午 3课时、下午 3课时）。

【培训对象】

银行中层管理者、网点基层管理者、网点员工。

【培训特色】

以互动、情景式授课，注重受训人员的感悟及参与，理论辩证

深入浅出、逻辑清晰；氛围轻松、活跃、实战性强，通过各种实际

案例等方式充分调动参训人员的培训热情，掌握培训知识点，所学

能所用。

【破冰共识】 

(一) 破冰： 团队建设，五星握手法（优秀与卓越的差别）；

(二) 共识：

1. 方法论

 讲述之道：简单、重复、有趣，做营销也要如此；

 学习之道：学我者生，似我者死。要触类旁通，举一反三；

 领悟之道：态度决定一切；

2. 认识论



 如何看问题（认识论 1）：业务究竟是难做还是懒做？营

销的本质是什么；

 如何看目标（认识论 2）：三个维度看目标（自我、发展、

薪酬）；

 如何看现状（认识论 3）：存在即为合理（如何破局）？

3. 本体论

 对于三代社保卡，你个人的认知（认知行动差距）。

【现状分析】

(一) 为什么不使用社保卡

1. 都不知道，都不用的原因（体验是根本）；

2. 都知道，都不用的原因（主流、习惯、利益）；

3. 知道，用用就不用的原因（有选择、有替代、有渠道）

(二) 社保卡功能定位

1. 除了社保之外的社会辅助功能有哪些？（身份凭证）

2. 除了社保之外的社会保障功能有哪些？（缴费和领取）

3. 除了社保之外的社会便捷功能有哪些？（信息记录、跨地医

疗保险、生育保险医疗费即时结算的唯一凭证；其他公共服

务）

(三) 社保卡金融激活的难点

1. 功能定位认知导致忽略金融功能（自身条件设定局限）；

2. 发卡制卡激活流程单一设定导致弱化金融功能（社保卡）；

3. 普遍性行为习惯认知导致不习惯使用金融功能（专卡专用）；



【破局之道】

(一) 转变观念

1. 社保卡金融功能的优势

 没有优势也是优势；

 鲁迅先生说的对：路是人走出来的；

 众口铄金才是王道；

2. 借助政策影响

 社保卡的社保功能延伸性；

 政策要求之下的社保规定；

 社会发展趋势之下的社保卡金融功能；

3. 社会关系渠道突破

 老年群体的缺失感决定需求性；

 中年群体的自我感决定体验值；

 青年群体的盲目感决定建议量；

(二) 改变习惯

1. 安全层面：三类账户体系的合理化安排；

2. 保护层面：社会保障功能的不可缺失性；

3. 生活层面：特有支付功能下的资金流动；

(三) 搭建场景

1. 营销场景：为什么要使用社保卡金融功能；

2. 激活场景：为什么要激活？怎样才能激活？

3. 促活场景：使用社保卡金融功能有什么好处？



【激活举措】

(一) 宣传凸显金融功能

1. 去中心化、去功能性、去政策性；

 不仅仅是社保卡，更是身份卡；

 不仅能交领社保，更能享受福利；

 不仅可以存取款，还能享受政策；

2. 线上线下、厅堂内外交叉构建

 线上互动引流，线下激活促活；

 厅堂内外联动，厅堂岗位联动；

 线下拓展渠道，扩充辐射范围；

3. 特定渠道、群体、范围的专享性

 各类结算渠道的合作激活；

 特定客群的优享激活活动；

 特定范围的普遍性引流效应；

【现场研讨制作社保卡金融激活宣传模板】

(二) 厅堂突出金融特性

1. 厅堂营销动线关键环节的关键激活要点；

2. 厅堂关键岗位的要点推荐；

3. 岗位联动交叉互补的体验式激活模式；

【关键要点话术研讨提炼】

(三) 外联打造金融场景

1. 各类结算渠道的合作激活；



 结合案例研讨一种结算渠道的合作激活模式；

2. 特定客群的优享激活活动；

 结合案例选择一种特定客群策划一种优享激活活动；

3. 特定范围的普遍性引流效应；

 结合安利设计至少一种特定范围的普遍性引流活动；

(四) 批量促活金融体验

1. 存量社保卡客户金融功能批量激活模式；

2. 各种批量营销渠道植入社保卡金融功能激活；

3. 契合时令节点的社保卡金融功能激活要点；

(五) 搭建场景刺激激活

1. 结合原有营销活动的激活举措；

2. 符合客群习性的激活体验活动；

3. 匹配社保卡特性的刺激性场景；

(六) 综合交叉渠道提升

1. 行内横向资源捆绑的激活渠道

2. 业务种类叠加的利益性激活渠道；

3. 彰显社交资源的影响力激活渠道；

【持续提升】

(一) 社保业务流程中的思考

1. 社保卡从政府到民众之间的流程植入；

2. 社保业务办理流程中的激活植入；

3. 发卡激活后的金融功能植入；



(二) 先天优势转化心智占领

1. 发卡行是独一无二的：如何由独一变唯一；

2. 社保卡是不能缺失的：如何由被动变主动；

3. 仅仅使用社保功能是浪费的：如何由单一变多维；

(三) 独特性拓展提升广泛性

1. 民众对于社保的认知偏差：朱总理“社保不是包”；

2. 对于社保卡的认知缺失：各种监管措施下的社保卡；

3. 银行与政府之间的合作导向：政府牵头就看怎么唱戏；

【行动计划】

(一) 社保卡存量客户盘点；

(二) 社保卡持卡群体激活步骤；

(三) 社保卡激活渠道拓展实施计划。




