
社保卡提质增效实战策略与打法

【课程背景】

客户为立行之本，社保卡是快速“获客、活客”的重要工具；社保卡如何实

现“发卡（策反他行）、动卡、价值卡”三步走，有效帮助银行降低负债成本，

提高活期存款、实现客户维护和综合营销，已是当务之急！！！

目前社保卡常见问题：

 认知不足、宣传不够：对社保卡好处及功能一知半解，或因宣传不够，

很多老百姓只知道社保功能、忽略金融属性；

 休眠卡呈逐年上升趋势：客户常用卡只有 1—2 张，其余的卡多半处于

闲置状态，客户只用自己习惯的银行卡！如何占领客户心智，有效激

活休眠社保卡客户，激发并培养客户使用习惯是第一任务。

 各家银行社保卡功能越老越强大：客户会选择功能强大，且与自己工

作生活关系密切的银行卡使用！社保卡如何赋能，如何发掘社保卡的

本身价值和附加价值，如何保持社保卡的功能与时俱进，是社保卡站

稳市场的永恒主题！

【课程收益】

【课程对象】



    零售副行长、电子银行部、业务部总经理、优秀支行长

【课程时间】

一天 6 课时

【课程大纲】

一、发掘银行营销的“蓝海”

1、 银行营销“三难”，“营销突围”势在必行

 获客难

 留客难

 成交难

2、产品突围：从本身价值到附加价值

 获客产品

 获金产品

3、营销突围：从技能提升到模式转型

4、服务突围：从客户服务到场景搭建

5、人才突围：营销人员的五项修炼

二、社保卡提质增效实战策略

1、场景设置：打造社保卡惠民应用场景；我有优惠，你有农商社保卡吗？

2、达标有礼：达标有积分，积分兑好礼；同时公私联动、存贷联动，使社保

卡成为主结算卡；

3、专属产品：依据客群需求设计专属社保存、社保便民贷等存贷产品

备注：社保卡、养老卡、工会卡案例分享



三、社保卡场景化打造与跨界营销创新

1、银行营销三阶段：有、优、诱

2、零售行业获客模式的三个时代

 流量时代：积累海量用户

 数据时代：掌握用户特征

 场景时代：创造服务交互

3、银行零售转型发展趋势解析：

 门店变动销、渠道转终端； 

 卖场变脉场、产品转用户； 

 促销变体验、营销转服务

4、银商联盟的三要素：汇人、会友、惠生活 

 汇人：批量获客；

 会友：关系深化；

 惠生活：客户价值提升；

5、场景营销实战技巧——七剑下天山

第一步：准确定位——聚焦客群、精准深耕

第二步：商家整合——跨界整合，多赢共举

第三步：方案制定——方案十问，突出爆点

第四步：宣传造势——多元借力，渠道共建

第五步：导流转化——抽奖转化，有的放矢

第六步：围观销售——定点爆破，快速上量

第七步：生态循环——商家更新，快速复制



案例分享：

四、社保卡宣传造势与精准营销 

1、宣传造势的四个到位

 家里能看到

 街上能碰到

 问人能知道

 厅堂能找到

2、宣传造势执行落地

 线上宣传

 线下宣传

3、社保卡精准营销实战技巧

 宣讲会实战流程与技巧

 活动路演实战流程与技巧

 厅堂微沙实战流程与技巧


