引言部分以代理记账企业为研究对象，探究代理记账企业服务营销体系的建立和改善。在整理行业监管日趋严格、市场竞争日益激烈的环境下，从客户分层、产品矩阵、数字化交付、专业人才四个方面分析目前的服务营销体系运行过程中存在的主要问题，即客户画像粗放造成价值分层流于形式，产品结构单一限制了业财税一体化服务的供给，交付过程不透明降低客户的信任，人才梯队断层使口碑营销缺乏持续动力。对以上的问题提出四条优化路径，即以客户分层为基础做价值深耕、以产品矩阵为中心做业财税一体化升级、以数字工具为翼做全流程透明交付、以专业人才为本做口碑营销。
一、当前服务营销体系运行中的突出短板
（一）客户画像粗放，价值分层流于形式
大部分企业对于客户并没有对客户有更深层次的认识，只停留在对客户的规模、行业、区域等标签上，画像模糊，不能判断出哪个客户应该投入多少资源，也不能确定客户的服务强度。营销资源在各个客户之间均匀分配，高价值的客户留不住，可以挖掘出的合作机会却被白白浪费。由于没有建立统一的、动态的客户档案，价值分层以及精细化运营更多只是停留在设想上，没有形成可以执行的抓手。
（二）产品结构单一，业财税服务乏力
就服务产品而言，服务产品的供给还停留在记账报税的基础层面，工商代理、税务筹划、财务外包等延伸服务供应量小，业财税一体化服务更是很少出现。根据中国证券报的报道，在大多数代账公司中，提供的仅仅是记账加报税的同质化服务，面对客户日益复杂多样化的合规、经营需求，企业只能把机会拱手相让，产品同质化加剧了议价能力的持续下降。产品结构单一的根本原因有以下几点，产品结构单一的根本原因是多种因素交织在一起的。一是长期以来行业以低价走量为主要的经营思路，机构缺少动力去开发附加值高的服务产品；二是业财税一体化服务对机构的专业能力、技术工具及人员的要求较高，大多数中小机构无法满足其需求；三是行业标准不高造成服务产品难以实现规模化升级。
（三）交付全程黑箱，数字工具应用滞后
做账、报税等交付过程中客户对做账、报税的交付是黑箱操作，进度不明、结果难找，信任靠口头交流来维持。代账软件已经普及，但是停留在开票、记账等单点操作上，没有面向客户的客户门户、进度跟踪、风险预警等服务功能，服务无形化问题被进一步放大，数字化对于营销的助推作用还没有完全发挥出来，透明化的营销承诺更无从谈起。
（四）人才梯队断层，口碑营销后继乏力
就具体表现而言，既懂财税又会沟通的复合型人才本来就少，队伍的发展依靠个人的经验，骨干一走就带走所有的客户关系。没有建立系统的培训、轮岗以及考核制度，服务质量良莠不齐，客户的满意度以及转介绍无法形成稳定的循环。据行业研究显示，具有复合型人才技能（会计、税务、信息化）的员工的工资比单一种类技能的员工要高38%左右，但是大多数中小代账机构并没有形成一个培养复合型人才的体系以及薪酬机制。
（二）以产品矩阵为纲，变“单一代账”为“业财税一体”
低价代账的天花板将会被打破，只有产品升级才能真正破局。企业应该从“只做账、只报税”的思维模式中跳出来，用客户整个生命周期的财税需求为依托，重新建立产品的体系。横向拓展就是在代理记账的基础上，将工商代办、社保公积金托管、政策补贴申报、税务筹划咨询、内部审计、财务外包等与之相关的业务延伸进去，在纵向深挖上从电商、餐饮、制造、建筑等行业的特性中挖掘出产品和服务。递进的逻辑不是简单的叠加，而应该按照入口产品、利润产品、标杆产品这样一个递进的逻辑去搭建产品矩阵，以低门槛的记账服务做获客入口，财税咨询和合规服务作为盈利点，标杆案例可以被复制和展示的品牌背书作为核心。营销转化过程中，营销环节由原来的“推产品”转变为“讲场景”，以客户真实痛点为切入点设计服务包，用可以量化的价值主张，省下多少税负、避免多少风险、节省多少人手等等来打动客户，让产品本身成为最有说服力的销售话术。
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