财务管理在中国相对规范，主要是涉及到交税的问题，财务会计有记账的规范，需要每个月都给工商税务提供报表，所以从数据角度上都比较规范，无论你是大企业还是小企业，都有一定的严格要求。中国有中国的会计准则，这个会计准则将大多数的财务问题都说明的非常清楚，所以你会保留很多年的历史数据。
但大多数情况下，财税会计是不适合企业的管理会计的，或者说管理财务的。因为管理财务是为管理中的经营和管理决策服务的，而财税财务是为政府纳税服务的、为工商报表服务的、为经济普查服务的。这两者还是有着本质的区别的。
我举一个例子，一个集团公司下属两家子公司，一家公司A目前赚钱，一家公司B处在亏损状态，为了解决亏损问题，这个集团的子公司B聘请了一个营销咨询公司来给自己提供营销咨询服务，营销咨询服务费需要500万元。2015年，公司A的利润3000万元，公司B的利润是-2000万元。在支付咨询服务费的时候，为了让A公司减少所得税负担，将B公司的500万元咨询费由A公司来负担，A公司利润是2500万元，B公司的利润变为-1500万元。因为B公司亏损，所以不用缴纳所得税，而A公司盈利，需要缴纳所得税，按照25%计算，因为500万的咨询服务费由A公司支付，从而让公司节省税125万元。
5百万的咨询服务费由A公司从财税的角度承担了，但不代表B公司从管理考核的角度上可以不承担这个费用，只有把这五百万的费用计入到B公司才能真实反映B公司的经营状况实际。
这就是财税财务和管理财务的区别。
很多公司都有两套账，一套是给税务局看的，通过不开发票、虚开发票或者购买发票等方式来减少税赋压力，一套是自己真实的账目。但本质上，公司即使是这两套账目，仍然需要第三套账目就是为了管理而做的账目，这个账目能够真实反映企业的运行情况，让管理者有足够的决策数据依据。自己真实的账目与管理需要的账目还有不同。我再举个例子。
某公司把其产品A定价为1200元/件来出售。但是，在某地区为了促销，将产品单价下降到1000元/件销售。实际收入也是1000元，记账也会记录1000元，财税账目和自己实际账目都是一致的。但对于管理财务账目，这个是不同的。销售收入是1200元，而营销费用增加了200元的费用。从管理的角度，降价相当于营销和销售费用，应该计入销售费用。这个费用的管理者是销售部门，不是生产部门。生产部门的管理指标是保证公司的生产成本控制在50%以下，所以其生产成本是600元/件，如果销售定价按照1000元计入的话，其生产成本是60%了，这对生产管理人员是不公平的，因为其考核标准就是按照实际定价来计算的；同时如果不按照管理财务的账目计算，销售部门就不会有销售费用的压力了。一年的销售费用预算是1000万，如果不把这200元/件的降价，销售费用的预算控制就无法谈起。
这就是真实账目和管理财务账目的区别。
常规的财务数据分析已经比较有完善的模型和标准，针对上市公司的财务报表，很多财经网站媒体都会直接给出针对上市公司的财务分析指标，方便大家理解上市公司财务状况。但这些是针对财税财务报表的，可能会存在不真实的情况——虽然这样说会有人说我偏颇，但依据我个人的经验，上市公司没有任何一家的财务报表没有经过粉饰，特别是在中国。更何况，从管理财务的角度看问题和从财税的角度看问题是不同的。另外财税财务和管理财务所研究的对象不同，衡量指标不同。财税财务的分析主体只有一个——企业整体，而管理财务的分析对象是不同的，可以是一个公司、可以是一个子公司、可以是一个项目、可以是一个部门、可以是一个产品、可以是一块儿业务、可以是一个团队、可以是一个店铺，只要能够在独立核算上有较为清晰的区分，管理财务就能够做出更多和更加深入的分析，为管理者做出各种决策服务。
所以，我们可以很轻松地得出结论：没有管理财务账目的公司基本都不会进行深度的管理财务分析。
数据分析领域的财务分析跟常规财务分析没有本质的区别，最大的区别在于主体的细化。管理财务的考察视角不同，需要细化到每个子公司、细化到每个业务、细化到每个产品、每个业务部门、细化到每个业务单元、细化到每个客户和订单，然后以这样一个主体进行财务的数据分析。这一点的要求就是本质要求了，就需要企业的财务管理在数据上要建立足够的明细和科目，确保能够把成本和费用计入相应的主体。
我们在为企业提供服务的过程中，财务数据管理是最为艰难的。这一点是非常奇怪的，为什么呢？因为财务数据在所有的公司中是最为准确和精确的，数据化管理是最为完善的，所有的细节和所有的追溯机制是最为完善的。任何的一笔费用，财务人员都能够给我们找到原始的单据和审批单据。可这不是我们需要的，我们需要的是将成本和费用明确地计入我们需要分析的“主体”，这个主体能够细化到我们前面提到的一个客户、一个订单、一个产品、一个业务单元。
讲一个真实的故事。我们有个客户，他们有大概140家客户购买他们的产品，每年都有大约20家客户流失，有20-30家客户的新增。客户的订单有大有小，大的订货是100吨级别的，小的订单是500公斤级别呢（0.5吨）。该公司每一条生产线每天的产量在10吨左右，一个100吨的订单需要10天左右交付。针对每个订单，产品要求都会不同，为了生产一个订单，每条生产线启动的时候大概都有10-15分钟的调试时间。而一个500公斤的订单也需要这个10-15分钟的调试时间。但是在计价的时候，这个客户只是针对小订单附加大概1%左右的溢价。一个500公斤的订单大概是1万元左右的售价，每公斤售价在20元/公斤左右。
一个订单的固定成本和变动成本各是多少？该公司从来没有精准核算过，我们在一次研讨会的时候，我带着这个公司的团队做了一次“精细化”的核算，以确定一个订单的固定成本到底是多少？我给他们设计了一个粗略的表格，包含各种订单处理从开始接收订单到订单交付的所有成本。
	订单固定成本项目
	费用
	说明

	销售人员接收订单成本
	180元
	含销售人员跟客户探讨产品要求和细节，报价、讨价还价过程的工资成本，不含销售人员对订单的提成，固定工资部分分摊，按照一个月平均接收的订单数量分摊固定工资

	跟单员的跟单成本
	140元
	销售人员将订单发送给跟单员，跟单员根据生产计划，跟生产部门协商计划排产，并安排仓库提料、安排技术设计配方到最后产品入库、出库、装车发送、并跟踪产品送达客户，跟踪客户检验货品，接受客户订单评价

	技术设计配方
	80元
	需要半个人工的时间做配方、实验室小试，确保产品颜色匹配，确保工厂能够生产

	计划科成本
	178元
	计划科总人工成本除以一个月安排的排产计划订单数得到平均每个订单的分摊成本，无论大订单小订单都需要同样的排产计划

	车间调试试产
	480元
	平均每个订单12分钟调试时间，而每1分钟的调试时间就耽误20公斤的生产时间，每公斤的加工毛利在2元，所以12分钟的调试时间损失的毛利是480元

	入库出库和发货管理费用
	68元
	库管和发货管理每个月的总发货次数和出入库次数，不含装车人工费用（每吨10元装车工费用），包括门卫出入厂的货品查验员的工资分摊

	合计
	1126元
	


注：以上不含某些订单需要单独采购某些原材料，如颜料等。库存的成本也没有包含在其中，财务付款条件的问题也没有考虑。
当我带着所有的高管团队把这个表计算出来的时候，这些人都惊呆了。一个500公斤的订单我们给客户提高的100元的溢价，但我们实际的固定成本都在1126元。无论订单大小，这个成本都是差不多的。一个100吨的订单，这些成本也是雷同的。一个1000吨的订单，每500公斤的固定费用分摊才5.63元/500公斤，一个500公斤的订单，是1126元/500公斤。如果按照每公斤分摊，订单处理固定成本，100吨的每公斤是1分钱，而500公斤订单的处理成本每公斤的固定费用分摊是2.25元。原来的报价是每公斤20元，如果100吨订单的单价是20元/公斤，500公斤订单的单价应该是22.25元/公斤。价格不是上浮1%，而是要上浮11.2%。不算账不知道，算一算，吓一跳。这个计算过程就是管理财务的职责，而不是财税会计的职责。财税会计以一个公司为主体，而管理财务以一个订单为主体进行核算。
无论主体是谁，财务核算的方法都是一样的。一个财务管理是否细致是看公司的成本和费用支出能够细分到什么样的程度。如果你能够按照产品批次分摊、按照生产订单分摊、按照销售订单分摊、按照客户分摊、按照业务单元分摊，那么你的管理财务细致程度已经达标了，否则都需要细化下去。
我们在财务推动数据化管理的难度是最大的，往往是我们咨询顾问最后攻克的一个堡垒。为什么要放到最后攻克这个难题？一方面，财务管理本身是富数据的，不在其他地方做出成绩，他们都以为我们的数据处理和分析能力的水平不如他们。我们在大多数的企业中都是使用Excel,我们使用Excel的能力有时候的确不如某些做财务的高手。我们需要在其他部门推动后，让他们看到价值；另外一方面，因为财务部门习惯了财税财务的做法和思路，一时难以接受我们管理财务的要求，对比他们的数据完善程度，是公司最好的部门，所以先提高其他的部门的数据化管理水平；第三，所有的民营企业在财务方面都是敏感的，很多数据不希望对我们公开的，所以在信任没有充分建立之前，想拿到财务数据是非常难的，特别是要拿到真实的数据；第四，管理财务的思想需要参与到管理中才会理解，天天跟税务和工商部门打交道的人，很难理解一个管理者为啥需要财务数据。
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