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核心提示
企业运营业务数据能够快速反映客户需求变化和市场发展趋势，而财务数据是
对过去一段时间内企业经营结果的静态记录和总结，具有一定的滞后性。通过
建立业务、财务数据系统的紧密联系，可以揭示业务数据变化对财务报表可能
产生的影响，分析企业价值驱动因素，为管理层投资运营和管理提升决策提供
科学依据，从而支持公司业务发展和公司价值的持续增长。

本报告结合案例介绍了“互联网+”企业开展业务和财务数据融合工作的五个关
键步骤，并对企业如何发挥财务引领作用、构建企业新型财务管理体系提出了
具体建议。

解构业务模式、细化业务场景，描绘业务全景概览图；1

构建业财一体化关键流程，明确核心数据;2

搭建业财“数据通道”，实现数据深度融合；3

建立会计核算标准化体系，保证财务数据合规准确；4

构建以业务驱动因子为核心的预测管理体系。5
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案例背景
S公司是一家基于互联网平台的物流服务公司，在日常运营中会产生海量业务
数据。经过多年发展，S公司具备了一定规模，投资人和管理层已经在考虑公司
上市的可能性，并着手相关准备工作。

目前，S公司不仅存在多个业务运营系统和财务系统，而且两个体系相对独立，
体系内的数据颗粒度1也相差较大，无法实现互联互通。在实际工作中，由业务
系统导出的数据要经过拆分、重新分类、线下再统计等诸多环节，才能供其他部
门分析、使用。

管理层深切感受到，虽然拥有大量运营数据，但这些数据却没有得到充分利
用。S公司曾启动内部项目，试图统一收集、分析业务与财务数据，搭建两个系统
之间的对接通道，但因业、财部门数据体系缺乏统筹规划，数据“语言”不统一，
在梳理过程中不仅困难重重，而且面临旧问题还没有得到解决、新问题又不断
出现的尴尬局面。

在这样的情况下，S公司决定聘请毕马威财务咨询团队，协助公司解决在现有和
新增运营模式下，业、财数据衔接不畅的深层次问题，在瞬息万变的经营环境下
搭建业、财信息系统对接通道，满足公司上市财务数据要求，并通过数据分析为
公司经营决策提供科学依据。

1. 数据颗粒度是指数据的细化和综合程度，细化程度越高则粒度越小；细化程度越低则粒度越大。

5挖掘业财融合数据“金矿”

© 2019 毕马威企业咨询 ( 中国 ) 有限公司 — 中国外商独资企业，是与瑞士实体 — 毕马威国际合作组织 (“毕马威国际”) 相关联的独立成员所网络中的成员。版权所有，
不得转载。在中国印刷。



梳理现状，明确目标
在项目初期，毕马威团队针对S公司的业务端、财务端实时数据与系统数据进行
了详细地摸底调研和综合诊断分析，发现的主要问题可以归纳为三个方面。

业、财系统衔接不畅

业务系统交易数据实时产生，而且能够具体到每笔交易，因此数据量大且种类
繁多；而财务系统中多为传统的、会计记账和编制财务报表所需基本信息，主要
是满足财务信息披露需要，与业务运营数据相比具有一定的滞后性。

在实际工作中，S公司每日运营都会产生大量业务数据，但是当财务部门由财务
报表结果向业务前端追溯影响因素时，却发现明确业务数据与财务数据的关系
是一件十分耗时费力的工作。这主要是因为S公司的财务系统与业务系统数据
没有清晰的对应、匹配关系，业务数据和财务数据“各说各话”，使用的“语言”不
统一，甚至在一些情况下两个系统反映出来的经营绩效相互矛盾。

交易明细汇总表

日期 时间 城市 交易ID 交易描述 车号 里程 时间 价格 收入 实际
支付

优惠券
发放

优惠券
使用

积分
发放

积分
使用

2015.1.25 0:21 北京 1000051 从三里屯到白家庄 BJ0075 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.25 0:21 北京 1000217 从三里屯到白家庄 BJ0076 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.25 1:30 天津 2000101 从三里屯到白家庄 BJ0077 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.25 8:50 广州 5000219 从三里屯到白家庄 BJ0078 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.25 8:51 宁波 4000333 从三里屯到白家庄 BJ0079 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.25 9:30 杭州 4000235 从三里屯到白家庄 BJ0080 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.25 9:31 北京 1000324 从三里屯到白家庄 BJ0081 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.26 9:32 广州 5000619 从三里屯到白家庄 BJ0082 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.27 1:10 上海 3000212 从三里屯到白家庄 BJ0083 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.28 2:30 上海 3000048 从三里屯到白家庄 BJ0084 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.29 3:30 北京 1000929 从三里屯到白家庄 BJ0085 XX XX XX XX XX XX XX XX XX
2015.1.30 10:51 天津 2000234 从三里屯到白家庄 BJ0086 XX XX XX XX XX XX XX XX XX

收入汇总表
3月份订单
额

3月份消费
总额

已收款已
消费

已消费未
付款 优惠券使用 本月发放

积分
本月兑换积
分金额

本月积分
余额

区域汇总 XX XX XX XX XX XX XX XX
一线城市 XX XX XX XX XX XX XX XX
二线城市 XX XX XX XX XX XX XX XX
三线城市 XX XX XX XX XX XX XX XX

客户类型汇总 XX XX XX XX XX XX XX XX
黑金 XX XX XX XX XX XX XX XX
白金 XX XX XX XX XX XX XX XX
黄金 XX XX XX XX XX XX XX XX
普通 XX XX XX XX XX XX XX XX

司机级别汇总 XX XX XX XX XX XX XX XX
5星 XX XX XX XX XX XX XX XX
4星 XX XX XX XX XX XX XX XX
3星 XX XX XX XX XX XX XX XX

业

务

系

统

数

据

财

务

系

统

数

据

1 32

图1：业务系统与财务系统数据差异示意图
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比如：

• 图1的①号线路：业务系统中，数据是按照单笔交易参数进行统计，而进行
财务分析时需要把交易数据按照区域、客户类型、司机级别等维度进行归
类，这使得业务数据需经重新分类、整理后才能供财务人员使用；

• 图1的②号线路：业务系统中统计口径为“实际支付”金额，财务部门导出的
是“已收款已消费”金额，这两类数据间缺少明确的逻辑关系，增加了拆分、
整理数据、使数据精准对接的难度；

• 在分析绩效表现时，业务部门主要关注业务系统中的“实际支付”金额，而
财务部门通常选取“主营业务收入”作为考核指标。由于“主营业务收入”的
确认时点与“实际支付”时点往往不一致，两个系统反映出的经营绩效常常
出现差异。

新业务模式的会计处理遇到难题

目前的会计核算体系无法对前端业务进行指引，新业务模式出现后，会计处理
往往无处理依据、无先例可循。比如在图1的③号线路中，业务系统显示了积分
发放与使用的情况，但在财务系统中，S公司的核算制度未对此类不涉及现金往
来的交易做出具体规定，财务人员在核算这类事项时遇到难题（图1显示积分发
放与使用情况已经过财务处理并反映在财务系统中）。

没有充分发挥业务数据分析对公司经营的指导作用

业务数据来源于企业日常经营活动，实时更新，因而能够更为灵敏地反映出市
场趋势和客户需求变化。由于业务、财务两个信息系统“沟通不畅”，使得财务人
员无法充分利用业务数据，难以在编制预算时反映出业务数据揭示出的市场趋
势。目前，财务预算仍以支出费用、成本等为主，预算编制和财务部门的角色仍
局限于“大出纳”，无法将核心业务驱动因素（如交易量、客户数量、司机人数等）
与未来投资人和管理层关注的财务表现联系起来，难以回答经营决策和相应的
资源投入将如何影响未来业务表现等问题，也无法判断企业应如何基于资本市
场预期，改进经营方式，进行重点投入。

• 搭建、优化业务、财务系统数据通道，实现数据深度融合；

• 基于业务运营特点建立会计核算标准体系，使财务数据能够更为及时、精准地反映业务运营状况；

• 优化预测管理体系，为业务发展提供更为科学、可靠的决策依据，驱动公司价值增长。

针对这三大类问题，毕马威团队将本次咨询服务的目标定位为：
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解决方案——“端到端”横向
打通业务和财务数据系统

01. 搭建、优化业务和财务数据通道，实现数据深度融合

在本案例中，毕马威从剖析战略、梳理业务模式、优化业务流程、梳理数据要素、
提出系统改进建议五个方面着手，构建业、财数据间的桥梁（见图2）。

图2：业务系统与财务系统融合体系框架

解构业务模式、细化业务场景，描绘业务全景概览图

基于S公司业务运营模式，毕马威团队梳理了从业务开发、运营到财务结算阶段
的各类场景，描绘业务全景图（ 见图3）。

业务全景图将业务模式结构化并与财务结算场景进行有效对接，形成了搭建业
务、财务系统通道的框架性思路。例如，当企业看到收入有异常时，可以根据业
务场景向工单收入、路线收入、订单收入、合约收入、客户收入等业务层面进行
追溯，多维度分析异常出现原因。

配套系统支撑

关键数据要素

业务流程

商业模式

战略
关键数据梳理
梳理不同业务流程活
动所需的数据信息；
从真实、及时、完整、合
规四个维度分析数据
有效性。

商业模式梳理
梳理业务模式与业务
运营场景，形成业务全
景图。

流程梳理
梳理不同业务模式下	

“端到端”的核心业务
流程，确定关键业务活
动控制点及控制方式。系统支撑情况评估与

优化
基于公司业务特点、管
理现状和未来目标，评
估、优化数据要素的支
撑体系。
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梳理关键业务流程的核心数据信息

基于业务全景图框架细化业务运营流程，不仅能够帮助财务部全面掌握流程各
环节产生的业务数据、凭证单据及其产生的时间节点，并建立与财务数据的关
联，也能够协助财务部门加强对于业务前端数据的管控，确保及时性、完整性和
合规性（见图4）。

图4：梳理业务流程环节与财务衔接关键节点

业务活动

线路
测算

车辆和
其他资
源准备

寻找
承包商
上线

投标/
中标

创建
工单

入场
卸货 结算

创建
客户

入场
打卡 记账

创建
线路

离场
承运 对账

下单 签收
离场

开票/收
到发票

支付与
回款

派单

业务开发阶段 业务运营阶段 财务结算阶段

财务活动

图3：公司业务全景概览图

1.拓客 2.合约 3.订单 4.线路规划

正班往返 自营 后付款结算正班往返长约DF大客户

合约单边 承包 预付款结算正班加班临时APB客户

临时线路 外协合约单边

APB散单

城际散线单边加班

议价散单

5.工单 6.结算

业务场景 财务场景
业务开发阶段 业务运营阶段 财务结算阶段
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搭建业财“数据通道”，实现数据深度融合

全面评估现有业务和财务数据在流程环节、运营场景及
配套系统的衔接方式，在不同类型信息之间搭建“数据通
道”，从而实现业务和财务信息有效关联与相互支撑。

在本案例中，S公司车辆运营分为自营及承包两种模式，
承包模式主要收入来源为承包费用，车辆运营费用（如油
费等）由承包方承担；在自营模式下，车辆成本费用全部
由S公司自行承担。在实际运营中，经常出现自营车辆转
为承包车辆的情况。由于最初的流程和信息系统并未区
分自营车辆和承包车辆，使得业务与财务数据无法及时、
准确反映两种模式的经营状况。若业务部门没有及时将
两种模式转换事项在线下传递至财务部门，就会导致财
务数据出现偏差。

为解决这个问题，毕马威团队主要做了两方面的工作：

• 梳理流程时将工单场景分为自营与承包两类，明确两
类业务存在的差异点及其产生的时点；

• 在流程中的“创建工单环节”增加了信息管理要求，明
确业务人员需在运营模式变化后的两个工作日之内
在线填写完整的工单调整情况表，调整信息将实时传
递至财务系统。

这些举措可以更为准确地记录主营收入指标，为后续细
化经营分析做好了充足准备。

基于业务运营特点建立会计核算标准体系，确
保关键数据要素准确合规

目前，S公司的会计核算体系无法满足现有业务管理需
求，主要表现在：会计核算单元的设置难以满足经营分
析、业绩预测等精细化管理工作需求；当期收入和成本匹
配度低；针对新业务的财务处理规则滞后，无法满足对于
新业务的配套管理要求等。

为完善会计核算体系，毕马威财务管理团队从业务价值
链出发，明确了S公司业务涉及的主要经济事项全貌、与
财务相关的业务数据在系统中的流转过程，以具体经济
活动为主线，确定了核算主体、核算时点、核算依据、核算
对象，规定了具体的账务处理方法，在核心业务事项与财
务核算体系之间建立起紧密的联系（见图5）。
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提出业务、财务系统优化方案，优化配套支撑系统，助力方案整体
落地

根据业务、财务体系对接与优化方案，毕马威团队对于S公司现有信息系统进行
了分析与评估，以判断目前系统是否能够支撑优化方案的落地，并提出了系统
优化方案。

比如，针对“自营”与“承包”两种业务模式，毕马威团队提出在信息系统中区分	
“自营工单”与“承包工单”，并针对后续数据增加“自营工单”或“承包工单”标
签。当业务人员在系统中对工单类别进行调整时，数据将实时传送至财务部门，
在财务系统中自动标记生成承包收入及自营收入。

小结

S公司的业、财数据系统梳理和优化以及财务标准化工作持续了约一年的时间。
在新体系下，财务管理工作更为规范、有序，财务与业务数据对接机制形成常态
化，财务团队耗费在数据对接、追溯、核实等工作上的时间大为减少。财务部门
领导感慨道：“虽然现在财务部的编制少了，但除了年结和半年结以外，财务团
队基本上不需要加班，这在以前根本是不可想象的，科学的管理体系的确是提
高工作效率的基础！”

图5：公司收入核算概览图

S公司收入核算概览图
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02.突出业务驱动因素和运营特点，构建新型预测管理体系

在统一业务和财务“语言”、建立两者之间关联关系的基础上，管理层希望能够
充分利用业务数据可以快速反应市场变化这一特点，通过深入分析业务数据及
其对财务表现带来的影响，为S公司中长期发展提供更多的决策支持和战略引
领，并对企业价值增长做出准确判断。

为实现这一目标，毕马威团队着手优化预算管理体系。首先，识别核心业务驱动
因素，通过业务驱动因素及财务逻辑将业务活动和企业财务表现紧密联系起
来，构建业财联动全景图（见图6）。

图6：业财联动全景示意图
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其次，针对S公司体量轻、决策灵活、需对市场变化做出
快速反应等特点，设计一套以预测业务变化趋势与盈利
水平、评估盈利风险为主要目标的预测管理体系，其主要
特点包括：

• 预算逻辑体现公司发展重点，预算体系对接绩效考
核指标：

从管理层关注的重点出发，设计预算编制内容及逻辑；在
预算体系中量化业务驱动因素，与公司的绩效考核体系
对接。

例如，当以“收入”作为考核指标时，分析“收入”的驱动因
素主要是客户数量与单价，由此将“收入”指标分解至客
户数量与单价目标，客户数量可以继续向下分解至老客
户数量与新客户数量目标等。

• 从业务特点出发设置预算维度

从S公司特点和业务驱动因素出发，设置四大预算维度，
分别为客户、渠道、城市类别和部门。

• 精简预算架构：一套表单覆盖多种业态模式

预算架构采用“一个主表单+多个个性化表单”的模式。主
表单不仅体现不同业务的运营逻辑，满足通用内容预算
需求，如财务报表、投融资预算、期间费用等，而且兼顾业
务特点及通用管理要求、单项统计与汇总要求、当前管理
架构与未来业务扩张要求。

对于个性化预算需求，如某业态收入预算和成本预算等，
可以根据各业态特点进行单独设计，并与通用表单构建
关联关系；当有新业态出现时，仅需增加个性化表单即
可，无需修改整体预算架构。

• 能够满足多个预算周期的需求：年度目标匡算＋月
度滚动预测＋特殊事项预测

年度匡算基于预算体系对结构和数据颗粒度进行简化处
理，以业务核心绩效指标为主，反映公司整体运营情况；
在月度滚动预测时，财务人员在预算体系中选取波动较
大的因素（如单价、客户量等），基于实际数及其变化趋势
对未来一段期间内经营前景进行预判，用以监控与分析
业务运营状况；新的预算体系也可以针对特殊事项（如临
时发生的重大投融资事项），利用“专项预算”功能进行预
测，并将其纳入到滚动预测框架中。
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结束语
通过本项目的实施，S公司的业务和财务系统实现
了高度连通，新的预算管理体系可以对业务前端的
经营举措可能带来的财务影响进行事前分析，从
而为企业科学决策提供支持，使管理层能够采取有
效措施应对市场变化；其次，项目交付成果使运营
投入、变革举措与资本市场关心的业绩表现之间的
逻辑关系清晰可见，市场预期得以有效地传导到业
务端并引导业务发展。此外，基于新的分析体系框
架，S公司管理层也能够与各利益相关方进行更为
有效的沟通，回答资源投入产出比相关问题，为公
司顺利实施上市计划奠定坚实的基础。
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