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编辑导语：企业的成本构成，主要是主营业务成本
和三大期间费用，前者属于固定成本难缩以减，所以在进行费控系统设计
时一般从三大期间费用入手。如何做好产品中“控”的设计呢？一起来看
一下吧。

作为一名在财务领域摸爬滚打了十余年的费控产品经理，今天谈谈如何做好产品中
“控”的设计。

首先要从财务的整体业务视角理解费控到底在控和能控企业的哪些费用，企业的成
本构成主要是主营业务成本和三大期间费用。

01 主营业务成本

主营业务成本涉及的支出构成与行业有关，比如生产型企业的主营业务成本主要是
生产线上的料、工、费，即直接材料
、直接人工和制造费用；房地产行业的主营业务成本主要是土地、土建和设备费用
。

上述这些主营业务成本一般都在成本
系统或者供应链系统
中进行管理并发起付款，不是费控系统管理的重点。费控系统主要是对期间费用的
管控，即对销售费用、管理费用、财务费用。

明确了管控的目标，还要进一步理解这些费用为什么要控，换言之就是这些费用到
底出现什么问题了，产品经理就是解决业务问题的，不理解产品到底在解决什么业
务问题，就失去了产品定位。

谈到这些费用的问题，大家往往会想到报销过程繁琐、贴票工作量大、审批耗时长
等等问题，我们这里不谈这些问题，谈一下从企业管理者视角看企业费用的管理卡
点在哪里。

从管理会计的角度来看，企业成本
由固定成本+变动成本构成，花费在产品
上的直接投入属于固定成本范畴，在产品研发水平或者工艺水平没有大的变革情况
下，这部分成本是无法缩减的，所以在固定成本无法压缩的情况下为了保持同等的
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利润，管理者的目光就会转移到变动成本中，三大期间费用作为变动成本的重要组
成部分自然会受到管理者的重视。

02 三大期间费用

销售费用最大的问题是就是一个字：“效”，费用花出去了，效果怎么样，是不是

ROI指标，即投资回报率
，税前利润/投资，相同ROI的情况下，投资与利润成正比，这才是企业管理者希望
看到的。

同理，销售费用也有营销费率的管理，即营销费用/销售收入，营销费用的增长与销
售收入要同步，不能背道而驰。

“事情没有办，钱没了”是销售费用的另一个症结。特别是在重营销重运营的行业
，如快销品行业、房地产行业等等。为了保证年度业绩的完成，往往在上半年铺排
各类营销活动，投放各类线上线下媒体，而到下半年业绩的关键阶段却囊中羞涩，
没有了余粮。

管理费用是三大费用中费用分类最多最杂的费用，主要包括人力成本费用和行政办
公费用，人力行政是指人员的薪资、奖金、社保、公积金等等，行政办公包括会议
、培训、差旅、办公、交通、通讯、房租等等费用。

在经济上行和企业效益蒸蒸日上的时候，这部分费用只要做到不超预算就可以了，
预算外的特殊事项弹性也是比较大的，但是在经济下行、企业甚至为生存而殚精竭
虑的当下，管理费用突出的问题也是“效能”，如何在业绩目标达成、企业正常运
转的情况下把管理费用控制在合理的较低的水平区间内是管理者面临的问题。

定位了上述费用管理
的问题，我们看到在企业过紧日子的大趋势下，作为产品经理在设计或者改进费控
系统时，需要本着管理者视角和成本视角，不仅仅的单一预算金额的控，应该着眼
于“高效能”的控，这样才是在赋能企业管理。

03 费控策略
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为此，我们需要在费控系统重
点完善两类控制策略：一类是费率管控，另一类是发生预算管控。

首先看费率管控如何进行产品设计，财务上标准的费率公式是费用/销售收入，因此
系统需要实现的核心控制规则是：

（实际支出费用/实际销售收入）*100% <=（费用预算/销售收入预算）*100%

即实际费用支出的费率不能超过预算费率，说的通俗一些就是实际费用相较于年初
费用预算越少越好，实际销售收入相较于年初收入预算越多越好。

下面是产品的业务功能架构：

本着组件复用的设计理念，费率管控可以单独封装为引擎，引擎主要包括四个部分
：

1. 对外接口服务

费率是与收入预算数、实际收入数据、利润数据等息息相关的，企业的实际收入数
据一般会有单独的系统做管理，预算收入数据一般会在全面预算系统中编制和管理
，因此要做费率管理需要与收入系统与预算系统做对接，实时或者准实时获取收入
数据。

2. 费率管控规则设置

费率管控规则主要定义如下内容：

1）费率公式规则

刚才在问题分析部分已经提到了费率公式是费用/销售收入，这里为什么还要定义费
率公式呢，原因在于不同的企业对于费率的要求是有差异的，甚至同一企业对于不
同费用的费率管理也是不一样的。

有的企业以销售收入作为管理目标，有的企业以销售回款作为管理目标，还有以毛
利率作为费用效能的衡量指标，所以考虑到通用性，这里需要能够按照组织按照费
用范围定义不同的费率公式。
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2）受费率管控的组织和费用范围

一般集团企业是有多板块业务的，每个板块的费率管控范围是不统一的，比如有板
块是按照地区分别做费率管理，每个地区的实际费率都不能超预算费率；有的板块
是整体管理的，即只要这个板块不超预算费率即可。因此引擎需要适配上述不同的
组织和费用范围的要求。

3. 超预算费率申请

没有收入，但是又要支出费用怎么办？营销费用已经超出预算费率，但是不做推广
活动收入又上不去怎么办？这个时候就会用到超预算费率申请，用于申请在约定费
率（大于预算费率）内或者绝对费用金额范围内超预算费率使用费用。

这类申请有两个特点：

1. 有次数限制，一般是一个月一次或者一季度一次，因为经常的超预算费率
申请肯定会影响管理者的绩效，所以管理者也会慎重

2. 约定的费率或者绝对金额仅在申请期限内有效，超过了这个期限又会恢复
到预算费率管控

4. 费率效能分析

作为产品经理在做数据分析时一定要以管理者或者CFO的视角去思考，我们要看清
企业管理者做费率管理的本质是什么？本质是费用的效能管理，费用的支出到底给
企业的各项经营指标贡献了多少。顺着这个思路往下思考，企业的关键经营指标有
哪些？含税营收、毛利、净利，三大核心指标，那好，如何分析费用支出的效能呢
，可以考虑以下几个方面:

1. 人效：基于企业人数分析各个板块各个地区各个组织的人均营收、人均毛
利和人均净利，即每个员工给企业能贡献多少营收和利润（劳产率）。

2. 费效：基于支出的人工成本具体金额分析单位人工成本的营收、单位人工
成本毛利以及单位人工成本的净利，即每花一元钱的人工成本能给企业贡
献多少营收和利润；同理也可以分析单位营销费用、运营费用等等的费效
。

3. 有了1和2的分析，就可以做对标分析了，集团不同板块间人效费效对标、
同一板块不同地区间人效费效对标，放眼于行业内与头部TOP10的企业人
效和费效对标等等。
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上述费用效能的管控和分析在当下的“管理红利时代”显得尤为弥足珍贵，换言之
也是财务费控领域的产品人应当深入思考的方向，当费控产品解决了报销的问题、
解决了预算管控的问题、解决了场景消费的问题、解决了财务上下游连通的问题之
后，我们更应该从管理会计的视角来思考费控系统还能为企业管理者做些什么。

为什么这样说？因为费控产品有天然的数据优势，预算数据、企业最明细的执行数
据、票据数据、业务单据审核轨迹数据、合同数据等等，涵盖了财务领域半壁江山
的信息要素，企业数字化的基础和驱动就是数据，因此作为这个垂直财务领域的产
品经理，更需要利用管理会计的工具和模型，基于这些数据为管理者挖掘管理红利
。

个人的一点思考，与大家共勉。

本文由 @hisen 原创发布于人人都是产品经理，未经许可，禁止转载

题图来自 Unsplash，基于 CC0 协议
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