1.为什么财务人的“专业”≠“创值”？
从专业的财务到创值的财务
  前两天有一位观众转发了我们的直播，并且在朋友圈写了这样一行话：我之所以离开财务这个行业就是因为价值感的缺失，不知道如何为客户带来本质的改善。 “价值”这个词虽然听起来很大很抽象，但其实我们工作人员任何一件小事里都蕴含着价值。 之前在家准备稿子，女儿好奇地问，爸爸不是做财务的吗？为什么还要讲课呢？财务具体是做什么呀？
还没等我组织好语言，家里爷爷就接过来回答了，财务就是帮着老板算好账，管好钱。
瞬间不知道该怎么反驳了，不过从某种意义上来说，他理解的财务工作还真是最传统的财务工作，但是那些项目在现如今只能是财务最基本的工作，那么如今我们财务工作的内容涵盖了哪些内容呢？我们财务人员的能力提升的方向在哪里呢？  与前公司财务总监一起去接待银行人员，讲解公司简介时，他把公司各方面讲的头头是道。 为什么呢？因为他适应了当下时代的需求。 做个简单的比喻，传统的财务只是守江山。守住老板的江山不被税务骚扰、不被工商骚扰，让老板能够安心的经营，但是这些都是外围工作，做的越好，财务越没有存在感，老板觉得给你的工资高了，财务觉得自己没有存在感。 怎么样才能打破这一僵局呢？
我们先看看，老板的需求是什么？“那就是花最少的钱，请到为公司创造最大价值的人”。
财务的需求是什么呢？“要把我们的价值在公司体现的最大化”，你不能忽视我的存在，我是非常专业的，这是来自财务心底的呐喊。 我们财务人员还真的都挺好用，本身数据观念就很强，在这个良好的基础下，我们做什么都还不错，于是，我们价值在公司越来越大了，同时履行的职责也越来越多了，这就让财务人员往往有种“我们拿着卖白菜的钱，操着卖白粉的心”的感觉。 其实，不单单是我们财务人员有这种感觉，很多部门都有这种感觉，比如采购、业务等，这个就是时代的进步带给我们的工作赋予的新使命。 基于此需求，我们财务人员也要紧跟时代发展，不但能守江山，同时也要会打江山，什么是打江山，那就是创造价值。 那怎么打江山呢？仅仅只会财务的账务处理是不是不能实现这一需求呢？
那就需要我们财务不但要了解业务，而且要深入业务，利用我们的财务知识服务业务部门，为业务部门解决问题，这个才是真正的能运用我们的财务知识为公司创造价值。
其实，这么多年的工作让我慢慢体会到了一句话“在公司，只有你是创造价值的部门，你的部门地位才能稳固。”  
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如何放大价值，少不了软技能加持！训练沟通表达能力，是为了更好地解决问题 
“沟通”这个话题总让人觉得太“泛”。 有一位财总多年前说过，很多财务人员有个误区，叫“少说多做”。事情做了很多，但其实同事或老板没感知，反倒觉得为什么你财务这么难沟通。
其实大家如果真正想走上管理岗，沟通一定是个大课题。也正如我们海报上所说，让财务价值从幕后渗透到台前。 我们的财务人往往痴迷于专业学习，一入财务深似海，从此清闲是路人，不但工作忙，忙完之后还要考证。其实我们不能忽略考证能力的之外的学习能力，例如沟通表达能力。 沟通表达能力在职场中非常重要。其实不用多说大家也知道，同样业务能力的人，如果要选一个进行升职加薪，不用说，大部分人都会选择沟通表达能力强的，而且随着职位的上升，沟通表达能力会越来越重要。 既然沟通表达能力对于我们那么重要，有什么办法提升呢？ 首先说说表达能力，为什么说表达能力重要呢？ 所谓“酒香不怕巷子深”已经过时了，我们如今讲的是“陈窖一开香千里”，该表达的时候就要表达清楚，不然别人不知道你在做什么。 表达能力是可以通过后天刻意练习来实现的，我们GFTT班的同学，从第一次上台的发抖到后面成为兼职讲师的故事，大家在直播间亲眼看到了。 表达能力的训练，可以从以下几个方面着手： 首先是内容的逻辑性，要有逻辑地表达内容，构建内容。可以学习金字塔原理（总分总），PREP（要点、原因、举例、结论）。另一方面就是表述，怎么表述会更好呢？有一个诀窍，练习练习再练习。任何事情都要自己先过最少3遍，即使你认为自己表达能力再强，也要恪守这个原则，越练习越熟练。 接下来说说沟通能力。
不知道大家在工作中有没有遇到这样的场景，开会时，往往也不是什么大事，大家情绪就很激动，甚至还会争吵起来，最后闹得不欢而散，还没有达成结论。为什么会出现这样的情况呢？
那就是有的人没有掌握沟通的技巧，那这个时候就需要提升我们的沟通能力了。
见过一位沟通高手，现在公司其他部门搞不定的事情，一般都让他出面，很奇怪的是，只要他出面，大部分事情都能妥善解决，为什么呢？
和他讨教后，总结出几个沟通的要点： 首先，设置这次沟通的目标，最终所有的手段都是为了实现这次沟通的目标；其次，内心要强大，要敏感，能感知到别人，有耐心，有韧劲；第三，逻辑清晰有力；第四，语言耐听（大家可以琢磨下，下班回家老婆不同的语言表达产生的效果）。 沟通的时候尽量采取利他的表达方式，这是什么意思呢？
比如你去租房，房东要租一万，你想9000，那你怎么谈呢？
大部分人的谈法就是，我如何如何不容易，工资不高，还有孩子等一系列的措辞都是围绕着自己进行的，说难听点，你不容易，和别人有什么关系呢？ 那具体该怎么谈呢？不一定是标准版本，可以参照：
首先你要发现你们的共同点，你要多谈谈你住进来后能给他带来什么好处？比如长期租出，避免了房子的空置期，还避免每年都需要支付换家具等的费用；最重要的是，两个人这么投缘，住进来之后，房东的家庭琐事，有需要尽管开口等等。这样别人听着舒服多了。这个就是沟通的“利他主义”。
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如何从价值流全局看财务？培养自己的全局观 先讲个故事：由于今年经济不景气，外围环境很差，老板要求精简人员，从历史经验来看，每个人都负责一个领域的事，无论从哪个角度出发，都不可能精简人员，那该怎么解决这个问题呢？
 其实解决这种问题最好的办法就是跳脱现在的思维模式，从全局的角度来看，看看整个流程是不是有问题，如果有问题，能不能重新梳理不顺畅的地方；流程的问题解决了，事情变少了，精简人员的目的是不是达到了呢？ 这就是所谓的全局观，相对比较狭隘了一点，算是狭义的全局观。 那有没有办法培养我们的全局观呢？ 培养全局观的第一个方法，就是精益生产中的“价值流”这个工具。
为什么是这个工具呢？
首先，我们要跳脱出局部，有全局思维，那就要对整个流程非常熟悉。“精益价值流”正好可以实现这个功能，不但让你熟悉流程，还让你知道流程中哪些是没有价值的，没有价值的对于财务来说是不是都是成本？控制住这些没有价值的工序，是不是成本就降下来了？ “价值流”对于很多人来说是一个新词汇，对于一种产品来说，“价值流”是一个产品过的所有的过程，包括从原材料到产品的生产过程，也包括从概念到投产的设计过程。
“价值流”简而言之就是，客户愿意为之买单的工序才算是有价值的。 从“价值流”的角度来看问题，必须从整体着手，而不是仅仅考虑单个工序，这就是整体流程优化的效益，而不是局部优化。 为什么说这个工具对于提升全局观有作用呢？
我主导公司精益生产推进并成功实施，在这个过程中，我们接触到的第一个工具就是“价值流”，要义就是万米高空看地球，诊断问题，纵观全局。 具体操作步骤如下：我们从产品的最后一道工序倒着走，在这个过程中，记录对于客户有价值的工序需要的时间、中间的库存、浪费等，最终绘制出价值流现状图，现状图中会产生一个价值比，就是你们公司有价值的时间和总时间的比率，这个比率低的会出乎意料。
丰田已经推进精益生产几十年了，现在的水平价值比在5%左右，我们公司第一次测出来0.7%的样子，老师当时还夸我们做的好。 其实对于我们了解全局，做到这个地方，已经很有益处了。如果感兴趣，可以买一本书叫作《学会观察》，里面讲到这个工具。可以按照里面的方法，亲自绘制一遍你们公司的现状图，你的全局观立即提升起来，非常见效。  第二个要素，就是针对我们遇到的经验和教训，不断总结和思考。
统计数据表明：5%的人在思考；10%的人以为自己在思考；85%的人根本不思考。
我们公司有个小女孩，她就属于是善于思考的人，遇到事情她会总结，多问为什么，而且需要提交的东西，她会按照自己的思路整理出来，先不管她的思路对不对，但是她的进步不容置疑，短短两年时间就已经超越了很多同事，这就是思考带来的进步。
我们GFTT另一位明星学员严总，他也是善于思考和总结的人，他通过备课和讲课的形式，把自己的知识体系通过不断思考和总结给沉淀了下来，就是思考总结的魅力所在。 学习如逆水行舟，不进则退，在这个时局多变的时代，挑战和机遇是并存的，财务人员不能把自己放在舒适区躺下不动，而应该积极主动地去探索，让自己成为公司未来发展的领航者，最终实现我们自己的价值。
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