
财务分析模版实战解析

财务分析实战训练营



如何撰写一篇漂亮的财务报告？

• 要清楚明白地知道报告阅读的对象及报告分析的范围

• 了解读者对信息的需求，充分领会领导所需要的信息是什么。

• 报告写作前，一定要有一个清晰的框架和分析思路。

• 财务分析报告一定要与公司经营业务紧密结合，深刻领会财务数据背后的业务背景，切实揭
示业务过程中存在的问题。

• 财务分析报告的分析手法

– 分析要遵循差异—原因分析—建议措施原则



文字化

• 报告写作前，一定要有一个清晰的框架和分析思路
– 报告目录
– 重要提示（要点）和/或报告摘要
– 具体分析
– 问题重点综述及相应的改进措施

• 避免使用含糊不清、笼统的描述的语言，如：销售总的来说是好的
• 使用最经济的篇幅，比如：

– 具体岗位一页
– 主管二页
– 部门经理三页
– 全公司最多四页



数据关系 应用场景举例 建议图表

分类对比
本年各产品销售同比情况 柱形图

条形图业绩排名前5名的门店
五大业务/财务指标对比 旋风图/雷达图

业务地区分布 东北、华北、西南地区本年销售业绩 地图

时间序列 本年1-12月水电费变化趋势 折现图

总体构成 公司主要成本占比 饼图
环形图公司各项销售业务占比

差异分析 公司预算利润与实际利润差异  
瀑布图公司本年利润与上年利润差异

本年实际利润与预算利润比 双轴柱形图
完成情况 本年收入/利润完成率 仪表盘
关联关系 变动成本与销售量之间的线性关系 散点图

图示化



附件

• 支持文字报告的具体分析依据
– 从原始数据中抽调的表格数据
– 加工后易于阅读、直观的图表

• 具有说服力的原始单据复印件 – 必要时
– 严重违规的原始单据
– 遵循公司制度、具有逻辑性的典型正面案

例

• 重申集团的方案 – 必要时
– 强调战略方案
– 强调预算
– 强调制度、政策



文字报告封面(word版)



如何让我们的工作更有价值

1. 谁使用这个报告？（需要使
用报告的人都拿到了相关的
报告吗？）

2. 什么时候用？（在最急需的
时候，他们能拿到需要的报
告吗？）

3. 在什么场合，做什么用？
（在公司或部门的管理会上，
是否展示和讨论这些内容？）

4. 他们需要的报告内容都在这
里吗？

5. 他们不需要的内容在这里吗？
6. 分析指标与他们的考核、管

理、决策有关系吗？
7. 他们能容易地解读和使用这

份报告吗？



如何做出一份高水平财务报告？
1. 财务分析重在有用，不要过分追求专业形式。

2. 财务分析要“客户导向”，抓住主要需求，不要过分追求全面。

3. 一份迟到的完美报告没有任何用处。

4. 财务分析报告应当精简。在多数情况下，不要超过10页。如果实在需要较长的篇幅，务必开
门见山列出主要结论，让人一目了然。

5. 不要因为自己的需要而给业务部门造成过大的压力，他们的主要责任不在给你提供数据，而
是打拼市场。

6. 财务分析不要停留在“就数字论数字”的层次，要更进一步，探求数字背后的原因。

7. 财务分析要做到“范式的报表，个性的解读”。

8. 不理解业务模式的财务人员撰写不出高质量的财务分析报告。

9. 财务分析的最终目的应当是促成行动。所以，最好在报告的结尾加上你的建议。



财务报告有哪些作用？

• 范围： 财务部对领导或者公司，股东，利益相关人做的信息披露
• 财务数据沟通，解释原因，并做预测

1. 沟通信息（告知、总结）

2. 发现问题（监控、分析）

3. 提出建议（责任、游说）

4. 解决问题（督促、协调）

• 这里面提到的报告人指公司财务方面的负责人
（可以是财务经理、总监、CFO等等）



财务分析报告注意事项

• 做哪些准备

– 财务报告是一个组织的事情而非一个人的事情，要让人参与、各负其
责

– 不要做成额外的工作，要养成例行公事的做法

• 常见问题

– 急于求成，期望领导的反馈与决策的立即出现

– 表达能力，半成品现象，木头人情景

– 过于结论化，忽略信息沟通，只进行问题和请示沟通，结果与过程

• 平时的积累

– 多了解企业的经营

– 多了解企业架构和部门职责

– 多了解部门领导、上级领导、同事的沟通风格

– 多了解公司战略



理解财务分析与报告
• 财务分析不是数学分析

• 财务报告不是文章

• 财务自说自话要不得



图示化文字 结构化思维 结构化数据 结构化业务数据

直观表达 捋顺思路 将其可数据化 落地贴合业务



实战导入

战略规划

管理行动方案 管理评估

运作计划 预算 执行 管理报告 个人绩效体系

年度运营计划
公司级
部门级

业务部门
收入预算
费用预算
投资预算

公司KPI
部门非财务类 KPI

部门财务类 KPI

报告效率

l 每月报表
l 双月报表

报告对象

l 公司领导
l 部门领导
报告内容

l 财务分析
l 预算执行分析

全面预算

战略规划、全面预算与绩效管理的关系模型



报告一般包含哪些内容

n 比较资产负债表
n 比较损益表
n 资金与信贷计划表
n 收入与市场份额分析
n 产品（与服务）盈利能力分析
n 客户盈利能力分析
n 项目盈利能力分析
n 费用分析
n 存货分析
n 应收帐款分析



一家制造型外企的分析框架

1. 经济环境分析

2. 新订单分析

3. 收入分析

4. 销售成本和毛利分析

5. 净利润分析

6. 营运资本分析

7. 运营分析

8. 固定资产投资情况

9. 产品质量情况

10. 竞争对手的发展状况（新产品，新服务，价格策略，新技术，新市场策略）



HW分析框架

n 上期重大问题回顾

n 主要KPI完成情况

n 专项分析

n 增长性分析

n 盈利性分析

n 流动性分析

n 本期预测

n 重要问题总结

特点是什么呢？

u围绕报表进行，紧扣KPI

u分析贴近财务金三角

u为管理服务，闭环作业



第一个闭环：上期重点问题解决

存在的问题 解决进展
时间
节点

责任人

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

子公司梳理出来的重大问

题经过总部财务部确认后

的，要反馈解决进展



第一个闭环：本期主要问题

存在的问题 拟改进措施
时间
要求

责任人

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　

　 　 　 　



第二个闭环：主要财务KPI完成情况

指标名称 年度
目标

实际
完成

目标
完成率

季度
目标

季度
完成

季度
完成率

上年累
计完成

增长率

新签合同额 　 　 　 　 　 　 　 　

营业收入 　 　 　 　 　 　 　 　

成本费用率 　 　 　 　 　 　 　 　

利润总额 　 　 　 　 　 　 　 　

净利润 　 　 　 　 　 　 　 　

期末应收账款/营业收入 　 　 　 　 　 　 　 　

经营活动现金净流量 　 　 　 　 　 　 　 　

亮点：

完成明显超目标、超进度或增长较明显的指标

对亮点指标点注即可，无需大篇幅分析说明

暗点：

未完成目标、进度落后或与上年相比情况恶化的指标

对暗点指标在对应模块的专项分析中要有重点阐述

本
着
务
实
的
原
则
，
建

议
将K

P
I

指
标
作
为
财

务
分
析
的
落
脚
点
。

本页分析重在概述，对原因阐述可以较粗略，具体说
明、措施等在专项分析模块体现



第二个闭环：下季度及年度预测

u 预测是打通财务与业务联系的绝好工具

u 预测让财务分析的质量有了衡量标准

u 预测是强考核导向在财务上的运用

　
1季度 
实际 

2季度
实际

3季度 4季度 
预测 

年度

目标 预测 完成率 目标 预测 完成率

  收入 　 　 　 　 　 　 　 　 　

  净利润 　 　 　 　 　 　 　 　 　

  利润总额 　 　 　 　 　 　 　 　 　

  经营活动现金净流量 　 　 　 　 　 　 　 　 　

  期末应收账款/营业收入 　 　 　 　 　 　 　 　 　

  成本费用率 　 　 　 　 　 　 　 　 　

风险点：（对是否完成目标存在某
些不确定因素，分析同暗点）

圈出

风险点

适时掌控目标完成情况，对进度滞后或不能完成目标

的项目重点把关。



某企业管理报表目录
系统分类 序号 　 报送对象 报送时间 编制部分

一、传统财务报表
1 资产负侦表 各位高管 次月5日 财务部
2 利润表 各位高管 次月5日 财务部
3 现金流量表 各位高管 次月5日 财务部

二、成本管控报表

4  比较管理费用表 各位高管 　 财务部
5 比较销售费用表 各位高管 　 财务部
6 比较制造费用表 各位高管 　 财务部
7  比较财务费用表 各位高管 　 财务部
8 可控费用明细统计表 各位高管 次月5日 财务部

三、销售管理类报表 9 销售、回款及费用同期比较分析 各位高管 次月2日 销售部
10 销售计划完成情况分析 各位高管 　 销售部

四、往来款管理类报表 11 销售回款统计表 各位高管 次月5日 销售部
五、货币资金分析类报表 12 货币资金明细表 各位高管 次月5日 财务部

六、成本利润分析报表 13 应付账款分析 各位高管 次月5日 财务部
14 销售收入综合分析 各位高管 次月5日 财务部

七、存货分析报表
15 生产成本综合分析表 各位高管 　 生产部
16 存货规划表 各位高管 　 生产部
17 原材料价格变动表 各位高管 　 采购部

八、资金分析报表 18 动态资金需求表 各位高管 　 财务部
九、预算管理类报表 19 预算执行报告（含各业务单元） 各位高管 次月5日 财务部
十、文字分析 20 经营效益分析报告 各位高管 次月6日 财务部



如何找到为什么？

凯多公司在进行2011年年度财务分析，财务分析部新来的小王在撰写财 务分析报告时，有这
么一部分内容：
“消费电子事业部2011年销售收入为1200万元，仅完成全年预算额的 60%.在2011年4个季度
销售收入增长率分别为： 21%, 12.65%、-10.9%、 -20.18%
由此可见，消费电子事业部四个季度的销售增幅逐季下降，尤其是第四季度，下降幅度髙达
20.18%.”
小王仅仅就写到这一步，当他的部门经理看到后就追问小王：“那么，消费电子事业部的销售
收入为什么逐季下降呢？你了解下降的原因了吗？” 小王就给消费电子事业部的经理打电话，
询问为什么该部门销售收入逐季 下降，而且仅仅完成了全年预算的60%.
消费电子事业部的经理就回答说，他 们部门收入下降的原因是人员流动太大，对于新招聘的销
售人员来说，很难在 短期内就能拿到订单.
了解到这一情况，小王就在财务分析报告中加上这么一句话：“消费电子 事业部之所以收入逐
季下滑，全年未完成预算的主要原因是该部门人员流动太 大，很多招进来的销售人员干了几个
月就辞职了，新员工又不能在短期内拿到 销售订单，由此导致了该部门的销售业绩下滑
小王以为这次找到原因了，经理应该满意了吧
但是财务分析经理看到小 王修改后的报告，又问：“为什么他们部门的人员流动那么大呢？为
什么那些 销售人员干几个月就纷纷辞职呢？这其中一定另有原因啊



如何找到为什么？

小王无奈，之后再次给消费电子事业部的经理打电话，消费电子事业部 经理回答说：“之所以
他们干一段时间都辞职，是因为他们感觉压力太大，完 不成任务，扣奖金、扣工资，所以一般
经过两三个月，他们就顶不住了，只有辞职。”
当小王把这一信息再次写入报告时，财务分析经理仍然不满意，他问小王：
“为什么消费电子事业部的销售人员大多数都完不成任务呢？”
小王通过和消费电子事业部其他的员工沟通后才发现，原来是该部门的年 度预算任务定的太重，
以他们部门的人员和能力很难完成，那么又是什么原因 导致年度预算任务给他们定那么高呢？
再经过深入了解，小王才发现，这个部门的事业部经理是年初刚刚从销售 员提升为经理的，一
是没有管理经验，二是性格偏弱势，对于集团公司下达的 预算指标，虽然感觉有些高，但他并
未提出异议，由此才导致一年后的一系列 结果的出现。
当小王把这些了解的信息全部写入财务分析报告时，财务分析经理终于露 出了满意的笑容。
后来经过协商，下个年度制定预算时，结合消费电子事业部 的实际情况，对其预算任务做了减
少.
可以看出，这个财务分析经理就是坚持了一条原则，那就是不断地探寻差异变化 的原因，刨根
问底，找到根本原因，最后找到解决的办法。



如何找到为什么？

•消费电子事业部未完成任务，销售收入逐季下降差异

•部门人员流动太快，新进入销售人员短期难出单
为什么

•多数销售人员完不成任务，被扣工资奖金，迫于
压力辞职为什么

•预算指标过高，新上任销售经理缺乏经验根本原因

•下年度定预算时，视情况减少该部门预算任务借鉴措施



谢谢观看


