
AI赋能非财务人员的财务管理实战课程

课程背景：

当人工智能开始处理基础核算、当企业竞争进入“微利时代”，而每一次决

策都需用数据验证。我们正身处易变、不确定、复杂、模糊的时代，企业需要

的不是“听话的执行者”，而是能用财务视角穿透业务本质的决策者。

在数据驱动决策的今天，人人都需要有财务思维。财务思维正在成为撬动

个人价值与企业增长的新杠杆。然而，大多数中高层管理人员，没有经过系统

专业的培训，对财务一知半解，往往“凭经验直觉”决策，对企业的战略决策和

运营管理造成实质性阻碍。

这不是一堂传统意义的“财务课”，而是一场商业生存能力的升级战。本课

程专为“财务小白”定制，将专业术语大白话，结合多种实战案例讲解，无论你

是销售骨干、运营高手还是团队管理者，让你轻松解读财务数字背后的玄机，

掌握战略决策的终极筹码！

课程收益：

●思维重塑：建立“财务主人翁”意识，理解个人销售行为与公司利润、

现金流的直接关联，从“卖车”思维升级为“经营”思维。

●知识掌握：精通汽车销售场景下的核心财务指标与三张财务报表逻

辑，能运用财务数据指导日常销售决策。

●工具落地：熟练使用汽车行业常见AI工具（CRM、智能定价、库

存预警等），并掌握DeepSeek等通用AI工具在销售财务工作中的实操技巧。

●能力提升：能结合财务逻辑与AI工具，设计高转化销售话术，破解

价格异议，提升单车毛利与金融、增值服务渗透率。

课程时间：1天，6小时/天

课程对象：企业中高层管理人员、储备干部、销售人员、经营人员等

课程方式：课程讲授+引导思考+案例分析+小组讨论+小组共创等方式呈现



课程大纲

一、破冰导入——为什么销售人员必须懂财务、用AI？

1.销售痛点直击：不懂财务的销售有多被动？

1）典型场景：客户喊“贵”只会降价、月底被催冲量却不知为何、卖

得多但提成少

2）核心结论：财务思维是破解价格战、提升收入的关键；AI是放大

财务思维价值的“智能武器”

2.角色认知升级：你是公司的“微型利润中心”

1）重新定位：销售人员不是单纯的“卖货员”，而是公司利润与现金

流的直接创造者

2）关联逻辑：个人每一笔订单，都在影响公司损益表、资产负债表、

现金流量表的健康度

3.AI时代的汽车销售新常态

1）行业案例：某头部车企用AI预测客户意向+精准报价，成交率提

升 15%、单车毛利提升 8%

2）核心观点：AI不是取代销售，而是“智能副驾+财务军师”；不懂

财务，连AI的决策建议都无法精准落地

二、基础财务认知——读懂汽车销售的“生意账本”

（一）财务三大报表的“汽车销售版”通俗解读

1.利润表：你的业绩晴雨表

1）大白话释义：公司一段时间内“赚没赚钱”的核心凭证

2）销售关联公式：

销售收入=整车价款+增值服务收入+金融佣金

销售成本=车辆进价+销售提成+直接营销成本

毛利润=销售收入-销售成本（销售谈判的核心利润空间）

净利润=毛利润-4S店租金/水电/管理费用等

3）思考：为什么卖 1辆高配车，比卖 2辆低配车对门店利润贡献更

大？



2.资产负债表：公司的“家底盘点表”

1）大白话释义：公司有多少“可变现家底”，欠了多少“外债”

2）销售关联公式：

核心资产=库存车辆+客户分期应收账款+门店现金

核心负债=欠厂家车款+银行经营贷款

实战思考：为什么销售经理月底必催“冲量”？

3.现金流量表：公司的“生命脉搏表”

1）大白话释义：公司手头上有没有“活钱”维持运营

2）销售关联点：

全款成交=经营现金流即时流入

分期成交=应收账款转化为现金流的周期直接影响公司健康

3）实战思考：为什么门店大力推广分期/贷款业务？

（二）汽车销售必懂的核心财务指标

1.毛利贡献率：新车/二手车/保险/延保等不同业务的毛利占比

2.库存持有成本：库存车每日产生的资金利息+仓储损耗

3.金融渗透率：成交客户中办理金融业务的比例

4.应收账款周转率：衡量分期客户回款速度，直接影响公司现金流健

康度

三、汽车销售专属财务逻辑——场景化财务要素拆解

（一）成本管理：利润的核心基石

1.汽车销售的成本分类

1）直接成本：车辆采购价、整备成本、销售提成

2）间接成本：门店租金分摊、营销活动费用、售后维保前期投入

2.折扣的财务代价：每让利 1000元，需多卖N辆同款车才能弥补利

润缺口

3.“快进快出”的财务价值：缩短库存周期，降低资金占用成本与车辆

贬值风险

（二）现金流优化：汽车销售的核心使命



1.订金、尾款、金融业务的现金流影响：订金锁定客户，金融业务实

现“即时回款”，远优于客户全款分期到账

2.应收账款风险管控：识别高风险分期客户，避免坏账侵蚀利润

（三）附加产品的财务价值：提升单车毛利的关键

1.高毛利产品清单：保险、延保、汽车精品、金融服务

2.捆绑销售的财务逻辑：通过“整车+附件+保险”组合，将单车综合

毛利率提升

四、AI赋能——让财务思维落地的“智能工具库”

（一）汽车销售核心场景的AI工具应用

1.场景一：线索管理——AI帮你精准锁定高价值客户

1）传统痛点：凭感觉跟进，精力浪费在低成交率客户身上

2）AI方案：AI-CRM系统根据客户浏览轨迹、消费能力、历史成交

数据，生成成交概率+预计毛利双维度评分

3）落地动作：优先跟进双高客户，制定差异化跟进策略

2.场景二：报价谈判——AI给你“利润底牌”

1）传统痛点：被动请示经理，无依据让价导致毛利流失

2）AI方案：智能定价工具结合实时库存、竞品价格、客户信用等级、

公司利润目标，生成最优报价区间+可让渡空间

3）落地动作：用AI报价结果替代个人议价

3.场景三：库存优化——AI预警滞销车型风险

1）传统痛点：滞销车长期占用资金，未及时清理导致贬值

2）AI方案：AI库存管理系统标记超期库存车，自动生成促销折扣包

+目标客户画像

3）落地动作：针对库存车设计“高性价比套餐”，快速转化回笼资金

4.场景四：绩效分析——AI诊断个人能力短板

1）传统痛点：只看销量，忽略毛利、金融渗透率等核心指标

2）AI方案：AI绩效看板多维度分析单车平均毛利、增值服务绑定率、

客户满意度等数据

3）落地动作：根据AI分析报告制定改进计划



（二）通用AI工具的销售财务实操

1.DeepSeek在销售财务中的应用

1）实战 1：编写个性化金融方案解读话术

提示词：“为预算 15万的家庭客户，编写低首付金融方案的财务优势

话术，突出月供压力小、总利息低”

2）实战 2：自动生成销售毛利分析报告

实操：输入个人月度销售数据，AI输出毛利结构分析

2.AI+Excel：销售数据高阶分析

1）实操 1：AI生成VBA代码，批量清洗销售合同数据

2）实操 2：AI自动生成销售动态仪表盘，可视化呈现毛利、现金流

等核心指标

3.AI生成财务类销售文件

实操：用AI快速起草库存车促销方案、客户 TCO分析报告、月度销

售财务总结

五、实战演练——财务+AI驱动的销售策略与话术

1.破解“价格贵”异议：AI辅助TCO（总拥有成本）分析法

1）财务逻辑：客户买的不是车，是未来 5-8年的出行总成本

2）计算公式：TCO=购车价+燃油/电费+保险+保养+维修-车辆残

值

3）AI应用：用AI工具生成可视化 TCO对比表

2.金融方案价值塑造：AI计算方案的财务杠杆优势

1）财务逻辑：合理金融方案是客户撬动高品质用车的杠杆，而非“负

担”

2）AI应用：AI贷款计算器秒算多种方案的月供、总利息、资金占用

成本，直观对比全款与分期的财务差异

3）话术演练：向客户解释“低首付方案”的财务逻辑，让客户感知“花

小钱提前享受，且资金可用于其他投资”

3.库存车转化：AI定制促销方案的实战落地

1）财务逻辑：库存车每日消耗资金成本，需快速变现



2）AI应用：AI生成库存车专属优惠包，并匹配精准客户群体

3）实战任务：学员根据AI方案，设计库存车销售话术并展示

六、财务合规与持续升级——成为不可替代的销售精英

1.汽车销售的财务合规底线

1）信息披露合规：确保价格、利率、费用等信息准确无误，避免法

律与财务风险

2）流程合规：严格执行折扣审批、费用报销流程，维护财务数据真

实性

2.未来趋势与能力升级

1）新能源/直营模式的财务新要求：直营模式下的毛利结构、新能源

车型的 TCO计算差异

2）AI工具的进阶学习：从“使用AI工具”到“理解AI决策逻辑”，持续

提升数据解读能力

3.学习总结与分享

1）知识回顾：本次学习要点回归

2）答疑互动：针对本次课程及学员碰到的实际问题及痛点交流

3）复盘改进：回顾目标、盘点收获、联想工作、行动应用

注：上述课纲，可根据客户实际需求调整或定制


