
《贷前调查方法与技巧》

课程大纲

主  讲  雷春柱

第一章  贷前调查概述

一、为什么要进行贷前调查 

（一）贷前调查主要目的 

１．确保贷款合法。 

２．确保贷款安全。 

３．确保贷款创造效益。 

４．检验贷款是否符合条件。 

案例：某行无视举报执意放贷  被假资料骗走3000

万 

（二）贷前调查常见问题 

１．未进行贷前调查。

　　２．贷前调查不全面。

３．贷前调查不深入，不彻底，停留表面。

４．没有对申请人进行必要的外部调查。

5．贷款调查5重5轻。 
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二、贷前调查主要任务 

核心任务：贷前把关 

（一）核实贷款是否符合产品条件。（合法合规） 

（二）核实借款人是否有还款意愿和还款能力。 

（三）核实是否具备第二还款来源，具备合格充足的保证

和抵质押。 

（四）揭示主要风险点：

三、由谁来进行贷前调查

（一）客户经理

（二）网点及部门负责人

（三）分管行长（带领调查组）

（四）行长、董事长（带领调查专班）

三、贷前调查总体要求 

（一）全面深入 

案例：商铺协议出售后又抵押

（二）面谈面签

案例：大学生借贷2万元后失联 ，认门亲戚家被骚

扰 

（三）眼见为实 

案例：  授信循环贷款，两任调查出具虚假调查报告
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（四）区别对待 

１．老客户与新客户户

２．线下贷款与线上贷款

（五）联合行动 

总行、分支机构联合调查。 

（六）技术支撑 

（七）廉洁自主 

案例：某信用社主任贷款受贿案 

第二章　贷前调查方法与路径 

一、贷前调查方法

（一）收集资料 

（1）查人员

（2）查财务

（3）查物资

（4）查资金

（5）查技术

（6）查环境

（二）分析评价判断 
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二、贷前调查路径 （操作流程）

（一）非现场（委托）调查 

（二）现场调查 

１．访前准备。 

２．约见会谈。 

３．实地考察。 

４．重点抽查。

（三）交叉验证

案例： 水产加工公司调查交叉验证 

（四）重置报表 

（五）客户评信 

（六）押品估 价

（七）提交调查报告 

      第三章  贷前调查信息收集 

一、贷前实地调查信息收集 

（一）个人信息
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１．个人基础信息：年龄，婚姻，健康，从业经历（创业

经历、年限）

案例：四季青园林公司法人代表急性中风住院，导致贷款

形成风险 

２．个人家庭信息：家庭结构，直系亲属

３．个人品质：信誉状况、法律道德，生活习性（赌、毒、

色）

案例：客户赌博案例 

４．家庭资产信息：房产、车产、金融资产

５．家庭负债信息：

一是消费类负债：房贷、车贷、信用卡

二是经营类负债：个人名义贷款、公司名义贷款

三是民间借贷

（二）公司信息

１．公司基础信息：企业性质、股权结构、股东关系、组

织架构、信用状况

２．公司经营信息：

主营产品：核心竞争力

经营模式：零售、批发、直销、代理
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结算模式：上下游客户应收应付账款、期限

盈利模式：经营规模、销售利润、盈利能力

３．公司财务信息

（1）资产信息

（2）负债信息

（3）偿债能力（现金流量，资产负债比例）

４．公司其他信息

发展规划；项目建设；重要投资

（三）关联企业信息

１．股权关系

２．参与经营程度

３．参与收益分配情况

案例：企业集团关联企业

（四）贷款用途与需求信息

1．用途

流资
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固资

项目开发

其他用途：用于支付品牌代理费、交纳承包经营权费用

案例：粮油老板挪用贷款资金炒期货

2．贷款资金需求情况

（1）贷款额度

（2）期限

（3）还款方式

（４）贷款价格

一是企业盈利能力

二是产品设计

三是风险程度

四是需求程度：急需，一般，主动营销

（五）偿债来源信息

1．第一还款来源

一是主营收入
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二是投资收入：个人投资收入（固资出租收入、金融资产

利息收入）；公司投资收入

三是其他收入

２．第二还款来源：

一是可供抵押人财产

二是保证人担保能力

二、贷前实地调查资料收集

（一）个人资料

身份证明；资产证明

（二）公司资料

１．基础资料

营业执照、税务登记证、机构代码证、验资报告、章程、

财务报表

２．经营资质资料

生产、卫生、经营许可证、代理授权证书

３．渠道资料：上下游客户购销合同
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４．收益资料：财务报表、银行流水、纳税证明

（三）贷款用途资料

１．流资：上游进货单据

２．固资：购置合同，首付款凭证，分期付款时间安排

３．项目开发资料

（１）项目开发可行性报告

（２）项目背景

（３）筹资计划

（４）项目进度

（５）收益分配

（６）合作协议

案例：招商企业天然温泉旅游公司破产 

（四）担保资料

１．抵押：房产权证，评估报告，抵押声明

２．法人客户保证：股东会（董事会）同意担保决议

３．担保公司担保：合作协议，反担保协议

案例： 湖北一村镇行长诈骗上亿  曾用银行名义违规担保
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第四章  贷前实地调查渠道与沟通技巧

一、大数据调查

（一）大数据来源

（1）行内历史数据

（2）网络免费获取客户信息：行业信息，企业简介，网

络评价

（3）系统对接获取客户信息。

（4）渠道获取客户信息。 

（五）采购客户信息数据。 

（5）现场调查的数据。

（二）大数据技术特点

  一是多渠道收集大量信息。 

  二是利用收集信息，通过系统自动生成现金流量表、损

益表、资产负债表；自生成调查报告。 

10



  三是利用收集信息，自动进行评分授信，自动进行信贷

决策。 

案例：林彪与玩大数据

二、实地调查渠道

（一）正面观察。 

１．观察年龄。

２．观察健康状况。

３．观察言行举止。

案例： 黄世仁放贷款 

（二）侧面打听 

１．向股东及高管打听。 

２．向企业员工打听。

３．向协会、管理方打听

４．向政府官员及相关部门打听。 

（三）查看资料。 

１．身份证。
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２．体检资料。 

３．户口薄。

４．结婚证、离婚证。 

５．股东名册。

（四）企业走访

1.办公区域：整洁、员工精神风貌

2.生产区域：繁忙、有序

3.仓库区域：环境，存货

3.物流区域：渠道，功能

（五）市场走访

行业调研

周围商户

同业商户

上下游客户

（六）同业了解

1.其他银行

2.保险及其他金融机构
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案例：农商行承接工行退出纺织企业，形成风险

三、实地调查沟通技巧

（一）沟通方式

聆听、提问、记录

（二）沟通顺序及关注重点

１．公司信息：产品、上下游渠道、财务

２．其他相关信息：盲目投资、跨行业经营

３．信贷需求：用途，还款来源

４．个人信息：人品，信用记录

（三）问题与建议

１．发现问题

（1）合理估算发现问题：经营数据分析

（2）现场查验发现问题

２．经营发展合理化建议

３．信贷需求合理化建议
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