
贷款项目访谈调查浅谈
访谈调查是我们目前业务调查中非常重要的一个方面，较之企业书面申报资料，更不容掌握。但这一方式却是我们掌握主动的最好方式，它灵活，随机，方便，可多范围，多层次和多渠道进行。这一方式，不光运用于贷前调查，同样也是保后跟踪调查的利器，只不过侧重点不同而矣。这一方法，也可使我们的项目调查工作走出办公室，接地气，避免闭门造车现象。因此，采取有效措施，提高这一方法的效率至关重要。

一、访谈调查的总体原则

在企业经营过程中，影响企业正常还款的因素很多，不可能将所有的因素全部列举出来，而且对待任何问题，都不能片面而应该综合分析企业的情况才能下正确的判断。每个企业新旧程度不同，行业情况不同，规模不同，经营管理者不同，不能拘泥于一个形式，而应该根据企业具体情况具体分析，重点考察企业需要关注的重点。     

有的时候企业信息能够用文字体现出来，有的时候则需要业务经理与企业进行沟通，把企业资料未体现的深层次的东西挖掘出来，为后面的分析做准备。另外访谈不可拘泥于一定的规则，企业经营者是需求方，这个时候他比我们要紧张，一紧张，有的时候该说的不该说的，就都出来了，所以，要多谈，反复谈，信息量才能足够大，才能相互比较，鉴别，去伪存真，去粗处精。
从大的方向来说就是公司的财务情况、产品的行业情况、经营管理情况、生产情况、市场情况、原材料的采购情况、销售情况、技术情况、收入情况、还款意愿以及还款能力情况。另外不要局限于只和企业经营者了解，老板的司机、附近的保洁人员、仓库管理员、业务人员等都是极好的对象，只要多聊，有时会有意外的收获。
除了围绕企业内部的访谈，外部的社会访谈也至关重要。这也验证企业提供的信息，特别是非经营信息如商誉、信誉，老板的人品、能力、经验、个性、爱好，社会关系、发家史，民间借贷等重要的佐证和来源。

调查除了掌握新情况，新动向外，还是验证企业在申报过程中各种信息资料的完整性、真实性、准确性及持续性的重要手段。因此，调查时，如是续贷项目，一定要先期熟悉和了解在既往业务中企业所报数据，调查过程中侧重企业历史数据和行业数据比对。如果出入较大，要反复询问，如没有合理解释，或矛盾重重，要重点质疑，直至直接亮出矛盾，迫使其不能自圆其说，以达到要求其讲真实，道实情的目的。

所有调查包括在企业的实地调查及在我公司的座谈调查，要有良好的记录，最好是多人记录，相互印证，可能的话，以取得被调查者的确认为最好。如被调查者不愿或不方便确认，内部调查人员也要互相交流后，互相确认，达成一致，作为以后的工作底稿，这也是非常重要和关键的。

二、调查事项
一般来讲，项目访谈特别是新项目内容大致如下，续贷项目可根据情况有针对性选择访谈主题和内容：$
1、简单介绍下公司成立的背景、公司经营情况的介绍。
2、公司主要股东有哪些？主要股东之间的关系？法人代表、董事长、总经理、主要技术人员与股东之间的关系？公司日常经营活动的实际决策人是谁？
3、公司目前有多少员工？最近几年收入收入约多少？毛利率多少？
4、公司有哪些关联公司？实际控制人在其中的股份是多少？主要经营哪些产品，与贷款公司产品上是否在一个供应链上，经营状况怎样？资金往来情况？
5、公司收入主要来源于那些方面？其占总收入的比重约是多少？企业其他业务收入有没有，哪些？是否有税费返还？是否有相应的政策文件？
6、公司主要产品或服务是什么？生产能力如何？目前生产是否高负荷生产？现实际年生产量多少？主要设备情况如何？设备利用率如何？价值如何？是否有抵押？企业目前的设备是否满足后期的生产发展需要？
7、高技术类公司，重点介绍技术来源、技术优势、核心技术人员情况。专利是发明专利还是实用新型还是外观设计，其专利门槛如何？
8、公司所在行业的目标市场（或客户群体）是什么？简述公司所处行业近年来的发展情况。
    9、目前公司所处行业竞争程度怎样？主要竞争手段是什么？进入该行业要求具备什么条件？行业平均价格水平及毛利水平？是否已经形成具备明显优势的公司（全国范围内或区域范围内）？
10、公司主要产品（或服务）的市场定位(价格定位、客户群体定位)是什么？目前公司主要市场在哪里（地域、行业）?不同市场销售额在公司业务中的比重？在主要市场中，公司产品所占份额？
11、与同类产品（或服务）相比，贵公司的产品（或服务）有什么特色？
12、公司的市场开发主要依靠什么手段？（如媒体广告、利用在某一机构或部门的人际关系等）。原材料供应商的情况介绍，关系情况如何，应付账款情况？
13、公司产品如何结算，上下游货款如何结算，应收账款、应付账款周期情况如何？如采用赊销方式，账期需要多长时间？同业公司一般采取什么销售政策？
14、公司原材料供应情况如何，原材料价格以及货源是否稳定，一般波动的原因有哪些？金融圈人
15、公司的下游客户或销售渠道有哪些？其销售模式？每单业务金额大致在什么区间？多久一个周期？下游客户是否稳定？
16、介绍公司的销售团队，核心成员为？其业务经验？人脉？
17、公司在行业中处于什么规模，主要竞争对手有哪些公司？哪家竞争力较强？介绍几家相似定位、相似规模的同业公司的情况，他们的经营模式与贵公司有什么不同之处？
18、介绍完整的产供销流程。公司有哪些部门？各部门的主要职责？你认为在现有的经营环节中，哪些方面是公司的强项？哪些方面需要加强？如技术含量、生产成本、规模优势、研发能力、销售能力、管理水平、资金实力等。
19、公司成立以后，经营最好的时期是哪年？最困难的时期是哪年？主要原因是什么？
20、公司获得了哪些政策支持？国家？还是开发区？为什么获得？这些政策到什么时间结束？
21、本行业的展望，本行业有什么重要机遇或困难？公司准备采取什么措施应对？ - 中国城市金融圈人脉社区|银行论坛|担保论坛|保险论坛|证券论坛|投  22、公司的发展前景？近期目标是什么？有哪些具体安排？公司有什么重大合同？
23、公司有哪些在建工程？已付工程款多少，未付多少？预计什么时候完工？对外投资情况、现有的借款情况、对外担保情况。
24、这次借款原因是什么?具体资金使用计划？还款来源？企业能够提供的反担保物有哪些？主要股东的个人资产情况？
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