
借贷－基本准则 

贷款人通常多少都会考量下列各因素： 
 

1. 还款 有证据显示借款人的还款能力吗？ 

2. 自理能力 有证据显示借款人有自理能力，因此有机会还款吗？ 

3. 投资能力 有证据显示借款人全心投入创业，因此必会悉力以赴，务求创
业成功吗？（借款人珍惜自己的投资，亦会保障银行借出的资
金！） 

4. 担保 如果上述各因素均失败，我手上有何担保，一定可以拿回贷款
？如果创业失败，这担抵押品值多少钱？ 

5. 股本 大多数贷款人均要求借款方在所创办事业中，投入占该项目总
资本的25%的现金/股本。 

 
请记着，贷款人难得对上述各项因素完全满意，极可能只有其中一、两个因素是比较有利
，请不必为此气馁，你只要集中介绍自己的有利因素，同时对自己的弱点了然于胸；每个
生意计划都会有强点，也有弱项。  
 
向贷款机构解说计划的诀窍 
 

1. 必须完全熟识建议书内的资料及数字。 

2. 找一个心腹知己练习解说一次（多听善意的提醒）。 

3. 应该跟贷款经理预先约定一个会面时间，并在前一天确实约会；千万别「随意拜
访」。对方如果说「随时候教」，千万别照做。 

4. 很可惜，银行经理对于守约按时会面总是身不由己（因为他们好像总是在接见客
人）；出现这种情况时，自己当下要拿主意，希望稍等一下，还是安排另一个拜
访的时间。千万别把建议书放下，让贷款经理自己审阅。 



5. 先打探一下，这位银行经理是否有权审批你所需要的贷款额。如果没有审批权，
你便更需要确保这位贷款经理充份了解建议书，因为这经理将会代你把建议书呈
交上司审批。 

6. 如果你没有信心这位经理充份了解建议书，那倒不如去找别家银行（甚至在同一
家银行内，找另一位贷款经理）洽谈吧。 

7. 可以建议银行贷款经理在审批贷款前，先到你的商号实地视察一下；如果有需要
，你应该管接管送（每年最少请银行贷款经理出外商务午膳一次，这是不错的主
意。） 

8. 生意人通常会到办理自己个人银行事务的分行开设商业帐户；目前不少银行却分
开专做工商生意的分行和个人业务的分行。不论是到那一种分行，大家都要找一
位受过培训的商业货款经理洽商。 

9. 银行和其他行业一样，都把最优秀的人才安排到业务繁忙的分行；优秀的商业贷
款经理通常驻守大分行，赚钱的客户（你可能尚未属于此类客户）才是他们专心
经营的对象；在银行的小分行，他们则通常愿意配合/体会客户的情况及需要。
你要自己考量一下，那一种分行对自己申请货款最有利。 

10. 成功能干的贷款经理经常被调派到另一家分行，而银行却不鼓励他们的客户随着
他调。如果你遇到这种情况，必须坚持追随自己的贷款经理调到新分行去，因为
这位贷款经理己经了解你的事业，持续保持已经建立的关系，对你才最有利。虽
然银行可能不喜欢，可是为此而失去你这个客户，银行还是明白得失之利弊。 

11. 银行家本质上都是谨慎而保守，只要发现有人使用不实资料，误导他们，双方所
建立的信赖便荡然无存。 

12. 从经验中所领会，凡是随时把生意得失成败通知银行的老板，即使生意遇上困局
，银行总会尽量配合协助，因为银行岂会不知生意起落实在难免，你自己亦应该
有此心理准备。 

13. 银行家的立场不过是「双方各取所需」，你心中要有一个想法，自己需要什么，
自己愿意为此付出什么代价。 



14. 请提早规划贷款融资，那么你所预备的建议书便不会看起来「十万火急」。规划
是一种管理技巧，亦是银行审批贷款的重大考量因素。「十万火急」的建议书显
露你的管理能力不足。 
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