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案 例

“上周四，他们给我打电话说是建设银行直贷中心，有年化
3.6%的信用贷款，不收任何手续费。”就是这个电话，让刘岩被

“坑”了3万元。
刘岩发给记者的截图显示，这笔贷款实际贷款年化利率

7.5%，另有担保费率1.37%，二者加总为8.87%。放款行并非此
前所称的建设银行，而是东北一家民营银行。

居间服务协议上的公章显示，对方是一家财税咨询有限公
司。刘岩获得30万放款后，对方又拿出一份贷后服务协议。这份
协议条款提到，将30万元贷款中的74700元作为保证金交由该财
税咨询公司全权管理，还款第四期申请返还至借款人原账户。

“我那个时候就觉得肯定有问题了，就不签。”刘岩说。
但由于签了代扣协议，放款后第二天，贷款中介从其贷款资

金中直接扣走3万元，相当于贷款金额的10%。“说这个作为他们

（中介）帮我办贷款的服务费。”刘岩说，“但开始签的时候，他说没
有服务费。”

记者也注意到，在刘岩与中介公司客户经理的聊天截图中，对
方也表示其属于银行签约中心，“是没有任何手续费服务费的。”

但在刘岩提供的与上述这家财税咨询有限公司签订的居间
服务协议上，第六条却载明，下款成功后，收取客户的费用为：手
续费、服务费、资料费以及信息咨询费各为实际下款金额的3%。
而协议后部分手写了补充内容：减免第六条百分点三个点。

刘岩说，后面才发现，补充内容的减免，并非将第六条费用全
部减免，而是减免3个点后还剩9个百分点的费用要支付，另加
违约金1%，一共扣取10个百分点的资金，即3万元。

最终，刘岩在获得放款后未使用，自己补上被贷款中介扣去
的3万元，一次性将30万元银行贷款还掉。

一边是贷款中介江湖，一边是
国家信用背书的银行，他们究竟走
得有多近？记者电话采访了一家大
型银行消费金融部负责人。

这位负责人说，部分贷款中
介，只是对各家银行的贷款产品较
为了解，包括办理的流程、渠道，相
关的资料搜集要求等等。多数情
况下，他们和银行确实没有什么关
系，只是对有需求的人提供申贷服
务。他认为，对于银行办贷的流
程，以及相关基础条件，不少老百
姓较为陌生，不太了解。可能大部
分都是这种情况。

他说，还可以从信息不对称
的角度来理解。由于各家银行的
利率不相一致，使得贷款中介有
一定的市场基础，这也成为贷款
中介的宣传点。“比如说为什么你
不从银行贷款，而是来找我们贷款
中介，因为我们贷款中介可以拿
到，你作为借款人个人在银行是拿
不到贷款的。其实他们没有什么
特殊渠道，我也不知道他们还会
有什么渠道。”

这位负责人也表达了他对贷款
中介的态度，“实际上从银行管理的
角度，我们不希望有这些机构，更希
望客户自身来申请贷款。近年尤其
是‘资产荒’背景下，贷款价格都较
低，尤其对于优质客户的贷款价格
更低。”

“你就不要相信，这里面鱼龙混
杂！我觉得银行业不会和贷款中介
合作。”这位负责人提醒大家，接到
贷款中介的电话不要轻易相信。

不过，另有银行信贷经理告诉
记者，由于贷款投放指标不断要求
增量，这也使得有信贷经理可能与
中介合作。“因为不断要有增量，上
升到一定程度就越来越困难。”

这位信贷经理也告诉记者，只
要客户符合放款资质，都可以申
请。贷款中介所称自己有特殊渠
道，其实是营销噱头。“除非客户自
身资质很差，才会寻求第三方的包
装。这就有问题了。”

他还说，作为银行从业人员，他
也经常接到这种营销电话，直接就
挂掉了。

一位银行信用卡部资深人士也
告诉记者，这类中介也可能是帮助
银行信用卡业务经理拉客，最终通
过信用卡批款，因此，在信用卡强力
营销机制下，中介现象可能发生。

（应受访者要求，文中均为化
名）

据每日经济新闻

以“银行签约中心”名义揽客

此类打着银行旗号进行贷款推销的机构不在少数，记者也遇
到过，从而认识了电话推销员李颖、王秋雨和张明。

在电话中，他们自我介绍均是来自中信银行信贷部。其公司
地址都在北京市朝阳区，只是分布在不同的写字楼里。

李颖所在的公司在朝阳区某写字楼的17层，记者如约而至
后，李颖却未见其人，迎上来的是自称李颖领导的老吴。

记者注意到，公司大门口的内墙上挂着“签约中心”几个大
字，此外，并没有别的标志将这里与银行关联起来。

这真的是银行直贷中心吗？老吴含糊其词，“咱们属于签约
部，前期负责收集资料。完了给你匹配产品，咱们就去行里签约
就可以了。”说着，他便拿出一张信息采集表来。

无独有偶的是，在王秋雨所在的公司，面对记者同样的疑问，她给
出了与老吴相似的模糊回答，“我们是和银行合作的。”再刨根问底究
竟跟银行是什么关系时，她最终坦言他们是一家服务外包公司。

“收集信息后，是去中信银行签约吗？”追问之下，老吴最终直
言：“银行具体哪个看资质，给你匹配。”

言下之意他们在多个银行尝试。这时，老吴终于承认是贷款
中介了。“之前买过房吗？买房有房产中介，我们类似这种。”他说。

经营贷置换房贷，“不合规但能做”

与刘岩办理的信用贷款不同，记者咨询的是房贷置换——即
将个人住房按揭贷款转换为抵押经营贷，将“高位”的房贷利率转
变为“低位”的经营贷利率。

据老吴透露，300万的按揭房贷，通过房贷置换，最终变为抵
押经营贷款，最低可以做到年化3.6%。置换之后，之前需偿还的
按揭房贷利息数额就可大幅减少。

房贷变身经营贷，合不合规？这显然是个否定答案。但能不
能做？老吴却给出了肯定回答，“我们办了是没有任何风险的。”

只是贷款腾挪的过程有点复杂，首先便是记者名下得有家公
司，还得是成立满一年的。“名下给您过户一个公司，以公司的名义
把这个房子抵押出去。”老吴说，“首先得给你过一个营业执照。”与
此同时，房贷也要处理——300万房贷一次还清。“相当于这个房
子是全款房。我来帮您垫资，房贷全还了，再给您做房抵。”

张明所在的公司位于朝阳区某写字楼的12层，办公场地进门
的墙上写着“信贷中心”，据他所言，他们是中信银行直属的信贷部。

与李颖一样，张明的工作似乎在将记者接到公司后便告一段
落，具体介绍业务的也另有其人——他的上司老周。

对于监管政策，老周如数家珍。面对记者咨询的房贷置换业务，
他说：“举个例子，我给你批了年化3.68%，你房贷年化利率是4.8%，
你拿这个钱还你的房贷，你感觉现实吗？银保监会查到直接完蛋。”

到底能不能做？老周沉默了一瞬，吐出两个字——能做。
“风险的话，可以给你完全避免，不用担心。我们经常做，多

得很，成功案例不下几百个。”老周说，“但确实不太合规。”

前期不给钱都做，中途再一点点收费

确定了要办理的业务，费用怎么收取？“营业执照咱们这收费
是8000—10000（元）；垫资的话，10天一个档，费用大概0.6%，
差不多两档，就能给你把款批下来，相当于垫上多半个月。”老吴
简单介绍道。

而记者注意到，在居间服务合同上，提到了“诚意金”，而这一
开始老吴并没有提及。“诚意金，你想出多少都行，500（元）、1000
（元），象征性的。”老吴如是说。

此外，要在中介处办贷款还涉及哪些费用？中介费又怎么
收？在老吴所在的公司，一位房抵经理向记者透露，他们公司一
般都是收3个点。“办营业执照大概是12000元。（300万贷款）费
用总共十来万块钱吧。”

行业中固然有更低的报价，但这位房抵经理却劝记者要谨慎，
1%可能是中介前期聊的，实际做的时候，做到一半给你加点费用。

“甚至前期可能是不收费都给你做，做的途中你下不来台了，
之后就可以开始给你收费，一点一点，这加点钱那加点钱，到最后
就是……”房抵经理说，“反正你没上过当，上过一次当就知道了。”

“我可以沟通，有内部渠道”

在贷款中介行业，老周公司的老板王总算得上“老江湖”了。
在他眼里，贷款中介行业本身，目前还是乱七八糟的。

“行业里中介费10%的都有。想收你钱，我可以有100种理
由。”王总说，“因为每个人的情况不同，收费也不一样，每个银行、
每个对接的渠道也不一样，还有量大量少的问题。”

王总还表示，“有些产品，我要是不收你费用，但银行那边都
已经收1%了。有些银行放款非常给力，我们对接不了，只能找银
行的代理去操作，可能代理也要收1%甚至2%，因为代理要交银
行担保金，我得给人家钱。”

当然，来找贷款中介办业务的，多多少少都有点儿瑕疵。从
业人员透露，要么小贷多一点，要么就是有一两次逾期。

但这在王总眼里都不是事儿，“每个人去银行都办下来了，你
来我们这干吗？”

王总自信的原因是“有自己的内部渠道”。“我可以沟通，有内
部渠道。审计师或者那边行长领导。”他神秘地告诉记者。

而在老吴他们公司，其房抵经理也表示，可以控制放款。“我
们找的是银行客户经理，客户经理给你点击放款，这个款能放出
来，他不点就放不出来。为什么您直接找客户经理不行而我们可
以？因为他也需要量。”

你是不是也经常接到所谓银行信贷部的电
话——“最近有利息3.6%的贷款，请问您考虑
吗？”“我们是银行信贷部，最快当天就能放款。”

一边是贷款中介，一边是国家信用背书的银
行，他们究竟走得有多近？中介是否真有特殊渠
道？记者近期暗访贷款中介市场各环节，深度揭
秘贷款中介江湖。

沙坪坝某银行，工作人员向市民讲解金融贷款等政策。据重庆日报

明明30万银行贷款
为何到手只有27万？
记者调查：贷款中介如何扣走客户贷款的……

贷款30万，中介抽走3万元

调 查

提 醒

所谓特殊渠道
可能是营销噱头


