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“沟通交流没问题、会讲普通话就可以”“教你和银行协商五年60期还款，还免除
利息和罚金”“月入过万没问题”……自疫情出现以来，不少持卡人还款压力加大
，让一些中介人士寻得了赚钱的新路子。北京商报记者近日调查发现，为了扩大“
客源”，在第三方社交平台以及交易平台，一些中介打着“债务整理”“法务公司
”的口号大肆成立“反催收”团队，广招代理、收取高额会员费，并打着法务人员
旗号指导持卡人投诉、恶意抹黑银行。

会普通话就能当代理

在疫情的影响下，“债务空洞”成为一些持卡人的常态，“反催收”团队瞅准了这
个揽财时机，打着“债务整理”的大旗，声称可以为客户提供“退息”“停掉高额
违约金利息”“减少还款金额”等服务。

那么，“反催收”团队是如何运作的？北京商报记者以“兼职者”身份应聘，对“
反催收”团队进行调查。记者调查发现，当前市场上“反催收”团队主要有两种阵
营，一种为个人，另一种为企业，面向客户提供的服务也是五花八门，主要包括信
用卡“停息挂账”“免息”等。

个人单点交易主要为“介绍客户”模式，一位自称拥有五年“债务整理”经验的中
介李磊(化名)向北京商报记者介绍称，“你想做代理，介绍顾客过来就可以，比如
介绍的客户整体受理费用是1000元，代理抽成200元”。

“现在市场很大，身边的朋友、同事都是可拓展的对象，谁都有信用卡，都可能会
出现还款难题，发朋友圈介绍客户就行了，你负责介绍客户过来，我帮你进行后续
业务办理。”李磊说道。

另一位个人中介王洁(化名)和李磊的情况相似，他把代理称为合作伙伴，而做王洁
的代理得到的“报酬”更多。据王洁自称，他目前所做的业务主要是面向所有银行
的停息挂账业务，不限金额，800元一张卡，还有银行退息、退杂费等服务。

当北京商报记者称800元一张卡盈利太低时，王洁说道：“做代理很简单，有客户
你发给我来做就行，中国的负债群体是非常庞大的，客户资源源源不断，就看你能
不能找到这些人，我收800元一单，你收客户多少钱你自己定，我们赚的就是差价
。”

在调查过程中，这些“反催收”中介人士都向北京商报记者提到了“赚差价”“加
点”提成的问题。代理和中介办理业务的价位都是随机而定，也可以随机上涨。按
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照目前市面上普遍收费为账单金额10%左右计算可得，一笔1万元的信用卡逾期处
理费用为1000元，而代理可以加价至2000-3000元。

这样的揽客、“拉人”也并不需要任何资质，北京商报记者在调查过程中以不懂得
经济知识、资质不足恐难胜任等缘由向多位中介人士咨询，他们均提到，“代理0
门槛准入，不需要想这么多，只需要拉客户就可以”。更有中介人士直言：“我们
招代理的条件就是会说普通话，能沟通、有手机就行。”

在金融行业资深分析师王蓬博看来，此类就是一种“反催收”手段，对整个金融生
态包括信用卡、消费金融场景都会造成破坏。对于银行来讲需要付出更多的人力风
控、法务成本，对于持卡人来讲，此类行为已经是处在法律边界的“灰色地带”。

指导代理冒充法务人员

如果说个人中介只是利用代理广招“客源”，那另一些从草莽中演变出的公司化运
作的“反催收”团队，则是同时收割代理和持卡人的钱财。在调查过程中，北京商
报记者注意到，“反催收”团队中，还有一种模式是公司化运营，这些团队已经形
成以商务咨询、法律咨询的公司化运作模式。

这些公司运作的团队，不仅可以为所谓的代理会员提供“客源”，还接受个人代理
推荐的客户，向其支付提成。不过，如果想应聘这一岗位，代理会员通常都要先交
一笔不低的“学杂费”，这笔费用少则3000元，多则1万多元。

“‘引流、技术、话术’全包做代理收费15800元，我教你线上引流，没多大的成
本，就是一个话术问题，你也可以自己拓展。能不能回本就看你自己了，有的代理
单做一次就回本，有的就慢一些，做得好月入过万也没问题。”一位团队中介说道
。

另一名头衔冠有“法务”的人员也向北京商报记者介绍了他们的代理模式。“现在
我们准备要扩大经营了，所以才开始招代理，做代理首先要交费3000元，由公司培
训银行的政策、接单的话术等。”

当北京商报记者同样以身份资质不够提出顾虑时，多位“法务”人员均提到，“在
给客户介绍的时候可以说你是法务”。中介曹明宇(化名)介绍称，“持卡人自己去
找银行协商还款问题比较难，周期非常长，成功率很低，这就需要委托专业的法律
机构来处理，效率非常高，成功率几乎100%。可以告诉客户你是法务，也就是律
师助理，虽然不是律师，但是对这类业务法律知识比较懂，可信度也高。”

“正常收费是按照总欠款的6%-10%收取，代理的提成是2%，单量大可以提高点
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位，比如说代理成交一个逾期为1万元的信用卡，收了客户10%服务费也就是1000
元，代理可以有200元的提成。”曹明宇说道。

实际上，法务是指在企业、事业单位、政府部门等法人和非法人组织内部专门负责
处理法律事务的工作人员。法务是单位的法律顾问，专职服务于公司。和律师不同
的是，律师更多从事诉讼业务，而法务则更多处理非诉业务。

北京寻真律师事务所律师王德怡告诉北京商报记者，法务顾名思义就是处理法律事
务的工作人员，他们通常不具备专业的法律资格。这些自称“法务”的“反催收”
团队人员，在营销时通常给客户的感觉是他们是具备法律知识的专业人员，实际上
，他们没有任何特别的许可或资格，本质上就是一个业务员。这是“反催收”团队
展业时惯用的手段或说辞，自称的“法务”身份是在向客户暗示自己具有法律专业
能力，进而获得客户的信任。

利用信息不对称忽悠持卡人

在表达出想要学习的意愿后，北京商报记者从多位“反催收”中介人士处拿到了他
们“密不外传”的话术大全，主要内容大同小异，均为：如何处理和协商个性化分
期、和银行协商五年分60期还款、如何申请免除利息和罚金等。

代理需要整理出符合客户的个人“剧本”，定位好思路方向，协商条款依据，并负
责向客户提供详细话术及流程步骤细节。从中介提供的“剧本”中，北京商报记者
关注到，这些话术不是教出现逾期的客户和银行友好进行协商，而主要是以施压、
恶意投诉为主。

一位“反催收”人士更是在话术中直言，“在接催收电话的时候，不管银行催收人
员有没有出现这些行为，先把砍头息、高利率、爆通讯录、群发短信等各种缘由往
催收上扣就是了，让银行赔礼道歉，在银行承认催收行为存在过错前，拒绝回答任
何问题”。部分“反催收”人士还以“银行目前马上就要开始请外包催收团队”“
市场上客户需求很大”等话术引导记者尽快交纳“会员费”做代理。

而这一现状并不符合事实，针对正规的催收模式，北京商报记者向银行人士进行了
解，一位银行信用卡中心人士介绍称，“由于客户数量较大，根据延滞阶段的不同
，银行催收模式本就分为内催跟外催，银行一直有外包催收的模式。有很严格的管
理流程，对每天只能打几个电话、催收步骤等都有明确规定，并不存在爆通讯录等
情况”。

这位银行人士提到，大型银行的委外催收基本都有上万人，比如某持卡人逾期时限
到了一定阶段，银行就会将该客户转到委外催收。这些“反催收”团队实际上是在
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利用信息不对称忽悠持卡人，这些法律咨询中介虽然使用的是“债务重组”“债务
咨询”的话术，但协商的核心手段仍在于投诉，在获取客户身份信息后，批量代写
投诉信并邮寄至地方银保监局实施投诉向银行施压，为客户索取减免幅度更大、分
期时间更长的还款方案。

消费金融专家苏筱芮指出，“反催收”团队对金融机构而言是极大的威胁，他们的
诉求就是延迟还款、减息免息。针对“反催收”黑产要双管齐下，一条线是司法线
，加大对“反催收”团队的司法打击，细化相关法规；另一条线就是市场线，金融
机构也要同时加强独立风控，加强对持卡人的风险识别。
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