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一·基础知识 

放款机构：银行、消费金融、机构 

 

还款方式： 

1.先息后本：每个月只需要还利息，一年再还本金  

2.随借随还：用多少本金即产生多少利息      

3.等额本息：本金跟利息加起来每月还的金额一样 

4.等额本金：每月利息递减  

 

征信：【贷款必看】 

1.三非：非本地户籍、无本地居住信息及无工作信息、无本地房产 

2.白户：与银行没有任何借贷行为，包括信用卡 

3.负债：分为总负债和月负债；总负债：已有信贷总额（部分银行抵押也算负债），月负债：信贷月还款

+信用卡已用额度×10% 

常用负债计算公式：认定收入×75% - 信贷月供 - 信用卡已用额度 10% ≥1000 

4.逾期：历史 5 年内信用记录会记录在个人征信上，硬性标准：半年无 2，一年无 3，两年无 4； 

 

5. 查询：记录历史 2 年的信用卡申请、贷款申请等查询记录，申请贷款一般会看近 2 个月、3 个月、6

个月内查询； 

    常见查询：贷款审批、信用卡审批、保前审查、担保资格审查、贷后管理、个人查询（互联网平台）、

个人查询（临柜） 

 

贷款类型： 

 信用贷 抵押贷 

 企业贷 个人信用贷 房抵贷 车抵贷 

办理

方式 

正常纳税的企业主/股东，

达到一定的纳税标准或对

公流水 

通过客户自身资质（俗

称可贷点），申请的无抵

押信用贷款 

通过抵押房产证的方式申

请贷款 

通过抵押车辆登记本、

装 GPS、押备用钥匙 

还款

方式 

先息后本、随借随还 等额本息、先息后本、

随借随还。 

等额本息、先息后本、随借

随还 

等额本息、先息后本 

利息

区间 0.4-1.5 

工薪 0.29-0.8 

自雇、房、保单 0.8-1.2 

银行 0.4-0.6 

机构 0.8-1.0 

个配 1.2-1.5-1.8 

银行 0.7-0.83 

机构 0.9-1.5，先息 2.0 

额度 常见 10-100 万 

 

单笔最高 50 万，企业主

100 万 

房产评估价值的 5-8 成 车辆评估价的 7-9 成 

期限 常见 1 年期 1-3（常见）-5-8 年 1-10 年 0.5-3 年 

审批

周期 

快 1-7 天 

慢 15 天 

1-3 天 

部分机构 1-3 周 

一抵、二抵一周左右 

赎楼 15-30 天左右 

1-2 天 

外地偏远地区久一点 

区别 企业正常纳税就能办理 无抵押、审批快 额度高、审批沟通性强、期

限长 

钱拿走、车照开 

数字 1 2 3 4 5 6 7[黑户] 

逾期含义 1-30 天 31-60 天 61-90 天 91-120 天 121-150 天 151-180 天 181 天+ 
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二·邀约/探资流程 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

二·上班/做生意 

① 工作信息： 

1.本单位社保/公积金交了多久 

2.月税后工资/公积金月缴额 

3.做什么行业的 

4.职位 

② 公司信息： 

1.营业执照注册注册了多久 

2.法人/股东（明股/暗股） 

3.行业、有没有经营场地 

4.对公/流水 

三·房产信息： 

1.房产所在地 

2.全款/按揭/抵押 

a.全款房购买时间、现价值、产权人 

b.按揭房还款人、已供时长、月供金额 

c.抵押时间、机构（银行/金融/民间） 

还款方式、月还款额 

六·征信负债情况： 

1.名下有几笔信贷？包括网贷小贷。总额多

少？月还多少？ 

2.信用卡总额？已用额度？ 

七．征信逾期、查询情况： 

1.名下贷款和信用卡历史和当前有没有出现

过逾期？什么时候逾期的？逾期了多久？ 

2.近两个月申请过多少次贷款和信用卡？包

括短信链接、网页输身份证差额度，都算； 

                

八·答复方案： 

1.可贷金额   3.贷款期限 

2.利息       4.还款方式 

客户不主动问，不用给客户报

的特别详细； 

九·邀约： 

1.准备材料（简单且必要）      

2.明确上门时间 

3.加微信（最好让客户主动加你） 

四·车辆信息： 

1.什么车，哪里牌照 

2.全款/按揭车 

a.全款裸车价、年限 

b.按揭车机构（银行/汽车金融/小贷），

月供金额、已供年限 

一 · 开 场 白

客户邀

约流程

图： 

 

五·人寿保单信息： 

1.保险公司 

2.是否投保人 

3.缴费年限、金额 

4.有无复效（复效时间） 

十

·

结

束

语 

 

如本人没有以上条件，再询问： 

1.全日制本科学历 

2.微粒贷 

3.家人、身边人能不能知晓，让其帮忙贷款 
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三·新客户话术流程 

打电话之前要提前准备，客户问的疑虑果断解决，讲话要有底气，表现出专业，新数据第

一通电话要官方一点 

开场白： 

① 你好，请问是**先生/女士吗？我这边是速贷中心，收到您一笔贷款申请，确认一下是

您本人申请申的吗？A：我这边需要给您做一个初审，耽误您一分钟时间； 

          B：恭喜您初审已经通过，现在人工核实一下您的信息，确保放款进度正常； 

 

② 您好，这边是速贷中心，您之前申请的一笔贷款符合放款要求，简单核实一下您的基本

情况； 

 

探资流程： 

身份：您目前在北京上班还是做生意的？ 

A：上班：本单位社保公积金交了多久？公积金月缴额多少？月税后工资有多少？您是做什

么工作的？ 

B：做生意：您营业执照注册多久了？法人还是股东（明股还是暗股）？月对公和对私流水

有多少，？加油经营场地吗？是做什么生意的？ 

 

固定资产：您名下在全国范围内有没有房子或车？ 

A 房：本地还是外地的？按揭还是全款？ 

       按揭：按揭多久了？月供金额多少？是本人银行卡扣款吗？ 

       全款：市值多少？几个人的名字？可交易吗？（全款房针对北京房产才有用，外地

无用） 

 

B 车：是哪里的牌照？买了多久了？全款还是按揭？按揭在哪家在哪家银行/机构？月还多

少？ 

     备注：如是全款车，让客户把行驶证或登记证拍照发过来先评估； 

 

人寿保险：有没有给自己或家人买过商业人寿保险;有：哪家保险公司的？买了多久了？年

缴费多少？有没有超 70 天缴费的情况？是投保人吗?(投保人：简单解释为是不是本人银

行卡扣款) 

   

征信： 

负债：您名下有没有办理过其他的信用贷款，银行、网贷、小贷？总共有几笔？总额多少？

月还多少？您信用卡总额有多少？月还多少？ 

逾期：您名下的贷款和信用卡有没有出现过逾期（忘记还款）的情况？ 

      有：是什么时候的逾期？贷款还是信用卡？逾期了多久还的？ 

查询：您近两个月月申请过多少次信用卡和贷款？包括在网上或短信链接输入身份证号码测

额度都算，不管有没有批;(如果是公积金高的客户大概问一下就可以了，特别是保单、

外地按揭房客户要盘清楚) 

结束语：您的信息已经录入系统，大概 3-5 分钟出结果，稍后给你回电，注意接听电话；（本
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人无法确定客户能不能做的情况下可以让同事协助） 

回电：恭喜 XX 先生，你的贷款初审已经通过；  

邀约：首先邀约客户要让客户按照你的思路去选择时间，掌握主动权，如果客户是在不能尽

快上门，再让客户定时间； 

示例：您的初审已经通过，那我们这边给您安排尽快放款，您看明天是上午还是下午方便过

来办理一下面签？ 

 

客户没时间：我们这个面签肯快，大概一个小时左右就能完成， 

近期无法上门：因为这笔贷款初审已经通过了，面签放款是有时效性的，如果您确实比较忙，

那您定个时间，我这边给您申请过保留额度； 

利息怎么报：优质单位，公积金高的客户报 5 厘左右，最低 2 厘 9 

            普通单位，5-8 厘 

            保单、自雇不开票、保单报 8 厘左右 

            对公流水有开票，金额比较高，可做银行企业贷，报年化 0.4-0.6 

还款方式：先息后本、随借随还、后息后本、等额本息 

还款期限：一般 1-3 年期，最长可做 5-8 年（优质单位公积金高的客户） 

 

四·老客户开场白 

 

好的开场白是一通邀约成功的关键，字里行间都要提现贷款通过，办理简单，没有完美的话术，只有适

合的话术，一定要自己总结，灵活应用 

 

1 您好，您是***先生吗？这边是速贷中心客服，您在我们官网上申请的的一笔 5 万元（如果客户是最近

申请的可以报他实际申请的额度，如果申请时间比较久了一定要报他申请额度的两到三倍，一般报的高一

点是比较好的）的贷款审批已经通过了，您明天带您的简单资料过来办理一下面签就可以放款了。 

 

2 您好，您是***先生吗？这边是速贷中心客服，这边看到您之前在我们官网上申请的一笔 5 万元的贷款已

经通过很久了，但这边看到您一直没过来办理放款手续（语气要表现惊讶），您这边是什么原因啊？您过来

办理一下面签就可以放款了啊。 

 

3 您好，您是***先生吗？这边是速贷中心客服，是这样的，今天我们系统反馈您是之前在我们这边申请了

一笔 5 万元的贷款，当时审批就已经通过了，但是您一直没过来办理面签手续，现在系统显示您这笔贷款

马上要失效了，所以我赶快通知您一下，您这笔贷款现在还需要吗？ 

 

4 默认成交法邀约话术  您好，您是***先生吗？这边是速贷中心客服，今天给您致电是看到您在我们的官

网上申请的一笔 5 万元贷款已经成功通过审批，办理完面签手续就可以放款了，温馨提醒您这笔贷款到账

后一定不能用于赌博炒股，用于房地产，不得用于投资古董等，如您未按规定使用，我们有权收回您本笔

贷款，这个没有问题吧 

 

我们的卖点就是审批通过，过来签字就可以放款了，任何话术都比不了这句话 
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五·邀约标准（可贷点） 

A   房：月供房  全国范围内按揭 or 抵押还款≥1 个月，结清≤12 个月; 

            全款房  北京（信贷/抵押）、外地（抵押，先发房产证或房产地址）; 

B 保单：投保人  年缴费 2K≥2 年（年教 3 次，月缴 24 次，季缴 9 次），无＞70 天以上断缴，近半年

未变更投保人； 

C 工薪：工  资  本单位上班≥6 个月（优质/负债少≥3 个月）且税后≥5000; 

公积金  本单位公积金缴纳≥6 个月，个人+公司缴纳≥700； 

本单位公积金缴纳≥12 个月，个人+公司缴纳≥560 元（优质单位正式员工不看金额

只看年限）；     

社  保  本单位社保缴纳≥12个月且基数≥4K； 

D   车：全款车 （全国车牌） 裸车价 20 万以上且≤7 年（上门之前先发登记证/行驶证评估）； 

按揭车  (全国车牌)  按揭在银行/汽车金融/信用卡分期≥3 个月，结清≤6 个月； 

                 须满足：(2 选 1) ①本地户籍  ②本地社保/公积金连续缴纳 24 个月； 

E 流水：①企业主执照满 1 年，对公+对私入账流水 1 年≥150 万（对于征信干净流水大的本地人，执

照不满 1 年或有经营场地无执照可沟通，）； 

        ②企业主执照满 1 年，公司有正常纳税等级 M/B/A级，或有正常开票，年开票越高越好； 

F 其他：①微粒贷≥2000，使用≥15 天；②全日制本科毕业≥3 年，硕士≥1 年，且有使用超过 12 个

月信用卡； 

六·每日数据处理流程 

 

 

七·星级备注 

（所有数据需在 3 天内转化完成） 

星级 客户状态 客户情况 

0 星 
待跟进 

（无跟进信息）新数据，需 15 分钟内处理，首拨未接通最少连续拨打 2-3 次以上，每天早、中、

晚三个时段拨打（简称 333 原则） 

（有跟进信息）有联系客户，但未了解到客户信息； 

外地申请 非北京客户 

1 星 资质不符 资质不符，及身边无转介绍客户、黑户半年内办理不了信贷且无资产做抵押客户 

2 星 已通话 符合条件，但暂时办理不了的客户（逾期养征信、代发或公积金时长不足等 

3 星 已通话 符合条件，需要长期跟进； 

4 星 已通话 符合条件，比较优质或近期能上门 

3.4 星 已上门 签约：要备注清楚签约额度、方案、费用；未签约：备注清楚什么原因，及预计二次上门时间 

 

注意：客户的状态、星级，要根据跟进客户的实际情况实时改变，如：已上门、已签约、未签约 

 

开会 确认当日上门 未处理 3星 待跟进 4星 
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八·状态标注说明 

1.待 跟 进  --  说明：尝试联系了，但未了解客户信息；（一天需不同时段通以上通话备注） 

2.资质不符  --  说明：该客户或身边人无可贷点； 

3.已 通 话  --  说明：联系后判定该客户或者身边人士有可贷点，暂未上门； 

4.已 签 约  --  说明：已经上门并且签约，请备注签约点数及方式； 

5.未 签 约  --  说明：已经上门但未签约，请备注未签约原因及解决方案等； 

6.捣乱申请  --  说明：请备注捣乱原因，如非本人申请、停机、同行、捣乱、多次尝试联系未果等； 

 

九·备注信息（系统） 

备注四大要素：身份、资质、征信、邀约信息 
备注信息除状态内标明需填写的信息外，了解到客户的情重要信息都要写上去，需加以下几项： 

1.房屋产权人情况，房子按揭谁名下等。 

2.配偶是否知晓贷款； 

3.初步判断客户做什么产品； 

4.客户预计什么时候上门，客户上门后需要注意什么事项等；    

5.给渠道过过准入的客户要备注清楚，什么时候能做备注清楚； 

6.签约客户备注进件银行、金额、审批进度；放款客户备注放款银行账金额，收费情况；被拒（含初审）

客户，被拒原因 

十·话术分析 

①.新数据第一通电话： 

您好！请问是*先生/女士是吗？我这边是速贷中心客户经理* * *，关注到你在我们官网申请一笔*万的

银行信用贷款请问  

是您本人申请的吗？ 

您已经通过我们的初审，需要简单电话了解一下您的基本情况，耽误您一分钟，请问您现在方便接听电

话吗？ 

 

②.多次营销开场白：（语气生动活泼，不能死板僵硬） 

1.XX先生下午好，我是速贷中心的周经理！最近银行新出了一个利息 X厘的产品，还款方式灵活，额度 20--50

万，您看要不给您先预约一个名额，明天上午过来办理掉？ 

2.XX 先生，您好！我是速贷中心的周经理！您上次再我们这边申请的贷款初审已经通过了，明天上午时间

过来签字啊？ 

3.XX 先生，您好！我是上次跟您联系的速贷中心的周经理，是这样的，现在有个新产品，针对有房子和商

业保险（这个也可以扩展成有工资、公积金、信用记录良好等）的客户，可以授信 30-50万的信用贷款，

看您的条件也符合，您看明天上午要不过来办理一下？ 

4.XX 先生，您好！我是上次联系的速贷中心的周经理，对了，上次跟您说的那个利息很低的产品考虑的怎

么样了，明天要不要过来办理一下？最近都还很好批的哟！ 

5.XX 先生，先生，我是今天上午有跟你去电曾经理，你 20 万的额度，大概什么时候需要，你月底需要的

话，现在需要提交你的身份证预留额度，最近银行针对上班族，需要提前几天申请，现在帮您确认好额

度，这两天额度不怎么多，您看是否预留一个额度？ 

6.先生，是这样的，周一公司接到公司总部通知，最近银行有政策出来，针对信用有逾期 2 次，到本月 15
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号以后，将停止放贷、也就是 2 季度银行偏向抵押，信用额度少，除非优质，这次您要的 40 万，也就是

目前信用额度少，所以要抓紧时间，您明天 9 点还是 10 点到，9 点带好资料，明天见。 

7.先生，是这样的，您的情况我已清楚了，您的资金几号需要，你先发身份证过来，帮您去银行做额度预

审，每年 6 月银行做结算，资金有点紧张，您周五要明天周二过来，提前做资料，要么到时过来没额度、

很难说，您明天上午 9 还是 10点过来。 

8.上午好！我是上个月跟你联系过速贷中心的王经理，还记得吗？现在主要针对在上海有使用信用卡使用

1 年以上，且近半年还款记录良好可以给您办理一笔 10 万到 50 万信用贷款,无抵押，您看您上次申请的

这个贷款明天要不要过来签字办理掉？ 

9.您好，我是之前有给您微信联系的周经理。是这样的，近期我们针对在北京有创业和扩大生意规模想法

的客户有一笔助业贷。利息特别低，额度还挺高的，您看您大概需要多少资金？ 

10.哥/姐你好，我是帮你操作过银行贷款的王经理，你有印象吗？是这样的，昨天银行推出新的一款产品！

随借随还，利息才 5 厘（惊讶的口气），这对投资理财、资金周转等非常划算，第一时间给你来电，(客

户不需要时)没关系，我们也是受银行委托做产品信息的推广，你可以了解下以备今后不时之需，您看您

如果说后续要用的话预计可能在什么时候会用到。 

 

 

十一·异议处理 

一．不需要 

1.我看到您这个贷款系统大数据审批已经通过，额度是 7 万 8，您只需过来办理一下面签手续就能放款了，

您是为什么不需要呢？ 

2.我们这个都是正规银行放款，利息都是非常低，只有 5 到 8 厘左右的，现在系统审批和人工回访都已经

通过了，现在您只要过来办理一下面签手续半个小时左右就可以放款了，您是为什么不需要呢？（客户有

兴趣了就继续沟通） 

3.您这笔贷款是已经通过了银行的大数据审核了，已经在银行系统里有备案，您申请了又不要是会在银联

系统有爽约记录的，对您征信影响是很不好的，这边问一下您是什么原因不要呢？（找出原因，然后针对

解决） 

 

 

二．我没申请过 

那您是 XXX 先生、女士吗？（重点强调客户名字，加深客户印象），，，那没错啊，这边我看到您的这笔贷

款系统审批已经通过了，审批额度是 7 万 3，您确定您没有申请过吗？（有些客户会有兴趣，）您这笔贷款

现在已经到了人工回访流程，简单核实一下您的基本信息确认无误就可以了（然后直接带流程） 

 

三．我在哪申请的 

我们是全国性的大型平台，在各大网站上都有我们的信息的，您平时看新闻看视屏都是有可能点进来的，

您现在这笔贷款系统大数据已经通过了已经进入人工回访流程了，简单核实一下您的基本信息就可以了（直

接带流程） 

 

四．确定能贷下来吗 

我们是您系统审批通过了并且人工回访通过了才会让您过来办理面签的，不是随随便便就让您过来的，

让您过来办理不了，浪费您的时间，我们也要花时间来接待您，这个没有必要的 
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五．要不要打电审电话 

我们给您办的是”正规银行“（加重语气）贷款，银行贷款都是要打审批电话的，但是如果您不方便的话，

我们是可以帮您处理的，这个您不用担心 

 

六．有没有服务费 

我们是银行授权的审批机构，是没有任何费用的，但是如果您征信逾期比较严重，或者问题比较严重，

我们要给您走绿色通道才能给您做下来的话，那可能下款后就会有个一到三个点的放款费，正常都是没有

的 

 

七．你不是能看到我的征信吗？ 

您的信息是提交到系统上的，我们系统审批通过了就会下放到客户经理通知您过来面签，为了保证您的

信息安全，我们是看不到您的其他信息的 

 

八．服务费多少？ 

下款后 1 到 3 个点（一定要强调下款后） 

 

九．利息多少？ 

我们这边办理的都是正规银行贷款（每次都要说）利息都是非常低的，都是 5 到 8 厘左右的。 

 

十．利息这么高啊？ 

1.这个利息还高啊？像您信用卡利息都是一分五的，日息万分自五的，这个比您信用卡都要低一半了，

我们都是正规银行贷款，利息是最低的了 

  2.可以根据客户资质的实际利率，区间报给客户，如客户可以贷款银行利率 6 厘，可以这样说：您这个

情况可以享受我们 

 

利息，一万块钱，每月几十块钱的利息，您只要征信良好，利息可能更低；这个时候也可以也可以反问一

下客 

户，您这边征信应该没有经常不还钱的情况吧，一般客户都是回答没有问题的，又可以告诉客户，您如果

征信良好，可以享受我们的特快办理，过来一次半个小时可以办理完毕，办完直接可以回去最快第二天就

可以直接放款到您自己指定的卡里，给到客户他这个情况的专属性，和唯一性，便捷性，让客户有更多过

来办理的动力，即使客户有第二方案，也会优先考虑我们 

 

十一．你们不是已经审批过了吗？那利息到底是多少？ 

1.您的额度已经出来了，这笔贷款是确定已经审批通过了，但是利息是要您过来有一个系统评分的，评

分越高利息越低，评分越低利息会高一点，但是基本都在这个区间之内的。 

2.审批十已经通过了，但是还需要您的征信授权评分，因为征信报告属于个人隐私，没有您的授权我们

是没有办法查看的； 

 

十二．客户以为我们是线上借款，手机操作就行，不想上门？ 

1.您好，我们是最大的融资平台，目前对接的是北京 100 多家银行和金融机构，办理贷款是需要您过来面

签的。我们的操 

作流程是很快的，只需要不超过 2 个小时的时间。银行我们都会帮您做好沟通的，不需要排队等待直接

办理。您在受机上面操作的都是网贷，利息都是 2 分以上的，所以我建您通过我们的正规银行渠道办理
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贷款，解决目前的资金需求。 

2.我们的贷款是面签贷款合同的，网贷市场比较混杂，首先是利息较高，其次是个人信息安全无法得到保

障，您到我们公司面签，可以面对面商讨合同细节，也可以更好为您服务。信用贷款资料齐全当天放款，

抵押贷款一般是 3-9 个工作日左右，资金急的做加急处理。 

3.举例子 

A. 先询问客户住哪里，靠近那个地铁站，再跟客户讲：我也住的很远，在 xx，每天上班都要一个多小时，

一个月也挣不   

了几个钱，您只需要花半天时间，过来我这里办理，十几万就到手了，利息还这么低，要是我我就来

了；再者贷款这个事情，本人不过来办理，您就不怕被骗吗？ 

B. 同样先询问客户住哪里，再讲：我有很多客户住的比您还远，xx、xx 都有，金山过来一趟还要坐小火

车呢，xx 过  

来不堵车都要 2 个小时，相比之下您算是比较近的了。 

C. 事先再电脑浏览器准备好百度地铁线路图，搜索好线路，截图发给客户，避免走错路； 

 

十三．需求金额不大的话，如何操作？ 

1.您好,(前提客户具有可贷点）我们这边是可以帮您操作的，具体金额是看您的情况。按照您的情况我

们是可以顺利帮您 

操作 5-8 万，时间周期也很短。您具体的金额用途是什么的？我可以帮您做一个规划和方案，帮助您尽快

的度过资金难关。 

2. (客户没有任何可贷点，但是身边人具有可贷点）您好，您的情况是可以帮您操作的，这个需要您当

面过来办理（过来 

上门建立初步的信任，挖掘身边人过来帮助贷款） 

3.(客户没有任何可贷点，并且身边人也不能知道）不好意思，您目前不具备操作银行贷款的资质，您看

下身边人能不能 

帮您贷款呢？（把责任推给客户，不是我们不帮你做，是你自己做不了，身边也每人能做。）（不能在电话

里面否定客户，要给客户一种信任，即使目前不能做，日后还可以） 

 

十四．利息高的不做。你们官网和广告写的都是 3-8 厘？ 

1.我们这边的信用贷款利息基本都是 5-8 厘左右，这个具体的利息需要看您个人的综合情况和预审结果

才能知道，我们目 

前也不好帮您确定。但是我可以通过简单的对您个人情况的了解来帮您做一个基本的判断，我大概需要耽

误您分钟的时间可以吗？ 

2.我们官网确实是利息比较低，我们也可以帮您申请低利息的产品的，这个您放心，银行利息也不是我

们收取的对吧，而且我们也希望帮您做低利息的产品，并且帮您尽快的解决资金需求。话术转变，改变至

邀约客户或者预审资质了解。 

 

十五．手续费多少？高了我确定不做的哈，太高我就不来了。 

您好，我们这边的服务费用是按照您实际批款金额的 3%收取的，并且事后收取，您过来办理之前是不需

要支付我们服务费的。这个您放心，我们会根据您的情况帮您把综合成本做到最低，并且满足您的额度的。

（不能在电话里面拒绝客户，只要客户不挂电话，我们就有机会邀约上门。） 

 

十六．办理时间问题，能否当天到账？ 

   这个可以的，先生您放心，我们这边的银行产品顺利的话都是当天放款的，那您今天需要早点过来哈，

不然晚点银行就 
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要人多排队了。（急用钱的客户都是好客户，能做平安新一贷最好，不能做的话还可以考虑垫资和过桥，然

后继续做信贷， 

两笔客观收入） 

 

十七．征信不好能做么？ 

回答，可以操作，我们有特批通道。 

 

十八．不着急，我考虑一下/需要和老婆回去商量一下的。 

您好，先生，您应该是目前用钱不着急是吧？那您准备把这笔钱投资（使用）在那一块呢？我这边希望

对您的情况有一个准确的了解，并且这段时间就不打扰您了，不然我们每天都会有客户经理打电话给您的。

（了解客户真实的资金需求时间和用途，方便后面即使跟进和邀约）还是要发起邀约，告诉客户一个时间，

不然客户是不知道如何安排自己的时间的。 

 

 

十九．回去和老婆商量下，再说。 

看客户的目前的顾虑是什么？需要深度了解客户的具体顾虑再做跟进。 

 

二十.还款方式有什么？ 

等额本息，先息后本，随借随还，具体的要看客户的情况来解决。不一而同。 

 

二一.流程问题 

带好相应的资料和身份证件来我们公司办理，做预审和咨询，然后递交到相应的银行和渠道进行进件，

整体的流程是非常简单的，并且有相应的特殊绿色通道。 

 

二三.你们能包装客户么？ 

1.我们是根据客户的真实信息帮客户匹配利息最低的产品和银行，帮助客户顺利的解决资金需求。我们是

合法合规的公司。在某些细节方面我们会站在客户的角度去考虑，并且给予全流程的完善服务。 

2.我们不包装客户，但是细节上可以帮您沟通。 

 

二四.你们自己放款么？ 

我们既有自有自己放款，也有银行端和机构放款，具体是哪里放款要看客户的真实情况和资金需求额度。 

 

与客户沟通过程中，遇到的问题多种多样，要随机应变，不要结巴，胆怯，说错了没关系，接下来的沟

通中补救回来，重点是表现出你的专业，只有专业，才能赢得客户的信任; 
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十二·邀约短信模板 

【速贷中心】 

尊敬的 xxx 客户，你好： 

您在官网提交的申请已经成功 

现已受理 

预约号:XND011356 

时间:2018 年 8 月 2 日下午 2 点 

 

专属顾问：xxx 

138xxxxxxxx（微信同号) 

 

网点地址：北京市 xxxx 

提醒您需要携带的资料：身份证，银行卡  

如收到麻烦回复一下 

 

 

李先生您好 

  

    “速贷中心”温馨提醒您：很高兴您通过了审批， 

预约号为：S0307，已成功帮您预约 7 月 20 号上午 9:00 时到达， 

如有变动，请提前告知，避免系统取消造成失信记录。 

  

网点地址：xxxxx 地铁线路：xxxxx 

  

        需要资料：身份证 

                             银行卡 

 

                       收到请回复，谢谢！ 

 

 

【速贷中心】 

您好，客户 

您已通过系统的初步审核【系统批复授信成功】 

预约号:XND015389 

预约面签时间【2018 年 10 月 8 号上午 10 点半】 

望您准时赴约，如需改约请及时联系相关经理。 

 

携带资料：身份证，银行卡， 

 

网点地址：xxxxxxx 地铁线路：xxxxxxx 

联系电话：138xxxxxxxx 

收到信息望回复，谢谢配合！ 

 


