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代为签约！“整晕”记者！

《财经调查》曝光“先享后付”背后的层层暴利
一种“先享后付”的消费模式在预付费

行业悄然兴起，但《财经调查》栏目近期却
不断接到消费者的反映，他们遭遇的“先享
后付”，并非像商家宣传得那么完美。

“先享后付”就是让消费者先享受，后
付钱，通过一纸协议约定消费者像“办卡”
一样在商家连续消费，但是“办卡”的费用
不一次结清，而是后续分期结清。对消费
者来说，“先享后付”最大的好处就是可以
享受“办卡”折扣的同时，还不用担心商家
卷钱跑路。

但是，一些消费者却在网络上吐槽，这
种“先享后付”听着好听，实际上却是套路
满满。这类的投诉很多发生在祛痘门店，
尤其是一个叫“蕾特恩专业祛痘国际连锁”
的品牌。《财经调查》记者依据消费者提供
的投诉线索，随即前往江苏南京、天津、浙
江杭州的祛痘门店进行调查。

在三地的调查中，记者进店后的流程
几乎一致，面部检测、分析皮肤问题、制定
方案，然后推荐“先享后付”支付模式，办理
分期付款。

记者流露出对后续还款压力的担忧
时，店长就劝记者办理期数更长的分期业
务，降低每期还款金额，并强调这项服务没
有任何利息。

在杭州市钱塘区的龙湖金沙天街户外
步行街，一百多米的街道上就有多家不同
品牌的祛痘门店，记者随机走进一家名为

“痘院士专业祛痘·皮肤管理”的美容门店，
以消费者身份进店体验时，原本和店长商
量好通过“先享后付”消费2980元，一共做
10次。

可当记者体验完第一次做脸后，这家
门店的经理竟开始劝记者办理5980元的套
餐，半年内不限次数。经理对记者说，5000
元以上可以分9期，每个月只需要还664
元。而之前说的2980元只能分三期，每个
月是993元。相比较而言，5980元的套餐
更没负担。

在记者一再争取下，门店为记者办理
了2980元分6期的“先享后付”方案。但在
操作过程中，经理一直在试图拿走记者的
手机进行操作。见记者不肯松手，经理干
脆起身，直接在记者手机上替记者操作。
很多页面一闪而过，记者就这样稀里糊涂
地完成了签约流程。

手机上的操作结束后，记者还被代为
签约了《服务确认书》，这上面赫然写着本
人操作，工作人员没有拿着手机进行操作。

这个环节不仅被录像、还要按手印。
几天后记者以不在杭州生活为由提出

解约，门店以必须到店签字为由拒绝了记
者的请求。

记者也于签约的第四天收到了扣费短
信，将于12月12日进行第一次扣款，与《服
务确认书》上的金额一致，496.7元。

“先享后付”套路再现
工作人员“整晕”记者，诱导签约

《财经调查》记者在网络上搜索相关信
息，发现许多公司都在为商家提供“先享后
付”接入服务。一家将“名正言顺”写进公司
简介里、并且取名就叫“先享后付”的公司引
起了记者的注意。公司位于浙江省杭州市
滨江区的阿里中心，产品经理杨总接待了记
者，这位正是短视频中慷慨激昂推广“先享
后付”产品的主讲人。

在杨总的介绍中，自家公司的“先享后
付”业务简直是商家的拓客法宝，谁用“先享
后付”，谁就能多锁客、多签单。尤其是“先
享后付”中的强制扣款功能，直接保障商家
能收到尾款。

这家“先享后付”公司的工作人员向记者
强调，消费纠纷发生时，消费者若想终止履约，
不仅要交违约金，还只能求助商家从后台解
约。如果商家不想解约，钱就会被一直划扣。

这位工作人员还向记者介绍起了不亏
钱的经营“妙招”，那就是在消费者支付首付
款时，就设法收回所有成本，以此确保无论后

续发生何种情况，自身都不会亏损一分钱。
这家公司规避法律风险的办法就是将

授权支付平台信用体系和强制扣款的协议，
用不起眼的小字标注在页面的下方。消费
者第一很难察觉，第二也没有专业的查看合
同的能力，一旦稀里糊涂签约，“先享后付”
公司规避了法律风险，消费者却很难维权。

这家公司还向记者介绍他们还可以在
一些支付平台上强制要求消费者绑定信用
卡，去还“先享后付”的月付。因为信用卡只
要没有被透支到底，就都可以划出钱来，而
且消费者如果不还信用卡就会影响征信。

这家公司的办公地址选在滨江区的阿
里中心，宣传页面上还写了“名正言顺”，记
者和其他前来咨询的商户都以为他们是支
付宝的认证服务商，结果他们只是借此来

“沾光”，根本不是支付宝的认证服务商。
但是杨总说，做“先享后付”业务和是不

是服务商没关系，只要拿到支付平台“先享
后付”的服务接口就可以了。

“先享后付”乱象丛生，运营公司“擦边”宰客

《财经调查》记者又到杭州微盘信息技
术有限公司走访，这家技术公司是支付宝的
平台认证服务商，从事“先享后付”接入业
务。这家公司的工作人员向记者介绍，不只
是美容门店，健身、教培、养宠，都是“先享后
付”主推的使用场景。

这位工作人员也很直白地告诉记者，市
场上这种“先享后付”的消费金融模式，可以
逃避国家对预付行业的监管。

记者向这家公司提起之前那家宣称“名
正言顺”的“先享后付”公司，不是支付平台
代理商却能做该平台的“先享后付”业务。
这位工作人员告诉记者，那种公司只是他们
这样的源头公司的下级代理。

从杭州微盘这位工作人员的表述中可
以清晰地了解到，当前市场上众多开展“先
享后付”业务的公司，实际上大多属于贴牌
经营。真正如他们这般能够直接从支付平
台获取接口的源头公司，在全国范围内数量
极为稀少。这些源头公司在“先享后付”领

域的盈利模式，重点并非仅仅局限于普通的
业务运营，而是更多地聚焦于发展下级代
理，通过拓展代理网络来扩大市场份额并获
取收益，或者是为其他公司提供贴牌服务，
利用自身的资源优势与平台认证资质来赚
取相应的服务费用。

工作人员向记者介绍，代理可以给从自
己这里接入“先享后付”的商家规定手续费，
一般在3%到6%之间。消费者扫了店铺“先
享后付”的二维码进行分期扣费，这笔金额从
消费者账户流出，支付平台扣除代理和商家
谈好的手续费，再从手续费里扣除0.38%作
为平台的结算费用后打给代理，代理就赚到
了流水分润，手续费以外的部分打给商家。

有了这样的分账模式，大量的代理为了
多赚钱，就要尽可能多地发展商户接入“先享
后付”支付系统。为了能获取实体店商户的
青睐，这些“先享后付”推广人员就会像“杭州
先享后付”公司一样，挖空心思把这种支付模
式，包装成一种利于商家的营销手段。

“先享后付”：接口成利益“暗渠”，绕过监管红线，肆意搅乱市场！

在《财经调查》记者走访各地的实体门
店后发现，利用“先享后付”诱导年轻消费群
体过度消费、超前消费的现象并不罕见，这与

“先享后付”这种支付模式推出的初衷背道而
驰。金融专家总结“先享后付”特点：像预付
式消费、像信用卡分期、像信用贷款，但性质
又不完全一样，所以无法定义本质，这就使得

“先享后付”缺乏监管，甚至可以规避相应的
监管，这也是现在这些电商平台、支付机构大
力推“先享后付”的重要原因。

法律专家也提醒支付平台应当主动承
担监管、监督责任，金融监管部门也应当明
确“先享后付”的行为规范，消费者在消费时
也应量力而行。 据央视《财经调查》

“先享后付”：“三不像”乱象丛生，监管亟待亮剑！


