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被“碎屏险”捆绑的华为Mate�60
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享优先拿货？

华为Mate�60系列一机难求，网友纷纷无
奈表示：“抢不到，根本抢不到。”因此，有消费
者开始想着“抄近道”。

“华为授权体验店购买Mate�60�pro只要
加购799元‘碎屏险’，一个星期左右就能收到
货。另外一家销售华为Mate�60�pro的手机店
也表示，买‘碎屏险’货到后可优先拿货。”想
第一时间体验Mate�60�pro的宏伟告诉北京
商报记者，她把当地的手机店咨询了个遍，要
想拿到新机，有的店只能排队，而有的店可以
走捷径，即买“碎屏险”。

华为官网显示， 华为Mate�60�pro购买价
格为6999元起，Mate�60为5999元起。 在宏伟
看来，走捷径，意味着花费接近千元，加价幅度
为原价的10%左右，感觉在找黄牛加价买手机。

北京商报记者通过多地的华为授权体验
店以及华为手机专卖店了解到，目前Mate�60�
pro无现货，Mate�60�9月10日开始陆续有货。
以购买Mate�60�pro为例， 要想购买该手机，
只能排队等。并且，不同的店排队名额为数十
到上百个不等， 每家店会按照报名排队的顺
序进行发货。

不过，有些店却似乎“坏了规矩”，将Mate�
60�pro与优先购买权进行了“捆绑”。针对网友

吐槽的“不买‘碎屏险’拿不到新机，买了‘碎屏
险’即可优先提货”这一现象，北京商报记者通
过多家华为授权体验店以及华为手机专卖店调
查发现，买了“碎屏险”即可享受优先拿货是真，
但“碎屏险”却经不起推敲，怎么回事？

“碎屏险”是不是保险

一些华为授权体验店以及华为手机专卖
店对北京商报记者表示， 在店内购买“碎屏
险”可优先拿货，或者购买店内会员也可以优
先提货，会员中主要包含了“碎屏险”和几张
优惠券。同时，由于货源紧张，即使店里有现
货，手机店也会将新机出售给愿意花钱买“碎
屏险”的顾客。

“其实就是等同于官网买手机，又多买了
个保障而已。”对于是否等同于黄牛的加价行
为， 有华为手机专卖店店员对北京商报记者
辩解道。

该店员也解释，“碎屏险”指的是，手机一旦
出现问题，比如屏幕碎了，包两年人为的损坏屏
幕费用。 也有华为授权体验店的店员对北京商
报记者解释该店会员服务中的“碎屏险”：“买了
保险，一年内人为摔坏，免费换原装屏。”

之所以经不起推敲， 是因为当北京商报
记者询问“碎屏险”是否为保险公司承保时，
上述店员分别表示，“碎屏险” 为第三方理赔

公司进行理赔；“碎屏险” 相当于门店的服务
保障，和保险公司没关系。

根据北京商报记者获取的相关服务介绍
及维修保障内容来看，上述店员所称的“碎屏
险”的确并非保险公司承保。在进一步调查和
详细盘问下得知，两家店内所谓的“碎屏保”
不是保险产品， 实际为第三方公司提供的一
项碎屏保障维修服务。

官方将跟进核实

对于迫不及待想上手华为Mate�60系列
新机的消费者而言，买“碎屏险”甚至成为他
们的“共识”。 有网友在社交平台分享表示：
“算了，加个‘碎屏险’，晚上去拿新手机了。”

殊不知， 华为授权体验店以及华为手机专
卖店将华为Mate�60系列进行捆绑的“碎屏险”，
一般而言，捆绑的并非真保险，而是一项服务。

“碎屏险”虽然仅是三个字，但不能用来

表述碎屏保障服务，因为市面上的“碎屏险”，
特指的是保险公司推出的手机“碎屏险”，这
一保险由保险公司承保和理赔。因此，在首都
经贸大学农村保险研究所副所长李文中看
来，商家将碎屏保障说成“碎屏险”肯定是不
合适的， 因为保险是一种国家特许经营的金
融业务，不经保险监督管理部门批准，任何单
位不得经营保险业务， 也不能将非保险产品
与服务冠以“保险”之名。

对于有华为授权体验店以及华为手机
专卖店将华为Mate�60系列与伪装的保险进
行“捆绑”，是否符合华为的相关规定，华为
客服告诉北京商报记者，华为确实不会让用
户强行购买其他的产品。华为官方门店的销
售人员可能会在购买手机或询问手机的情
况下，推荐其他的产品或增值服务，用户可
以根据自己的需求进行选购，但不会强行要
求购买。

“并且，对于购买‘碎屏险’可以提前拿货

这一情况而言，是不允许的，这一情况经核实
后属实，会进行处理。此外，不论线上还是线
下渠道，华为官方提供有HUAWEI�Care+等
维修保障服务，因此，对于伪装‘碎屏险’这一
情况会进行跟进核实。”上述客服也表示。

小误会可能引发大纠纷

保险业是一种特殊行业，不仅专业性强，
经营管理方式也与其他行业有显著区别。北
京劭和明地律师事务所保险律师李超表示，
经营商业保险业务，须是依照《保险法》设立
的保险公司， 其他单位和个人不得经营商业
保险业务。 非法商业保险活动就包括以“保
险”为名虚假宣传销售。手机销售商户以“碎
屏险”的名义，在销售手机时进行搭售，会让
消费者误以为是保险， 是以擦边保险的名义
增强其服务之信任。

“商家如此宣传碎屏保障服务一方面可
能是这样更容易被消费者接受； 另一方面也
有借‘保险’ 之名欺瞒消费者， 变相加价之
嫌。”对于店家将碎屏保障服务说成是保险这
一“小心思”，李文中也表示。

而如果消费者不仔细看合同签了字，以
为自己买的是保险， 这一误会后续可能发生
赔付纠纷。“保险作为一种特许经营的金融业
务受到国家的严格监管， 对其经营规则和偿
付能力有严格要求， 以保证对客户的赔付。”
李文中同时也表示， 手机销售商家自己提供
的碎屏保障或只是一种普通的服务， 政府对
其经营监管要宽松得多， 消费者未来出现手
机屏幕破碎， 是否真的能够获得商家提供的
碎屏保障，不确定性较大。

“第三方公司提供的保障服务，并不具备
保险的法定属性， 未来的保障能否及时得到
兑现存在不确定性，发生纠纷时投诉和维权
渠道较窄。”李超表示，在发生纠纷时，相关
保障服务无法适用《保险法》等法律维护自
己的权益，缺少相关监管部门，投诉和维权
难度上升。 北京商报记者 陈婷婷 胡永新

线上卖车新问题

2021年，二手车交易登记“跨省通办”，实
行档案转递电子化；去年全国取消“国五”限
迁，二手车交易单独签注；今年二手车交易取
消暂住证、推动车况信息透明化。连续三年，
促进二手车流通利好频出。

数据显示，今年7月，国内二手车转籍率
为27.64%，环比增长0.6个百分点，同比增长
0.9个百分点。“全国二手车流通开始后， 个人
车主与异地车商都会来咨询。”一位二手车商
表示，全国“国五”限迁政策解除、二手车过户
跨省通办等一系列政策组合拳落地， 一方面
降低流通成本，另一方面加速流通速度。中国
汽车流通协会信息部副主任陆广智则表示：
“从转籍手续来看，二手车转籍率已连续两个
月保持在27%以上。”

利好政策促进二手车流通的同时， 也进
一步带动线上交易。 北京商报记者在某视频
网站上发现，在搜索框中输入“二手车”等关
键字， 便会出现不同省市区域主播的二手车
直播以及待售车源视频， 这些主播多为二手
车商经营者， 观看直播的意向消费者可在后
台与商家联系。

《2023年度中国汽车流通行业二手车交

易市场百强排行榜分析报告》显示，去年百强市
场有77家开展抖音、快手等新媒体营销服务。其
中，截至今年6月，新能源二手车线上交易渗透
率已从去年初的4.6%提升至12%以上。

不过，不同于一般商品，二手车“一车一
况”“标的物数额较大”等特性，让消费者也有
所顾虑：“隔着屏幕买辆二手车， 不靠谱怎么
办？”“短视频平台上的二手车看着都不错，但
毕竟看得见摸不着， 不像在线下二手车交易
市场或品牌二手车展厅， 可以试试再决定。”
市民张先生对北京商报记者表示， 直接给二
手车商打款还是不太放心， 虽然现在异地过
户程序简单，但如果遇到车辆与描述不符，出
现扯皮等情况，更闹心。

车主不放心，二手车商一样头疼。上述二
手车经营者表示：“线上直播主要还是引流，
消费者买车还要考虑很多问题。 此前曾出现
客户交定金后， 认为车辆有问题不买要退定
金的情况，扯皮很久。”

试驾7天能否解题

如何让消费者相信网上二手车相关车况
的真实性，成为破解线上交易的关键。

来自北京大学市场与媒介研究中心的数
据显示，相比价格，77%的用户更希望能准确

透明地了解二手车的车况。对此，两年前瓜子
二手车从线下全面转型至线上， 而对其创始
人兼CEO杨浩涌来说， 为消费者提供一种在
线上能够放心购买的体验， 才能真正让二手
车线上交易“动起来”。

“进入任何一个领域的典型做法，就是找
准用户最大的痛点， 因此我们首先重新搭建
了二手车电商流程。”杨浩涌坦言，前几年二
手车是卖方市场，车源为王，价格不透明就是
最大痛点。 但目前全国二手车流通性提升后
价格下探，如何让消费者对车况放心，同时为
其提供良好的购买体验成为关键。

据了解， 瓜子二手车针对线上购车制定
相应流程，包括线上选车、官方检测、视频验
车、7天试驾以及售后服务解决二手车车况透
明的问题。“交易流程中，我们提供视频验车，
二手车商需要与消费者视频连线将车况介绍
清楚， 这是解决用户决策前置的关键过程。”
杨浩涌直言， 入驻瓜子二手车平台的车商必
须将车况问题、车辆历史记录（保养、公里数、
车龄、出险情况等）以及瓜子二手车官方检测
报告内的瑕疵项、历史修复项描述清楚，消费
者验车满意再发车。同时，平台会保留该验车
视频， 如果由于二手车商未讲解清楚导致消
费者出现退车等情况， 二手车商需要负责。
“我们与短视频平台不同，会强制要求二手车

车商将所售车辆存在的问题讲清。”他表示。
不过，杨浩涌也深知，仅通过线上视频的

方式让二手车商将车况“讲”透明，还不能完
全打消消费者疑虑。数据显示，二手车作为独
特商品，专业静态检测后，每6辆车中仍会有1
辆可能会在7天动态使用中产生车况问题。据
了解， 在成熟的欧美二手车市场， 如美国
Carvana和英国Cazoo两大二手车交易平台，
均将7天试驾作为标配服务。

因此，瓜子二手车也正式上线“先试7天
再买车” 新标准。“专业评估师静态检测能发
现约83%的车况问题，而通过7天动态试驾能
发现剩余约17%的车况问题。 消费者欲全面
掌握所购二手车的真实车况， 两者缺一不
可。”杨浩涌对北京商报记者表示，7天试驾以
用户驾驶感受为主， 能进一步验证车辆的动
态性能， 让消费者100%掌握二手车真实车
况。凤凰网发布的一份调研数据显示，90%的
受访用户认为，7天试驾能够大幅提升用户对
二手车车况的信心。

如何打消车商疑虑

7天试驾，破解消费者在线购买二手车疑
虑的同时，也缓解二手车商的库存压力。

陆广智表示，今年7月二手车库存量有所减
少，但库存周期依然处于高位。数据显示，从去
年至今年上半年， 二手车库存周转期已从37天
增至近60天。同时，今年8月的二手车平均库存
周期为61天，较7月增加2天。一位二手车经营者
表示：“因库存周期增长， 现在收车都会比较谨
慎， 而这也是开始更加关注线上引流效果的原
因，希望所售车源被更多用户看到，毕竟二手车
在手里多留一天就多一份赔钱风险。”

虽然二手车商希望通过线上进一步打开
销路，但二手车作为特殊商品，一直以来都是
“买定离手”，对于7天试驾这种新模式，一开
始二手车商们并不接受。 杨浩涌坦言：“别说

车商，一开始消费者都不相信。购买新车时的
试驾环节一般仅为半小时， 二手车能试驾7
天，听着就不靠谱。”

北京商报记者了解到， 最初与二手车商
合作中， 瓜子二手车通过例如在交付途中按
租车向车商支付一定费用、 一对一指导以及
将交易收入让利给车商等方式， 吸引二手车
商上架更多车源。“帮助车商心态扭转， 之前
车商把瓜子在线讲车看成是给瓜子打工，而
现在车商把线上顾客预约看车当成顾客线下
进店来做。”杨浩涌表示。

值得一提的是， 推出“先试7天再买车”
前，瓜子实行“7天无理由退车”政策。“‘7天试
驾’能够将线上购车保障流程前置，更符合二
手车商品的特性。”杨浩涌表示，二手车交易需
要过户，此前“7天无理由退车”需要一买一退，
车辆要进行两次过户，会产生车价、过户费等
折损。用户嫌麻烦有顾虑，而车辆多次过户影
响车商车辆再次销售价格。而7天试驾则是在
过户前，降低双方成本的同时责权更清晰。

据介绍，目前二手车商已逐渐接受“7天
试驾”模式，与瓜子二手车合作的车商数量已
超万家。“二手车商看看ROI（投资回报率），如
果能够帮助其实现更多销量， 车商也愿意配
合提升用户体验。”杨浩涌表示。

“‘先试7天再买车’这种模式，在成熟市
场已被验证对促进二手车交易产生积极作
用。” 在中国汽车流通协会会长助理罗磊看
来，7天试驾能够保障消费者的购买权益，将
加速供给侧品质升级。 未来，7天试驾有望成
为二手车销售的必要环节， 推动行业车况质
量、流通效率、周转效率的全面提升。

事实上，在保证消费者权益的同时，上述
瓜子二手车相关负责人也表示：“如果在7天
试驾中出现车辆剐蹭或事故等影响二次销售
的情况发生，我们也有不能退车的相关规定，
同样保障二手车商权益。”

北京商报记者 刘洋 刘晓梦

“跨省通办”落地、“国五”限迁破除后，全国二手车跨区域流

通持续升温。数据显示，今年7月，二手车转籍率同比增长0.9个

百分点。 跨区域流通更加便捷， 也让二手车车商从线下走到线

上。不过，“一车一况”“标的数额大”等特性，让消费者对二手车

线上交易还抱有疑虑。面对市场变化，北京商报记者发现，电商

平台瓜子二手车已推出“先试7天再买车”，一时间引发关注。有

网友称：“二手车也有淘宝了？”

“这家华为授权体验店跟我说要绑两年‘碎屏险’，不绑不给买。”“不加‘碎屏险’的

钱，买不到或不让买，授权店6999元还不够赚吗？”……近日，华为Mate�60系列一经发售

便引发抢购热潮，虽然一机难求已见怪不怪，但有不少网友发文吐槽“捆绑”销售很离谱。

根据网友所说的华为Mate�60系列被“捆绑”销售，指的是要想拿到现货或优先拿

到现货，需要在华为授权体验店或华为手机专卖店购买“碎屏险”。家住河南省的宏伟

（化名）对北京商报记者表示，“如果想尽快买到新机，只能强制买‘碎屏险’这一操作有

点烦人”。

那么，上述“碎屏险”什么来头？买了“碎屏险”真的可以插队购买？北京商报记者随

即展开调查。

7天试驾 瓜子求破线上卖车难


