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网购衣服的快递到了
竟忘了自己买过

预售的“坑”很多人都踩过，拥有
15年网购经历的宝妈张希冉(化名)在
今年2月看中了一家大码女装网店的
两条裤子，看到商品页面标明“付款后
5天内发货”，她便下单了。3月1日，张
希冉看到，该商品的物流状态更新为

“待揽收”，一直到3月24日，该商品的
物流状态都未再更新。

在此期间，张希冉曾多次与商家
进行沟通。商家表示，受疫情影响，中
通快递无法从广州发往北京。张希冉
又多次与商家协商更换快递公司，商
家同意后并未履约。

3月24日，张希冉再次找客服协
商，客服却让她退货重拍，并声称会更
换快递公司。在张希冉看来，“我怀疑
他们其实是没有货，根本不打算给我
发货。”

3月27日，记者以买家身份多次询
问该店铺客服“北京海淀能否正常发
货”，客服均未正面回答，一直强调：“能
正常发的地区，仓库都会安排发出。”

还在上学的吴一媛(化名)也有类
似遭遇。此前，她曾在电商平台购买了
一件卫衣，等了半个月，商家也未发
货，她一直催商家发货，商家不为所
动。她说，“我也等不及了，就退款了。”

“等快递到了，我都忘了自己买
过。”吴一媛还曾遇到过一些商家在接
近发货日未发货时，没和买家沟通，直接
重新修改了最迟发货日。她说，“如果品
质好就算了，最怕就是质量、尺寸不合
适，又得退回去，还得有运费险买家才
不亏，不然退货还要自己承担邮费。”

预售成为商家生产商品
或者进货的“晴雨表”

商家为何越来越偏爱纯“预”风？
资深服装人、九州神韵店铺负责人向
记者表示，在服装行业，之所以越来越
多商家采取预售，在一定程度上是因
为行业产能过剩容易引起库存积压。

“预售也是迫不得已。”该负责人
表示，预售可以减轻商家的库存压力，
也可以在一定程度上规避风险。她指
出，电商平台规定，商家标注为现货的
商品需在48小时内发出，否则，平台可
能会对商家进行扣分或者罚款，商家
分数下降后，其推广可能会被限流，从
而影响销量。

另外，通过直播带货的方式很容
易出现“爆单”现象。该负责人表示，商
品“爆单”后，商家可能很难做到48小
时内发货，所以，为了保险起见，便设
置成为预售。

疫情影响也是商家选择预售的因
素之一。资深电商人、短视频博主“张
包子Baozi”指出，疫情之下，有的商家
因货物积压出现亏损，让不少商家不
敢囤货，于是通过预售大致确定销量
后，再让工厂生产；另一方面，在生产
环节，由于多重因素，工厂也存在供不
上货的现象。

预售在一定程度上成为商家生产
商品或者进货的“晴雨表”。一名电商
平台童装网店的负责人在短视频中表
示，预售不是“玩套路”，预售的钱并未
进入商家账户，也是商家在垫资生产。
一般情况下，商家在不知道是不是爆
款时，商家会先做300-400件商品进
行测试，测出爆款后，在消费者能接受
的情况下才去做预售，“不可能让一个
商家每个款直接做2000件，会被库存
给压死的。”

做商品现货销售需要人、货、场的
支撑，即需要投入不少资金去生产商
品，需要人进行管理，也需要一定的场
地来存储商品。

事实上，一些商家本身并不具备
做现货的能力。“张包子Baozi”指出，
其中有一些商家特别是一些网红为了
降低进货成本，等预售积累到一定的
订单量再去进货，这样才有跟厂家压
低价格的“筹码”。她举例道：一个直播
间一天的销量可能为50件，以这个数
量去拿货，成本可能为50元/件，如果
积累了销量达到1000件，这时候，拿货
价可能降至30元/件。她说，“有一些黑心

商家为了利益，故意‘积量’，等到买家忍
无可忍，大批量退货投诉，才去进货。”

预售等待时间长只是一方面，另
一方面，不少消费者遇到过“货不对
板”的情况。

“货不对板，太多这样的情况了。”
一家网店负责人向记者透露，一些店
铺等产品卖出去，再去找工厂做现货，
在这个过程中存在一些企业采用便宜
的面料降低成本，导致消费者收到的
东西货不对板。

值得注意的是，在预售中，个别消
费者收到的商品可能是别人退货回来
的产品。一位业内人士透露，在一些直
播间，服装的退款率可能达到60%，很
大程度上是因为货不对板。“为了避免
囤货出现损失，商家可能会先做一半
货发出去，等这部分消费者把货退回
去，再发给另一部分消费者。”

如果没有明确发货时间
消费者要慎重购买

“纯‘预’风”盛行之下，不少消费
者深受其扰。

中国法学会消费者权益保护法研
究会副秘书长陈音江表示，预售有利
于商家进一步提高经营效率或者降低
风险。然而，“对消费者来说，还是存在
一定风险。”

陈音江解释，商家在备货的过程
中，可能面临原料成本上涨、订单量不
足、工厂不排期等因素，商品无法正常
生产出来或者进货时中间环节成本上
涨，无法正常进货，导致商家一再将发
货时间延后，甚至违约。

针对“货不对板”，商家却不允许
退款等霸王条款，陈音江表示，这属于

“无效条款”，面对这种情况，首先要确
定责任，出现明显的“货不对板”的情
况，商家存在欺诈的可能性，消费者可
以申请商品价款的3倍赔偿。与此同
时，商家对产品的描述可能不够具体，
双方对商品的理解存在歧义，这就需
要视具体情况确定处理方式。

预售商品不应该成为例外。陈音
江表示，按照消保法，购买预售商品的
消费者也应当享有七天无理由退货的
权利。即使超过7天，产品如果存在质
量问题，消费者同样可要求商家履行
修维、换货和退货的责任。

当权益受到侵犯，消费者可以先
与商家进行协商，协商不成，便可以向
市场监管部门投诉，另外，也可以通过
诉讼等方式保护自己的合法权益。

针对商家一再拖延发货时间的现
象，陈音江表示，面对故意拖延，监管
部门可以责令商家履行责任和义务，
并对商家进行相应的处罚。

“解决这一问题，关键还是商家要
诚信守法经营。”陈音江建议，消费者
也要慎重选择购买预售产品，尤其是
一些没有明确发货时间的产品，可能
风险更大。

“张包子Baozi”也常遇到一些店
铺迟迟不发货的情况，她在短视频平
台发布了《8年老电商揭秘买家发货慢
的10个真实原因》等视频，提示消费者
不要踩坑。她表示，在一些店铺，如果
出现评分低、均价低、销量为零，或者
销量高但评价少，以及买家秀很模糊、
有模特图但未露脸、有截图但进行了
遮挡等情况，消费者就要格外注意了，
尽量避开，因为这可能是商家在测试
爆款，拍下后不论消费者等多久，商家
可能都不会发货。

“客服绕来绕去，一点也不解决问
题。”张希冉表示，如果商家真的遇到
什么问题，不要一拖再拖，可以选择直
接告诉消费者。吴一媛希望，店家在做
预售时，在详情页用明显的字体标明，
且预售时间不要太长。“在等待中，我
可能已经失去对得到这个商品的强烈
欲望了。”

本版稿件综合中国青年报、中国
消费者报、川观新闻等
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葛链接 随意变更预售期侵犯消费者权益

近日，江苏省消费者权益保护委员会收
到不少消费者关于商家预售的投诉。江苏省
消保委认为，超长预售虽表面进行了告知，但
实际上利用经营优势地位将产品背后的库存
成本、时间成本转嫁给了消费者，属于不公平
经营行为。同时，强制预售等不公平格式条款
也侵犯了消费者公平交易权。

江苏省消保委调查发现，各大网购平台
均存在预售行为，时间为8—45天不等。舆情
方面，今年第一季度，与网购超长预售相关的
信息有1507条，主要问题有3个方面：

预售涉嫌侵犯消费者知情权。如多家媒
体报道，消费者网购时，商品页面未标注或明
确说明是预售，付款后才显示商品发货时间，
误导了消费者。

预售时间长、超时不发货问题遭吐槽，相
关话题登上热门榜。

低价诱骗、涉嫌虚假销售。如直播间以活
动价诱导消费者下单，一段时间后告知消费
者没有货。此类商家规则被质疑是霸王条款。

有消费者反映，部分网购页面会列出不允许
消费者因发货时间投诉、不能退换货等内容。

针对电商超长预售现象，中国管理科学
研究院商学院特约高级研究员陆泽倩表示，
商品可以预售，但品质和服务绝不能透支。
商家希望实现成本风险最小化，但不能跟消
费者“玩套路”，更不能凌驾在消费者的合法
权益之上。如果商家让预售成了一种套路，
将口惠当成优惠，那么，消费者擦亮眼睛、用
脚投票将是最有力、合理的反制。针对一些
商家标榜最低价却不履行承诺的虚假宣传，
以及打出“预售订金不退，商品不换”等霸王
条款，消费者更应拿起法律武器，依法维护
自身权益。行业监管和相关法律的出台落实
必不可少，既要对平台和商家进行刚性约
束，切实压缩其猫腻空间，也要为消费者的
权益提供有力支撑。对于电商平台来说，对
盲目预售和一味延迟发货的商家不能恣意
纵容，要建立相应的预警机制，探索建立准
入黑名单机制。

葛评论 多输的“超长预售期”，不要也罢

网店服装预售，早就是常见操作了。然而
从最近反馈的情况看，所谓的“预售期”正越
来越长。按照商家的纸面约定，有些预售期长
达45天，再加之各种理由拖延发货，甚至出现
了冬天的衣服春天才送到的情况。这类情况，
严重恶化了网络购物的体验，其快捷、高效的
传统优势，在此类场景下几乎荡然无存。消费
者怨念颇深，却往往求告无门、有苦难言。

不少原创服装网牌，异常热衷预售模式，
自然是有历史渊源和现实考量的。此类网红
服装品牌，在最初发展阶段，都是“设计师主
导”，属于小而美，整体出货量相对有限，长时
间维持着一种恰到好处的供需平衡。然而，在
其走红之后，销售量迅速走高。这一阶段，“设
计师主导”和“产能制约”的拉锯加剧。生意做
大之后，完全是另一种概念。一方面，设计师
不得不推出更多的“服装款式”，以吸引更多
的客群；另一方面，庞杂的产品线导致了订单

“零零散散”，这给终端量产构成了挑战。
常识是，工厂只有大批量生产，才能发挥

规模效应，才能降低成本。很多网红服装店，
都是走的平价路线，这决定了其必须凑够足
够多的预售量，才能去和工厂下订单，才能拿
到一个相对便宜的价格。其核心逻辑，就是

“凑零为整，以量控价”。然而实践下来，其实
会发现，相当多的服装款型，迟迟凑不够“最
低下单量”。于是，预售期也就越拖越长，发货
时间越发遥遥无期了。

“预售模式”要想尽可能减少不确定性的
负面影响，最简单的方式，就是“反季预
售”。冬天预售春装，夏天预售秋冬装，但反
季销售，往往还要面临一个需求适配和消
费欲望的问题。种种因素叠加到一起，最终
呈现出的结果，就是“服装预售”越来越不
尽如人意。很多人怒而退货，商家原本打的
小算盘，也就打翻了。

“服装预售”原本应该是多赢的，但“超长
预售”却越来越滑向多输的局面。现实让人遗
憾，也提醒各方去思考，到底是哪个环节出错
了？是不是有更好的选项？
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当前，服装等商品预售
之风席卷各个电商平台，并
且商品的预售期在不断延
长，从15天延长至45天再到
90天甚至更长，个别消费者
甚至还未收到2022年的新
年衣服。不少网友将这种现
象戏称为“纯‘预’风”。

当这种“风”在电商平
台刮起，许多青年人开始思
考：为什么越来越多商家会
选择预售？遇到发货时间一
延再延、货不对板、无法退
换货等问题，消费者又该如
何维权？
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