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不知从何时起，
预售成了各大网店间
流行的标配，女装预
售更是动辄15天甚至
更长。女装预售现状
如何？记者对此进行
了采访。

面对女装超长预售的现状，有些
消费者表示不满，称会在漫长的等待
中失去兴趣，继而在等待期退货；有些
消费者表示无所谓，称对于真正喜欢
的服装，愿意花较长时间等待。

商家有商家的苦衷，消费者有自
己的选择。超长预售是“存在即合理”
吗？江苏省消费者权益保护协会曾公
开发表观点：对于超长预售，表面上商
家履行了告知义务，但实际上商家利
用经营优势地位，将产品备货的库存
成本、时间成本完全转嫁给消费者，属
于实质的不公平经营行为；另外在合
同形式上，商家又利用强制预售，限定
发货时间方式，减轻了自身责任，属于
不平等格式条款，侵犯了消费者公平
交易权。

今年 5 月，淘宝平台针对服饰类
目新增了 4 天到 15 天发货商品额度管
理措施。平台会依据商家历史实际发
货时效、店铺体验分等数据，自动计算
商家可设置 3 天以上发货时间的商品
数量。这一举措旨在引导商家合理承
诺发货时效，从源头上减少“超长发
货”现象，有望将发货时间从 15 天大
幅缩短至 3天。

业内人士刘女士认为，创造良好
购物环境，需多方共同发力。监管部
门应该加大对商家、网购平台的监管
力度，针对女装网购市场存在的超长
预售、质量差等问题出台政策，健全管
理机制，从而维护消费者权益，减少超
长预售现象，同时加强对商家、消费者
的宣传教育共同创造良好购物环境。
网购平台应严格要求商家，明确预售
时间，减少超长预售，同时对有货不对
板、二次销售、商品质量差等问题的商
家进行严格处理。网店商家也应该明
白，商品质量和企业信誉同样重要，不
能贪图一时利益，销售劣质产品、设置
超长预售期。消费者也应当养成良好
购物习惯，不恶意退货退款，维护消费
市场环境。

据《山西晚报》

消协：超长预售
涉嫌不公平交易

太原市民吴女士，喜欢网购多年。
10 月 20 日，某女装店正式开始“双 11”活
动，吴女士在其直播期间买了两件羽绒
服和一件抓绒打底。由于少用了优惠
券，吴女士将其中的抓绒打底退款后重
新下单支付。就是这 2 分钟的时间，吴
女士没有买到现货，只买到了预售，直到
15 天后，吴女士终于拿到了这件衣服。

“我特别讨厌预售，发货时间太长了，很
多时候，等的等的就不喜欢了。”为了买
到现货，吴女士选择跟着店铺的上新规
律，蹲守直播间“抢”现货。“真的是可以
用‘抢’形容，下手晚一分钟，现货就没有

了。想要现货，只能等第一批买到的人
不喜欢以后退货。”吴女士说。

今年的“双 11”大促，比往年略早开
始，很多平台在 10 月 7 日左右就已经开
始预热。但购买女装的顾客未必能第一
时间收到货，因为很多女装标注了“预售
15 天”。换言之，消费者付款后还要等
上半个月才能穿上心仪的服装。有网友
吐槽：“店家是在种棉花吗？”

在某网络投诉平台上，以“预售”为
关键词，可以搜索到超过 5 万条结果，踩
坑者的经历各有不同。有消费者在付完
款后才知道自己买的是预售，但商品详

情页里根本没有标注；有人终于等到预
售约定的发货时间，却发现商家再一次
修改了最迟发货时间；还有人忍无可忍
询问商家何时发货时，却得到了“缺货”
的回复，并且理由五花八门，比如商品
存在瑕疵被召回、工厂跑路等。离谱的
是，姗姗来迟的衣服居然发错了颜色，
只能又花上半个月退换。再次拿到衣
服后，却发现衣服的材质及做工和之前
的大相径庭。最扎心的是，这边预售的
衣 服 还 没 穿 上 ，那 边 店 铺 已 经 开 始 了
疯 狂 的 清 仓 打 五 折 活 动 ，可 谓 货 到 即
贬值。

踩了女装预售的“坑”

过季了还没收到货过季了还没收到货
女装频现超长预售女装频现超长预售

11月11日，山西晚报·山河+记者在某
电商平台浏览了多家店铺后发现，不少女
装店铺存在预售模式。在很多店铺，同一
件商品，会根据现货和预订分别确定库存。

业 内 人 士 刘 女 士 介 绍 ，早 在 2012
年，预售形式就已出现了。当时，天猫预
售正式作为一个频道出现。从 2015 年
开始，电商平台开始暗戳戳普及预售策
略，由于参与预售的商家并不多，消费者
没有及时察觉到异样。2017 年以后，预
售在电商平台频繁的大促活动中愈演愈

烈，“双 11”的战线更是长达 20 多天。加
上直播卖货兴起后，流量 KPI压向商家，
为了拉新粉丝、加强老粉黏性，对上新的
频率要求更高，预售开始遍地开花。发
展到现在，无论是不是小众商品，也不管
有没有生产能力，通通加上了预售选项。

女装网店预售最早出现在原创设计
师 品 牌 ，以 及 汉 服 、JK 裙 等 小 众 服 饰
上。因圈子小、成本高、销量低，商家很
难大量备货，需要延迟发货来缓解大量
订单带来的制作和物流紧张等问题，后

来这种模式逐渐延伸到各类女装的网络
销售中。作为预售重灾区的服装类目，
被消费者喷得最多的，是年销售金额过
亿的网红自制店。这些网红店通常有百
万级的粉丝，在不缺流量的情况下，即使
预售，客户也不会流失，因而有恃无恐。

上述业内人士刘女士的答复也支持
这个逻辑。她介绍：“从网店的角度来
说，女装款式更新快，不知道什么会是爆
款，所以开启预售再进货或者生产，这样
可以减少库存。”

谈及女装的超长预售，曾有媒体报
道，这也和女装的高退货率有关。某网
店店主王女士表示，预售确实可以应对
部分退货率的问题，如果退货，可以二次
销售，甚至多次销售。王女士说，电商时
代的退货与传统的退货问题存在一些差
异。传统退货可能是因为产品质量问
题，而对于女装网购来说，目前的平台交
易机制设计使得退货非常方便。7 天无
理由退货、退货险、便捷的物流都让退货

变得更加容易。从消费者角度说，直播
过程中可能存在冲动消费，买回家后悔
了就退货。有些消费者是一次买很多
件，可能最后只留下一件，剩下的退货；
甚至有少数人利用退货规则，免费穿几
天后再退货。各种情况综合，最后表现
出来的就是退货率高。

山西晚报·山河+记者采访了多名
女性消费者，她们表示均有退换货的经
历。退货的原因多种多样，包括货不对

板、尺码不合适、质感有偏差等。一名女
性消费者直言：“我是淘宝 88VIP，退货
无需付邮费，我通常会针对同一款服装
下单不同尺码或不同颜色的，买回来试
穿一下，不合适的就退掉。”业内人士刘
女士认为，整体来看，女装这一品类具有
的特点是，退货率高、销售周期短、容易
积压库存。于是预售逐渐成为女装网店
规避风险的首选，从网红店到品牌女装
店，大家纷纷效仿。

预售模式由来已久，有更多商家跟进

女装高退货率成“背后推手”？


