
发货难期发货难期，，定金难退定金难退

刚到 10 月下旬，国内各大电商
就竞相开启线上预售，品类涵盖衣
服、玩具、化妆品、食品等。该“玩法”
大致是顾客先付定金、待商品发货后
再补尾款，也有商家声称“先下单再
生产”。

“10 月初下单，现在都没收到，
难道是从下单才开始种棉花吗？”受
访大学生赵银银说，此前在某电商
平台一家网红店下单了秋款连衣
裙，当时商家表示该商品为预售，大
约 15 天后发货。可半个月后，赵女
士再次询问商家时，对方却称“15个
工作日发货”。

“后面我又催过几次，商家解释
商品爆单、工厂正在赶工，再问就是
人工智能自动回复了。”赵银银说。

类似情况不在少数。有网友吐
槽：“心仪商品的发货时间长达 60
天，有的商品预售期甚至排到年底。
消费者进入漫长等待期。等待付尾
款，等待发货，等到没脾气，甚至等到
忘记它的存在。”

赵银银说：“比延迟发货更可气
的是，已经等预售商品十几天了，卖
家却突然说没法卖了，让我退款，不
同意也没办法。”

所谓“定金不退”也被不少消费
者诟病。重庆的王女士在“双11”预
售场下单了十几样商品，付完定金才
发现其他电商平台的价格更划算；她
要求商家退定金，却被告知“未付尾
款，定金不退”，只能买了。

网购爱好者乐乐向半月谈记者
表示，今年她在“双11”预售场购买一
款品牌面膜，商家表示预售价为最低
价。可是，几天后商家直播时又将商
品价格下调了 30 元，此后商家直接
下架了预售商品链接，导致她无法提
起申诉。

预售模式消耗了消费者的
时间成本，商家收取定金后“跑
路”的情况更严重损害消费者
权益。面对“长时间等待收不
到货”“被迫退货”等乱象，不少
买家觉得维权麻烦，选择“就这
么算了”。

“维权也是要花时间精力
的，有时候投入产出不成正
比。”王女士说，“买的东西可能
就几十元，投诉半天，最后只赔
了几块钱，想想就算了。”

北京大成（成都）律师事务
所律师吴忧认为，从经营的角
度来说，预售模式是商业行为，
商家设置预售时间，消费者可

自主选择是否购买。可一旦出
现延迟发货、店家跑路等情况，
消费者普遍面临维权渠道不畅
的境遇。这将纵容商家的不道
德销售行为。

目前，我国已出台《网络直
播营销管理办法（试行）》等规
定，其中明确指出直播间运营
者、直播营销人员应当依法依
规履行消费者权益保护责任和
义务，不得故意拖延或者无正
当理由拒绝消费者提出的合法
合理要求。

专家建议，市场监管部门
应出台规范性文件，对预售模
式中存在的乱象进行规范，要

压实电商平台的监管责任，督
促商家遵守平台规则，承担违
约责任。

专家还提醒消费者要理
性消费，购买前详细阅读下单
链接中的产品说明、免责条款
等内容，并向客服明确了解商
品名称、价格、交货时间、退换
货流程等内容。消费者如果
因产品质量、发货时间等问题
要求退换货时，要保存聊天记
录等信息，无法解决时应及时
向电商平台或市场监督管理
部门投诉举报或向法院起诉
维权。

（据《半月谈》）

在消费者在线投诉平台
“黑猫投诉”，半月谈记者以“预
售”为关键词搜索，可见7万多
条投诉，其中大部分都与电商
预售虚假宣传、延迟发货有
关。可来自消费者的抱怨和投
诉，难以阻挡商家们纷纷开启
预售模式的热情。

商家之所以青睐预售模
式，与降低经营成本风险不无
关系。在杭州经营女装品牌的
商家周琳介绍，库存是服装行
业的死穴，衣服做出来后如果
卖得不好，商家的成本压力会
非常大。但电商平台改变了原
有的服装生产模式，能帮助商
家减少库存损耗。

周琳说，现在许多网红服
装店上新之前先发剧透照片，
让大家对新款跃跃欲试，然后

直播预售，并上架少量现货限
量供应，激起消费者“饥饿心
理”拼手速。但普通消费者基
本抢不到现货，因为店家会优
先把现货卖给有一定粉丝基础
的服装测评博主或网红，通过
他们测评、展示商品，进一步为
商品造势。

“还有的卖家会先做一小
批衣服放到预售里看效果，如
果订单量大，就到工厂按需订
货。通常一款女装的生产周期
为 7 至 10 天，预售后再生产也
可以在预售期内交货，由此避
免商品积压。如果预售订单量
小，就干脆不做了，找理由给消
费者退款，也不会有经济损
失。”周琳说。

“支付定金后，平台或商
家就会借此锁定消费者，利

用惩罚机制强制消费者实施
购买行为。”数字经济智库网
经社电子商务研究中心主任
曹磊指出，在“定金+尾款”的
预售模式中，预售商品的定
金 较 全 额 付 款 的 成 本 低 很
多，消费者在低价优惠的刺
激下，更容易冲动消费。不
退定金的举措也很大程度避
免了顾客反悔，商家利用“放
长线钓大鱼”的营销手段获取
最大化利益。

预售模式拉长了“双11”战
线，增加了平台销售额，让电商
平台欲罢不能。某电商平台工
作人员何力表示，预售模式将
购物节的战线拉长到近 1 个
月，在留住老客户的同时，也以
持续不断的营销宣传吸引住新
客户。

平台平台、、卖家趋之若鹜卖家趋之若鹜

平台需履责平台需履责、、商家应守约商家应守约，，消费者要擦亮眼睛消费者要擦亮眼睛

为抢抓“双 11”商机，各
大电商平台推出五花八门的
促 销 活 动 。 不 少 消 费 者 反
映，部分网店流行的所谓“预
售”模式，不仅商品价格忽高
忽低，发货周期也很长。原
本方便快捷的电商网购，顾
客下单后几周甚至几个月后
才能收到货。

半月谈记者调查发现，为
争夺消费者市场，减少库存损
耗，越来越多的电商打出“预
售”旗号，出现虚假宣传、定金
不退、商品无货强制退款等情
况。消费者吃了闷亏，维权却
不容易。
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“等待发货，等到没脾气”

“花式”预售，主打一个耗字？


