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电商平台推出高额消费券
轻奢、高档品牌成“凑单工具”

2024.11.13 星期三
责编 薛敏 ｜ 美编 小婧 ｜ 校对 高敏 网事 A09

网友闲话

被曝成交16亿元，退货率却高达95%

高档品牌成双11“凑单神器”？
“双11”是电商的促销打折季，但近年来，电商推出的促销活动越来

越复杂，网友们也开始将满减活动当成“数学题”开始列公式。天猫
88VIP会员专享的大额消费券加入“战场”后，公式也变得更加复杂。

由于使用门槛要达到1500元至7000元，许多网友将目光转向了
轻奢、高档时尚品牌。今年社交平台更是流行起了用拉夫劳伦服装凑
满减。据此前媒体报道，该品牌在某电商平台“双11”的GMV（商品交
易总额）超过16亿元，但退货率却达到了惊人的95%。

有网友认为，这是在利用电商平台漏洞，也有网友表示，这是电商
平台本身允许的消费规则，其行为无可厚非。记者留意到，社交平台还
有不少网友专门推出“满减攻略”。

近年来，“双11”促销活动早已不
再局限于11月11日前后，电商平台
从10月开始就预热推出各项活动，如

“定尾模式”，就是商家提前释出商品
活动折扣价，消费者先交纳定金后

“锁单”，等到活动正式开始再支付尾
款等待商家发货。淘宝官方也不再
局限于传统的“满300-50”“满200-
30”等折扣活动，给开通了88VIP会
员的用户提供多轮专享消费券，以期
推动用户的消费欲望。

记者看到，该消费券并非直接获
得，而是需要会员使用积分进行兑
换。如520元消费券，需要使用188
积分进行兑换，积分来源则是用户此
前消费累计获得。该520元消费券
分为两张，分别为实付满5000元减
400元，以及实付满1500元减120
元。在此前，官方还发出过满7000
元减560元等更高额的消费券。

由于使用门槛过高，许多网友在
列出计算公式后发现，该消费券与通
用的“满减”折扣可以叠加享受，便纷
纷开始凑单，于是单价动则上千的拉
夫劳伦等轻奢、高档品牌成为热门

“凑单工具”。将该品牌商品加入购
物车后一起下单，订单的总价会多轮

“满减”，并体现为订单内的每件商品
实付价都是折扣后的价格，此刻将未
发货的凑单商品以“七天无理由退
款”的方式直接退货，保留自己实际
需要的商品，就完成了凑单的最后一
步。

据报道，拉夫劳伦在天猫“双
11”的GMV（商品交易总额）超过16
亿 ，但 退 货 率 却 达 到 了 惊 人 的
95%。拉夫劳伦淘宝客服坦言已注
意到此次的凑单退货情况，针对商铺

在退货过程中造成的损失，拉夫劳伦
客服称可与物流公司或平台寻求解
决。

不过，记者11月11日就此信息
咨询天猫，相关负责人回复称，该品
牌的退货率并没有那么高。他向记
者强调，关于拉夫劳伦退货率的数据
是错误信息，严重失实。

值得注意的是，记者采访一些行
业从业人士了解到，“双11”期间的
退货率确实高于平时，毕竟大促期
间成交量也激增。大促期间很多人
都是冲动消费，在半夜下单后，第二
天又后悔决定不买的不在少数。此
外，退货激增也存在凑单因素，因为
有各种优惠叠加，一些人之前价格
没算好，在拿到新的优惠券以后就
会把早前购买的退掉再重新购买。

“当然，我们也会遇到一些人就是纯
粹为了凑 3000 元、5000 元这样的
大金额减免的。这些人通常是在全
部付款完毕以后将部分凑单的、不需
要的商品秒退。”一家国际美妆大牌
的工作人员告诉记者。

如何才能最大化利用电商平台
的折扣和消费券？记者看到，社交
平台上许多博主推出了面向新手的

“攻略”，手把手教你如何代入“公
式”。

“第一步，凑购物券，满a减b，最
好只凑到商品的总和=a”“第二步，
凑满减，勾选已经凑好购物券的商
品+所有要买的商品，凑每300-50”

“第三步，凑消费券，勾选上述2步都
已经凑好的商品，看红包旁边显示还
差多少可以使用消费券，凑满消费金
额，此时挑选的商品只使用消费
券”……除了一系列令人眼花缭乱的
公式，博主还推荐了耐克、拉夫劳
伦、巴宝莉等自己常用的凑单品牌。

要是看不懂显示差多少可以使
用消费券，博主还贴心地给出了解决
方法：“用 3000 或 7000-红包-礼
金-定金-合计=c，此时c就是你要
凑的消费券金额”。如何算自己的实
付？“红包+定金+礼金+合计=d，此
时d就是你的实付金额”。如何才能
卡到极限？“那要看 d 与 3000 或
7000之间的差距”。

“为了用上5000-400，我凑到
了5000.05！”不少网友晒出了自己
的凑单“战绩”。有网友表示，自己只
想购买100元左右的商品，硬是用化
妆品凑单4900元再退款，最后100
多元的商品只花了60多元就成功

“拿下”，非常划算。

然而，除了拉夫劳伦等大
商家被卷入了“凑单大战”，许
多体量较小的商家也受到波
及，“双11”期间下单量飙升，
但可惜都是被拿去凑单了，有
商家直接晒出后台记录，直呼
吃不消：“新链接78个订单，
百分之百的退款率！”

有业内人表示，消费者选
择退货时，未发货的商品，商
家需要承担 2 元至 3 元的面
单和出库成本，发了货召回
的，至少要承担近5元的快递
费。如果是用户签收后再退
货的，商家还要承担运费险抵
扣之后的部分返程费用。即
便是用户立即申请退货，也浪
费了商家的推广和运营投入。

有媒体报道称，电商平台
的高退货率曾压垮一家七年
老店。有商家告诉记者，大促
期间不配合平台就没流量，但
配合平台游戏规则又赚不到

钱已是近年的大概率事件，若
在平台长期承压受伤害，选择
离场也是被逼无奈。

有业内人士分析指出，在
平台默许可以退单后，“先凑
再退”虽然提高了大促期间的
GMV，让成交数字非常辉煌
漂亮，但实际上不仅用户疲
惫，被选择为“凑单神器”的
商家也受到了伤害。

“其实归根到底，还是现
在的优惠、打折活动太复杂
了 ，简 直 就 像 是 在 做 数 学
题。这让消费者身心俱疲，
也让商家无力招架。”网友

“多多”表示，现在不少消费
者都希望电商平台简化折扣
活动内容，像早先的“双 11”
活动一样直接打折、让利给
消费者，这样才会有更多的
消费者愿意买单，购物的体
验感也会更好。

（九派新闻 第一财经）

@小汽车：拉夫劳伦：
“双 11”我就是个陪衬，被无
情地选择，又被无情地抛弃。

@蔡文：谁叫它卖这么
贵。

@灰色本质：毕竟很多
东西满减下来的比补贴直降
的便宜，所以我还是宁愿凑
单。

@Sub1ʚ：凑了一些小
单退了，没办法，平台规则太
烦太难搞。

@幸运的兔子：给人凑
就得给人退。

@猫猫狗狗：你以为人
家干这个活动会不知道这么
简单的漏洞所在？人家肯定
是知道的。既然知道不去修

改，就是希望买家抓住漏洞
带动消费。表面看买家占便
宜，实则最占便宜的还是搞
活动的人，然后是卖家。

@小云哥家的展会簿：
我是商家，不好意思，我没参
与。作为买家，我也没那么
精明，没想到薅羊毛还有那
么多方法。

@Davy.Z：如果各个平
台都能像第一届“双 11”那
样，没那么多花样经，实实在
在的优惠，消费者和商家也
都不会为了凑单而烦恼。

@枫叶fim：以前“双11”
只有两天，现在要一个月，时
间跨度长+数学马虎的人真
心累！
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小商家直呼“吃不消”
满减机制该升级了？


