
住房城乡建设部：
全国保交房已交付285万套

记者14日从住房城乡建设部了解
到，全国保交房工作推进有力，截至11
月13日，全国已交付285万套，对市场
预期带来明显改变。其中，上海、福建、
甘肃、黑龙江、河北承德、江苏徐州等74
个省市保交房交付率已超八成，贵州六
盘水、福建厦门、湖北鄂州、甘肃平凉、
辽宁葫芦岛等24个城市保交房交付率
已超九成，江西新余、甘肃金昌等6个城
市保交房项目交付率已达100%。

经过各地各部门的持续推进，297
个地级及以上城市均已建立房地产融
资协调机制。在协调机制推动下，银
行不断优化房地产开发贷款管理流
程，创新信贷融资方式，助力更多房地
产项目解决融资难题。截至10月31
日，“白名单”项目贷款审批通过金额
超3万亿元。 据新华社
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财政部、税务总局、住房城乡建设
部13日发布公告，明确多项促进房地产
市场平稳健康发展的相关税收政策。
具体来看，包括加大住房交易环节契税
优惠力度，降低土地增值税预征率下
限，明确与取消普通住宅和非普通住宅
标准相衔接的增值税、土地增值税优惠
政策等。

业内专家表示，上述多项促进房地
产市场平稳健康发展的税收政策，对于
购房者、房企均将产生实质性利好，通过
降低购房者置业成本、缓解房企资金压
力，有利于进一步稳定市场预期、提振购
房者置业信心。

契税新政将激发
新房和二手房交易市场活力

公告明确，对个人购买家庭唯一住房
（家庭成员范围包括购房人、配偶以及未
成年子女），面积为140平方米及以下的，
减按1%的税率征收契税；面积为140平
方米以上的，减按1.5%的税率征收契
税。对个人购买家庭第二套住房，面积为

140平方米及以下的，减按1%的税率征
收契税；面积为140平方米以上的，减按
2%的税率征收契税。并明确北京、上海、
广州、深圳4个城市可以与其他地区统一
适用家庭第二套住房契税优惠政策。

上海易居房地产研究院副院长严
跃进表示，此次政策变化之一，是过去
只有购买90平方米及以下的房子，契税
按1%征收，而现在购买90-140平方米
的房子，只要是首套房，都可以按1%征
收。对于一线城市来说，其税率可从
3%下调到1%，其他城市税率从1.5%下
调到1%。对于总价100万元的购房交
易，一线城市契税从3万元减少到1万
元；其他城市契税从1.5%下调到1%，下
降了三分之一。政策变化之二，是对于
140平方米以上的购房类型，契税税率
调整为1.5%。对于一线城市来说，过去
契税为3%，现在降低为1.5%，下降了二
分之一。

严跃进认为，契税下调影响重大，将
直接激活中大户型房子的认购，居民改
善型住房的需求将得到提振。此外，利

好一线城市住房交易。
公告还明确，在土地增值税方面，将

各地区土地增值税预征率下限统一降低
0.5个百分点。各地可以结合本地区情
况对实际执行的预征率进行调整。

对此，中指研究院政策研究总监陈
文静认为，近些年，随着房地产市场的
持续调整，不少房地产项目的土地增值
税实际税率已明显降低，企业不少税费
资金处于多缴状态，这部分资金如果不
能及时退税，将增加企业的资金压力。
本次将各地区土地增值税预征率下限
统一降低0.5个百分点，有利于降低企业
预征预缴的土地增值税，降低企业资金
压力，对于当前稳定企业预期将带来积
极影响。

增值税等优惠政策
对普宅和非普宅待遇予以统一

公告还明确，土地增值税方面，取
消普通住宅和非普通住宅标准的城市，
对纳税人建造销售增值额未超过扣除
项目金额20%的普通标准住宅，继续实

施免征土地增值税优惠政策；增值税方
面，在城市取消普通住宅标准后，对个
人销售已购买2年以上（含2年）住房一
律免征增值税，原针对北京、上海、广
州、深圳4个城市个人销售已购买2年以
上（含2年）非普通住房征收增值税的规
定相应停止执行。

财政部、税务总局、住房城乡建设部
有关部门负责人就上述政策答记者问表
示，通过明确与取消普通住宅和非普通
住宅标准相衔接的增值税、土地增值税
优惠政策，降低二手房交易成本，保持房
地产企业税负稳定。

陈文静表示，降低一线城市增值税
税费是与取消普宅标准配套的政策，由
于普宅标准涉及的税费主要是增值税和
土地增值税，本次明确一线城市取消普
宅标准后，与全国其他地区适用统一的
增值税政策，购买2年以上（含2年）的住
房对外销售的，免征增值税，这项政策可
以明显降低一线城市增值税税费，进一
步降低购房者置业成本，将助力一线城
市市场继续修复。 据新华社
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缩量
问：周四沪指低开，盘中震荡走低，

收盘下跌，你怎么看？
答：市场周四缩量调整，创业板指

收跌3.4%表现最差，盘面上超4800只个
股下跌，仅保险行业逆市上涨。技术上
看，沪深股指均失守5日、10日均线，两
市合计成交18385亿元环比萎缩；60分
钟图显示，各股指均失守5小时均线，60
分钟MACD指标均保持死叉状态；从形态
来看，阴阳相间行情再次出现，但伴随市
场缩量，各股指均失守5日均线，之前提
到的支撑位也告破，短期调整级别出现
升级，不过由于各股指并未失守60小时
均线，使得市场周五仍存在反包机会。
综合来看，短期回踩并不影响市场震荡
向上趋势，沪指短期支撑位3370点。

资产：周四按计划没有操作。目前
持有华创云信130万股、鲁信创投48万
股、爱建集团160万股、国检集团34万股、
安科瑞11.5万股、柏诚股份21万股、创元
科技18万股。资金余额12502623.98元，
总净值50401723.98元，盈利25100.86%。

周五操作计划：国检集团、华创云
信、创元科技、柏诚股份、安科瑞、爱建
集团、鲁信创投拟持股待涨。 胡佳杰

激活改善型住房需求释放市场活力
——财税支持房地产市场政策加速兑现

“发了2000单退了1500单。”“双11”
刚结束不久，女装退货的脚步还在继续，
有店家在社交平台上晒出堆满退货的仓
库说：“女装还能做吗？”甚至有的商家退
货率高达80%-90%。

作为一家拥有20多万粉丝并在细分
领域做到排名前10的女装店店主，今年

“双11”，郑先生很“佛系”，因为面对超
过70%的退货率和持续亏损，他在10月
发布了闭店消息，准备卖完尾货就彻底
告别女装行业。

不仅是郑先生这样的中部商家，今
年年初开始，电商女装的闭店故事轮番
上演：拥有500多万粉丝的女装店“少女
凯拉”被爆欠款跑路，张大奕、周扬青等
头部网红陆续宣布关闭曾经年营收上亿
元的淘宝店铺……

商家抱怨退货率居高不下、被强制
购买运费险等，消费者吐槽货不对板、服
装质量参差不齐……在这个已失去时代
红利的女装赛道，商家与消费者之间、商
家与平台之间的博弈正愈演愈烈。

发2000单女装退回来1500单
“双11”收官退货还在继续

星图数据检测显示，今年“双11”期
间，综合电商平台、直播电商平台累计销
售额同比增长26.6%。这个被称为史上
最长的“双11”，有商家狂欢庆祝，也有商
家黯淡收场。

伴随着某奢侈品牌因成为“凑单神
器”导致退货率高达95%，女装高退货率
现象也渐渐浮出水面。“双11”期间，有女
装店在社交平台发布消息称，发出去
2000件衣服退回来1500件，很多退货理
由是拍错尺码或寄错包裹。有机构对大
促期间各个平台的退货率做了统计，女
装成为退货率最高的品类，特别是女装
直播带货，退货率高达80%。记者调查
发现，有商家退货率甚至高达90%。

有消费者表示：“经常买5件衣服，有
4件都要退回，现在已经很难在网上买到
合适的衣服了。”实际上这是普遍现象，
近年来，女装的平均退货率只增不减。

“电商刚刚发展起来时，退货率只有
15%-20%，现在我们的退货率达到70%
以上，销售额看起来很高，但实际没什么
利润。”做了12年女装的郑先生说，特别
是“双11”，消费者为了凑单冲动消费的
情况更多，女装退货率更高。因为有运
费险，许多消费者把网店当作“试衣间”，
一件衣服同时买两个颜色或者两个尺
码，试穿后再退回一件。

退货率高企引发连锁反应
有女装网店倒在“双11”前夜

高企的退货率正在压垮部分女装
网店，不少商家已倒在“双11”前夜。据
联商网不完全统计，2024年以来，已有
40余家女装网店宣布闭店或停止更新，
其中不乏经营10年以上的老店和高分
店铺。

5月，女装网店“少女凯拉”被爆出突
然关店并失联，在行业中引起轩然大
波。该店铺凭借低价销售吸引年轻女
性，月销量曾超过90万件，但最终却因欠
几百个供应商上千万元货款走到了尽
头。几个月后，曾经的“淘宝女装第一
人”张大奕的店铺“吾喜欢的衣橱”也宣
布退场，与1200万粉丝告别。据她透
露，原因是毛利率已支撑不了各项运营
成本。

退货引发的连锁反应，其中也有强
制运费险带来的成本升高，不断积压的
库存或许成为压死女装网店的最后一根
稻草。“按两元一单运费算，3000个包裹
大概要花6000元，参加‘双11’的话强制
要求购买运费险，平均4元一单，所以如
果退货率高，卖得越多亏得就越多，最后
就只剩一大堆库存了。”郑先生说。

郑先生曾经站上女装风口，店铺销
售额一年最多做到2000多万元，如今却
因为资金链断裂成为今年闭店的女装网
店之一。他说：“竞争太大了，包括设计、
改版、美工、模特、店长、客服、仓库等，人
工费用支出太大，利润根本不够覆盖。”

郑先生表示，如今各种平台竞争加
剧，各种规则的限制都会影响到商家的

利益，其中不少商家想减少损失而推出
预售模式，一旦超时发货，也会面临较多
赔付。

消费者吐槽货不对板、质量参差不齐
女装网店的未来在哪里？

虽然商家叹气抱怨，但“货不对板、
质量参差不齐”等吐槽成为许多消费者
退货的共鸣。不少消费者称，特别是一
些网红款，为了营造氛围会在特定环境
找模特拍照，拉高了期待，最后消费者拿
到手的衣服要么有色差，要么面料、版型
不好，怎么穿都不合适。

“买家秀里，一些网红可能穿着奢侈
品的原版展示，但因为价格、成本等因
素，做出来的衣服一分钱一分货，消费者
拿到手后就会觉得货不对板。”一行业人
士表示，为了应对竞争，部分供应商和商
家偷工减料。他说，这些年“卷设计”“卷
原创”“卷创新”，“卷”到现在许多大店都
倒闭了，实际上这是行业的优胜劣汰，目
前女装呈现饱和状态，僧多粥少，肯定会
垮掉一批。

女装领域在我国服装业中占据着需
求最多样化、市场容量最大的地位，目前
已进入深度整合期，品牌间的竞争趋于
白热化。对于目前的瓶颈期，天使投资
人郭涛认为，电商平台应适度调整强制
政策，比如根据店铺信誉等差异化设置
运费险要求，减轻优质商家负担。同时
加强对商品质量、描述真实性的监管，提
升整体购物环境。

“商家与平台之间的博弈，实则是寻
求利益最大化的过程。”知名战略定位专
家詹军豪表示，从品牌定位的角度来看，
电商女装领域的高退货率，揭示了商家
与消费者之间的“错位”现象。这不仅仅
是尺码、款式上的不匹配，更深层次地反
映了商家未能精准把握目标消费群体的
审美、品质需求及购物习惯。商家需强
化市场洞察，确保产品设计与营销策略
贴近消费者真实需求，减少因“期望落
差”导致的退货。

华西都市报-封面新闻记者 朱珠

卖家称“卖多亏多”，买家吐槽“货不对板”

高退货率下，女装网店路在何方？


