
智行理财网
中心化交易成本(中心化交易所的弊端)

如今，随着新一轮的AIGC技术浪潮爆发，去中心化电商到了一个外部环境、
技术条件、品牌需求都趋于成熟的时刻，新的浪潮即将爆发。

借助智能供应链操作系统，商品分发进入低门槛时代

需求出现后，就需要足够专业的行业解决方案。

我所在的一个购物社群中，有一位拿货和议价能力都极强的团长，经常能够拿
到一些高端品牌的库存买断价，在群内很受欢迎。但由于缺乏好用的电商工具
，货品清单经常是用Excel表格发的，支付则是微信转账。少了先进生产工具
，沟通和下单的效率自然是不够高的。

这是很多团长和中小卖家的困境。要同时搞定流量、运营、供应链、客户管理
，仅靠传统工具是非常困难的。电商去中心化的基础，就是要降低商品分发的
门槛，让这部分团长和中小卖家们走出这种运营困境。

这就是梦饷科技正在做的事。
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一方面，打通链接。

中心化电商链接的两端是消费者和商家，梦饷科技链接的两端则是品牌和流量
主，包括个人店主、企业级流量主、团长、主播、海外流量主等，针对不同流
量主的需求和特点，搭建了包括饷店、饷联盟、饷团、饷播在内的“5+X”的
全域商品分发智能解决方案，用不同类型的分发者匹配商家不同生命周期商品
，解决商家直接对接多位分发者时成本高、对接难、怕失控三大难点。

这种分发模式撬动的是更大的C端流量。成立以来，梦饷科技借助超百万店主
的“鱼群爆发力”，已累计为2万多家海内外品牌销售了超7亿件商品。

另一方面，开源，包括代码和流量的双开源。

在品牌侧，梦饷科技新发布的全案全域商品分发智能解决方案“梦饷家云平台
”，进一步开启了B2R（Brands-to-Reseller）模式的低门槛时代。

由于系统已经细化到了各个具体的功能模块，商家可以实现“零基础”开设B2
R分销旗舰店。在叠加AI技术后，还可以智能打标签和组货分货，筛选出哪些
货适合常销、哪些货适合团购、哪些货适合主播，帮助商家制定运营策略。

在流量侧，则将梦饷科技过往沉淀的电商 SaaS 工具、供应链服务、私域运营
标准作业流程（SOP）等能力进行分形，让一个个不同类型全域流量主都具备
完善的卖货能力，变成可以卖货的“小电商平台”。

通过智能供应链操作系统，将品牌侧和流量侧打通，最终实现商品分发的低门
槛和高效率。
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在这个过程中，品牌同样是受益人。斯凯奇方面提供了一个数据，上次品牌游
学，短短几天时间内，斯凯奇的微信搜索指数就涨了400%。

这背后的逻辑是，店主们为了自己的销量，会自发帮品牌去做内容和推广，并
且只收取约定好的佣金，与品牌在其他平台找大主播合作所要支付的“广告费
＋坑位费＋佣金”相比，这简直显得太过划算了。

所谓的品销一体，是天然存在于梦饷科技的模式里的。为了维护客户黏性，店
主们也会全力筛选出自己认可的商品，反向督促平台、品牌提升货盘质量和服
务能力，以保证消费者体验。

同时，围绕品牌商家的需求，梦饷科技还在不断帮助他们在经营上做减法。除
了不断推出不同形式的玩法、工具、系统外，梦饷科技正在抓住AIGC在电商
服务中落地的趋势和可能性，携手所有生态合作伙伴以及面向未来。
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梦饷科技CTO曹均涛透露，
和互联网头部大厂一样，他们内部也有专门做创新性业务的“X实验室”，目
前在探索的几个方向是AI模特图片生成、差异化素材创作、AI创作助手、聊天
室导购等。

其中，基于大模型的文案创作，可能会在近期上线，帮助商家AI创作品牌介绍
、商品卖点、历史好评等素材。模特图则是很多商家上新时的一个固定成本，
既要约拍摄场地又要约模特，在时间和资金上都是不小的损耗，AI模特图片生
成可以同时打破时间、空间和人的限制，帮助商家降本增效。

聊天室导购则处于内部测试阶段，未来希望可以让电商的售前、售中、售后全
流程都在对话框内基于AI交互的方式去完成。

应用AI也是为了不断降低商品分发的门槛，“在分发路径中，商品的表达是很
重要的，这正是AIGC可以提供帮助的地方”，曹均涛说。

作为商品分发的智能解决方案提供商，梦饷科技在不断改变传统的中心化电商
玩法，通过降门槛和重新分利，构建起品牌、商品分发者、消费者和平台的新
关系形态。如果去中心化电商会开启一个新的时代，有很大可能，梦饷科技就
是那个在电商迭代中最终成功突围的范本。
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