
事实上，每一位女性店主的经历各有不同，或
是为了照顾家人选择隐退职场； 或是为了再寻求
事业机遇， 增添一份收入； 或是为了提升工作能
力，充实业余生活……但选择饷店的她们，都有着
相同的品质，例如坚韧、耐心、渴望证明自己。

本科德语专业的周桐每天为店内的商品宣传
文案奔忙，试图在宝妈生活中再次找到自我动力。
人们休息的时间点，便是周桐的工作高峰期。为了
及时解答客户的疑问，她多次忙碌到凌晨。

“85后”店主涂小白对此也深有感触。据她
介绍， 疫情期间线上卖货模式被很多人复制，
于是自己及时调整，坚持把关好选品，做好服
务， 慢慢地， 店铺获得了忠实粉丝的支持。现
在，她在平台的收入已经超过了主业收入。

而来自教育行业的杨老师是爱库存的一名培
训讲师，每天她会坚持撰写4000字以上的货品文
案，虽然店铺只开了短短的20多天，但发展快速。
她表示，干劲十足，不仅因为有了一个稳定的供货
平台，还希望自己能帮助到更多女性创业。

再就业实现自我

数十万店主云开店 梦饷集团助力“她经济”
11月1日， 在上海网络购物狂欢季暨

“11直播月”活动上，梦饷集团与11家知名
电商企业同台按下启动器。据了解，疫情期
间，梦饷集团旗下电商平台饷店帮助了50万
店主再就业。更为重要的是，其背后去中心
化商业逻辑的价值，即精准对接供需两端拉
动循环，在这次疫情中得到了坚实验证。

在疫情严重时期，人们足不出户，而线下实体
零售难迎客流时，如何能增添一份收入，成为许多
从业者焦虑的问题。相较之下，东华大学服装系研究
生毕业的Sherry却更加坚定了自己的选择———成为
一名饷店的店主。事实上，从去年初开始，Sherry就已
经觉察出当时自己所在的公司采购额在逐步萎缩的
趋势。于是，她尝试着运用自己八年的童装买手经验，
在饷店做起了兼职店主， 将商品卖给身边的朋友们。
生意逐渐有了起色， 这让Sherry在面对裁员时增加
了底气。

其实，有着同样想法的不止Sherry。据梦饷集团
提供的数据显示，疫情发生以来平台新增50万人。据
了解，梦饷集团的前身为爱库存，是一款提供SaaS店
铺软件工具、 私域流量经营管理工具以及商品与服
务一体化供应链解决方案的电商平台。 今年8月，爱
库存升级为梦饷集团， 旗下涵盖去中心化电商平台
饷店和供应链平台爱库存。

在梦饷集团的店主画像上，数据统计显示，90%
的店主为女性，人群主要集中在广东、江苏、湖南等
地。半数以上的店主来自一二线城市。宝妈、销售、培
训老师、个体户构成了梦饷集团的店主群体，而近八
成的店主年龄在25-45岁之间。

实际上，伴随着电商十几年的发展起落，国内消费者的
网购习惯早已常态化， 而疫情的影响再次加速了线上消费
的渗透。据商务部数据显示，1-9月全国网络零售额超过8万
亿元，同比增长9.7%。

然而，近几年互联网红利触顶、流量获取成本逐年上涨
不仅成为电商的难题，还成为许多中小外贸厂商的心病。一
面花高价买营销打爆款， 一面出低价增强获客却不得不承
受商品亏损。简而言之，流量把握在平台手中，不在自己手
里。这让不少商家左右为难。

于是，部分例如饷店等平台便是瞄准了痛点，走出了一
条社群化、 个性化的商业模式。200万的店主既是目标客群
的服务者，也是最熟悉用户喜好的亲朋好友。他们影响着身
边人群的消费决策，成为品牌方抵达潜在用户的触手。另一
方面，积累起来的客群对商家更熟悉，品牌认可度更高。

社群电商以店主端助力企业获取私域流量， 除了能解
决疫情期间的库存危机，保障员工就业，更为重要的是，传
统生产加工企业由于能直链用户需求， 生产模式从原来的
盲目生产朝着柔性化、精细化、短平快的高效率趋势转型。
而生产端的革新，又会进一步加快消费端的需求牵引，从而
形成良性的供需循环。

帮助商家去产能、搭建品牌社区、扩宽市场边界……梦
饷集团在创造百万灵活就业岗位的同时， 还推动着电商市
场的正向内循环，提升着企业在国内外双循环中的价值。

新增50万人变身店主 去库存 促循环 创造社会价值
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