
运营手册

 自动售货机运营事业：

一个新兴的朝阳行业!

一个绝佳的投资项目!

为你开启成功的大门！
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一、 自动售货机行业介绍

1.世界自动售货机市场概况

目前，全世界自动售货机普及台数 

约1600万台，通过自动售货机运营获得利润约400亿元人民币（约US$50亿）

。

自动售货机二十世纪六、七十年代自动售货机在美欧、日本等发达国家开始

发展，目前在这些国家得以全面普及。

 日本拥有约560万台，平均每23人一台。

         日本有39%的饮料是通过自动售货机销售的。

 美国拥有680万台，平均每40人一台。

 欧洲也达到平均每60人一台。

欧洲：303万台

中东：2万台

韩国：60万台

中国：2万台

日本：560万

台

台湾：6万

台

东南亚：5万

台

澳洲：12万

台

北美：680万
台

中南美：15万

台

● 欧洲—欧元的统—使自动售货机市场更加活跃   

●中东—石油市场的活跃刺激自动售货机市场

● 北美—以可口可乐、百事可乐购入为主         

●东南亚—正成为自动售货机新兴市场



2．国内自动售货机概况

中国从2000年开始发展自动售货机事业。

      目前，全国自动售货机拥有量不足2万台。

      

运营商还没有形成足够的规模，饮料商刚刚介入，市场空白区域很多，正是

介入自动售货机运营行业的最佳时机！

国内自动售货机主要分布城市：

北京、西安、上海、杭州、广州、深圳、东莞、中山、大连

国内自动售货机运营可布放城市：

北京、天津、石家庄、太原、洛阳、郑州、西安、秦皇岛、保定、

上海、杭州、苏州、无锡、镇江、宁波、南京、武汉、长沙、南昌、

广州、深圳、东莞、中山、成都、重庆、昆明、南宁、

沈阳、长春、哈尔滨……

二、 自动售货机运营的优势及成功运营的关键点

目前国内投资项目所面临问题

 投资初期，没有相关的管理经验；

 很多项目的资金流控制难度较大，造成庞大的应收帐款，使投资的风

险加大。

 投资汇报率高项目大都具有很高的风险性；

 大多项目介入时需要投入的资源较多，手段不够灵活；

 低风险、高回报率的项目竞争都非常激烈；



投资者投资者

关注关注

焦点焦点

较小的市场竞较小的市场竞

争争

发展的巨大潜发展的巨大潜

力力

资金的有效运转资金的有效运转

简单的管理流简单的管理流

程程

较高的较高的

利润空间利润空间

自动售货机运营的优势

 现金交易，资金回笼快，避免应收帐款的困扰

 不受场地限制，经营手段灵活；

 直接面对销售终端，可有效控制利润

 距离的便利性---距离上更靠近消费者。

 作为一种新的零售模式，可以合理避税

 购物的便利性---即时消费，节省排队结帐时间 

 时间的便利性---24小时营业，全年无休

 服务的人性化

    可提供冷、热饮，保证饮料的最佳饮用状态

 人机对话销售模式，更符合年轻人消费习惯

 作为一种新的销售渠道，广告收益明显

自动售货机运营的优势可以很好的解决投资者的后顾之忧！



中国发展自动售货机的优势

 中国经济持续发展 

 饮料行业的快速增长

 外资开始关注中国自动售货机的运营事业

 政府对自动售货机事业的支持

 潜在的发展机遇，巨大的商业空间

国 内 成 功 运 营 的 关 键

• 好点位的选择---★★★★★

• 完善的运营管理方法---★★★★

• 好的设备支持---★★★★

• 规模效益---★★★

三、自动售货机运营模式及盈利方法

目前运营模式主要有2种

1． 自己购买机器运营

利润来源：销售饮料的利润、机身广告费、包装物回收

关注点：点位费电费的降低，不同场合饮料价格的设定，利润率高的饮

料的采用，机身广告，运营成本（车辆、人员等的合理利用）的降低

2． 从饮料商处租用机器进行运营

利润来源：销售饮料的利润、机身广告费、包装物回收

关注点：机器租金的商谈，点位费电费的降低，饮料价格的设定，运营

成本的降低。

四、自动售货机运营成本分析



自动售货机运营---收益展望

对于运营商来说，饮料销售的毛利在35%以上，可以迅速回收投资成本，同

时还可以通过机身广告的收益加快成本的回收。

目前国内已有2家饮料商的自动售货机运营实现当年盈利；

某饮料商在华东及华南地区通过自动售货机的销量占到2006年总销量的5%

以上。

根据对华东、华南成功运营商的统计分析，投资回收期平均为2年！

成本分析：

单台损益计算

项  目 计 算 公 式 结果 备   注

单台销量/年 A 18250 日平均销售50瓶（365天）

每瓶售价 B 2.5 按瓶、罐平均价计算（单位：元）

每瓶进价 C 1.65 按瓶、罐平均进价计算（单位：元）

每瓶毛利 D=B-C 0.85
毛利34%（目前运营商毛利30%~37%），会

随着销量的增长而提高

单台毛利/年 E=A×D 15513 饮料销售毛利，单位：元

单台销售额/年 ①=A×B 45625 单位：元

单台毛利/年 ②=E 15513 单位：元

电费、场地租金 ③ 2000
7度/台天；每台按平均2000元/台年，此项

费用根据场地不同可以采用谈判手段降低

单台机身广告/年 ④ 3000 可从饮料商等处获得（单位:元）

单台折旧费/年 ⑤ 3375 3万元/台，8年折旧，残值10%(单位:元）

单台损益/年 ⑥=②-③+④ 16513 不去除设备折旧费，单位：元

单台损益/年 ⑥=②-③+④-⑤ 13138 去除设备折旧费，单位：元

计算说明：

损益计算: 

以上成本分析不含人工费及管理费用，如果成立运营公司要考虑人工费、运

营车辆的购置费、管理费等。

五、自动售货机运营公司的设立、运营管理

（一）组织机构的设置



运营公司

运营部 市场部 采购部 财务部 采购部

（二）部门职责

1、运营部门

 销售商品的测试

 机器日常巡视---商品的配送、加货、补零与收款

 销售数据的收集

 机器的日常清洁

 建立客户服务与投诉热线，并处理投诉信息及设备维修，把信息分门

别类反馈给相关部门。

2、市场部门

 布点场所的开拓、洽谈与签约

 机器外观广告的开发

 运营状况的分析与布点场所的调整

3、财务部门

 财务系统帐目建立

 日常财务凭证管理

 自动售货机现金回收和补充管理

 自动售货机销售统计与管理



4、总务部门

 人员的招聘、培训

  车辆管理、财产管理

5、采购部门

 饮料的购入，与饮料商、饮料批发商进行饮料价格及其它合作的商谈

  运营车辆及其它商品的购入

（三）人员配备

根据运营台数的多少，合理配置人员，控制经费的支出

按500台机器规模为例，自营情况下人员配备如下：

 运营部---12人（50台/人，含2人热线）

 市场部---2人

 财务部---2人

 设备维护部---1人

 采购部---1人        

 运营车辆：10部车

           共计：18人

（四）人员培训

 自动售货机产品培训

 自动售货机操作培训

 自动售货机产品维修知识培训

 自动售货机运营知识培训

 第一天   自动售货机基础知识. 遥控器操作



 第二天   货道设定与拆装.冷却单元原理及替换

                 硬币、纸币识别器基础知识

 第三天   自动售货机日常检点操作

                 故障诊断方式讲解

                 自动售货机安装、搬运基础知识

 第四天   疑难故障排除演练与答疑

 第五天  自动售货机运营知识介绍

（五）费用收支

收入：

 饮料销售收入

运营收入的主要来源，要确保每台机器的销量。

 机身广告收入

每年要与饮料商做好商谈，争取好的广告价格，缩短设备投资的回收

期。

 包装物回收处理收入

支出：

 自动售货机的购置费

 运营车辆购置费

 点位设置费（包括电费、场地租金）

 人工费

 管理费

（六）运营管理



自动售货机的运营管理要走精细化管理的道路。

要侧重如下几个方面：

1．规模效益，自动售货机是属于零售业的一个渠道，必须要有规模才能有

大的收益。

2． 

性能可靠的机器：可靠的机器使顾客减少顾虑，养成消费习惯，确保销售的

稳定性。

3．商品的选择：要选择有吸引力的商品，同时要考虑饮料的毛利。

4．清洁卫生：自动售货机一定要做到外观整洁，出货口不能有灰尘、蚊虫

等。

5．投诉处理：客户投诉处理要及时，减少投诉的负面影响。

管理做到商物分离（如下图）

商物分离

商 流 物 流

公司核心

的充实 商品管理/配送

补充的外部流程

会计事务

销售/购买

决算

营业所事务

销售额精算

业绩管理

商品仓库

商品订购

商品购入

库存管理

巡视配送

补充配送

现金回收

销售管理

新机布放交涉

布放场所交涉

顾客访问

企画推进

业绩报告

品种切换

机种变更

价格设定

投诉处理

报修处理

销售数据收集

个人企业

外部企业

仓库管理者

运送管理者

运营流程示意图：



自动售货机 布放场所/顾客

维护修理

配送补充精算

巡视

商品管理/库
存/订购

指示

情报

情报

情报
情报

情报

Coffe

自动售货机运营商

情报

传媒公司

（七）点位选择

自动售货机运营成功的最关键因素是点位的选择            

自动售货机点位分布统计

美国：

工厂---28%；                     写字间---27%

零售/公共场所---21%；            学校---11%

医疗保健场所4%；               其他---9%

日本：

各种场所分布都有，布放室外居多

欧洲：

工厂与写字间合计超过50%以上

自动售货机点位分布统计

国内：



中国目前最成功的8家运营商统计结果

工厂、公司---55%             学校---15%

车站、机场等公共场所---13%

商场、超市、步行街---12%

其他---5%

综合国内外点位情况，我们建议国内运营商在点位选取上应以工

厂、学校为主，兼顾车站、机场、综合性商场

（八）销售饮料的测试

新增加新的饮料销售品种时，要先对该饮料进行贩卖测试，确保该饮料能在

自动售货机上正常售卖，减少不必要的客户投诉。

六、自动售货机的点位设置

自动售货机点位选择的好坏及费用的高低直接决定着运营事业的成

败，所以要特别给予重视，由专人负责。


