
成功运营自动售卖机所需的知识-篇二：成本与收益

上文中，我们聊到了批判性思维在运营中的作用，回看请：此文若能更好的帮您

赚钱（避坑），将是我们的荣幸！

利润=收入-成本

一般经营活动中，成本先于收入发生。所以，对成本判断的优先级，高于收入。

很多商家为了吸引投资或销售产品，会大肆宣扬这能赚多少钱，弱化这会花多少

成本。利润=收入-成本，只有成本为 0的情况下，收入才等于利润。了解成本构

成，是运营自贩机，尤其高频点位，是最重要的，没有之一。

可变成本与固定成本

可变成本指成本总额在随着业务量变化而变化的成本。在自贩机运营中，可变成

本包含：识别服务费，电费，直接人员成本（补货人员、客服人员），进货，以

及一个至关重要的货损成本。实际操作中，因人员工资和电费确定性较高，一般

会直接将其作为固定成本操作。固定成本指成本总额在一定时期和一定业务量范

围内，不受业务量增减变动影响而能保持不变的成本。在自贩机运营中，固定成

本主要包含：点位费用，设备购买成本（包含硬件、软件和流量），库房租金，

交通工具（补货车）等。

*可变成本是重中之重*可变成本是重中之重*可变成本是重中之重*

以一个实际案例作为说明：此大学 8台设备，日销稳定在约 1800单，日销售额

11000元。



1、算法识别成本：按照不同的识别费用可得下表。仅仅几分钱的差额，带来的

总成本差异可能是几万元。

2、货损——会呼吸的痛：沿用此大学 8台设备的案例。按照日销 11000元计算，

货损每相差一个百分点，年货损成本可提高 27500元，三年货损总额最高可达

33万元。由此可见，货损带来的成本，可以差出几台甚至几十台设备。

造成货损的原因，一般有三类：

（1）非友好行为：故意的窃取和偷盗。俗话说，防君子不防小人。如果打定主

意要偷盗，无论在任何场景下，这一类别的货损都很难避免。作为智能售货柜运

营者，当收异常购物行为提醒时，如确定是偷盗行为，第一时间发起追缴。同时，

将该消费者列入黑名单，禁止其之后的消费行为。如果涉及情节严重，金额巨大

的盗窃，联系平台方获取充分的证据，提交警方处理。

（2）错识别：即将消费者实际购买的商品错误的识别为其他商品。一个冷知识，

计算机视觉的识别准确率，经过不断优化，最高接近 99%，基本等同于人眼识

别的准确率。所以，识别错误，在日常运营中是不可避免的。识别错误造成的损

失实际是多少，才是运营者应该关注的。识别错误会导致多扣费和少扣费两种结

果。在错识别发生时，因消费者要求更正或运营商主动追缴，部分误差会被消除。

剩余部分，基于概率的正态分布，多扣费和少扣费的订单会产生自然对冲，错识



别引起的货损最终低于 1%（基于视达自身数据整理）。

（3）漏单\丢单：即因系统稳定性问题或数据传输问题，导致消费者实际购买行

为没有形成订单或没有完成扣费，引起损失。根据我们对全国各类智能柜运营商

的访谈，一般大家的货损在 3%至 4%。如果由于错识别导致的货损不到 1%，

那漏单丢单导致的货损则更应该被重视和解决。3、电费：一般冷藏售货柜日耗

电量，按照其体积，从 3度至 5度不等，冷冻柜日耗电量在 10度左右。按照 1.2

元/度的商业用电计价，一台设备的年耗电量最低也需要 1300元。如果该设备具

备闲时模式功能，即在非购物时段降低能耗，电费成本最高可节约 20%。

固定成本，往下看一层

在固定成本中，对于库房租金，交通工具，我们一般都会选择成本最低的。但当

选取一台智能售货柜，我们除了看设备本身的价格，更应该进一步，计算每升可

用容积成本及每件商品陈列成本。例如：A设备标 1100L，售价 7000元，实际

可用容积 1036L。B设备标 1000L，售价 6500元，实际可用容积 918L。则可

用容积成本，A设备 6.75元/L，B设备 7.08元/L。A设备可装 672件商品，每

件商品陈列成本 10.42元。B设备可装 613件商品，每件商品陈列成本 10.60

元。所以总价上，A更贵，但实际分摊的成本，A更便宜。

收入预期-基于盈亏平衡点

对于销售收入的预期，一般会设定三个：理想状态下的销售额预期，基于盈亏平

衡点的销售预期，基于可接受的底线的销售预期。理想状态下的销售预期，指的

是我们期待的最高销售额，一般基于经验和历史数据推断。可接受的底线指的是，



尽管处于亏损，但仍有继续的理由（如通过此项目获得其他资源等）。但低于次

底线，则准备离场。绝大多数经典教案中，采用的是盈亏平衡点预期，指总收入

等于总成本，利润为零的状态，即企业不赚不赔时的销售量或销售额。

举个例子：某大学 50台自贩机点位招标，服务期，某运营商计划投入 15000台

/年投标。专职 1人负责点位补货，月薪 3500元。商品毛利率因学校有限价要

求，最高能做到平均 30%。拟采用 500L单门智能售货柜，售价 5000元含运费，

日耗电量约 3度。年运营 9个月，约 270天。智能柜软件费用 200元每台每年，

识别费用 0.1元/单，流量费用 120元每年每台，货损 3%。仓储及交通工具利

用已有资产，不计费。假设平均每个学生每次购物的消费金额为 10元。（以上

数据为贴合实际的虚构，旨在说明计算过程）

根据以上条件以及盈亏平衡点的计算，拿下该学校点位，在现有条件下，做到盈

亏平衡，三年需要的订单量为 909,613单，销售额基于 10元客单价，为 9,096,129

元。每台设备每天所需销售额为 224.6元。



若我们把货损控制在 1%，识别服务费调整为 0.08元/单，我们可以发现，达到

盈亏平衡所需的销售额和订单量下降了将近 60万元。

从盈亏平衡点得到的（1）全面分析成本结构：硬件上的差价是最容易让人感知

的，但藏在硬件背后的成本，对整个生意达到盈亏平衡影响更大；（2）每个参

数对结果的影响不一：在不同的场景下和限定条件下，不同变量的改变对结果的

影响显著性完全不同。在这个案例中，货损下降 1%带来的改变，远远大于硬件

价格下降 10%。在其他案例中，这个情况或许又不一样。所以，调整可控参数，

让盈亏平衡点降低，并通过运营手段保障这一结果，就是精细化运营的精髓。我

们将在下篇文章中，分享我们对精细化运营的理解。

Again！在视达，相比设备销售，我们更希望您获得成功

SandStar视达的企业价值观是：以用户为中心，以结果为导向。我们希望每一



个用户，无论是专业运营商还是个人投资者，都能规避风险并获得最大化的投资

收益。我们深知，当且仅当我们的用户能够成功时，我们才有将生意长久的做下

去的机会。所以，视达通过致力于发展端计算加真 AI的第六代智能售货机，为

运营者带来三个低的运营体验：

文中计算盈亏平衡点的表格，我们制成了 Excel模版，如果您需要基于此模版改

造您计算盈亏平衡点的工具，欢迎添加我们的售前顾问小纯领取：


