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        众所周知，2011年以来，国
内的自动售货行业发生了天翻
地覆的变化。这种变化不仅体
现在宏观上，也体现在一些微
观的层面。我简单总结了下这
些变化，大致可以从这个角度
去理解。 

 

序 言 



 1.国内的自动售货行业进入快速发展阶段，内外因素
共同促进行业进入快速发展期。 

 2.技术革命了促进自助售货设备的升级，行业服务的
内容和领域在延伸变宽。 

 3.更多优质的资源进入行业的同时，也加剧了整个行
业市场的竞争 

 

宏观层面的变化 



          国内近些年随着外部经济的环境的变化，非常多的行业，特
别是零售行业发生了比较深刻的变化。面对高房租，高人工，价
格上涨空间受限等诸多不利因素，自动售货机逐渐走上了历史舞
台，更多人开始关注到这个领域。其实在这之前，国内的一些特
殊行业，如生产企业等其实早就开始转型升级，工业机器人市场
的兴起本身就非常说明问题。工业有工业机器人，零售呢？什么
解决方案能解决问题，目前看，自动售货机是唯一一种比较稳妥
的解决方案。24小时工作，低成本，简单可靠且易于经营维护，
恐怕这是所有零售业都梦寐以求的，因此这几年的自动售货行业
发展的速度应该讲较过去是变化明显的。我这里有一份中国自动
售货行业网发布的相关数据，近三年自动售货行业市场规模平均
每年保持两位数增长，峰值数据接近30%。 

1、国内的自动售货行业进入快速发展阶段 
内外因素共同促进行业进入快速发展期 



          工业技术和互联网技术的发展促进了自助售货设
备的升级，这是我今天想讲的第二点，国内的自动售
货机生产企业早期以引入、仿制为主，但随着时间的
推移，这两年我们看到这样的情况发生比较多的改变，
特别是在互联技术被引入后，整个自动售货机行业的
设备迭代明显加速，更多功能的自动售货机被开发了
出来，盒饭机、售菜机、广告派发机等等,整个行业的
服务的领域不断在延伸，市场的宽度也被进一步突破。
我们同行间常开玩笑讲，今天我卖水，我明天或许就
是卖盒饭的了。 

 

2、技术革命了促进自助售货设备的升级，
行业服务的内容和领域在延伸变宽。 



          作为一个经营自动售货机多年的老兵，老实说我从来
没有像这两年这么有行业归属感，因为每天我都能看到这
个行业一些可喜的变化，多年以前我们的行业还无人关注，
但现在无论是媒体、快消品企业、互联网公司，金融服务
单位等等基本都出现在了行业中，这些企业的出现为我们
发展提供了助力。但另外一方面我又感觉到非常有压力，
因为相比过去，今天这个行业的竞争可能是史无前例的激
烈，特别一些大型运营企业对我们中小运营企业带来的压
力是极其明显的，但幸运的是不仅是我，还有很多和我一
样的小伙伴还是独立自主的坚持了下来。 

 

3、更多优质的资源进入行业的同时，也加剧
了整个行业市场的竞争。 



谈完了一些大的变化，我们聊一聊
发展问题，特别是类似我们这样的
中小运营企业。下面我和大家也分
享一些我个人的一些想法。 

 



 1、因为小，所以被关注少。   
         中小运营企业的最大的特点是经营规模小，大的几百台，小的几台，在整个行业
极少会引起一些资源方的关注。   
 2、因为小，我们通常没有话语权。   
         因为经营规模小，通常中小运营企业在相关的市场经营活动中其实话语权是非常
小。特别是面对一些强势的合作伙伴和不公平的条件，更多时候我们只能保持沉默。    
 3、因为小、所以我们的各项成本总是高。 
         由于规模小，中小运营企业在核心的采购供应方面同样面临着尴尬的情况，我们
没有集采和规模化采购优势，因此中小运营企业的各项经营成本似乎总是比别人高许
多，这成为制约企业进一步的发展的重要因素之一。 
  4、因为小、我们只能跟从或者等待 
         跟从和等待是目前我们遭遇的另一种尴尬，非常多的业务我们很想做，但却无法
做，更多时候我们只能无奈的跟从一些大的企业或是继续等待。举个简单的例子，以
现在流行的自有品牌的饮料，由于经营自有饮料需要一个基础代工量，但我只有几百
台机器，消化能力有限，我就不能做。结果是我们要从大运营企业那里拿货，要么就
只能干等着，从大运营企业那里拿，说实话，从经营的角度而言，有谁愿意呢？ 

中小运营企业所遭遇几个问题 



           2014年中国自动售
货新增总数近3万台，其
中2万台是由中小运营企
业带来的增长。2014年
自动售货行业销售额超
过50亿人民币，其中近
50%由中小运营企业产生。  

 

数据统计 



 A：分散，中国大大小小总计数千家运营企业，分散
于全国各个商圈，无法形成合力。  

 B：缺少组织，步调不一。各地运营企业没有统一的
组织安排和协调规划。中小运营企业因为单打独斗，
因此不仅要和大运营商竞争，同时也要和本地同体
量运营企业斗争。  

 C：我们总是单独去尝试接纳业务，但很少考虑过一
起去争取。 

我们才是市场真正的主力，但是我们又为何
如此被动呢？我后面也总结了下原因，主要

有这么几点： 



         基于上述的分析，我认为未来的中小运营发展之道在于联合。
只有抱团发展我们才能发出真正属于我们的声音。举个简单的例
子，因为我在苏州，所以我举个苏州的例子，如果苏州地区所有
中小运营企业大家能聚集到一起，统一采购？大家可以设想下这
样的局面会是什么样？苏州地区所有中小运营商一起是个什么规
模？我想这个数字是足够让大型运营企业都咋舌的数字。那么我
们还会声音如此微弱么？我想大家得到得答案是显而易见的。 

         因此总结上述的一些内容，我认为未来的中小运营商的发展
之路中，其中有一条最重要的”抱团“大联合。 




