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壹●前言 
 
一、研究動機 
 

在現代 21世紀中，販賣機無處不在，不管是在街上、學校、廁所…等都有
各式各樣的販賣機，但在一般超商、量販店又或者賣場中都有著相同種類甚至是

更豐富的商品，但為什麼賣機一直不斷的出現與創新呢？這是本組要探討的動機

之一。而在上述之中，商家又是依何種條件考量在不同地點當中決定販賣機的種

類呢？這是動機之二。最後，消費者又是在何種情況及心情下放棄商店及賣場，

拿出硬幣買賣呢？商家又是如何利用創意讓消費者拿出硬幣投向販賣機換取大

商機呢？ 
 
二、 研究目的 
 

根據以上研究動機，本組對販賣機探討出四個研究目的： 
（一）瞭解自動販賣機的定義功能與特性。 
（二）探討自動販賣機的經營模式。 
（三）探討自動販賣機的經營問題。 
（四）提出自動販賣機在經營上之建議。 

 
三、 研究方法與流程 
 

本組所採用的研究方法以「文獻探討」為主，經由相關資料收集與分析後，

再採用「訪問面談」法，直接訪問自動販賣機業者，取得相關自動販賣機之經營

模式與問題，最後再由組員與老師共同討論後，提出相關建議。而研究流程如圖

1所示。組員經討論思考後擬定題目，接著上網搜尋相關資料，彙整出一個整體，
分析各總問題並做出探討寫下結論。 
 

擬定題目 

↓ 
蒐集相關資料 

↓ 

資料整理 

↓ 

文獻探討及個案分析 

↓ 
作品完成 

圖 1、研究流程 
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貳●正文 
 
一、自動販賣機之定義與發展 
 

自動販賣機，是一部可以判讀硬幣或紙幣的智能測檢機能來與顧客進行交易

的機器，簡單地說，就是將硬幣或紙幣投入機器內，經由電腦程式判讀無誤後就

提供相關的商品或服務，就稱為自動販賣機。自動販賣機的歷史悠久，根據古文

獻的記載，大約在 2000年前，有一位希臘籍的數學家海隆（Heron）利用了「槓
桿原理」，發明了一種裝置，只要將錢幣投入該裝置就會有一定數量的水自動流

出，而這個裝置被安置在祭拜神祉之處，故被稱為是種「聖水」販賣機，這就是

人類史上的第一台「自動販賣機」。在工業革命後，「自動販賣機」才漸漸地出現

在世界上其它地方出現，包括了在 1857年，由英國人西蒙．丹納姆發明了郵票
販賣機；1883年，英國人伊維利特發明的明信片販賣機；1891年法國出現了葡
萄酒販賣機；1952年美國人推出了投幣式的電子控制自動販賣機，也就是目前
常見的自動販賣機雛型。而在「自動販賣機」最普及的國家－日本，他們最古老

的自動販賣機是由俵谷高七於 1904年所發明的「自動郵票、明信片二合一販賣
機」，但是到了 1960年代後，日本才開始普及設置「自動販賣機」。  
 
二、自動販賣機之基本構造 
 
自動販賣機是由「貨幣處理」和「商品供應」兩個構面所組成。「貨幣處理」

構面是可以辨別硬幣或紙幣的真偽和數目，並會計算出該找回多少的零錢。其

中，硬幣的辨識是以尺寸、重量、質材、表面形狀做為判定依據，而紙幣辨識的

線索則是以尺寸、圖案、色調與紙質為主，並且搭配內置的微電腦程式來處理多

種不同價格商品的販賣。在「商品供應」構面，則是包括了販售商品的儲藏保存、

拿取供應、調理方式與加工製造等功能。而由於販售的商品不同，因此就必須在

「商品供應」構面上做個別的調整。不過，無論如何調整，自動販賣機都必須以

快速及縮短消費者等待時間為第一優先考量。目前較常見的販賣機大多採「全電

子式」販賣機，也就是不論是「貨幣處理」和「商品供應」都是在自動販賣機內

置的微電腦程式來處理，以取代以往槓桿原理式的「投幣式」。 
 
三、自動販賣機之販賣商品種類 
 
自動販賣機所售賣的商品日益擴大，種類之多讓人目不暇給。本小組大致上

將市面上的自動販賣機所售賣的商品分為五大類，包括了飲料類、食品類、票券

類、香煙類、日常生活類。以日本為例，自動售貨機業銷售商品的百分比分別為：

飲料 47％ ，香煙 11％ ，食品 3％ ，券類 1％ ，自動服務（換錢、停車等） 22
％ ，其他（報刊、郵票、衛生紙、明信片等）16％。對美國而言，自動售貨機
業銷售商品的百分比分別為：飲料 40％ ，香煙 20％，小吃 19％ ，食品 10％ ，
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熱飲料 8％ ，冷杯飲料 8％ ，其他 13％。現今的自動販賣機，在日常生活類有
大幅度的創新，幾乎所有在店舖內看得到的販賣商品都開始在販賣機販售。 

 
四、美日自動販賣機的現況 
 
世界上擁有自動販賣機的國家，台數最多的是日本。根據統計，1999 年底

日本國內的自動販賣機台數為 353,7500百台，較 1998年增加了 37000台，而包
括販售商品與服務等的年營業額更首次突破了七兆日圓，達到七兆零一百六十三

億日圓，平均 22個日本人就擁有一台自動販賣機；再來是美國，平均 39人就擁
有一台自動販賣機。美國的自動販賣機數量比日本少了一百六十萬台，年營業額

也只有四兆零四百億日圓。 
 

五、自動販賣機之 swot分析 
 
本組依據 David（1986）所提出的 SWOT分析法，從自動販賣機本身的內

部和外部的角度，找尋出自動販賣機的優勢與劣勢，並且由自動販賣機產業的外

部市場，找出所面臨的機會與威脅。 
 

（一）自動販賣機之優勢 
 
１、便利性。24小時連續營業、讓銷費者無時無刻都可以買東西。 
２、商品創新。越來越多不同的商品，提供消費者更多的選擇。 
３、商品價格低。不需人力成本、其他費用，藉此降低商品價格。 
 
（二）自動販賣機之劣勢 
 
１、機器安全性問題。容易被破壞，機器易故障。 
２、顧客服務無保證。買到劣質商品，不能退換。 
３、.銷售規格必須統一。販賣機空間有限，商品規格必須統一。 
 
（三）自動販賣機之機會 
 
１、不斷研發新商品。現在不僅有飲料販賣機，還有賣熟食…..其他東西。 
２、機器功能多樣化。點選商品功能越來越方便，例如:觸控螢幕。 
 
（四）自動販賣機之威脅 
 
１、替代品威脅大。現在網路購物盛行，可以不用出門就買東西。 
２、經濟景氣不佳。現在物價漲薪水卻沒漲，使民眾會去量販店一次購足。 
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六、自動販賣機之經營模式 
 
自動販賣機是一種無店舖的經營模式，最大的優勢在於可以節省店面成本。

如果要將企業要開發自動販賣機的市場，將自動販賣機設置在店家前或某些區域

內，則經營模式就成了租賃場地的問題。本組訪問學校的飲料類販賣機廠商，得

知一般企業的作法是由飲料公司提供自動販賣機機台給該地點所有者，例如學

校，然後雙方再一起區分利潤的分配方式。其中，販賣機台的電費是由地點所有

者，例如學校，所負擔，大約每個月 800元上下，而所能獲得的利潤則是由該自
動販賣機所有販賣金額的 20-30%，也就是每賣出 10元的飲料，地點所有者，例
如學校，就得到 2至 3元。如果地點越好 人潮越多的話，利潤比例自然越高。
另外市面上也有一些規模較小或者是自己買自動販機機台及飲料的小型業者，這

類的業者會尋找價格特別便宜但非有十分有名的品牌商品來販賣。如果真的地點

很好的話，那利潤就很可觀了。可見自動販賣機的通路是影響銷售額的主要因素

之一。 
 
七、自動販賣機之通路分析 
 
經由訪問結果獲得「自動販賣機設置的地點是決定利潤高低的主因之一」結

論後，本小組經實地勘察發現，早期的自動販賣業者多以「騎樓及行人進出頻繁

的地區為擺設地點，但是因為行人路權日益重視，因此交通法規便以不能影響行

人行人之權益要求不准設置在騎樓下，所以現今的自動販賣機只好朝取締不易的

辦公大樓、補習班或學校內來設立。大致上自動販賣機設置考量因素包括了，第

一，以當地地區人口流動量與購買率為主；第二，機台被破壞機率較低為其次考

量；第三，租金便宜為最後。由於最佳的設置點是人口流動率最高的地區，但這

些地區往往有阻礙行人行走的權利，因此業者於是以「學校、醫院、工廠」等封

閉市場來開發。 
 
八、自動販賣機之危機困境 
 
經由訪問學校自動販賣機業者得知，自動販賣機目前有三項危機困境，說明

如下： 
 
（一）商品補貨無法即時。目前自動販賣機的補貨方式是以過去經驗來求算每台

機器大約補貨的數量與時間，因此無法像有店舖利用電子化資訊系統，例如 EOS
來精準控制補貨數量。以學校為例，飲類業者每日二次補貨，而補貨的數量一定

要多帶，否則就會造成貨品不足，但是每次多帶就會增加運輸成本，而且有時學

校臨時有活動，使得飲料大銷但業者卻無法即時送貨，造成少賣少賺利潤。 
 
（二）機台維修費用高。雖然自動販賣機有 24小時營業且不用人事成本，但是
因為是擺置在室外，除了日曬雨淋造成機台使用年限縮短外，民眾缺乏公德心而
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產生的破壞程度可是非常的嚴重。因此看似可以節省的人事成本、店舖上架費，

事實上卻是轉嫁到販賣機的維修費上。 
 
（三）偽幣代幣混淆。儘管目前的自動販賣機已可以做到辨別真偽幣，但是仍有

10%的失誤。而一旦發生辨別失誤，除非偽幣或代幣與國幣相差很多，而自動退
回，否則損失小僅是少了一份商品的收入，但是損失大時，卻是讓整台機器的微

電腦發生故障，結果產生之後交易異常或整台機器無法使用的狀況。 
 
九、台灣自動販賣機之限制 
 
台灣自動販賣機在商品販賣的部份，因為受法律所限制，而不可以賣給未成

年不能使用的商品或違反法令的商品，例如：香菸、酒精飲料、色情書刊等等。

而販賣機因為商品時效性限制，導致無法保存很久，因此不適合在販賣機中販

售，例如：牛奶、生鮮商品等。還有，販賣機的容量體型關，使得販售的商品在

體積上也限制，導致我們所看到販賣機裡的商品都是採取小包裝制，例如，袖珍

包面紙、單瓶飲料等。 
 
参●結論 
 
經由與自動販賣機的業者訪問，本組得知以下幾點結論：第一，自動販賣機

的通路對銷售額有很大的影響。二、自動販賣機最大危機有三項。其中，在自動

販賣機的通路中得知，自動販賣機設置考量因素包括了，要以當地地區人口流動

量與購買率為優先考量；其次再考量機台被破壞機率較低為；最後是考量租金成

本。而自動販賣機的危機有三項，包括了商品補貨無法即時；機台維修費用高；

偽幣代幣混淆。 
 
而本組則針對以上結論提出以下三點建議： 

 
（一）自動販賣機通路擺設之建議 
 
大多數業者仍以「人口流動量最高為通路設置的第一優先考量」但本小組卻

認為，販賣機要因銷售商品不同而擺放不同的位置，因為每項商品在使用的時

機、動機都不同，如果只是考量人口流動量而忽略了消費者的需求，販賣機可能

一點都賺不到錢。因此，在選擇地點時先考量販賣商品的目標消費群，再將機台

擺置目標消費群常出現的地點才對。 
 
（二）善用 RIFD來協助補貨及取代投幣之建議。 
 
現今 RIFD的模式已大大被使用，如果機台有 RIFD 裝置就可以輕易向供應

商發送補貨資訊，可以免除補貨數量的失誤及次數。另外，為了避免真偽幣造成

機器異常，可以利用 QR碼與 RIFD的結合，不僅減少零錢的不足，也可以免除
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錢幣的辨別。 
 
（三）自動販賣機使用率增加之建議 
 
１、商品內容多樣化。讓消費者有更多不同的選擇，自然而然消費者就會逐漸喜

歡上使用販賣機。在台灣常見的販賣機都是飲料，如果可以商品更多樣化，

這樣販賣機的銷量一定會增加。 
２、交易方式多樣化。不再只是使用硬幣，因為現在社會已走入信用交換的時代

了，大家出門都很少帶硬幣，甚至有人可能會認為使用硬幣很麻煩，所以應

該要開發個可以使用信用卡或儲值卡的販賣機。  
３、外觀做特殊設計。現在很多的東西都是因為外觀特殊而吸引消費者來大量商

機，所以要讓消費著覺得新奇，而消費者就會想要嘗試看看。 
４、多販賣私人用品。有些人對於購買私人用品很害羞，想避免與人接觸購買，

就可以適用販賣機。 
 
從「自動販賣機」的發展中，可以知道現在科技發展的近況和創新。在研究

過程中，證實了「科技始終於來自人性」這句話，因為人類永遠不會滿足現有的

一切，因此為了使人們更加便利，而使自動販賣機多了許多的變化。由於經營成

本低廉，業務極具彈性，可以小本經營，亦可發展成為全國性企業，因此吸引更

多商人參與，加上貨品流轉量龐大，使得生意易於經營。雖然自動販賣機是個便

利的機器，但相對的也會降低人與人面對販售的機會，這樣是有利也弊的，利的

是減少了人力成本，和服務人員的不確定因素。不利的是減少了人與人之間感情

的交流與互動。而從販賣機的設置、設計……等種種過程，都是需要金錢，時間
人力的。而在每樣產品的不斷改進，慢慢的符合現代人們的需求，提升生活中更

大的便利性。 
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