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解读：最后一公里的快递柜的运营之道

第一点:弄明白智能快递柜真正的定义——远大理想
 
1）日常饮食的配送---生鲜、速食产品、牛奶等
2）日常生活配送干洗、外卖；
3）日常用品配送：生活用品、计生用品、干洗；
4）安保监控功能：监控、天眼；
5）日常网购配送：快递收发、二手回收；
6）日常生活缴费、信用卡还款、公交卡缴费；
7）报修报检、家政服务；
8）物品交换、公益爱心、工具租赁（日常修理工具）；
9）广告、信息发布：公告发布、平面广告、液晶广告
10）自助售货、夜间购物等。
还可以放定情信物。。。。。。哈哈！
单纯将快递柜视为电子商务产物或者是快递末端的投递工具是比较狭隘的定义，智能快递柜本身是一种工具，工具使用范围和使用方法决定了发挥的效果，用一颗子弹攻打一个城市固然不可以，同样用大炮打蚊子意义不大。
 
第二点：知道智能快递柜的那些指标（投放、安装、设计、比例）——智能机器人
 
1）区域选择：设 备集中投放的区域的选择需要有一定标准，快递的整个区域户数、面积、小区的个数和快递的件户比要有一定的要求，通常为3万户以上为一个单位，整体楼宇均为 高层（7层以上电梯公寓），以中型社区为主，小区整体数量不超过50个，12%以上件户比（120件/天/千户）可作为优质投放区。
 
2）设备覆盖率：设 备密集度决定效果，设备所能够覆盖的密度要有一定的要求，通常覆盖率在50%会有一部分中小快递愿意支付费用，区域渠道和广告价值方开始凸显，因为如果快 递柜本身密集度不够快递公司整体效率提升不够明显，无法达到颠覆性的效果，快递公司买单的积极性不够高，当整体覆盖率超过80%以上，快递公司投递效率开 始成本的增长，传统配送人均80件/天，使用设备后几乎能够超过200件/天，形成自助收费本身不会是问题，当前快递公司普遍能够接受根据区域不同价格在 0.5元/件左右。而广告价值对于区域周边的餐饮娱乐企业本身也是极具广告效应的，对于某些特定的精准区域消费的产品也具备广告效应。
 
3）设备使用率是关键：任 何一个区域都会夹杂着各种老旧小的社区，这种老旧小区日均快递量均在20件/日左右（部分特殊除外），这种区域投放快递柜第一没有明显的广告效应，同时快 递柜的成本投入和使用率不高，第三老旧小区门卫通常会低价有偿代收，投放设备后破坏了短时间的生态平衡，整体效果和意义也不大。因此整个区域通常80%的 覆盖率为最佳覆盖率。太低无法提升效率，太高资源浪费回收周期变长。
 
4）投放设备箱门配置：每个小区设备投放数量，为了实现设备的使用率最大化通常设备投放不会按照已有快递总量来配置箱门，需要考虑有一部分特殊快递走其他渠道配送，设置一定合理的比例投放，通常投放比例为整体快递量的70%左右。具体数据依实际情况定。
 
箱体的整体设计、安装的标准也都是极为重要的
 
1）箱体设计：
在主要的城市，由于可以用于安装设备的合适场地愈来愈小，而电子商务的高速发展，人均网购的比例愈来愈大，未来不可能无限制的提供安装场地，因此利用同样大 小的设备提供更多的设备投放空间是需要在整体设计规划初期认真思考的。立体空间的使用会提升设备的储存率，对社区快件进行调研和大数据分析得出合理的箱门 比例配置会提升设备的存储量，使用特殊的材料在保证设备安全性的前提下最大限度的减少箱门厚度，合理利用空间在不影响性能的前提下将主机区域尽可能缩小以 增加箱门的数量。此外，未来设备会根据用户需求增加冷藏功能、红外线验物功，或许还要有称重功能。这些是需要考虑进去的，即使早期不一定投放多功能的，但 是未来是需要预留的。
 
2）设备安装标准：
室内或室外决定了设备的折旧时间，防雨放漏电的功能必须要具备，室外机的室外雨棚的外观、设计和材料的选择。选择室内机的优势是设备损耗相对较小，设备折旧 时间更长，均摊每年的成本更低，维护成本更低，但同时也相对缺少室外机能够达到的广告效果和广告价值。选择室外机相对而言虽然折旧更快，但是如果雨棚的设 计和选择合理同样可以接近室内机的效果，还具备很好的广告效果和广告价值。但是通常在设备安放过程中需要结合场地对用户的方便性、宣传影响力、能够提供的 场地情况、网络的信号、接电是否方便和成本核算，综合考评具体投放位置。
 
第三点：你未来一定要运营智能快递柜——运营为王
智能快递柜本身属于重资本中投入行业，在进行运营的过程中有一个环节是需要尽可能避免的，那就是再劳动密集型，重资本+劳动密集型在早期是极为不适合企业这 样的，如果真有那样的一天也一定是企业发展整体比较顺利的时候。因此，之前听到很多朋友需要人机结合的模式来发展，个人觉得还有待于继续讨论，或许部分特 殊区域因为每日的揽件量比较大，设备很难满足大部分的需求，这种区域通常是比较好的写字楼、学校和园区，而写字楼园区和学校又是快递公司的主战场，要想通 过人机结合的方式形成规模效应需要沟通衔接的太多，特殊情况特殊对待，不同的场地最后一公里的解决方案不同。总体说来，设备投放占优势的地方投放设备，设 备不占优势的地方线下便利店和普通门店作为补充，这才是我们在运营过程中所提到的人机结合。我们的产生不是去抢别人的饭碗，而是让别人更好更轻松的去工作 去生活。
 
最后作为总结：算是给新进入智能快递柜行业或者是即将进入这个行业的朋友一些基本的经验分享，尽管今年行业整体比较热，但仍处于发展初期，机会还很多，切忌 盲目扩张，分众式拼命圈地的模式已经是历史，当然也不适合这个行业，尽量减少设备前期进入社区的成本，不要一开始就圈地和遍地开花，因为当你最终想明白的 时候你不但不会有收入，每天用于设备维护的成本和其他各种开支的总和有可能超过你本身的设备投入，到时候要么死扛，要么等死。必要的时候站在行业外看行 业，或许远远比局限在行业更有趣，真正的竞争或许是来自跨界竞争，行业尚未形成，不需要把所有的同行当成对手，不断彼此抢夺场地，抬高各自的成本，最终有 一天也许会都会相互合作。大家秉承一个目标一起去培育市场，一起规范市场，也许未来会有竞争但是目前谈竞争还为时过早。

                     （转自：汉森咨询）
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