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在商業世界中有一句俗語：“可以衡量
的事就可以完成。” 這代表了解哪些業
務重點應該定期追蹤是很重要的。 
指標，或稱為關鍵績效指標（KPI）
，是了解冒險樂園業務非常重要的數
據。 這些數字將充分說明您的業務實
力，並提供您一些需要注意的見解。
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在商業世界中有一句俗語：“可以衡量的事就可以完成。” 這代表了解哪些業務重點應
該定期追蹤是很重要的。 指標，或稱為關鍵績效指標（KPI），是了解冒險樂園業務
非常重要的數據。 這些數字將充分說明您的業務實力，並提供您一些需要注意的見
解。

以下十項是最關鍵且可以馬上了解的指標。 一旦掌握了追蹤這些指標的方法，就可以
隨時深入了解並找到一些可以追蹤的新指標。 立即開始追蹤這10個重要指標，如果昨
天就能開始更好，最好是去年就開始…

指標三巨頭

1.銷售收入
這個指標幾乎是不用多做介紹的，我經常碰到一些企業主，他們沒辦法說出銷售收入
是多少，不管是昨天、上週、上個月、甚至去年度的銷售收入都一問三不知！ 我最常
聽到的一個說法是：“我不確定這些數字，但我知道我們做得蠻好的！” 這種話聽聽就
好。

銷售收入是指您從門票、相片販售、價格優惠、零售商品以及其他客戶從您那裡購買
的商品獲得的總收入，不包括利息收入之類的東西。

這應該是您最容易追蹤的指標，並且您可以每天都追蹤。我也會固定每個月和每年查
看這個數字。要認真說的話，如果您覺得數據收集很棘手，請先從這一個數據開始收
集，然後在了解到這對您的業務有多重要後，再進行其餘工作。

2.支出
這個數據也幾乎不用多介紹，支出包括您的所有營運成本：薪資、勞工保險、責任保
險、水電費、設備、用品、租金、配件，以及營運所需的任何費用。

3.淨利潤
現在您已經追蹤了銷售收入，是時候來看看支付所有費用後剩下多少錢了。如果您已
經有一段時間沒有追蹤財務狀況了（或根本沒追蹤過），那麼這會讓您真正的大開眼
界。



計算公式如下：
銷售收入–支出=淨利潤

用外行的話來說，這就是您賺的所有錢，再扣掉所有花掉的錢，剩下的就是您的淨利
潤，該數字通常表示為百分比。用數學來表示的話是這樣：$ 1,000,000的銷售額– $ 
750,000的費用= $ 250,000，或25％的淨利潤。

要每月追蹤此指標，而不僅僅是每年追蹤一次。您的冒險樂園不管是在室外或室內，
都會出現季節性波動。每月追蹤利潤（賺或虧了多少錢）將有助於確定營運方面季節
性的趨勢。這也可以告訴您在生意欠佳時需要加強行銷，以及何時需要調整人員分
配。

其他重要指標

4.每位客戶的總成本
這個指標很重要，因為它會告訴您在開始虧損之前可以收取的最低票價。 我們有個客
戶經歷了一個春雨連連的春季，年初的預計收入低於預期相當多，他驚慌失措並提供
了50％的門票折扣，以提高他們的來客數。結果蠻有效的！儘管起步緩慢，但他們吸
引了更多的遊客，最終追上了前幾年的來客數。

但他們那一年是虧損的。

當我們被請來診斷發生了什麼事時，我們計算出他們每個遊客成本為57美元，而問題
在哪裡？ 他們每張票只收費50美元，這意味著每接一個遊客就損失了7美元，造成了
一個損失慘重的錯誤。

公式：
總支出/總客戶=每位客戶的總成本

如果您不知道每位顧客的費用是多少，此指標可能會為您省下一些錢和頭痛的問題。



5.每個顧客的員工人事成本
人事費用是一個很容易就失控的領域，當您使用成本較高的員工進行成本較低的活動
時（例如使用引導員進行園區清潔），通常就會發生失控狀況。 計算每個遊客的員工
人事成本是很好的一個指標，適合每月追蹤，也是一種快速掌控員工人事成本的好方
法。 這是計算方法：

人員總成本（包括工資稅）/顧客總數=每個顧客的人員成本

6.每位顧客的附加收入
這個指標是我們追蹤銷售收入中有多少來自門票銷售以外的收入，附加收入包括相片
販售、零售、價格優惠和設備租賃。如果您知道附加收入是您收入的主要部分（或者
努力一點有機會成為主要部分的話），請進一步研究並分別追蹤每個類別，這將有助
於確定您最有可能增加附加收入的地方。

附加收入總額/總顧客數=每個顧客的輔助銷售

7.客戶回流比例
客戶多久後會再次光顧您的樂園？ 我們希望將其計算為總遊客數的百分比。如果在
10,000次造訪中有2500次是同一年再次造訪您的冒險樂園，那麼您的客戶回流比例為
25％。要確保您有方法來追蹤哪些客戶是回頭客。

8.行銷工具的投資報酬率
理論上您應該要確切地知道每種行銷工具帶來的銷售量。簡單來說，在行銷工具上花
費1美元，您就需要獲得超過1美元的收入。 理想情況下，您將獲得至少三倍的回收。
如果您不知道每種行銷工具帶來了多少收益，那麼您真的不知道什麼工具有用、什麼
工具沒用。

9.獲得成本
如果您曾經看過《創業鯊魚幫》這個節目，那您肯定會喜歡這句：“您的顧客獲取成
本是多少？” 換句話說，帶來新顧客要花多少錢？ 通過計算該指標，您可以做出更好
的行銷決策，並且對您在編下一季預算時會有幫助。



這個公式告訴我們每個人要花多少錢：
行銷費用/顧客數量=顧客獲得成本

行銷費用包括您的網站、Facebook、數位和傳統廣告、以及印刷品（例如宣傳手冊）
。

10.歷史表現
指標可以為您提供快速的資訊，但是隨著您持續追蹤這些數字，它們的真實價值就會
變得明顯。如果您有數據，那麼很值得回到第一天營運時回顧一下，看看您的業務如
何隨著時間發展，您可能會對發現的結果感到驚訝！

最後的想法–不要獨自面對！

如果試算表會讓您想睡覺或頭皮發麻，請不用擔心，有很多資源可以協助您，無論您
是尋求可信賴的夥伴、會計或是外部顧問的建議，都有很多人可以赴湯蹈火的。

如果您還是不確定怎麼走，就放手去做並慢慢進行，一次追蹤一個指標，然後慢慢增
加。有數據總比沒有數據要好，您未來的自己會感謝您的。

下期預告：
營運管理篇  「訓練員工的六個撇步」
在冒險樂園的營運中，員工是非常重要的一環，那又該怎麼訓練員工呢？我們準備了
6個訓練員工的方法，敬請鎖定下期的他山之石


