
1 
 

汽车衡+物联网的收费模式和产品形态：数据及产权视角 

---兼评当前存在的一些模糊观点 

刘东平  许泰成  饶年华 

 

【摘要】：本文从各类数据的产权关系、数据特征、数据服务对

象和目标客户群体，论证了业务数据的大数据分析不具可行性和健康

数据的大数据分析的可行性以及提供数据服务的收费水平和收费规

模有限；基于上述分析和判断，本文进一步指出汽车衡+物联网的未

来有价值的产品形态，是基于物联网仪表为核心和针对不同目标客户

群体运用云服务或局域网技术的智能称重解决方案。 

【关键词】汽车衡+物联网；数据产权；大数据分析；收费模式  

 

一、汽车衡+物联网所产生数据类别和相应的产权关系 

汽车衡+物联网可能产生三类数据且各自的产权有所不同。同时

为分析方便，我们进一步把产权划分为所有权和使用权。 

① 称重的结果数据简称业务数据。 

称重物体的重量数据和附属在称重物体上的有关数据：如称重载

体的车号、货号和称重物体的属性、货名等，可统称为业务数据。此

类数据的所有权和使用权都毫无争议属于衡器终端用户。 

② 衡器的状态数据简称健康数据。 

传感器电压、电流、阻抗等性能指标以及这些指标在称重过程的

变化值可称为健康数据，这类数据产权应归衡器的所有者即终端用户。 
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但又因衡器生产厂家要为终端用户提供服务，需了解衡器配件的

使用状态和质量情况等，故衡器生产厂家也可无偿获得这类数据的使

用权，或衡器终端用户因要接受衡器生产厂家对衡器的有关服务而无

偿让渡这类数据的使用权。因衡器配件厂家也需为衡器生产厂家提供

有关衡器配件的维修和售后服务，故衡器配件厂家也可获得这类数据

的使用权。 

③ 衡器衍生数据 

附属在衡器的信息如终端用户所属行业、地址、联系人、业务人

员、区域等和衡器服务过程中所产生的信息：服务次数、服务对象、

服务联系人、衡器配件的健康状态等等，可统称为衡器衍生数据。 

因这类数据是在衡器销售和服务过程中所获得，故所有权和使用

权应归衡器生产厂家。汽车衡+物联网则让衡器生产厂家获取此类数

据的方式更便捷，成本更低。 

衡器配件厂家能否获取此类数据和多少则取决于其+物联网的技

术路径选择。如让衡器生产厂家拥有物联网的最高使用权限则衡器配

件厂家所获得的信息就很少；因为衡器终端用户的信息是可选择性发

送，或直接存储在本地服务器或手机端。 

④ 用图表示数据类别和对应的产权关系如下： 

 所有权 使用权 

业务数据 衡器终端用户 

健康数据 衡器终端用户 衡器用户、衡器配件厂家、衡器生产厂家（服务商） 

衍生数据 衡器生产厂家（服务商）。 
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二、数据特征和大数据分析的可行性分析 

1.基于业务数据和衍生数据的大数据分析的不可能性。 

①衡器是一个产品而非具体的应用行业，其涉及应用领域太多，

不利于大数据分析结果的价值性。 

衡器应用领域宽泛，涉及各行各业。越是集中于某个具体应用行

业，则大数据分析的价值就越高，也更符合大数据的数据特点。 

②衡器在众多应用领域中的业务数据，其终端客户在各自行业的

代表性都不强，不符合大数据需全体的数据特点。 

大数据的另一个特征是数据不再是样本而是全体，因此所收集的

数据越多越好，越有代表性越好。目前中低端衡器的目标客户群体在

其各自领域的代表性都不强。 

③业务数据对于中高端或集团类客户来说具有私密性，使得可收

集的业务数据范围进一步受到约束。 

业务数据对终端用户来说就是企业的内部数据，可能涉及到公司

年销售数量、销售金额，也可能涉及到年采购数量和采购金额，甚至

可能还涉及到公司产品的成本结构、产品 BOM 等等。 

故这类客户的业务数据具有较强的私密性，肯定要在公司内部局

域网传输，与其管理系统对接。 

2.基于健康数据及衍生数据的大数据分析具有可行性，且这类数

据和大数据分析，对衡器生产厂家来说，有一定的机密性。 

①大数据分析对衡器使用者：可通过健康数据和衍生数据，可快
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速判别秤体是否处于健康状态，是否存在不合规称重，事先预防和确

保称重的准确性，还可通过图片、视频等监控称重现场降低称重管理

成本和称重不准确带来的潜在损失等。 

②大数据分析对衡器生产厂家：可远程服务快速查找并快速解决

一些小问题和故障；也更精准地分析判断产生问题的原因并精准维修

服务，降低售后维修成本。还可基于衍生数据对其业务和售后的人员、

区域分布、服务次数、服务效果等进行更科学的统计、分析和管控。 

③鉴于健康数据和衍生数据可能涉及到终端客户信息，故这类数

据衡器生产厂家也有一定的私密性。 

3.对数据特征和大数据分析的总结 

 数据私密性 大数据分析可能性 

业务数据及衍生数据 
中高端或集团类的衡器终端

客户 
不可能 

健康数据及衍生数据 衡器生产厂家 有可行性 

由于可见，从数据收集的范围来看，基于业务数据及衍生数据的

大数据分析，因数据价值性不强、代表性不够和业务数据有机密性的

特征，故作大数据分析不具有可行性。 

对于基于健康数据及衍生数据的大数据分析分析具有可行性，但

这类数据对于衡器生产厂家来说，具有私密性特征且其产权归属衡器

生产厂家，故衡器配件厂家要用此类数据，有且只有是为了衡器生产

厂家的配件维修和服务，而决不可能另做它用，甚至别有所图。 

 

三、数据服务及收费水平和收费规模的可行性分析 
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1.业务数据服务对象和目标客户群体更多的是中小客户群体，收

费规模和收费水平需在合理范围之内。 

鉴于业务数据对于中高端和集团类用户来说，具有私密性，故业

务数据服务的对象更多的是中低端终端客户群体、中小企业和个体用

户等，且业务数据对这类客户来说，私密性不强。 

正因为业务数据的服务对象是这类目标客户群体，故它们对业务

数据服务的支付能力和支付意愿不会太高。如要普及和加快对这类客

户群体的业务数据服务，其收费规模和收费水平需在可接受的范围内。 

2.健康数据服务对象和目标客户群体可以是全体衡器终端使用

者，但鉴于基于健康数据的售后维修服务本身是衡器生产厂家的份内

事，故收费规模和收费水平也会有限。 

提供高质量的衡器、快速提供维修售后服务、快速解决衡器使用

所出现的问题，本来就是衡器生产厂家份内的事情，也是衡器生产厂

家竞争力的一种表现。精准服务节约了服务费用，但此服务费用承担

者本来就是衡器生产厂家（服务商）而不是衡器终端用户。假若衡器

终端用户不使用带物联网功能的衡器，相应的服务及服务费用也还是

衡器生产厂家承担，尤其是处于质保期内的衡器服务。故衡器生产厂

家为此向衡器终端用户收取高额数据服务费的理由不充足 

当然，如产品过了质保期，衡器生产厂家提供健康数据的服务，

快速帮助终端用户解决问题，是可以收费一定费用。当然衡器产品质

量越过硬，这类服务次数会越少，所收取的数据服务费用也越少。 
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3.数据服务及收费可行性分析的总结 

 主要目标客户群体 制约收费的因素 

业务数据及衍

生数据服务 
中低端衡器使用者 目标群体的支付能力和支付意愿 

健康数据及衍

生数据服务 
全体衡器使用者 

涉及衡器产品质量且服务成本主要是销

售方承担，以及产权归属不属于销售方 

由此可见，衡器生产厂家（服务商）因其目标客户群体支付意愿

和支付能力有限性，故向终端用户收取业务数据的服务费水平和规模

有限； 

又因衡器生产厂家本身肩负衡器产品质量和承担售后服务功能，

且售后服务费用在质保期内主要是其自身承担，故向终端用户收取健

康数据的服务费水平和规模也有限。 

 

四、衡器配件厂家推广汽车衡+物联网的一些错误倾向 

1.衡器配件厂家利用其市场地位和技术优势，强行推高或人为制

造出高收费，不利衡器+物联网的普及。 

衡器配件厂家如是向衡器生产厂家（服务商）收取高额的数据服

务费用，因后者本身收费的水平和规模有限，故不利衡器生产厂家推

广汽车衡+物联网产品，只是增加了衡器生产厂家的负担。 

如衡器生产厂家将此成本转嫁到衡器终端用户，又因其目标客户

群体集中于中低端客户，其本身支付能力和支付意愿有限，故进一步

制约汽车衡+物联网的销量。 

2.衡器配件厂家故意谬用制造业向制造服务业转型、商业模式转

型等概念，为收取高额数据服务费寻找借口。 
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制造业向制造服务业转型如其中的服务是指数据服务，则前文已

论证过了数据服务收费的水平和总体规模是有限的，仅依赖数据服务

的收入以支持转型并形成新的商业模式，对众多衡器生产厂家来说，

是完全不具有可行性。 

3.衡器配件厂家为建成大数据中心，直接介入衡器生产和销售领

域以解决各类纠纷，是直接与客户争利，抢夺客户的终端市场。 

鉴于只有健康数据才可能建立大数据中心、其产权又是归属衡器

生产厂家且具有一定的机密性，故衡器配件厂家要获取这类数据，有

且只有为衡器生产厂家的配件维修和服务之用，而不可另作它用。 

因此，衡器配件厂家有且只有坚持“三不原则”才能获得衡器生

产厂家的理解和支持，才有可能建立为衡器生产厂家配件维修和服务

之用的大数据中心，鉴于数据产权归属衡器生产厂家但衡器配件厂家

确实能为其提供一些有价值的服务，故可适当收取少量费用。 

但衡器配件厂家为收取高额服务费用，且直接介入或通过控股子

公司间接介入衡器生产和销售领域，以解决健康数据的产权问题和收

费问题，则是南辕北辙，直接与衡器生产厂家有业务层面的冲突。 

4.衡器配件厂家通过产品区隔，一边直接介入衡器生产和销售，

一边又面向其他衡器生产厂家，必然与衡器生产厂家在未来存在冲突。 

此种销售模式和产品策略，衡器配件厂家直接或通过其控股子公

司介入衡器生产和销售领域则方便和容易的多：要配件有配件、要秤

体有秤体、要服务可通过最近合作伙伴提供、要形象和实力都比衡器

生产厂家强。 
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衡器生产厂家只是业务合作关系，而控股子公司是股权合作关系，

如此，有价值的终端客户资源或经过衡器生产厂家努力推广的产品，

必然最后都归属衡器配件厂家或其控股子公司。故从这个角度说衡器

生产厂家是得到了+物联网，但失去的就是市场和未来有价值的终端

客户群体。 

 

五、衡器配件厂家“用正汽车衡+物联网”的收费模式和产品形

态 

故衡器配件厂家在技术路径选择上要把物联网的最高权限交给

衡器生产厂家，在企业发展战略上要坚持不做衡器、不抢终端客户资

源、不与衡器生产厂家争利的三不原则。同时： 

1.收费模式应该对衡器生产厂家提供基础性数据服务，采取少量

收费，针对特殊数据服务可根据具体客户适当收费。 

少量收费主要是收取流量费和建设数据后台的费用，这类费用基

本上是上缴给移动服务公司和云服务商。同时对于一些需要图片、视

频、防作弊等数据服务或者是无人值守方面的数据服务，则可适当收

费。衡器生产厂家则可根据其客户情况收取费用，这样既可快速推广

汽车衡+物联网，让衡器生产厂家和终端用户都能分享衡器技术的进

步，也有利减少衡器生产厂家的负担。 

2.“用正汽车衡+物联网”技术的最主要二种产品形态 

①基础或普及型的产品形态：是衡器+云服务+ APP（手机、IPAD、

电脑等）+防作弊（+单个摄像头）。 
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这种产品形态不仅让终端客户能充分享受汽车衡+物联网的技术

进步，带来更好称重体验，也真正为终端客户带来实惠功能，更好地

解决当前称重作弊的社会痛点。 

②基于数字仪表为核心的智能称重解决方案： 

基于中小终端客户提供以物联网仪表为核心和基于云服务技术

的智能称重解决方案。其产品形态是衡器+云服务+客户终端（手机、

IPAD、电脑等）+防作弊+无人值守配件。这种产品形态能为终端用户

节约称体的管理和监控成本，也有利衡器生产厂家快速安装、使用和

维护，降低衡器使用成本，创造社会价值。 

基于中大型终端客户提供以物联网仪表为核心且基于局域网技

术的智能称重解决方案，其产品形态是衡器+局域网+客户终端（手机、

IPAD、电脑等）+防作弊+无人值守配件+（对接终端客户各类管理系

统和软件）。这种产品形态既满足了终端客户对业务数据私密性的需

求，又能帮助终端客户降低衡器的管理、监控、使用和采购成本，同

时也有利于衡器生产厂家不断地提升其服务能力和提高终端客户层

次。 

当然为满足部分厂家需求，衡器配件厂家在定制产品中，可将业

务数据上传给终端用户，健康数据上传云服务器，以同时满足衡器生

产厂家售后服务的需要和终端用户对数据保密的需要。 

 

中航电测耀华正是基于上述分析和判断，本着促进衡器行业和企

业共同发展的目标，选择了将物联网最高权限归属衡器生产厂家的物
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联网技术发展路径，制定了基于三不原则基础上的物联网发展战略，

并在防作弊技术、云服务和局域网技术、以物联网仪表为核心的智能

称重解决方案上持续的投入和默默地钻研，并持续保持技术领先，以

期与衡器行业同仁们实现真正共赢，并共同推进和迎接汽车衡+物联

网的到来。 
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