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壹、前言
隨著全球經濟活動的發展及國際貿易的盛行，航空貨物之運輸需求日益增加，傳統航空貨運點到點或機場到機場的運輸服務，已在專業分工、產品生命週期加快、交貨時間縮短、原物料及時運達及全球運籌與配送等要求條件下，有了迥然不同之面貌；而我國航空貨運產業面臨日益激烈的競爭及發展自由貿易港區等環境下，如欲繼續在國際航空貨運市場佔有一席之地，勢必需要澈底轉型與組織再造，如何洞察國際環境的變化與本身市場內部特性去擬訂未來五年至十年的貨運發展策略，遂成為政府與航空貨運業不得不嚴肅面對的課題。

依據國際機場協會(Airport Council International，ACI) 2002年至2004年一月間出版之「全球機場運量月報」(Monthly Worldwide Airport Traffic Report)資料顯示，2001年全球貨物總吞吐量為61.7佰萬噸，2003年已成長至68.6佰萬噸(詳如圖一)，成長最多的區域為亞太地區，由16.7佰萬噸成長至20.9佰萬頓，二年間共成長25.1%，顯見亞太地區很快地由911恐怖攻擊事件中復甦；其次為歐洲地區，一共成長了120萬噸，成長率為9.4%，其餘地區僅微幅成長，尤其以全球最大之航空貨運市場北美洲而言，仍未完全擺脫911事件的陰影，幾乎陷於零成長的窘境。而在個別機場部分，大致亦吻合上述之趨勢，以2003年全球前十大貨運處理量之機場中(詳如表一)，就有四個機場位於亞洲區內，該四機場之年成長率亦為前十名中較為突出之機場(樟宜機場因受SARS因素影響較為嚴重除外)，而前十大剩餘的六個機場中，則有五個位於美國，一個位於歐洲。

[image: image1.wmf] 

     

佰萬噸

26.2

26.3

26.7

12.8

13.0

14.0

16.7

18.9

20.9

2.5

2.4

2.9

1.0

1.0

1.1

2.4

2.7

2.9

61.7

64.4

68.6

0.0

10.0

20.0

30.0

40.0

50.0

60.0

70.0

¥_¬ü

¼Ú¬w

¨È¤Ó

©Ô¤B¬ü¬w

«D¬w

¤¤ªF

¦X­p

2001

2002

2003

圖一  全球航空貨運市場概況圖

資料來源: ACI, Monthly Worldwide Airport Traffic Report
	表一  2003年全球處理貨物前十名之機場

	排名
	國家地區/機場
	貨量(萬噸)
	成長率
	2002排名
	2002貨量
	2002成長率

	1
	美國曼菲斯
	339.1
	0.0%
	1
	339
	28.8%

	2
	香港赤臘角
	266.9
	6.5%
	2
	252
	19.9%

	3
	日本東京成田
	214.7
	7.3%
	4
	200
	19.1%

	4
	美國安克拉治
	209.7
	2.7%
	3
	203
	16.8%

	5
	韓國仁川
	184.3
	8.0%
	6
	171
	43.2%

	6
	美國洛杉磯
	180.6
	2.7%
	5
	176
	-1.9%

	7
	德國法蘭克福
	165.1
	1.2%
	8
	163
	1.1%

	8
	美國邁阿密
	163.7
	0.8%
	9
	162
	-0.9%

	9
	美國紐約甘乃迪
	163.3
	2.9%
	10
	157
	-1.1%

	10
	新加坡樟宜
	163.2
	-1.7%
	7
	166
	8.5%


	13
	台灣中正機場
	150.0
	8.6%
	13
	138
	16.0%

	
	台灣高雄機場
	7.9*
	-11.2%
	
	8.9*
	7.2%

	註：* 摘自中華民國民航統計年報。

資料來源：國際機場協會(Airport Council International, ACI)，2003年12月出版之「Monthly Worldwide Airport Traffic Report」。


近年來我國航空貨物運輸市場不斷蓬勃發展，台灣地區國際近十年來國際航線整體航空貨運量（不含行李、郵件及機下直轉貨物）從1993年僅有約57萬噸，成長至2003年之142萬噸，10年來貨量增加一倍半，年平均成長率約為15％，雖然2001年時因歷經美國九一一恐怖事件及全球經濟景氣大幅衰退的衝擊下貨運量略為衰退至112萬噸，惟相較於全球各地區航空貨運量所呈現之大幅衰退，我國之表現仍屬不易。另目前中正國際機場的貨運量佔有率仍高達90％以上，顯示該機場仍為台灣地區處理航空貨運業務的主要機場，其貨運量表現與台灣整體航空貨運量變化息息相關，而高雄機場則由於南部科學園區科技產業之發展，將來亦可能扮演相當程度之角色（詳如圖二所示）。
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圖二  我國國際定期航線貨運量成長趨勢圖

資料來源：中華民國民航統計年報

由以上各項數據顯示，我國及亞太地區之航空貨運市場在全球航空貨運市場中，佔有相當重要之地位，預期未來十年內亞洲地區仍將是全球航空貨運主要市場之一。

由於亞洲各國(包括韓國、泰國、中國大陸、新加坡…等)紛紛發展自由貿易港區，以提升其貨物運輸效率與國家經濟發展，此次亦有相關國家機場當局派員參加此一航空貨運管理課程，更突顯世界各國對航空貨運發展的重視，此次我國首次派員參加此一訓練，除可藉此瞭解國外航空貨運產業相關資訊與發展經驗外，亦將可從中學習我國未來發展及管理航空貨運產業之重要參考資訊。
貳、課程目標與概要

國際空運協會舉辦本項「航空貨運管理」課程包含之層面相當廣泛，主要課程目標涵括如下：

1、 促進對經營航空貨運事業之信心。

2、 瞭解及發展航空貨運人力資源管理。

3、 瞭解航空貨運行銷、銷售、處理與財務間之相互依存關係。

4、 培養製作與執行航空貨運事業策略計畫之能力。

5、 瞭解航空貨運最新演進處理方法及趨勢(例如：統合品質管理Total Quality Management)。
6、 瞭解企業運籌於航空貨運所扮演的角色及顧客之需要。

7、 製作預算報表及說明管理報表。

8、 培養洞悉新商機之能力。

9、 瞭解航空貨運產業自動化之相關訊息。
參、課程綱要

此次課程係由國際空運協會(IATA)日內瓦訓練中心舉辦，一共為期五天，各天課程綱要如表二所示，第一天在對整個課程作一入門介紹，第二天則偏重產業特性之分析，第二天下午及第三天則介紹航空貨運行銷，第四天則進行航空貨運營收管理與成本分析，並對資訊科技運用於航空貨運產業的現況加以說明，最後一天則對航空貨運產業之策略面提供整體建議，並對全部課程作出精要的總結。

	表二  航空貨運管理課程綱要表

	日    期
	課    程    綱    要

	30/08/2004
	1.課程介紹、預期效果。

2.航空貨運介紹。

3.傳統航空貨運產業的基本改變。

4.航空貨運成長的動力及限制因素。

5.各洲近來發展趨勢—使用市場資料加以分析。

6.航空貨運產業面臨之相關議題。

	31/08/2004
	1.從瞭解自身到探討產業面開始。

2.獨立診斷航空貨運產品特性。

3.航空貨運產業之行銷—將託運人擺在第一位並且要能獲利。

4.航空貨運行銷4Ps—產品(Product)。

	01/09/2004
	1.航空貨運行銷4Ps—訂價(Pricing)。

2.航空貨運行銷4Ps—通路(Place)。
3.航空貨運行銷4Ps—促銷(Promotion)。
4.運籌管理(Logistics)。

	02/09/2004
	1.營收管理與控制(Revenue Management & Control)。

2.容量成本(Capacity Cost)。

3.資訊科技運用於航空貨運產業(自動化倉儲、電子資料交換、技術應用)。

	03/09/2004
	1.因應困境—發展務實的策略。

2.貨運事業計畫之掌控。

3.課程回顧與結論。


肆、授課老師與參加學員之基本介紹

本次課程講師為Mr. Hugh Doyle，目前擔任愛爾蘭一家名為Cargo Mentoring Services顧問公司的執行合夥人，主要工作在於提供策略規劃與建議予航空貨運公司，Mr. Doyle擁有三十年以上航空公司相關工作經驗，上一個工作是於2000年三月擔任SITA的副總裁，專職在提供貨運及運籌之解決方案，此外他亦在2001年負責挽救美國Minneapolis-St. Paul機場客貨運量逐漸流失的一項研究計畫，並曾在2004年二月於泰國曼谷主持亞洲區航空貨運年會。
參與本次課程的學員共有十五名，其中三位來自空中巴士集團，他們主要參加的目的在於瞭解航空貨運發展現況及未來發展趨勢，以作為設計航機之參考；兩位來自敘利亞航空公司，兩位來自越南航空公司，另一位來自大陸航空公司秘魯分公司，該五位學員均在於為自己服務之航空公司尋求貨運商機與經營策略；此外有兩位來自巴林機場、一位來自泰國曼谷機場、一位來自上海機場，該四位則在瞭解貨運作業型態，以作為其所服務之機場改善設施之借鏡；其他則分別有一位來自波蘭的航空貨運承攬業JAS-FBG SA NIP:及一位來自瑞士蘇黎士機場的地勤公司Jet Aviation Handling AG。 

從講師與學員的背景可知，大部分參與者均為航空公司、貨散站業、承攬業或地勤業等航空貨運相關產業，此一組成亦有利於學員彼此瞭解其他相關產業之作業型態，同時亦有助於分組討論時能提供全方位之思考觀點。

伍、課程內容紀要
本次課程主要重點集中在航空貨運產業的相關議題、遭遇的困難、可行的解決方案，以及目前與未來所需面對的挑戰與應具備的知能。課程進行的方式係將所有成員分為四組，每進行一個議題的分析時，先由講師Mr. Doyle作背景的介紹與觀念的釐清，然後再由各分組進行討論，最後由每一分組推派一員代表上台陳述該組的看法，再由Mr. Doyle作最後評論，此一方式除可使每位成員對上課內容有所瞭解外，亦可瞭解來自各產業成員的不同看法，有助於對於航空貨運產業全面性的瞭解，茲將主要課程內容簡述如下：

一、航空貨運產業基本特性

在航空產業裏，主要的基本名詞為Air Cargo，意義包含貨物與郵件，而航空貨運產業則包含託運人(或貨主)、收貨人、貨物運送人(包含公路、鐵路、海運、空運等各種運具)、倉儲業者、航空貨運承攬業者／運籌服務提供者、地勤業者、貨運公司、報關業者、海關及IT服務業者。其實航空貨運服務有逐漸難以定義的趨勢，以往均將其視為一項運輸服務，但是現在則多視為製造鏈、供應鏈或消費鏈之一環，而航空貨運服務的顧客也逐漸難以清楚劃分，以前多認為貨主或託運人是顧客，有時收貨人是顧客，而航空貨運承攬業者則主張他們才是運送人(Carriers)的真正顧客。

航空貨運產業可說是成長快速的產業之一，以過去20年的歷史資料分析，每年約成長6%，AIRBUS在2002年則預測至2020年以前，貨物延噸公里將會成長三倍。然而貨運產業卻少有人真正去分析、去瞭解其產業價值，過去許多航空公司均僅專注於提升營收，但卻忽略許多成本面的考量，有時決策基本根本就沒有計入載運的相關成本，導致衝高載貨量與成本間的關係很少被清楚地揭露，規模經濟(Economies of Scale)遂變得難以達成，這中間最大的問題在於運送人常只重視滿足顧客的需要，卻忽略了「利潤」這個概念，而且似乎長久以來未曾覺醒過，而這當中又以其銷售通路被航空貨運承攬業者所掌控為最主要的導因所在。

根據Mr. Doyle的說法，目前航空公司至少約有85%的銷售通路係由承攬業者所掌握，航空貨運承攬業者以託運人的角色自居，一方面向託運人收取費用，另一方面又向航空公司壓低價格，以從其中賺取差價，而其獲取差價的方式，除了價格策略外，更透過併裝方式而使得其所獲取的差價更為可觀，這種通路型態亦逐漸導致航空公司的價格被承攬業者壓縮再壓縮，貨運服務最後演變為一種以價格為導向的商品(Commodity)，航空公司陷入價格的漩渦中，只能一再地以降低價格來爭取顧客，而忽略了背後潛藏獲利率降低的危機。

近幾年整體航空市場及全球經濟轉變快速，諸如：1978年美國解除管制、歐洲現在也正在解除管制、新的客運市場企業模式(Business Models)、國際貿易的快速成長、經濟實力的轉移、中國大陸與印度等新興經濟體的掘起及全球化的趨勢，都給了航空貨運產業很大的啟示。而航空貨運產業本身也面臨進入市場更加容易、E-Commerce的廣泛應用及航空保安的重視等變化之中；其實產業本身的每單位成本從1987年以來並沒有下降，反倒是每延噸公里的營收從1987年的56美分升高至1991年的63美分後，卻開始下滑至1996年的53美分左右，此一趨勢更彰顯航空貨運獲利降低的事實。

另外普遍於航空貨運產業中發生的一個現象是，太常把航空客運市場的那一套思考邏輯運用在處理航空貨運事務上，而事實上航空客運與貨運在本質上有著相當大的差異，例如：客運市場針對的是旅客個人零售市場，貨運則是面對一個企業的貨物；貨物通常是單一方向的流動，而客運則是有去有回的往返流動；高單價貨物運輸服務需求成長快速，而客運則是低票價的趨勢逐漸盛行。

綜上，目前貨運業務對於一個航空公司的重要性有兩種看法，其一是IATA提出來的，貨運業務對綜合型航空公司(意即同時經營客、貨運業務者，如長榮航空公司)相當重要，幾乎所有國際航線都需要靠貨運業務來提升整體獲利率；其二是Withheld for commercial reasons提出來的，其認為貨運業務本質上無利可圖，只會分散航空公司經營重心，消耗大量資本，無法達到規模經濟的境界，而且是沒有未來的產業，對於一個綜合型航空公司而言，最好趕快撤出航空貨運市場。
二、傳統航空貨運產業所面臨環境的改變

基本上航空貨運產業可區隔為兩大塊，一為附加價值高、時間準確且可提高附加價值的door to door運送服務；另一為機場到機場、傳統型的運送服務。前者即為所謂的整合型航空貨運業者所提供的服務，後者則為一般傳統航空貨運公司所提供的服務。目前整合型航空貨運業者共有FedEx、UPS、TNT、USPS及Deutsche Post/DHL等五家業者，該五家業者在1993年的市佔率為4%，預測2013年時，其市佔率將可能成長到40%，如果成真，將對傳統航空貨運產業(僅經營機場到機場的運送)產生重大衝擊。

傳統航空貨運產業除了面臨來自整合型航空貨運業者的挑戰以外，亦正面對其他許多外在環境的改變，包含：貨運聯盟的形成、運籌模式的採用、新科技的誕生、高運輸品質的要求、航空公司與承攬業者關係的改變、行銷通路的衝突、網際網路的盛行及航空保安制度的建立，因此勢必要能洞悉內外在環境的變遷以作出適當的因應，俾便能永續發展。
三、航空貨運產業之成長要素與限制條件

航空貨運成長的主要動力來自於國際貿易的蓬勃發展，而國際貿易又與經濟活動有直接的關連，一般而言航空貨運成長率約為國內生產毛額(GDP)成長率的兩倍，而航空所載運貨物的價值與重量之成長率亦遠高於其他運具；此外平均所得的增加亦有助於航空貨運量之成長，因為所得提高將會促進購買更多商品，間接促進貨運需求；而當前全球化的趨勢已使國與國之間加強合作與整合，國際間相關障礙亦逐一去除，都為航空貨運之成長提供一臂之力；另外，由於降低存貨成本的要求、訂貨前置期的縮短、製造廠區的改變及運費的降低，都誘發了更多的航空貨運需求。

另一方面，航空貨運市場對於經濟衰退的反應相當敏感，1990年代末期的亞洲金融風暴、2001年時911事件、2003年的波灣戰爭與後來在亞洲國家爆發的SARS流行等，都對航空貨運產生鉅大的衝擊，而某些國家地區政治的不穩定、貿易保護主義、貿易共同體的興起、環保意識的抬頭、其他運具的競爭及航空保安制度逐漸嚴格的要求，都為航空貨運市場之發展投下不可預測的負面效果。
四、航空貨運產業之發展趨勢

統計近幾年航空貨運市場的每延噸公里的營收可發現，自從1970年代起即緩慢滑落，在1985到2000年間平均每年下降3.2%，1990到2000年間有稍為緩和為2.8%，而單位營收的下降，配合成本未隨之下降的情況下，早期仍有相當獲利的情況已逐漸被吞噬，甚至產生虧損的情形。另一方面，國際快遞貨空運市場的興起，亦代表著傳統一般貨物空運市場的萎縮，以貨物延噸公里來分析，自從1992年起，每年成長24%，隱含有許多空運貨物轉而採用door to door快遞方式運送，預估至2019年為止，每年將以13%的比例持續成長。

再以每批快遞貨的平均重量來分析，在1992年為2.7公斤，到1999年已提升為4.5公斤，代表越來越多與越來越重的貨物採取快遞方式運送，而快遞貨物也漸漸與高時間確定性(time-definite)劃上等號，某些國家的郵局也透過併購方式跨足快遞貨物運送市場，使得原本一般貨物與快遞貨物的界限開始變得模糊。

此外，相關環保法規的頒布，迫使某些航機機型無法為環保條件所允許；全貨機的普遍採用(未來20年將成長為兩倍)，廣體貨機亦將佔全部貨機的90%；許多航空公司為節省資本支出，亦改採租機方式因應，也有許多採取外包(Outsourcing)方式因應，Mr. Doyle預估能順利存活的全貨機航空公司將少於將被陶汰出局的數目，如要維持全貨機的永續經營，有賴於清楚的企業方向訂位、堅實的本國貨運市場、高效率的企業經營能力及有策略地使用全貨機機隊。

另外整合型航空貨運業者的出現，亦是航空貨運市場近年的發展趨勢，美國的國內空運貨運市場即已為整合型業者所壟斷，這些業者已不再透過承攬業者去獲取貨源，這也造成航空貨運承攬業者經營的壓力，除了少數專精特別市場的業者外，粗估承攬業者的獲利已下降了3%，而且承攬業者多數為地區性的業者，很難與國際性的大型整合型航空貨運業者競爭，將來勢必有部分業者會被併購或退出市場。

而面對整合型航空貨運業者的競爭，傳統航空貨運業者如擬繼續存活，就得提出優良的策略以提高其服務的時間確定性(time-definite)，並且要積極努力地降低承攬業者對於通路與貨源的掌握，以使其運輸服務能更透明、更容易為託運人與貨主直接使用，亦能提供更多元的服務以應付各式各樣的運輸需求。
五、航空貨運產業之經營策略

就航空公司而言，成功的策略就是要能有效地提高航空貨運服務的價格，其基礎最主要建立在提供時間確定(time-definite)之承諾，意即航空公司要能提供運送時間確定的服務，例如LH與KLM，Skyteam，WOW等航空貨運策略聯盟即提供類似的服務。

另一方面航空公司要想降低航空貨運承攬業對航空貨運通路的壟斷程度，則可能需採取下列步驟：

1.就其機場到機場的貨運服務提高其服務透明性(transparency)；
2.就其貨運服務作出產品區隔(product differentiation)；
3.直接尋找貨物來源，並與託運人直接聯繫；及
4.能特過網際網路交易，以避免承攬業者從中剝削。

而就承攬業者而言，其永續發展的策略在於培養創造時間確定之貨運服務的能力，並要能促進航空貨運產業間之合作及提供一些創新的作法。

六、航空貨運產業之初步介紹

航空貨運正面臨許多的挑戰，以往的服務方式與產品已不能因應，必須要採取一些改變以求生存，綜合Hugh第一天所介紹航空貨運產業的基本特性包含如下：

1.定期航空貨運服務的提供者並未符合託運人與貨主對運輸服務之真正需求；
2.貨主已有更多的選擇，而且正逐漸地移轉自身產業的發展方向；
3.傳統的航空貨運產業是否能提供一種在未來具有相當競爭力的產品，不無疑問；
4.航空貨運公司的通路掌握在承攬業者手中，惟承攬業者並不可靠，且其主要考量是自身的利益與託運人的利益；
5.傳統航空貨運產業將被大量的電子商務交易所擊敗，而這些電子商務交易都是一些高營收與高運送量的貨運服務；
6.整合的運送與物流貨運服務將導致配送服務成為未來航空貨運之主要市場；
7.對於傳統式的貨運服務之需求正逐漸下降中；
8.航空公司的貨運服務正逐件被商品化，意即只能在賺取微薄利潤的夾縫中生存，並無法提供鉅幅的附加價值；
9.航空保安單位與政府單位可能針對航空保安所律定之新的要求可能對航空貨運產業產生重大的影響；
10.整合型航空貨運業者正逐漸占有市場，1993年時是4%，到2013年時將可能達到40%，而以美國的國內貨運市場為例，1984年時整合型航空貨運業者的市佔率僅有16%，到了1996年時已達84%；及
11.託運人對貨運服務的要求至少包含：(1)準時，(2)隨叫隨到的取貨服務(可降低庫存)，(3)要能提供航網的服務，(4)要能保證運送時間的確定性，(5)貨運業者要有良好的商譽，及(6)最低廉的費率。

七、航空貨運業者的角色
近年來航空貨運領域可逐漸歸納出一些現象與狀況，首先，如以FTK為基準，一般預估在2020年前預估航空貨運每年會以5.5%的比率快速成長，而在2020年前航空貨運量將會成長為目前的三倍。

其次再就航空貨運產業四大主角的觀點來分析傳統航空公司，傳統航空公司本身認為自己是航空貨運附加價值的提供者，也已作好產品分類，並能提供不同的貨運服務，同時也能服務不同的市場區塊，並認為自己致力於投資產品研發，包含提供確定時間的運送服務，以及強調如果未達成承諾即退錢，或是已作好完整的後勤物流體系；而航空貨運承攬業則認為航空公司並未嚴肅地看待航空貨運事業，而且表現得也不夠稱職，承攬業者認為自身才是附加價值的創造者，而航空公司只是他們的顧客而已，例如：承攬業者表示3M這個貨主要求98%的可靠度，但是航空公司通常最多只能保證60%，當航空公司連三流的服務都達不到時，如何能相信他們能提供一流的服務，承攬業者更表示整合型航空貨運業者之所以表現突出，其實只是因為相對於傳統航空公司的表現太不稱職所反映出的一種情形。

至於整合型航空貨運業者則認為多數傳統航空公司都太過保守，且不願作出最根本需要的改變，最多只有七家航空公司符合整合型業者所訂的標準，傳統航空公司的作業流程及IT系統有很大的問題，他們只能對承攬業者提供非常薄弱的服務，另外傳統航空公司把焦點搞錯了，他們建立一些的營收管理制度，但到頭來卻只證明他們的單位營收在逐漸下滑中，甚至連Network Services Provider(在EDI中)更表明，沒有一家傳統航空公司達到所謂優秀的標準，甚至連達到一般水準都稱不上，多數航空公司的表現只能用一個差字來形容。

至於託運人則認為他們不直接與航空公司打交道，他們認為航空公司的服務只是價格導向的商品，當他們想到整合型貨運業者的時候，他們想到的是服務，而當他們想到傳統航空公司時，他們想到的僅是最低最低的價格。

所以傳統航空公司認為自己是附加價值的提供者，但是其他業者卻認為他們只是以價格為導向的商品提供者。其實航空貨運服務的核心在於時間，對於託運人或貨主而言，如何能以最短的時間運送他們的貨物才是他們真正關心的，他們要的是能在一個合理且可預期的時間內安全地運送貨物而已，所以航空公司應將顧客的需要與痛苦擺在第一位，如此他們便有機會慢慢地掌握他們的要求與提供更佳的服務。

八、整體運輸流程的時間分析

Hugh分析貨物運輸流程的每一環節，以瞭解時間對託運人與收貨人的重要性，他歸納Unisys 這家公司調查2000筆運送紀錄，Major Study of Freight Flows 1996的研究結果如下(在之前於1973年由IATA(CART Report)幾乎也是相同的結果，而之後於2000年CARGO2000所作的報告也再度證明其正確性)：

1.由貨主處收貨送到貨運代理當地的倉庫：4~8小時；
2.由貨運代理的倉庫送到該地區的倉庫(包含從貨車上卸貨、進儲至運送至該地區倉庫)：7~84小時；
3.進儲該地區倉庫(未包含存儲時間)：2小時；
4.整併整理並運送至機場貨運站：6~72小時；
5.進儲機場貨運站(未包含存儲時間)：5~12小時；
6.由貨運站裝打盤至裝機：2~21小時；
7.轉運(不含飛行時間)：6~24小時；
8.卸貨並進儲機場貨運站：4~6小時；
9.等待取得領貨通知：1~240小時(平均約2~3天)；
10.運送至該地區倉庫：5~80小時；及
11.經由貨運代理倉庫配送：5~9小時。

由以上的時間加以平均計算，完成一筆運送的時間將超過6天，此一時間尚未包含航空器飛行時間，而時間浪費最多的地方在：

1.貨運代理的倉庫：承攬業者等待能收到更多的貨，以便將他們整併為最有利、最低成本的運送單元；
2.承攬業者並未有一套孰先孰後的運送機制，以致最優先的貨未被儘早送至貨運站，而常常到最後一分鐘才運抵貨運站，容易造成延誤、擁擠，甚至錯過航班；
3.貨運站儲位常管理與控制不善，以至常常找不到貨而增加找貨打盤的時間；
4.將貨物運送進出貨運站常不是基於貨主最大的利益考量，太早送至貨運站或太晚至貨運站取貨都導致整體運輸時間的加長；
5.手工鍵入或書寫資料導致許多錯誤或找不到貨物；
6.缺乏即時的貨物追蹤系統導致貨主無法正確掌握貨物流向；
7.貨物轉口運輸過程常因機坪旁未有適當暫儲區域而被進儲倉庫，導致進出倉庫而增加作業時間；
8.對於進口貨物進儲貨運站並無優先順序的安排，導致較大的承攬業者在處理進口貨物時常需重新安排；
9.並未提供進口整盤整櫃直接快速通過貨運站的作業方式；
10.未於貨運站預劃儲位予某些特定的承攬業者，導致業者理貨整貨的困難，進而增加作業時間；及
11.多數代理業者的車輛集中於貨運站亦導致擁擠與延誤。

綜合言之，現行整體運輸流程最根本的問題在於，太多不必要的程序與繁瑣的動作，對提高貨運服務的附加價值一點幫助也沒有，而從以上的分析亦證明傳統的航空貨運服務並非完全可靠，主要原因在於流程過於繁瑣與破碎，也無績效標準與良好的控管程序；而導致貨運延遲的主因則在於航空公司運送作業流程不佳，以及承攬業者基於降低成本考量而擱置貨物等待湊足併裝所需貨量；另外航空貨運會有這麼高的成本也就在於太多零零碎碎的過程、許多資源的重置、對於資源未有效的利用及未妥適簡化不必要的紙上作業；而以上的癥結最後導致航空公司與承攬業的運作關係並無法為需要快速運送的貨運產業提供可靠的貨運服務，此也說明如要追求利潤，其要訣在於以市場為導向的企業策略，要將託運人之需求置於企業價值的核心。

九、航空貨運行銷

行銷的基本精神在於使企業能夠配合顧客的需求，應用於航空貨運領域就是根據託運人的需求設計貨運服務。其實航空貨運是種衍生需求，也就是因為貿易所衍生出來之國內或國際間的貨物運輸需求，套用行銷中所講的4P於貨運領域即為：(1)產品(Product)：航空公司所能生產的貨運服務有機場到機場、機場到收貨人、託運人到機場、託運人到收貨人(或稱戶到戶)及海空聯運；(2)價格(Price)：價格即為託運人對於航空公司所付出的淨給付，通常航空貨運價格變動相當快速，常常最低價格一下子就變成市場價格，最後常影響航空公司獲利；(3)通路(Place)：通常代表的是航空貨運服務的銷售通路，較常見的有航空貨運承攬業、航空公司本身的職員、網際網路、電子拍賣網站(Electronic Auction Houses)，其中承攬業者約佔有90%的通路，而且常不是基於航空公司的立場當通路商；及(4)促銷(Promotion)：較常見的促銷是透過廣告、職員推銷(Personal Selling)、透過活動或其他促銷機制(Sales Promotion)或利用各種場合免費為貨運服務促銷(Publicity)。

要瞭解航空貨運的行銷，首先要瞭解行銷導向與生產導向的差別，生產導向講的是只顧慮生產，只在意增加營收，例如傳統航空公司提供的貨運服務即是如此；而行銷導向指的是顧客導向、利潤導向，例如整合型航空貨運業者即是。其實航空貨運服務屬於相當抽象的運輸服務，它包含處理、搬運及文件處理，包含時間的花費，但是貨運實務上常忽略一個非常重要的因素，那就是時間。

當然航空貨運行銷首先要先對自己的內部作行銷，先要喚起內部的認知、刺激組織，激勵員工，鄙棄不切實際的幻想，而這些會反映在一個現象上，那就是航空貨運部門，在組織裏到底佔有何種份量、扮演什麼樣的角色。

十、航空貨運行銷之產品
航空公司用來提供服務的工具有三種類型的飛機，即客貨機、客機、及全貨機，法國空中巴士公司將全貨機分為四大類：(1)接駁型貨機：載重量小於30噸，如BAC One-Elevens、BAe、146s、DC-9s、727s及737s等；(2)區域性貨機：載重量介於30~60噸，如707s、DC-8s、757s、767-200s、A300s、A310s及DC-10-10s；(3)長程貨機：載重介於30~80噸，如DC-10-30/40s、L-1011s、767-300s、747combis及MD-11combis；及(4)超大型貨機：載重大於80噸以上，如MD-11s、747s及A380s。
由於航機構造性能上的限制，航空貨物的裝載受限於重量、空間與實體大小；而託運人對於航空貨運則重視運送的時間、運送的安全性、資訊的掌握、服務及品質。基本上傳統航空公司提供的服務為機場至機場的運送服務，偶爾有航空公司順帶提供機場到戶、戶到機場或海空聯運的服務；但是整合型航空貨運業者提供的服務則為戶到戶的服務，他們提供的是時間準確的及戶運送，顧客只需付一筆費用即可完成所有的運輸過程。

Mr. Doyle於全部課程中一直強調的重點是整合型航空貨運業者的利基所在，他表示整合型航空貨運業者提供時間確定的戶到戶運送服務，並且提供貨物追蹤系統供顧客查詢，使得整體運送過程皆受到非常嚴密的管控，也可避免掉傳統航空公司許多不必要的重覆輸入艙單資料或填寫其他文件的困擾。這也是傳統航空公司一直深為困擾的問題點所在，尤其整合型業者大量使用一貫化之作業流程與科技，使得運送過程的每個環節均受到順暢的銜接，然而傳統航空公司與承攬業者間的不同調卻使其面臨作業重覆、運送延誤、貨物損壞的機率提高，尤其還常為承攬業者從中剝削，使其獲利受到影響。

當然整合型航空貨運業者也並非全無缺點，首先它需先跨出傳統機場到機場之運輸範疇，去瞭解倉儲、報關及陸上運輸等陌生的領域，尤其許多環節已為其他業者所掌控，一下子要取得市佔率與主導權，將會非常困難，但是Mr Doyle還是認為發展整合型的貨運服務將是某些航空公司未來必需要走的路，尤其在整個貨物運送過程中，機場到機場的航機載運時段僅有8%的狀況下(運出起程國的過程佔34%、運入目的國的過程佔58%)，更是如此。

十一、航空貨運行銷之訂價
訂價本身是一種管理工具，主要是用來確保獲利，因此需要事先充分瞭解收益與成本結構之特性，更要藉此工具導引市場，影響顧客的消費行為。但是傳統航空公司對於貨運成本不甚重視，導致很難作出正確的訂價，當然貨運本身僅是一種無形的服務，運輸似乎並未增加貨物的附加價值，託運人視貨運服務僅為增加成本的一個項目，而且傳統航空公司的訂價行為似乎僅是傳統航空公司與承攬業者間的討價還價的過程，而承攬業者也非以航空公司的利益為考量，而是將貨運視為他們整合提供給託運人之服務中的一環，其中困難點之一也在於託運人通常不太與航空公司打交道，使得航空公司要作出正確的訂價更加困難。

傳統上航空貨運費率構建於供需關係上，當需求大於供給時，價格上漲，反之則價格下跌，但是真正的訂價應不僅於此，而是應加以審視航空貨運服務帶給顧客何種效用，尤其有些託運人可能比較重視快速送達、安全送達、追蹤貨物流向或提高附加價值，如果能迎合其需要，則此時價格就能提高，也就是要能針對不同市場需求提供多元化的貨運服務，以使貨運服務的價格與收益得以極大化。

第一種訂價的策略就是考慮顧客如何評估貨運服務的價值，再據以訂出貨運服務的價格，當然服務的提供者本身要具備能力提供顧客所需的貨運服務，不過當顧客是承攬業時，這一點通常較難達成，因為承攬業充分瞭解貨運服務的成本與內涵。

第二種訂價的策略是，對長期穩定的顧客提供優惠方案，對於離峰時段所運送者亦提供誘因，對於整盤整櫃者亦可考慮給予折價，如此將能鞏固既有顧客，亦增加處理貨物的方便性。

第三種策略是先期刻意降低價格，等佔有市場後再逐漸提高價格(例如TNT或DHL)，此種方法可能造成先期大幅的損失，之後又很難將價格提高。

第四種策略是依照市場需求訂價，此種方式可能導致市場需求低迷時，價格大幅滑落，之後此一低價變成常態而難以調回高價。

第五種是根據邊際收入能抵消變動成本的價格來加以訂價，此種方法可以用在某些需求穩定且運能有剩的航線上，不過需要小心精算成本，以免造成價格過低造成損失。

第六種是低價促銷以刺激顧客使用貨運服務，實施此種策略最好只限定於某些特殊航線，並僅提供少數艙位予這種特別低價的貨物，或是只提供這種低價給予整盤整櫃的貨物。此種方式理論上可行，但實務上實施起來仍有諸多困難，並非如想像般地簡單。

第七種是為了競爭而訂價，此種方式容易引發價格戰而導致鉅幅損失。

第八種是利用一些非價格手段來訂價，譬如利用市場區隔、營收管理(Yield Management)或邊際收入法。

Mr. Hugh警告說，降低貨運服務的價格僅需幾秒，但是要提高價格可能得花上好幾年的功夫，此可從航空公司過去數十年來一直滑落的單位營收數字得到印證，可惜的是傳統航空公司好像忽略了這個事實，他也強調訂價的目標是要使公司獲利，訂價是鎖定在獲利上，而非鎖定於提高運量。

傳統航空公司的訂價基礎是依據運送距離與貨物重量/材積來訂定，此外多會向IATA及相關政府報備，而訂價也多是以公斤為單位，並未對不同商品而有特別不同的訂價。

綜合而言，傳統航空公司的貨運服務的價格彈性相當小，因為通常價格是承攬業者與託運人之間商議而訂，而承攬業者再向航空公司要求以最低的價格交運，因此有關三者間的價格資訊，只有承攬業者最瞭解，而託運人或航空公司所得知之價格資訊反而只是片面的，因此當承攬業只為自己利益考量而非以航空公司的利益為考量時，航空公司的獲利空間可能就被承攬業者所吞噬，事實上航空公司提供給承攬業的價格可能連託運人所付的價格一半都不到。

十二、航空貨運行銷之通路
能有效掌握與管理通路即代表著航空貨運服務的獲利，而傳統航空公司的通路有90%為承攬業者掌握，承攬業者也由以往只是單純的代理與清關角色，演變成為能提供整體物流服務的附加價值創造者。承攬業者以前只是航空公司的代理人角色，但是如今卻反而演變成為託運人之代理人角色，並倒過來向航空公司要求降低價格，並從託運人與航空公司間賺取利潤，反觀航空公司過去15年以來，卻鮮少真正面對自己的通路問題，通路一再被承攬業者所掌握的下場便是導致自己喪失市場的主導權。

航空公司在航空貨運服務產業裏扮演的角色可分類為以下幾種：

1.附加價值創造者：也就是藉由運送服務提高貨物的附加價值，以擴大服務本身的效益，並非僅是單純地完成運送，而是積極地使其服務本身的收益能儘量佔有託運人收入之更高比例。

2.商品的提供者：僅把貨運服務視作一種商品，不把貨運服務看成是一種長期的投入，使得貨運服務僅成為市場價格的接受者，而非市場價格的領導者。

3.僅視貨運為額外的服務者：提供客運服務為主的航空公司，把貨運視為潛在營收的來源之一，而去提供貨運服務，但是卻忽略經營貨運應有的專業知能。

4.重商主義者：許多航空公司(特別是政府擁有的)只是基於提供國際貿易所需而設立，這些類型只是為了提供貨運服務而經營貨運，而非專注於如何提高獲利或有效率地經營貨運。

而承攬業者的角色亦可分為以下幾類：

1.航空公司代理人：為航空公司銷售貨運服務，賺取佣金，通常這類型的業者規模都不大。

2.航空公司的合夥人：就某種程度與航空公司進行垂直整合以提供貨運服務，有時候與航空公司合夥提供完整戶到戶的貨運服務。

3.航空公司的外包廠商：替航空公司提供某些特定貨運代理服務，例如：為其將進口貨由機場運送至收貨人手中。

4.航空公司貨運服務的購買者：購買航空公司艙位然後再加以整合包裝為一整體服務再提供予託運人。

通常要成為IATA指定的貨運代理商需要：

1.具有專業能力的員工，包含具處理危險物品能力的人員；
2.至少需有一間辦公處所；
3.無不良紀錄；
4.獨立的公司商標；
5.總代理執照；
6.符合IATA對於財務準則的要求；及
7.購買足夠的保險。

其實航空公司的通路漸為承攬業者所掌握也是有其歷史背景，首先，推銷貨運服務本來就不是航空公司的專業，而且養一堆銷售人員需要相當的人力成本，某些非本身飛航路網所及的地區或需求量有限的市場本即需承攬業者代為推廣業務。

另外近年來航空公司通路也面臨一些轉變：

1.由於全球消費意識抬頭及新的貿易疆域形成，許多消費行為正逐步改變之中，例如貨運服務已相當容易取得，可能在街上隨便一個角落即可託運貨物，而且連火車站或郵局都可隨意寄送貨物。

2.託運人的要求越來越多，例如：託運人希望與通路商間有直接的聯繫管道，希望能有談判貨運服務的空間，希望能透過電子通路直接溝通。

3.新通路的興起，例如透過網際網路進行貨物託運，預期在未來的五年內，電子商務B to C之交易規模將由80億美元的規模成長至1兆零80億美元，而B to B的規模也會成長為目前的兩倍，凡此種種均有利於新通路(亦即電子交易)的發展。

十三、航空貨運行銷之促銷
促銷基本上可分為幾種方式：

1.平面廣告：可藉由此種促銷方式使得大眾瞭解公司與產品特性，創造品牌形象，維繫原有顧客的忠誠度，當採取此種方式時要特別注意採取何種平面媒體、慎選促銷商品及鎖定那些特定市場，再行擬定促銷方案。

2.行銷人員：雖可透過行銷人員促銷，但航空公司多數行銷人員只鎖定在與承攬業接觸，很多貨主根本很難接觸到行銷人員，也不太瞭解航空公司，也因此透過此種方式的效果相當有限。

3.廣告宣傳工具：利用道具或宣傳工具，於某些活動場合放置廣告看版，製作宣傳海報或小冊子，贊助競賽活動，設置活動式小攤位銷售。

4.利用傳播媒體免費造勢：可發布新聞稿，舉辦公開說明會，於媒體上爭取版面與發布文章加以宣傳，或透過加入商業團體增加知名度。

通常後兩者方式較前兩者來得便宜，也較有效，且較能瑣定特定主題或產品，而所花費的成本通常也較實惠。有些公司則透過創造品牌行象作為行銷的一種方式，原因在於品牌能使顧客有所區分，培養顧客的忠誠度，與競爭對手加以區隔。但是創造品牌所費不貲，而且通常對託運人產生不了太大效果，因此只有少數航空貨運業者成功地塑造他們的品牌，例如UPS或FedEx，但是他們通常都已花費鉅資於品牌上。

十四、航空貨運與物流供應鏈
另外一個主題與航空貨運相當有關的就是物流及供應鏈，其實雖然物流包含了實體流、金流與資訊流，但是隨著航空貨運被廣泛運用於物流領域裏，瞭解物流與貨運間的關係也就相形重要。而在物流領域裏與航空貨運有關的環節包含了與託運人間的協調連繫、存貨與倉儲、運送條件的選擇、運輸費用的交付、文件的處理、運輸方式的決定、整體運送成本、運送契約、保險、風險控管與貨損理賠等等。

十五、營收管理與控制
貨運營收主要是用來支付提供服務的支出，亦為航空公司投資資金的主要來源，更是利潤的關鍵所在，而單位營收(Yield)則是用來顯示收取運費的高低與利潤高低變動的水準。基本上貨運營收管理的方法可分為兩大類：

1.成本比例法(the Contribution Method)

絕大多數經營航空貨運的航空公司亦都會經營客運，要清楚劃分貨運或客運對航空公司的營收產生多少貢獻，都需要先瞭解其相對應有哪些成本是分別屬於貨運或客運，而為了簡便起見，一般用的都是簡單的比例法，也就是計算(1)貨物倉儲成本，(2)貨物管銷成本，(3)佣金費用與保險費用，(4)其它貨運成本，(5)行政管理成本及(6)載貨增加之邊際燃油成本(Incremental Fuel Burn)等成本所佔總成本的比重來決定貨運究竟花費掉整個公司多少成本。

這種方法較常為航空公司所採用，原因是因為比較簡單且容易計算，但卻有許多缺點，首先航空公司通常僅注重總獲利為多少金額，並不太仔細去瞭解貨運究竟貢獻多少利潤，而客運又貢獻多少利潤，再加上成本比例法只是一種概略式的成本推估方法，以致許多航空公司都未瞭解航空貨運的真實成本所在，也就導致航空貨運並非真正考慮真實的成本去訂價；其次，這種方法鼓勵航空公司儘量增加承運量，也就是他們認為增加載重就能增加營收，但是卻忽略所載的每公斤貨是否真正有獲利，而且也常導致追逐於供給需求的遊戲中，這種現象最終將導致航空公司整體獲利遭到侵蝕；最後，這種方法最大的問題在於忽略貨運某部分的成本，其實應該考慮其所應該分擔某個比例的固定成本，例如航機的成本、總公司辦公室的成本或其他固定設備的成本，意即客貨兩用機的航機成本大多數均計算於客運成本項下，而貨運卻未分擔任何一毛錢這類的成本，導致成本遭到低估，而所訂出的價格自然就不能反映提供貨運服務所需真正付出的成本，因此以這種方式計算而得的貨運營運表現，自然就顯得比客運的狀況要佳。

2.單位營收管理法(the Yield Management Method)
單位營收其實就是提供貨運服務的平均單位淨收入，通常可以每公斤的淨收入來表示。過去20年來航空貨運的單位營收持續下降超過50%，且每年仍持續下降中。我們可以下面的例子來說明貨運單位營收的意義。

假設一筆提單的貨物有215公斤由甲地經乙地送到丙地，運送總收入為2500元。而這家航空公司主要提供甲地到乙地的運送服務，乙地到丙地則委由另一家航空公司運送，因此除了給付佣金5%，也就是125元以外，這家航空公司還需支付另一筆運費予另一家航空公司，假設此筆運費是1100元。支付這些費用後這家航空公司僅實際收得1275元，再扣掉需支付銷售員予託運人的折扣10%，則僅餘1147.5元，平均每公斤的單位營收則僅餘5.34元。如果甲地至乙地的距離是1450公里，則平均每公里每公斤的營收則僅有0.00368元。

當我們設定價格至少應達一定平均營收水準時，我們可分配艙位，並就不同艙位來設定價格，例如，設定50%的艙位予承攬業者代為銷售，但是僅收取九折的價格；25%的艙位留給最晚訂艙位的託運人，但是提高價格25%；另外預留15%的艙位給快遞貨或需優先運送之貨物，價格則提高50%，最後保留10%的艙位，給最不緊急、隨時可運的貨物，不過由於為了填滿艙容，這部分貨物之運送價格可能僅達原來的七折，如果最後所有艙位均順利售出，則平均營收透過此種方法將可達原來的106%，而即使承載率僅有94%亦可與原來設定的平均營收相等。

由以上的例子可知，應該要儘量鼓勵將艙位賣給願意出高價格的託運人，例如較晚訂艙位而又較緊急的快遞貨，甚至可將50%的艙位留給最晚訂位的託運人(因為價格可提高25%)，另50%則留給快遞貨的託運人(價格可提高50%)，則此時如果艙位都順利賣出的話，平均營收將較原來設定的水準高出37.5%，而即使承載率只有73%，亦可與原來設定的平均營收相等，當然要採取這種作法，就要有艙位可能賣不出去的打算(因為將艙位等到最後再賣有相當風險會無法順利全部賣出)。
十六、航空貨運設置成本(Capacity Cost)

決定航空公司貨運能量的要素在於：(1)航機重量與設計，(2)座位數及座位類型，(3)機艙配置，包含廁所、走道、堆載貨物的方式，(4)旅客平均重量，(5)行李平均重量與體積，(6)航機本身容積，(7)貨物本身的形狀及所使用的載具，(8)盤櫃的數量與組成，(9)貨物本身的類型及密度及(10)裝載的效率。

而航機本身也有運作的限制，這些包含：(1)航機最大起飛重量(航機、燃油及酬載)，(2)最大零油重量(在未載油之情形下航機最能承重之最大重量)，(3)最大載油量(依油箱數量、尺寸及溫度而定)，(4)航程的限制，(5)備降場的區位與距離，(6)最大降落重量(受航機結構、跑道長度及天候影響)及(7)起飛與降落重量(受溫度、側風及跑道長度影響)。

由於以上容量的限制，也就是即使在同一航線上，延噸公里容量(Available Tonne Kilometres)可能也會有所不同。

有了以上的背景資料我們可計算貨運的設置成本，基本上貨運能量設置成本包含：

1.間接或基本成本(Indirect or Basic Costs，IOC)：即償還購機款項、折舊、維修、保險及停放航機之成本。

2.直接營運成本(Direct Operating Costs，DOC)：即燃油、組員、降落費、導航及航路費、委外維修費、餐點與機艙服務、地勤費用。

3.固定成本(Overheads)：即行政管理、行銷推廣、銷售。

要衡量貨運的獲利能力，首先要計算以直接營運成本除以該航次的航行哩程，得出平均單位直接營運成本，然後再以固定與基本成本除以可能的總營運哩程，得出平均單位間接營運成本，兩者相加即為每公里單位營運成本(CPK)；另一方面再與每公里單位營運收入作比較，即可得出每公里單位獲利。

以上諸項成本中，燃油成本為首當其衝，對航空公司影響最大，而且也是變動最劇烈的一項。而進一步比較航空貨運段佔一批貨之總運送成本，機場至機場間之航空貨運通常僅佔45%的成本，其餘55%多花費在倉儲、通關與地面運輸上。

十七、航空貨運自動化
貨運的自動化相關發展起源於1970年代，原因是當時已發現有太多的重覆之人工作業，早期的一些相關系統功能不是很好，後來像Bar Coding、RFT、ORC、GUI’s及E-Mail的發展則大大地改善了處理貨物的效率，也減少了人工重覆處理書面資料的頻率，但是有一些研究卻發現，在服務業裏，投資於自動化設備或相關科技的回饋並不佳，而由一些案例亦顯示，其實過度仰賴科技有時也是相當危險的，尤其實務上也產生許多失敗的例子，而且如何改善處理貨物運送的過程仍舊遭到忽視。

其實自動化或科技本身就有其限制，單靠科技的改善並不能大幅提升航空貨運運作績效，而較重要的是公司結構的改造、員工的能力與技能、公司的經營策略與作業流程及外在環境對以上這些因素的反應正面與否而定，此外最核心的重點仍然在於，所提供的貨運服務要能真切地滿足託運人的需求，而科技及作業流程都只在於為了達成這個目的而已。另外，最聰明的方式是在於能利用科技、將科技整合運用於提升託運人的利益，如此科技的運用才有其真正的意義。

十八、電子資料交換(EDI)與航空貨運
 電子資料交換(Electronic Data Interchange，以下簡稱EDI)最主要的功能在於整合航空公司、託運人、收貨人間系統差異的問題，藉由電子資料的交換使得三者之間不再需要重覆鍵輸資料，而能輕易地、正確地、安全地將貨物運送資料傳送於三者間，尤其以當今託運人對於追蹤貨況的迫切需求而言，電子資料的交換的確有助於提升貨物運送的品質。

其實EDI的主要架構在於明確定義運送資料的鍵輸格式，提供互相共通的資訊交換平台，尤其在以往有太多種不同的系統已導致資料交換的種種障礙，更需要有一套整合的作業系統來排除這些障礙，而由實務界逐漸普遍地採用EDI，更可明確發現這是一個正確的方向。

以目前的案例來看，已有49%的業者採用EDI來降低他們的行政成本，預估2年內將有85%的業者會採用，不過EDI也不像預期般地那樣成功，還是有一些地方值得改善。首先EDI的訊息成本可能並不便宜，航空公司壓迫承攬業者於使用訊息前需先付費，業界對於整合為一致的作業標準也還有雜音，而網際網路的盛行也導致電子資料交換的通路不在如以往般地狹隘，凡此種種都為EDI的未來之路蒙上陰影。
十九、其他輔助航空貨運的科技

其他輔助性的科技有條碼(Bar Coding)、無線辨識系統(RFID)及網際網路。由於貨物的運送需要掌握貨物的動向，以往識別貨物的方法並未統一，近十年來隨著電腦的普及與網際網路的盛行，慢慢地應用條碼張貼於貨箱上，以便得以透過簡單的掃瞄即可讀取貨物的資料，除了可避免人工作業重覆抄錄的錯誤外，亦可大大提升貨物處理效率。

近一、兩年來，則更進一步發展出所謂無線辨識系統，透過一種主動或被動式的標籤記錄貨物的資料，每當貨物通過某些特定區域時，就會被無線頻率接收器接收貨物資料，透過資訊平台與網際網路的傳輸，則貨物的動態將一覽無遺，這也大大降低貨物遺失的風險，不過此項科技仍處於發展推廣階段，成本亦相當昂貴，仍有待克服某些科技上的障礙以降低成本及提升普及率。
陸、課程成果

依據授課講師Mr. Doyle於課程開始之初的規劃，學員約略已達成最初預期的目標，即對全世界航空貨運產業有了更全面的認識，不會再如之前未參與本項課程以前，僅對本身所涉及的個別領域有所瞭解，卻對於其他上下游產業缺乏進一步透徹的分析；另外學員亦對於管理航空貨運事業的能力亦有部分的提升，同時對於個別領域所負責的業務將更有機會大幅改進競爭力與獲利率，也將能對是否該投資於貨運產業有較為準確的判斷，並可研創中短期務實的發展策略，作出更佳的決策、降低錯誤及更佳的掌控，也將可以對於未來有更精準的預測，並從產業發展趨勢中找到企業未來發展的契機。

Mr. Doyle也再三強調，藉由更進一步地瞭解航空貨運產業、瞭解自己、瞭解本身企業特色、瞭解市場特性、瞭解顧客、瞭解產品、瞭解競爭對手，每個人均可將管理航空貨運相關產業的角色扮演地更好，創造公司的附加價值，並可對本身企業提供更多未來發展的願景及陃棄過時的觀念，達成永續發展的目標。
柒、心得及建議
一、心得
此次整個課程的內容係以提升航空貨運效率及促進產業發展為目標，當然有相當大的幅度仍是以航空公司的觀點出發，目的是為航空公司提供更佳的決策參考。課程的內容已使學員對航空貨運產業的整體環境與轉變情形有一個完整的輪廓，而根據分析也可發現有些航空公司如不再改變，其貨運市場將繼續萎縮，另一方面我們也發現託運人的要求越來越高，航空保安對貨運產業的影響也越來越大，而航空公司與承攬業者間存在的根本矛盾與衝突更是航空貨運產業不得不嚴肅面對的課題。

由課程的主要精神我們可得知，一家航空公司在航空貨運產業的發展大約有三個方向，其一是成為附加價值的創造者，也就是貨物要能經由運送後提升其貨物本身的價值，而這即有賴整體公司的策略配合與支持，同時要精準掌握投資與撤資的時機，與主要的承攬業者保持共存共榮的關係，另外也要能妥慎利用資訊與科技的幫忙來提升效率及降低成本，而非過度執著於採用新技術而忘了致力於追求作業流程的改善與簡化。課程講師特別舉出FedEx與UPS這些整合型的貨運業者即是這類型的代表，這也是整合型業者的訂價多高出傳統一般航空公司的三倍，而卻有許多託運人仍樂於使用的原因。

第二個方向就是逐漸退出貨運市場而僅專注於本身擅長且有獲利的客運市場，此乃可從近年的分析得知航空貨運市場的單位營收持續下滑中，而每個經營貨運的航空公司有其歷史背景與優劣所在，並非所有航空公司都擅長或能於貨運產業有所表現，倒不如僅專注於本身專長的市場持續去努力經營，以逐漸達到最適經營規模與方向，或許較為有利；當然此一方向也意謂可朝市場區隔與控制成本的方向努力，例如僅專注經營於某些較有前景或獲利的貨運航線。朝此一方向發展的代表有英國航空公司，英航即逐漸退出某些較不獲利的貨運市場，而逐漸專注於經營開發高獲利的客運市場。

第三個方向就是成為一個非常專業的商品提供者，此即意謂著提供的貨運服務非常簡單，不要太多繁瑣的程序，不要太多的員工，這當然需要航空公司貨運部門的大幅重組，也就是儘量降低不必要的開銷以使成本降至最低，以因應市場對於低價的要求，例如或許可以採取出賣艙位或濕租貨機予他家航空公司的經營方式，這或許也是大多數航空公司目前所能努力的方向。

誠如講師所言，本次課程主要的目的是在激發學員的思考，鼓勵學員打破舊有的迷思，讓學員更瞭解貨運產業的相關議題，以使學員具備未來成為貨運產業領導者的能力，當然也提供一些有利於提升貨運效率的分析工具。

其實我國航空貨運產業面臨的挑戰也日益嚴峻，國籍貨運航空公司華航與長榮亦莫不積極地因應在亞太地區未來可能的轉變，尤其近年來因為航空保安的議題，已使美國及世界各國採取越來越嚴密的保安制度，例如預輸艙單制度(AMS)、危險物品管理制度等等，這些制度其實都已對航空公司的貨運成本產生重大的影響；加上航空保險費用的鉅幅成長及國際航空燃油的大幅飆升，更對原本貨運產業的經營蒙上一層陰影；而美國與大陸大幅度地開放航權，也使我國業者面臨大陸業者與美籍業者的重大經營競爭，此可由國籍航空公司轉為發展轉口貨運市場可見端倪。

在如此困難的經營環境下，政府部門亦應考量如何提供航空貨運業者更佳的經營環境，尤其在目前國籍業者致力於提升轉口貨運市場來看，我國似可朝提升機場貨物轉運設施方面加以思考。所幸我國之貨物集散站業者亦已察覺此一發展方向，正積極籌建專業之轉口貨物處理倉庫，中正機場管理當局亦釋出適當土地與之配合，目前華儲股份有限公司與長榮空運倉儲股份有限公司都已提出申請，相信於94年底前應可完成興建，屆時轉口貨物處理能量除可大幅提升外，亦可避免轉口貨物擺置機坪周圍所可能引致的空安意外。

此次課程中特別強調整合型航空貨運業者對傳統航空貨運產業所產生的衝擊，而以UPS、FedEx等知名整合型業者逐漸擴大其市場佔有率的情況來看，傳統的航空公司與承攬業者未來將面臨整合型貨運業者更嚴峻的挑戰，當務之急，傳統航空公司與承攬業者似有需要重新架構彼此間的合作關係，陃棄過去各自為政或互相壓榨之思維，積極攜手合作提供上下游更加緊密結合的貨運服務。

隨著企業國際化的發展趨勢，使得全球配銷在價值鏈中扮演的角色日益重要，而在空運物流的過程中，航空貨運承攬業亦已逐漸轉型為第三方甚或第四方物流服務提供者，此一發展將可有效協助企業建構最佳化配銷網路，並協助企業以最低配銷成本在正確時間、正確地點提供客戶正確數量之訂購產品。但此一發展情勢對航空公司而言可能是契機也是危機所在，因為一旦承攬業者成功地整合貨運物流上下游產業，則意謂著航空公司可能喪失對整體貨運服務的主導地位，惟航空公司如能善用此一趨勢與承攬業者既競爭且合作，則亦有可能創造另一番榮景。

二、建議

從此次課程內容中我們也充分瞭解，在看貨運產業服務效率與發展政策方向的同時，應以整體貨物運送環節為著眼點，思考改善整體貨運運送時效與品質，而民航局基於機場管理機關與輔導貨運產業發展的雙重立場，更有義務從量與質雙方面，制定更為有利貨運產業與機場發展的政策方向，以下即提出提升貨運產業量與質的相關建議。
1. 提升機場貨運處理能量
台灣地處亞洲經濟發展之核心位置，與新加坡、香港和上海等重要鄰近機場與港口相較，台灣至亞太地區主要機場與西太平洋主要城市間之平均飛航時間最短，而我國現有桃園中正與高雄小港國際機場，如何善用台灣不可取代之優勢地理區位，建構良好之貨運設施環境，俾在全球貨物供應鏈中佔有一席之地，是當前政府的重要課題。

課程中曾就我國貨物集散站產業與自由貿易港區等政策向講師請益，而Mr. Doyle則以其過去的經驗建議應僅將最主要核心的貨運服務留於機場內，而非將貨物集散站設置於機場內，此一說法意謂著我國當初發展場外集散站的方向似乎頗為正確，尤其以中正、高雄兩機場的貨運發展腹地已相當有限的情況下，為發展貨物集散站設施而徵收或購買機場週邊土地，不僅成本昂貴，且可能遭致附近居民之反對，如能利用機場外無限且較便宜之土地資源作為貨物集散站之設置地點，並鼓勵由民間自行籌辦，而機場內有限之土地資源則可作為貨物交接區或供快遞貨物、轉口貨物等較需時效的倉庫等核心作業之用，如此將可無限且有效地擴大貨物集散站的處理能量，而也可同時兼顧機場內處理需要時效之貨物等雙重目標。

而此一方向亦與發展貨運園區或高雄小港專區之政策方向不謀而合，當然朝此一方向發展的同時，也需對市場需求面先行加以評估，因應市場需求的成長而逐步提供土地資源；此外，由於機場外的貨物要能及時運抵機場裝機，此時機場的聯外道路交通系統就顯得非常重要，尤其以中正、高雄兩機場貨運作業區域的聯外交通相當擁擠的現況來看，改善聯外交通似乎比持續擴充機場範圍容納貨物集散站來得更加實際與重要。

另外一項重要的貨運設施為貨機坪，中正機場剛於93年3月啟用10個全新的貨機坪，而高雄機場亦積極籌建新貨機坪中，由於以興建的方式來增加貨機坪的數量昂貴且耗時，此時另一可行的方式即是以貨運機坪時間帶的有效分配著手，意即應使貨機坪的使用效率提高，儘量容納最多的飛機停靠，對於不作業而僅將貨機坪供作停機之用的情形亦應儘量避免，並要求強制拖離貨機坪，以提升使用效率；而欲達成此一目標則有賴特別針對中正及高雄機場之特殊性，建構一套公平合理且可提升貨機坪運用效率的時間帶分配機制，這也是未來短期內應當加緊努力的課題。

2. 提升航空貨物運送品質
由課程中的分析可知，平均一次貨運過程有超過6天的時間是耗費在航機載運前後的地面運輸及通關、倉儲等作業上，由於航空科技已將飛行時間大幅縮短，飛行時間欲再減少的空間相當有限，因此欲提升航空貨運品質的另一個重點即在於縮短航機載運前後的作業時間，並避免不必要的時間浪費，而航機載運前後作業時效最有影響力的業者即為航空貨運承攬業者與報關業者。

首先就進口報關程序加以分析，政府仍應儘其可能降低不必要的法令限制，減少進口貨物通關的作業程序與流程，此一方向之努力對通關效率之提升將有最直接的幫助；另一方面報關業者亦宜獲得放行訊息之後即儘快提領貨物送交收貨人，目前此一作業速度效率不佳的原因即在於報關業者缺乏足夠的誘因，常以其自身最方便的時間提領貨物再送交收貨人，有時則為避免提領後無法即時交付收貨人所需支付之倉儲保管費用，而先行存放於貨物集散站業者之倉庫內；而貨物集散站業者採進口貨物存儲1~3天均採同一價格的訂價方式，亦助長此一惡性發展。因此除有必要宣導此一情形予收貨人瞭解並施加壓力予報關業者外，另一方面亦可鼓勵貨物集散站業者改變倉儲費率訂價方式，對於存儲2或3天的貨物課以較高的費用，存儲1天以內者則可給予優惠，此亦將有助於提升貨物集散站運用效率與能量。

其次就出口貨物層面而言，目前貨主已有多項貨運服務可供選擇，託運人可根據自身託運貨物需求選擇以一般貨或快遞貨方式運送貨物，惟貨運承攬業者攬送貨物時，常有刻意整併盤(櫃)以降低平均運送成本的作法，此一作業方式將導致部分出口貨物因等待其他併盤貨物而留滯於承攬業者的倉庫或集散站內，最終使得平均整體貨運時效降低，此一作業型態係承攬業市場自然衍變而成，已成為常態，短期內似難以改變，惟有賴託運人慎選口碑或運送時效較佳之業者以為因應，而對於各承攬業者之品質作一調查並適度予以揭露，亦可幫助託運人尋得有效率的承攬業者託運貨物。

另外為提升運送品質，尚可朝科技面加以發展，課程中講師曾強調科技確可降低錯誤率及提高貨運服務品質，惟重點仍在於如何設計一套最佳的作業流程，輔以科技的配合，方可達到相得意彰的效果。近年來貨運業者最常採用的科技有EDI、貨物追蹤系統、CCTV錄影監視裝備、自動化倉儲系統…等等，最新的科技則有RFID無線貨物辨識系統，應用這些科技均可提升文件處理流程、有效避免貨物遺失與損壞、隨時掌握貨物動向及作為管理貨運作業之輔助，惟業者於採用時仍應先行瞭解自身的貨運服務特質，切勿一窩蜂地追求科技而忽略了使用這些科技的背後仍在於人為的管理與判斷；而在政府部門，則可以提供一些誘因供產業採用科技來提升效率，目前「促進產業升級條例」對於業者採用自動化技術與添購相關設備都已有給予稅捐抵減優惠，將來仍可朝此一方向持續努力。

課程中講師一再強調整合型航空貨運業者作業的優點所在，此與我國引進UPS及FedEx的作法恰有相互輝映之效，其實整合型業者由於身兼運輸業、承攬業、貨物集散站經營業、報關業、地勤業及內陸運輸業等多種角色，藉由自身縝密的整合，已大大地降低貨運上下游產業間的介面，同時也提高了整體貨運服務的品質，而目前國籍業者如華航、長榮雖均已設立子公司經營承攬業或報關業，惟其整合程度仍有待加強，且其整合範圍亦有待由台灣跨向國際，而鼓勵本土業者發展出整合型航空貨物運輸服務之作業型態，以加強資源整合、擴大經營規模及提供全方位之作業服務，亦是提升我國貨運服務國際競爭力的方針之一。
3. 改善我國航空貨運產業環境
除了以上供給面的改善以外，需求面的努力亦是發展貨運產業不可或缺的，近年來我國致力於推展自由貿易港區之設置與發展，此一政策中重要的背景之一即在於提供航空貨運產業重要的貨源。根據課程中的介紹，一國之GDP的成長與貨運產業的繁榮成正向關係，如果GDP成長5%，則貨運產業會有10%的成長，因此藉由整體經濟環境的改善，將可有效提升經濟市場與各行各業對航空貨運服務的需求，而這也是全方位的政府於改善軟硬體設施之餘，仍應致力積極提升社會整體經濟活動之蓬勃發展，與促進各行各業之永續發展的緣由。
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�本段是由Mr. Hugh Doyle取自Colography Group對20萬個貨主的調查所歸納出來的結果。
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