找到運輸定位點的聯邦快遞

「在運動場上，他並不是運動員，但是其跑步的速度卻逐漸逼進運動員，之後更遠超過這運動場上的佼佼者，身著制服，努力揮灑著汗水朝著他的目標前進，終於在時間到達之前將貨送到目的地，完成了他的使命，而最後出現聯邦快遞FedEx的字眼。」這樣的一支廣告，相信大家都不陌生，而這支廣告也代表了聯邦快遞的精神所在，強調在其服務的地域將貨在24到48小時之內送達的承諾。 

速度，是美商聯邦快遞創業理念的開始，也就是運用「隔夜快遞」這樣的一項創新想法，希望能夠在２４小時之內將客戶委託的資料或物件送達，但這樣的做法在初期卻引起很多人的質疑，並且絕大多數者更加不看好這樣的經營方式，因此當創業初期聯邦快遞的經營做法上與理念上有了實際的差距後，對公司的影響更形雪上加霜。 

是困境卻也是轉機


第一批隔夜快遞空運包裹就在１９７３年三月的一個夜晚在曼菲斯機場送達，在場的有創辦人史密斯及其員工、事業夥伴等，大家都引頸期待著六架噴射機的降落，可是隨著噴射機的落下後也帶來了眾多的失望，因為六架飛機竟僅載運了六件包裹，這樣的情景不禁令所有人開始議論紛紛，並且直覺的否定了「隔夜快遞」這樣的想法是無法落實於經營中的。 

因為在實際的結果與創業理念並沒有劃上等號後，大多數的人皆投抱以不看好的立場，然而，這一次的失敗經驗反到是成為史密斯的借境，於是他化失望為力量，再次的邀集夥伴研究對策及因應之道，尋線了解隔夜快遞的問題點，所得到的結論是聯邦快遞選錯了目標市場，所謂的選錯目標市場，指的是並不是隔夜快遞的理念有偏差，而是所選服務區域的問題，此時找到了問題的根本源，就像是生病時得要對症下藥，其解決之道也可因應而生。 

所以，聯邦快遞就整體空運快遞市場評估後，發現其所選的服務區域應該滿足二要件，首先要先了解當地的公司數目得多且營運形態適合空運運輸者，再者是該地區的空運市場仍未飽和甚至不敷當地所需者，於是經過此次縝密的商討後，聯邦根據此二項原則，同時挑選了二十六個城市作為重新開始的新生地，並且在事隔一個月後，也就是同年的四月，史密斯再度在機場迎接運送快遞的噴射機己有數百件包裹，而此次的結果卻也一併奠定了未來聯邦企業的發展。 

遠見創造亞太運輸中心 
除了創新理念上，其實聯邦更有其經營的遠見，為了生存於這瞬息萬變的環境中，在８０年代早期就將其主軸從已開發轉移至開發中國家，並且在末期時也就是１９８９年併購了早年在４０年代成立的航空貨運公司－飛虎航空（Flying Tigers)。更藉此順利取得在亞洲２１個國家的航權，因此以最快速的步調在全球種下了足以成長茁壯的種子。 

此外，因為深知整個亞太市場的潛力後，於是開始進軍亞太市場，之後更是不遺餘力的在１９９２年將其經營重心遷移香港，並於１９９５年購得中國及美國之間的航路權，在１９９６年三月更成為唯一擁有飛往中國航權的美商快遞公司，而聯邦快遞在１９９５年９月於菲律賓的蘇比克灣成立第一個亞太地區轉運中心，之所以選擇蘇比克灣的原因主要在於蘇比克灣位於亞洲太平洋邊緣，正好在國際航運線與航空航道區域內十字路口上，位居全球人口成長最快速、人口最密集的亞洲地區的中心，距離亞洲各大主要城市，無論海空運都相當便捷，因此再透過了FedEx AsiaOne網路，正式展開全方位的亞洲各地隔日服務，藉此運用亞太營運中心連結了亞洲地區１８個主要的經濟及金融中心。 

資訊科技提升客服滿意 
創新與遠見固然為聯邦快遞帶來商機，但也沒有忘記顧客的需求也是企業生存下去的原動力之一，因此，藉由網際網路的盛行，於是將資訊科技興系統結合一，利用客戶服務系統提供給客戶更完整的服務，客戶系統除了在使用上的便利性，還能夠掌握每個包裹的動向，因此心急的客戶可上網查詢該包裹的動向，雖然在此套系統啟用之時，尚有同業嗤之以鼻，但今天此套系統不但為顧客帶來實質的生產力並創造更多的價值，也幫聯邦快遞提供了爭取時效以獲得知競爭優勢的策略。 
「FedEx 全球服務準時遞送 、完全通關、直接到府服務，遞送點遍及全球 200 多個國家，運送時間通常只要 1、2或 3是個工作天…」這是聯邦快遞的宗旨，然而這樣的創新理念，至今已成為快遞運輸業群起效法的準則，藉由逆轉時機，聯邦快遞讓自已在歷史上留下了光榮的一頁，而今透過在蘇比克灣的亞太營運中心及網際網路的便利，他更是為自己在這競爭的市場中搭起了商業往來的橋樑及無可限量的商機。
