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发展史上遭遇了最多挑战的一年。2003年2月，联邦快递在中

国的主要对手敦豪速递（DHL）收购了中国最大货运公司中

外运的股份，成为中外运最大的外资股东。不到两个月后，

敦豪又宣布打算收购美国第三大快递公司“空中快递”

（Airborne Express）。联合包裹服务公司（UPS）则宣布与海

南航空下属的扬子江快运达成协议，扩大其在华南的服务网

络。 对于联邦快递的国际谋略而言，在快速增长、高度竞争

的中国快递市场保持领导地位具有至关重要的意义。敦豪和

联合包裹的举措究竟对联邦快递在中国的业务有何影响？联

邦快递在这一日益复杂的市场应该采取什么样的对策？回顾

这一系列问题以及联邦快递最后的收尾之笔，可以看出联邦

快递在全球竞争层面上的抉择思路。 联邦快递中国运营策略

2003年，联邦快递已经成长为一家年营业额达160亿美元的跨

国公司，具有世界上最大的全货运飞机机群，日运送能力达

到2650万镑，服务全世界378个机场。 联邦快递从1984年就开

始在中国市场提供服务，但正式进入中国则是在20世纪90年

代中。1995年，联邦快递以6750万美元收购了当时惟一可以

直飞于美国和中国之间的常青国际航空公司。在完成此收购

之后，联邦快递成为第一家提供由美国直飞至中国的国际快

递物流公司。美中主要城市之间的快递时间只需要3天。 运

营 依靠自身的出色运营能力，联邦快递在香港和中国内地大

量投资飞机群、地面运输和包裹处理设施。尽管中国政府的



规定不允许联邦快递在中国内地拥有自己的配送设施和运输

网络，但这并不影响它发展在中国香港和邻近的菲律宾的包

裹处理能力。联邦快递通过与中外运建立合资企业进入中国

市场。联邦快递的直行航班有美国至北京、上海等主要城市

，中外运则将包裹发送到中国各地。1997年，联邦快递结束

与中外运的关系，转而与更加灵活的大田公司结盟。自此，

联邦快递的中国运营、卡车和员工与美国的看上去基本一致

。 到2003年，联邦快递每周直行往来于美国、香港、北京、

上海、广州和深圳的11个航班。在所有的快递公司中，联邦

快递拥有最多的美中直飞货运航班。按照联邦快递创始人和

首席执行官弗雷德史密斯的话说：“我们的目标是打造网络

。一旦建好了网络，而且如果我们的假设是正确的，那增长

前景将无限。我们也将有望享有领导地位。” 市场营销 联邦

快递在中国采用了20世纪80年代它在欧洲成功使用的进攻型

营销策略。在中国，它推出了非常西方式的广告。 1997年，

联邦快递制作了统一的印刷广告，展示的是联邦快递飞机停

泊在北京紫禁城前。广告说：“给联邦快递打电话吧，这几

乎不会遭人禁止。”意思是寻求联邦快递公司的服务总不会

成为错误的决定。这一策略引起了许多传统中国顾客的反感

，但联邦快递针对的是在中国运营的跨国公司，这些跨国公

司在美国就已使用联邦快递的服务。他们也针对中国的企业

家，相信他们很快就会采纳联邦快递的“及时交付”信条。

对于重视联邦快递高度控制的配送系统以及精确及时投递跟

踪服务的客户来说，联邦快递的营销哲学相当有吸引力。 “

我们是世界上最大的全货运航空公司，我们拥有出色的进攻

任何市场的公式。”联邦快递营销副总裁迈克尔格伦曾说：



“不管是在中国、日本，还是德国，这并没什么不同。” 市

场地位 联邦快递正式进入中国市场不久，就面临了一系列挑

战，首当其冲则是亚洲金融危机，这对于在亚洲国家有很重

基础设施投资的联邦快递来说打击很大，一些国家的货币大

幅贬值导致联邦快递的运营利润急剧下跌。1998年3月25日，

联邦快递公布了自1996年以来第一个国际业务运营亏损季报

，这主要是由亚洲的业绩不佳造成的。尽管在亚洲的财务损

失巨大，联邦快递管理层依然对这一地区充满信心，认为亚

洲国家锐减的空运量会通过中国对西方出口的增加得到补偿

。联邦快递对中国市场也更加青睐。 在中国，联邦快递几乎

垄断了华南深圳和广东市场，这一战略投资与深圳广州地区

是中国最重要的生产加工基地密不可分。为了保护这一市场

，联邦快递于2001年和美国交通部及其劲敌联合包裹服务公

司达成协议，联邦快递让出两条珍贵的美中航线，以此换得

联合包裹服务公司货机不得进入深圳的保证。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


