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[bookmark: _Toc402895435]摘要
航空公司長期可藉由航網規劃、擴充機隊、重新調整飛機內裝與座位來提升營收，但短期能做的就是在固定的運能(航線數及機位數)下，藉由營收管理之手法創造營收。
由於航空業國際化之特性，於我國營運之航空公司，亦非常著重營收管理。交通部民用航空局為航空公司的主管機關，審核其所報備之票價必定須瞭解其訂價策略、訂位艙等(booking class)之理論根據及及收益管理方式，俾能以與國際接軌之管理方式進行管理與監督。
由於各航空公司與各國民航主管機關之需要，國際航空運輸協會提供「航空營收管理」之課程，透過市場區隔、旅客需求預測及建立訂位艙等之方式，探討營收管理之重要性。



關鍵詞：國際航空運輸協會(International Air Transport Association，IATA)、票價規則(fare rules)、航空營收管理(Revenue Management)
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[bookmark: _Toc402895437]授課講師與課程學員介紹

講座：Frank Neumann
    學員：阿爾及利亞航空公司員工2人：其中1名學員為航班分析師(Flight Analyst)，另外1名學員為團體旅客協調人(group negotiater)，含本人共計3人。
[bookmark: _Toc402895438]目的
參與本訓練是因為交通部民用航空局身為航空業之主管機關，面對如此國際化的航空市場，必須理解各航空公司營收管理之理論與實務。如此，方能理解航空公司制訂之票價與票價規則之內涵、目的、原則。另一方面，我國於今(103)年預計成立之國籍低成本航空(LCC)數目將達到2家，其公司經營方式有別於傳統航空公司(legacy carrier)，包括訂價方式、票價規則、訂位艙等皆有所不同。面對LCC崛起並進入本國市場，對於如此彈性之產業，民航局必須深入了解近年之趨勢。
另民航局近年來亦鼓勵航空公司推出國內航線早鳥票，使民眾選擇更多元的票價的權利。航空公司提供早鳥優惠票種，勢必將此低價票種搭配較嚴格之使用限制，此亦是票價規則之範疇。因此，有必要理解航空公司營收管理，推展對民眾有利之業務。


[bookmark: _Toc402895439]過程：課程內容
1、 [bookmark: _Toc402895440]營收管理簡介
(1) 相關背景
營收管理始於1970年代美國航空業之解除管制、廣體客機應用、石油價格不穩及經濟蕭條等環境。解除管制使航空樞紐形成，新進公司之競爭，更多航班促成航空旅遊之發展。相關之背景促成航空營收管理之發展。
航空產業不斷發展，全球之載客數量與延人里程不斷成長。但是，航空產業之成長沒有反映於長期利潤。各個時間、地點總結計算，航空產業為零利潤，可見其競爭激烈。
(2) 航空產業特性
1. 機位無法轉成存貨─蔬果販的比喻
蔬果販必須於蔬果新鮮時將其售出，這是因為蔬果具備的特性─一旦時間過了，蔬果腐化後即浪費掉，無法轉成存貨(stock)，小販無法賣出獲利亦無法予任何人食用，只好丟棄。
航空公司的機位亦和蔬果一樣具有時效性：機位只有當班次有效。一旦飛機起飛後，機位無人購買，該座位無法轉成存貨變浪費掉了，無法有任何獲利，亦無人可拿來使用。
2. 運能固定
航空公司長期雖可規劃航網、購買機隊、重新調整飛機內裝與座位來增加運能，但短期能做的就是在固定的運能(航線數及機位數)下，藉由管理手法創造營收。
3. 淡旺季明顯
航空需求具有明顯之淡旺季：需求隨季節變化，分為尖峰、次尖峰及離峰，如我國傳統節日為尖峰，連續假日為次尖峰期間，餘為離峰期間。


(3) 商業模式
自低成本航空(low cost carriers, LCC)出現有別於傳統航空公司(full service carriers, FSC)的服務後，兩者皆有所變革。FSC亦有往LCC靠攏者，LCC亦有往FSC靠攏者，稱為商業模式之收斂(convergence of business models)。
表1 商業模式
	
	FSC
	FSC變革
	LCC變革
	LCC

	票價結構
	複雜
	複雜─簡單混合
	
	簡單

	銷售管道
	旅行社(GDSs)
間接銷售
	旅行社(GDSs)
轉變為直接銷售
	直接銷售
商務航段透過旅行社(GDSs)銷售
	直接銷售

	航網結構
	高頻次
軸輻航網
	高頻次
軸輻航網
但漸以小型機飛航「點對點」航線
	(連接主要轉運中心)
	高頻次
「點對點」航網

	市場劃分
	多種訂位艙等
	引入家族式艙等
	引進商務艙等
	單一艙等

	機隊規劃
	多元化機型
	多元化機型且包括更多的小型機
	以單一機型為主
	單一機型

	航程規劃
	中/長程
	短/中/長程
	短/中/長程
	短/中程

	機場
	主要機場
	
	主要的次要機場
	次要機場




2、 [bookmark: _Toc402895441]售票時遇到之3S
有三種狀況，為航空公司售票時所不希望遭遇到的。發生這三種現象時，航空公司之營收無法達到最大化，分別是：Spill、Stifle和Spoilage。理解這三種狀況前，須簡單將旅客分為兩類：其一為休閒旅次(leisure travel)，其二為商務旅次(business travel)。前者僅願意以實惠價格購票，後者願意以較高金額付費。
(1) Spill (High-End Spill)
Spill指的是航空公司未預期到商務客的需求，而允許過多的休閒旅客訂位，造成滿載的班機，但是若多為休閒旅客，則無法由商務客獲得更高的收益。即，商務客的潛在需求未被滿足。
航空公司在此種情況下的營收損失為：因為商務旅客和休閒旅客同樣有需求，而商務客願意付出較多金錢，卻未能載運這些可帶來較多營收之商務旅客。
	[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\spill(high-end).png]
圖1 spill



(2) Stifle(Low-End Spill)
Stifle指的是航空公司預期班機商務旅客需求強勁，而過早關閉低價位艙等，但後來商務客數量未如預期，而休閒旅客有需求，卻因票價過高，超越其願付價格(willingness to pay)，致使航空公司亦無法載運休閒旅客。
航空公司在此種狀況下之損失為stifle所造成的空位，連有需求的休閒旅客皆無法帶來航空公司之營收。
	[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\stifle(low-end spill).png]
圖2 stifle



(3) Spoilage
Spoilage指的是旅客取消行程(cancellation)或甚至是訂位未報到(no-show)，造成機位空缺卻無法及時填滿之情況。由於運輸的特性為該班機運能無法轉換成存貨因而浪費。
此等狀況下，該空位確實有需求，但因為旅客取消/訂位未報到的動作接近起飛時間，空位釋出過晚，使其他原有需求之旅客無法預訂行程，轉而取消行程，或改搭其他航空公司班機。Spoilage對於航空公司所造成的營收損失為：機位有實際需求卻成空位，無法創造營收。

	
[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\03spoilage.png]
圖3 spoilage





3、 [bookmark: _Toc402895442]營收管理之經濟學
(1) 訂位艙等
航空器具有頭等艙(first class)、商務艙(business class)、經濟艙(economic class)等實體艙等。除了上列實體之艙等(class)外，另有訂位艙等(booking class)：於實體艙等中為同一艙等(例如同為經濟艙)，但機票因使用限制不同，因而有不同的價格。
(2) 願付價格
願付價格(willingness to pay)為某消費者願意付出多少金錢購買產品。某消費者之願付價格高於產品售價，則該旅客願意消費─購買機票；若產品售價高於願付價格，則該消費者不會購買此價格的機票。
每個旅客的願付價格不同，但大體上商務(business)旅客與休閒(leisure)有明顯區別。商務旅客之願付價格較高、休閒旅客之願付價格較低。

(3) 價格彈性
價格彈性適用來衡量消費者對於價格反應強烈程度之指標。
經濟學上價格彈性(price elasticity，PE)指的是調整票價後，對於需求量變化的強度。若P為價格，Q為數量，則其公式為：PE=。價格彈性越大，表示消費者受價格影響大；價格彈性小，表示消費者在價格改變後，其消費型態與原先類似。
商務旅客與休閒旅客之價格彈性具備明顯區格：休閒旅客價格彈性大，即對於價格非常敏感。調漲票價使休閒旅客流失甚多，調降票價則可能吸引較多休閒旅客。另一方面，商務旅客因有商務之需求，必須往返各地，所以價格彈性較小，即使票價調漲，仍有起程前往目的地之必要。

(4) 需求曲線與營收
產品價格越高，消費者購買量越低，兩者成負相關之關係。其關係可在價格─數量圖(price  quantity diagram) 作成一曲線，稱為需求曲線(demand curve)。
	[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\11demand_curve.png]
圖4 簡單P-Q圖



需求曲線上某一點，可查出價格(price)與數量(quantity) 。例如可查出價格為450美元時，購買量為200。航空公司營收(revenue)為價格與銷售量兩者相乘，前例之450美元時，購買量為200，其營收為450(美元/乘客)*200(乘客) = 90000 (美元)。營收為兩者相乘之結果，因此可於圖形上計算面積而得。在需求曲線下，作成一個矩形，即為航空公司營收。
	[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\12revenue_and_demand_curve.png]
圖5 陰影面積為營收(revenue)


商務旅客與休閒旅客對於機票之需求特性，若作成需求曲線，則可輕易由圖中看出兩者的不同：商務旅客之需求曲線陡峭，價格彈性小。休閒旅客需求曲線較平滑，價格彈性大。
需求曲線中，若可區分為兩區塊，將其中一部份收取較高費用，可帶來較高營收。在此情況下，可由圖形中看出多一塊矩形面積。前例提及，若單一價格，其營收為：450(美元/乘客)*200(乘客) = 90,000(美元)。同樣為200個座位，若其中120席售價為700美元，其餘80席為450美元，則營收為700*120 + 450*80 = 120,000(美元)。
	[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\13revenue_with_2_kinds_of_consumer.png]
圖6 區分成兩種市場之營收




4、 [bookmark: _Toc402895443]區分非實體區隔(non-physical segmentation)
(1) 區分非實體區隔之原因
為了提高航空公司之營收，必須區分商務旅客與休閒旅客。但是，商務旅客與休閒旅客，購票時並不會明白顯示其特性。必須採用一些方法，區別客群，包括：停留時間、購票時間、其他票種限制等，這類區隔均反映於票價規則(fare rule)。
(2) 區分非實體區隔之方法
1. 停留時間
商務旅客與休閒旅客行為之分別在於行程是否跨過假日。以訪友與探訪親戚(visiting friends or relatives, VFR)為休閒旅客之典型目的為例，其通常利用假日達到此目的。另一方面，商務旅客利用周一至周五完成其公務事項，鮮少跨過假日(否則其公司須於非工作日另外支付其出差之旅宿費用等)。因此，是否有星期六停留(Saturday stay)成為區分兩者之概略指標。
於是，來回票(Round-Trip ticket)具有Saturday stay者，搭配較低票價之票種；規定不可Saturday stay者，搭配較高票價之票種，達成非實體區隔的目的。
2. 購票時間
商務旅客與休閒旅客之分別，可以採用購買時間進行區隔：因商務旅客須受公務指派且市場瞬息萬變，無法儘早規劃行程；而休閒旅客通常預先安排行程。故較早訂位者，通常為休閒旅客；較晚訂位者，主力為商務旅客。愈靠近航班起飛時間，通常會關閉較低之訂位艙等，確保票價較接近商務旅客之願付價格而非休閒旅客之願付價格。
3. 其他票種限制
	尚有許多不同票價規則可達到非實體區隔的目的。例如：改票限制，商務旅客行程多有變動，談完生意比預定時間或早或晚；商務人士其時間成本昂貴，班機過晚實務上並不可行；行程延誤須變更班機亦多有所聞。因此，商務人士偏好可改票之票種，甚至願付更高價格購買可允許No-show之高價票種。改票的票價規則可依嚴格至寬鬆分為：不可改票、可罰款改票1次、可不罰款改票1次、可改票多次...等。No-show亦分為No-show作廢、No-show罰款、可No-show...等。除此之外，尚有可否候補等票價規則，使航空公司對於營收採更彈性之管理。

5、 [bookmark: _Toc402895444]設計訂位艙等(booking class)
設計訂位艙等的方式可分為：獨立結構與巢式結構。以下假設訂位艙等由高價、限制寬鬆至低價、限制嚴格，依序為Y、M、B、H及V艙。
(1) 獨立結構(又稱平行結構)
各艙等之間為獨立，例如總座位數100席，分予Y、M、B、H、V各20席。如果B艙已滿，仍不影響M艙或H艙之銷售。
	Y  20
M  20
B  20
H  20
V  20




(2) 巢式結構(又稱序列結構)
 較高艙等將較低艙等包含在內。例如Y艙包含M艙、M艙包含B艙，B艙包含H艙，H艙包含V艙。例如，總座位數100席，分配予最低艙等V 艙20席，而H艙額外再包含不受V艙影響的20席，共40席。B、M、Y艙亦同理。如H艙已訂位40人，則B艙(最高可接受60人)僅能再受理20人即已滿艙。但若H艙僅15人訂位，則B艙可再接受45人訂位。


Y   100  
M   80
B   60
H   40
V  20



比較兩種艙等結構之可接受訂位機位數，如下表2。

表2 艙等結構之可接受訂位機位數
	
艙等
	
初始配置機位數
	
可接受訂位之機位數

	
	
	獨立結構
	巢式結構

	Y
	20
	20
	20+20+20+20+20=100

	M
	20
	20
	20+20+20+20=80

	B
	20
	20
	20+20+20=60

	H
	20
	20
	20+20=40

	V
	20
	20
	20




巢式結構之優點為：確保願付價格高之商務旅客優先取得機位。在此結構下，需求強勁時，低價艙等會先停止訂位；另外，當航班恰起飛前仍有空位時，可以要求臨櫃購票之旅客購買最貴的機票，提升航班營收。
6、 [bookmark: _Toc402895445]存貨控制(Inventory Control)
前面提及的技巧，須知道各個艙等的需求的量化數據方能實現航空營收管理。其一為期望營收(expected revenue)。如手邊有各種票價與訂位率之資料，則可運用兩者相乘得到期望營收。
例如已知票價訂為$100時，訂位率可達100%；票價訂為$200時，訂位率為70%；票價訂為$300時，訂位率為60%。三種價格之期望收入為$100、$140、$180。
	票價
	訂位率
	期望收入

	$100
	100%
	$100

	$200
	70%
	$140

	$300
	60%
	$180




衡量航班營收最佳化之公式為「期望邊際座位收入（EMSR, expected marginal seat revenue）」。估算各艙等每增加一名旅客之訂位機率，須用歷史資料估計。電腦化的收益管理系統以歷史訂位資料，估計各艙等配置座位數之「平均數」與「標準差」，並計算EMSR。
(1) 應對取消與No-show之方法
1. no-show造成之損失
取消(cancelling)與No-show造成航空公司所不願見到的3S之一：spoilage。 No-show為旅客已開立某航班之機票，然該班機起飛前遲未現身，亦未通知欲退票或是改票。No-show使機位空著而未運用運能，且班機起飛前no-show，其他具備潛在需求之乘客，可能早已轉換至其他公司搭乘或是取消該行程而無法遞補。
2. 取消造成之損失
取消(cancelling)與No-show之差異在於取消(cancelling)為事前告知，因此雖對航空公司有衝擊，但尚有反應之時間。
3. 超賣(overbooking)
應對取消與no-show之方法為超賣(overbooking)：開票數目比客機座位數多。航空公司可用歷史紀錄推測旅客取消/no-show之機率為多少，因此幾乎可以確定超賣的人數，和取消與no-show的人數相當。
不可否認地，航空公司也有些微之機率高估了取消/no-show的人數，此時，到場人數超越了客機容量，航空公司必須補償無座位旅客轉搭其他班機，此種補償(包括現金、提供住宿、負擔其他公司之較高機票價差…等)稱為旅客被拒登機(denied boarding)成本。因此，超賣過多有可能使旅客被拒登機成本過高；反之，超賣過少會使空位起飛機會成本過高。因此，考量兩種成本加總後，會有一期望成本曲線，航空公司應找出此曲線最低處，對應即為該公司總成本最低之超賣數量。
	.空位起飛
機會成本
旅客被拒登機成本

容量
可接受訂位數
期望成本

圖7 空位起飛機會成本與旅客被拒成本之綜合考量



[bookmark: _GoBack]
不同航班之超賣風險不同。時間(time of day)為其中一點：如果為末班機，超賣風險較高，因為幫旅客安排其他班機，至少要至隔日，須補償額外之住宿費。同航線之班機頻率為另外一點：若該航線班機頻繁，較容易幫旅客安排其他班機；反之則造成旅客行程延誤較多。

7、 [bookmark: _Toc402895446]團票管理(group management)
(1) 團客簡介
團票管理為近年來國際間熱門之話題。航空公司通常會為團體旅客訂出特殊的票價規則(通常以G為開頭為代號)。接收團客對於航空公司有很大的風險：其一為團客取代了潛在散客的座位。尤其當散客有超額需求時，散客將無法訂得該航空公司之機位。其二為一旦團客取消甚多，則航空公司難以銷售這些空位重。為此，估計團客之訂價為航空公司的重要課題。
(2) 團客訂價
航空公司是否接受團客之影響因素有：(1)團體大小(2)星期(day of week)與時間(time of day)(3)目前訂位狀況等。
電腦化的團客收益管理系統(group revenue management system, GRMS)搭配主要之收益管理系統，主要在於追蹤且提出特定客戶之座位利用、取消的樣態等。
GRMS首先先利用EMSR估計若同樣數量的散客所帶來之收益為何，稱做取代價格(displacement cost)。量化的計算方式以EMSR為基礎：對團客訂價時，須由EMSR計算必須至少由團客收到多少錢。例如，冷門航班散客原本之願付價格與訂位率皆低，因此其取代價格低，自然須至少由團客收之金錢較低。
例如，人數為40人的團客，等同佔去原散客40個座位數。以系統內建資料估算本班機這40個座位將其中30個座位以$100元賣出，其中10個座位以200元賣出，原EMSR為5000元。今若接受本團客，則每人至少應收價格為5000/40=$125美元，稱作最低可接受價格(minimum acceptable fare)。
	艙等
	價位
	座位數
	EMSR

	B
	$100
	30
	3000

	Y
	$200
	10
	2000

	總計
	
	
	5000



(3) 不同時間(time of day)之影響
研究更深入之案例之前，須先定義保護座位(protection)與可接受訂位數(Authorized Unit)。Protection指的是預期某艙等應售出多少，並於該艙等訂滿時關閉艙等。AU指的是於巢式結構下，某艙等以下規劃可售多少座位。AU與實際機位數不同，先設定實體艙等可接受訂位數，才能決定各訂位艙等的配置。
不同時間(time of day)之班機影響最低可接受價格，以下舉兩例作比較。
其一為早晨7:00之班機(運能50人)，預計滿載，團客40人，其艙等與價格、protection與AU如下：
	艙等
	價位
	Protection
	AU

	Y
	$1,000
	10
	50

	M
	$750
	10
	40

	B
	$600
	10
	30

	H
	$400
	10
	20

	V
	$250
	10
	10



由於團客共40人，因此共使用原M、B、H、V艙等之40個座位。此40個座位之EMSR為：$750 * 10 + $600 * 10 + $400 * 10 + $250 * 10 = 20,000美元。平均分攤至團客，則此團客每人應收$ 20,000除以40 = $ 500美元/人。


另外一例為午夜班機，運能同為50人，但預計30人搭機(20個空位)，團客40人，其艙等與價格、Protection與AU如下：
	艙等
	價位
	Protection
	AU

	Y
	$1,000
	2
	50

	M
	$750
	4
	48

	B
	$600
	6
	44

	H
	$400
	8
	38

	V
	$250
	10
	30

	總計
	
	30
	



由於沒有團客，僅散客之狀況下，僅預期將有30人訂位。由於估計未滿載，因此每一個艙等應進行非實體區隔，估計該艙等需求，設定protection。因此，為避免使H艙需求者以較低價格取得V艙座位，設定V艙10個protection，而未實際開放30個V艙座位。
但今有團客的情況下，可允許其使用較低艙等(本例為V艙)，並使較高之訂位艙等(Y艙與B艙)仍維持原本即存在之散客中的商務旅客。因此，40為團客中，其中30人完全使用V艙之AU，其中8人排擠了原本的H艙散客，其中2人排擠了原本的B艙散客。此40個座位應收入2 * $600 + 8 * $400 + 30 * $250 = 11,900美元，方能抵過原本可由散客獲得之營收。此團客每人應收$11,900除以40 =$ 297.50美元/人，票價較前一例低甚多，可見時間(time of day)為影響團客訂價之因素。
(4) 團客取消
團客取消造成已訂位數(passenger bookings)突然減少，稱作階梯型減少(step decrement)；相較於散客取消為線型減少(line decrement)，此種衝擊較為嚴重。GRMS應該做的為：根據歷史資料，分為時間(time of day)、星期(day of week)…等預測各班機會取消訂位之數量，來預估應超賣數量。
	[image: D:\My善知鳥\Caa\出國報告\51group_cancellation.png]
圖8 團客取消造成訂位階梯型減少



(5) 團客規則
承上，團客取消對於航空公司帶來衝擊，可見團客各艙等須另行訂出不同的契約規則，如全額付款之時間(full payment timeline)，實務上阿爾及利亞航空(Air Algeria)要求旅行社於一個月前付清款項。
8、 [bookmark: _Toc402895447]低成本航空對於營收管理之影響
(1) LCC之艙等
最極端之LCC不具備訂位艙等：其採用單一艙等，若銷售狀況好，則漲價；銷售狀況不好，則調降價格。部分LCC變革之航空公司，雖多區隔了一些商務艙等，然而其並不一定搭配複雜的票價規則。通常其原則為「保持簡單」，因此連來回票亦未有相關折扣：來回票之售價即為兩張單程票之總合。
(2) LCC影響傳統公司票價規則
傳統航空公司(Legacy carrier，或稱Full Service Carrier，以下簡稱FSC)來回(Round-trip)票有許多票價規則，如：最少停留、最多停留、星期六停留…等。藉由這些規則可做出非實體隔離(non-physical segmentation)，區分客層。然而，LCC票種單純化下，通常為單程計價，來回票直接為單程(one-way)票之2倍價格。
FSC的航線若有LCC競爭，則其票價規則可區分客層之效力則相對減少。FSC在中短程航線受到LCC競爭，進而營收減少；然而，長程航線仍為FSC獨佔或是FSC之間互相競爭，則運用營收管理仍使FSC保持其優勢。

9、 [bookmark: _Toc402895448]討論時間
(1) 營收管理使用之狀況
討論時間與講座討論是否僅適用於航空業，講座表示，不僅只於航空業，現今旅館業亦採用營收管理。營收管理初始於航空產業，但可套用在各行各業。本技術始於航空產業，是因航空業高度競爭且亟需現金流以應付龐大之成本，不得不發展出來的方法。
講座提及，旅館業之營收管理亦有其不同於航空之特殊之處：如某空房3日間，應要給某旅客訂3天，或是分割成某甲旅客1天、某乙旅客2天，抑或是3日皆讓不同旅客入宿，不一定比航空業之營收管理簡單。
(2) 航空實務界應用狀況
講座詢問參與課程之阿爾及利亞航空成員，其公司運用航空營收管理之狀況。該兩位同學表示，目前於阿爾及利亞境內，阿爾及利亞航空為獨占。其訂價、售票等皆未使用營收管理知相關技巧。票價為法定之固定售價，未有訂位艙等(booking class)之區別。

[bookmark: _Toc402895449]心得及建議
(1) 本次受訓瞭解國際間航空公司之營收管理是如何運作的，不論是國籍航空公司之國際線或是外籍航空公司於我國營運皆然。由於國際機票客運運價及票價規則報備之審核屬於民航局之重要業務之一，且其影響直接消費者之權益。於本次訓練確實對於所辦理之業務有所幫助。例如：以往承辦票價備查案件時，知道團客有不同的訂位艙等，但不知其所以然。以往知道各票種有不同的票價規則(fare rules)，卻不知其用意。藉由本課程之說明，確實對於辦理票價備查業務幫助甚大。
(2) 考量LCC近年來於我國業務成長迅速，本課程瞭解其營收管理之運作方式與傳統航空公司有何不同，並且對於傳統航空公司造成何種衝擊。理解LCC之運作方式，對於管理LCC有所幫助。
(3) 以往國籍航空公司於國內線之票價定價較不具彈性，近期民航局推展之其中一項業務即為國內線「早鳥優惠票」之推行。較早訂票之旅客可享有票價折扣之優惠，期望此舉亦能分散尖峰時段旅客至非尖峰時段，除可提供旅客優惠選擇，亦可使航空公司非尖峰載客率提升。由於價格低之票種應搭配嚴格之退票、改票等票價使用規則，透過本課程了解國際間對於航空公司營收管理相關之手段，方能提供旅客行的便利之外維持航空公司永續經營。
(4) 課程之其他學員因具備航空公司相關實務經驗，因此討論時能由其言談中理解其於承辦相關業務時之想法，揣摩航空公司之心態與實際運作情形。因此，藉由本課程之機會，與國際間航空公司成員交流，能使民航局承辦人員能以航空公司之角度思考看事情，方能進行更有效之監理。
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