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「九十一年十月赴越南拜訪代理商及客戶」

出國報告

報告人:唐    愷

1、 出國目的:

由於事業部外銷組本(九十一)年九月一日與越欣石化有限公司簽訂國光牌潤滑油脂試銷協議書,委由越欣石化公司在越南銷售國光牌潤滑油產品,為瞭解其銷售情形,並協助訓練其業務人員,並訪當地客戶以瞭解客戶需求,由於越欣設立於胡志明市,其業務範圍侷限於越南南部,而越南北部如河內,海防等地區仍有潛在市場存在,此行另一目的即為訪問越南北部有意代理國光牌潤滑油銷售之廠商,藉由交換雙方銷售潤滑油經驗評估其代理國光牌潤滑油之可行性.

越南目前尚無煉油廠,因此各大油公司皆在當地爭食汽柴油市場,致潤滑油之基礎油皆由國外進口,也因此帶動那些品牌之潤滑油一起進入當地市場,知名品牌的產品有一定之品質與形象,受當地消者的喜愛,另一部份獨立摻配廠自行進口基礎油以不完整之配方在當地摻配較為次級品質的潤滑油,因為價格極具競爭性,也頗多消費者採用.

九十一年一月以前無論基礎油或軟化油(CE)皆由中油與殼牌合資之中殼潤滑油公司透過貿易商外銷越南,惟自九十一年一月以後,受雙方仲裁結果的影響,基礎油外銷仍由中殼公司交易,軟化油(CE)之外銷則由事業部外銷組承接,致使中殼之貿易商購買CE時需向事業部購買,事業部代理商雖亦銷售CE,但在銷售國光牌成品油時面臨中殼貿易商以較優勢之基礎油競爭,亦不易快速打開當地市場.

2、 出國行程:

本次出國行程自十月二十一日起程,十月二十六日返國,出國時間共計六日,其行程如下表:

日期       地點           工作內容               
2002/10/21 台北-胡志明市  啟程(下午)

2002/10/22 胡志明市       訪問Cong Ty Tnhh TM & DV

                          訪問 Kaily Trading Co., Ltd.

                          當地業務人員講習

                          洽談LG VINA Chemical Company

2002/10/23  胡志明市      當地業務人員講習

                          訪問Uni-President Vietnam

    Co.,Ltd.

                          訪問Hang Sheng Co.,Ltd.

                          訪問Ming Sheng Printing Co.,Ltd.

2002/10/24  胡志明市-河內 訪問Daryar International Corp.

                          轉機河內

                          訪問Vinatranco

                          訪問Son Tung Lam Co.,Ltd.

2002/10/25  河內          訪問Seven Shing Co.,Ltd.

                           訪問Kun Tiax Co.,Ltd.

                           訪問PDC Hanoi Petroleum

 Enterprise

                           訪問Dai Hai Petrol Corp.

2002/10/26  河內-台北　　  訪問TDC

                           返國(下午)

三.工作內容:

(1) 訪問Cong Ty Tnhh TM & DV

Cong Ty Tnhh TM & DV該公司中文名稱為富江公司為越欣石化有限公司在越南之代理,連絡人楊成昆先生原服務於中油公司高雄煉油總廠.約十年前赴越南從事油品相關銷售工作,目前專營各類國光牌工業用潤滑油脂銷售,對潤滑油品認識頗多,市場狀況多能掌握,目前代表越欣石化有限公司以總代理名義召募區域或各省縣市合作伙伴中,並以夾報廣告方式以每日二千份新台幣一百元方式對台商做廣告(如附件一),原已徵得一經銷商因無法合作另徵得一家經銷為凱立實業股份有限公司.

此種總代理方式的通路在國內由於公平交易原則,多無法實施,其好處為市場價格得以經由總代理方式做一適當的管理,不會造成市場價格的紊亂,但其缺點為多一層行銷通路的費用,會削弱產品的競爭力.

由於順道瞭解果凍蠟在越南之市場,攜帶各種果凍蠟做為樣品,交由楊先生在市場上打聽,結果試用後直覺很有吸引力,且當地尚無人開發此一市場,同意續做市場調查及試用反映,以便日後進口或當地代工製作.

(2) 訪問Kaily Trading Co.,Ltd.

Kaily Trading Co.,Ltd中文名稱為凱立實業股份有限公司,老闆為台商蔡本源先生,由於已輕度中風及外資在越南設立公司的限制,目前由當地華人總經理謝金強負責運作,其關係企業另有:東立空油壓公司,成發空油壓百貨及凱立空油壓零件批發,其業務範圍北自河內南至胡志明市,自台灣進口各式空油壓機及其配件在越南銷售.

該公司在台灣台中亦生產空油壓零件,對使用國光牌工業用潤滑油已有相當經驗,對推銷國光牌潤滑油想法相當積極,例如:在當地工商設備展覽中設置攤位介紹產品及廣告,並召募新進人員加以訓練以便在銷售空油壓機產品時順便銷售國光牌潤滑油脂.

惟當地的銷售人員多無潤滑油這方面的知識,在其承接國光牌經銷業務以後召募了數名的新進人員加上原來的銷售人員共約十二人,一起由職加以基本潤滑油脂知識的訓練.

這一批銷售人員有的只會越語,有的會一些中國話,少部份人會一些英文,因此在講課時除了雙語教學外,仍有聽得懂的人以越語再解釋一遍,如此的講習在講義的準備上已做了改變,把原來中文的教材改為英文,更因為新進人員較多,完全不懂潤滑油,因此只能以淺顯的方式訓練,並且專門以教懂一重要懂華語的經理為主,以便他可以後續再慢慢的教其他銷售人員.

(3) 業務人員講習

此次的講習以潤滑油的基本知識及工業用潤滑油的介紹為主,其課程安排有:

1. 中國石油股份有限公司介紹

2. 基礎油介紹

3. 潤滑油檢驗及其用途介紹

4. 液壓油介紹

5. 齒輪油介紹

6. 潤滑脂介紹

各課程之內容如附件二.

(4) 洽談LG VINA Chemical Company

LG VINA Chemical Company主要以生產塑膠可膠劑DOP為主,由於當地貿易商進口量減少,致該公司本年營收狀況極佳,其業務經理Mr. Ta Quoc Quang與事業部關係不錯,對越南南部潤滑油市場亦熟悉,建議事業部開發越南成品油市場時可考慮在當地以OEM方式生產,可降低成本提昇競爭力.

(5) 訪問Uni-President Vietnam Co.,Ltd.

統一企業在越南平陽省工業區內已興建飼料廠,速食麵廠等並興建麵粉廠中,其廠房設備目前皆使用Mobil產品,有意願改用國光牌產品,除當即比對相當產品外,並說明產品特性,代理商並允諾所需之國光牌各種產品將陸續進口後供應.

(6) 訪問Hang Sheng Co.,Ltd.

Hang Sheng Co.,Ltd.中文名稱為恆勝責任有限公司為一台商投資之木器工廠,由原木製做木板,木條等產品外銷回台灣製做傢俱,全廠使用BP油料,由於最近堆高機使用之CD級車用機油使用不佳,在改另一交貨廠商後價格差異太大,認為原來使用之油品購買價格過高,經代理商解釋國光牌油品是品質保証,加上合理利潤銷售,其他品牌及來源無法保証品質,經實際經營之主管郭經理之妻同意購買國光牌產品.

(7) 訪問Ming Sheng Printing Co.,Ltd.

Ming Sheng Printing Co.,Ltd.中文名稱為名昇印刷責任有限公司,該公司亦為台商經營之印刷公司,製作貼紙,布標,吊牌及產品型錄等,由於價格較高且印製不夠精美,凱立之DM交其承製,要求改善,因同為台商極易溝通.

(8) 訪問Daryar International Corp.

大雅公司原為中殼公司之貿易商從事基礎油及副產品之外銷越南業務,目前副產品則改向事業部購買,其外銷越南之RPO(二號橡膠軟化油)做為輪胎原料者約400噸/月,做為鞋底用料的約250噸/月,基礎油市場皆由國外進口,來源多為Japan Energy, Showa Shell,及CPC-Shell,每月進口量北越約35,000噸,南越約40,000噸,摻配廠使用量較大者為:Petro Vietnam,Shell,BP-Castrol,Esso及Caltex等.

該公司目前業務除基礎油,副產品以外尚有塑膠原料,添加劑等之貿易,由於與博多及越欣業務重疊,競爭激烈.

(9) 訪問Vinatranco

Vinatranco目前已代理Esso品牌潤滑油8年以上,前次洽談代理國光牌潤滑油時洽談順利,本次再前往拜訪,由其主管Mr.Luyen及業務經理Mr.Thanh洽談,由於雙方語言不通,經由台海人員居中翻譯,會談中對方要求中油提供各類廣告,倉儲,銷量保証及付款優惠,保障台商客戶等等問題頗為複雜,經要求其另成立一部門單獨銷售國光牌潤滑油,以事業部的方式試銷,未為接受,僅提繼續報價一堆產品供其參考等支微末節事宜,可能限於Esso業績壓力目前尚無餘力另代理品牌.

(10) 訪問Son Tung Lam Co.,Ltd.

Son Tung Lam Co.,Ltd.為一當地公司,各種廠牌潤滑油皆有銷售,其經營型態類似台灣之油行,對國光牌之潤滑脂及變壓器油較有興趣,要求提供資料及潤滑脂樣品,並再報價.

    (十一)訪問Seven Shing Co.,Ltd.

     Seven Shing Co.,Ltd.中文名稱為七興實業股份有限公司,為一台商公司,專營各種鞋類大底等,為外銷組直接客戶,該公司副總江森照反映:使用CE(Combined Extract)於白色生膠鞋底造成滲油及泛黃,改用TOTAL之油品後即改善,剩餘之CE不敢再用,經要求取TOTAL油樣後,初步判斷該油為石蠟烴粘度大於SAE10,其TPE材質本來就不適用CE,可能誤用,經電洽外銷組查詢該公司又買一批150SN,應可解決問題,該油樣取回化驗(化驗報告如附件三),並請外銷組追蹤.

(十二)訪問Kun Tiax Co.,Ltd.

Kun Tiax Co.,Ltd.中文名稱為坤德實業股份有限公司,為一台商公司,專營EVA,TPR貼合等業務,其老闆劉文彬在台灣已試用過國光牌產品不理想,如果中油尚有更好產品仍願試用.

(十三)訪問PDC Hanoi Petroleum Enterprise(VHP)

該公司由外銷組報價潤滑脂一批,價格似可接受,已洽談OEM包裝事宜,訪問時始發現其老闆Mr.Khoa及副總Mr.Ha皆為8年前來台營總處受訓之學員.

該公司在海防之摻配廠成立2年,產能15萬噸/年,市場佔有率達5%訪問時已達成全年目標,全廠歲修中,按灌裝線能量估計,其產能1/10都不到,可能有灌水,廠內生產之DOT3原料由台灣進口,其實驗室已建立,可檢驗項目計有:比重,粘度,閃火點,針入度,酸碱價,流動點,元素分析(AA),RBOT及鐵相圖等.

(十四)訪問DHP

DHP為中油轉投資之公司,設於海防,進口LPG分裝後銷售,由於與事業部合作提供當地市場訊息,因此禮貌性拜訪其工廠及辦事處,並致贈果凍蠟樣品,請其代為了解市場情形.

(十五)訪問TDC

該公司由外銷組報價多種油料價格皆已接受,對國光牌產品興趣濃厚,雖新成立僅2個月,但原做潤滑油品銷售已有六年經驗,對市場充份了解,負責人Mr.Hung年輕有衝勁,英文流利,經介紹國光牌潤滑油脂油品後對經銷國光牌有極大意願,希望再提供各種油料樣品測試,並提供台商名冊開始推銷國光牌產品.            

四.心得與建議:

此次越南訪問時程過於緊湊,顯得雜亂無章,但也多看了一些市場情況,可以提供一些建議供外銷組行銷越南時的參考.

由於在國外開發市場不容易,在初期都會採取簡單的銷售方式:不計成本或以內銷補貼外銷的方式,交由台商在當地銷售或直接銷售當地廠商,如此一來雖可穏當的做一些生意亦或逐年小幅成長,但國光牌知名度較難大幅打開,其實可以內銷方式來經營國外市場,以下建議謹提供參考:

(1) 訂定台商可接受之虛擬牌價以反推各通路價格.在初期即建立顧客心中良好的印象,也保障代理商的固定利潤,代理商多餘毛利敦促做為推廣經費.

(2) 改為全面經銷制度銷售(OEM及大宗直接客戶除外),並按區域劃分經銷範圍,經銷商之遴選建議採用有銷售直接客戶能力的廠商為主,當地廠商更佳,如可找到只經銷國光牌單一品牌者尤佳,以避免經銷商玩雙手策略.

(3) 設置當地發貨倉庫,並建立庫存以穏定供貨

(4) 蒐集台商資料,密集推廣,並提供遠距油料化驗服務.

(5) 經銷商業務人員訓練可以網路方式教導,並可做為年度奬勵,以贊助回台訓練方式進行.

(6) 增加當地國光牌潤滑油廣告機會,提昇知名度.

最後,感謝主管給予此一機會出國見識不同國家的銷售,及認識一些同行以開拓個人視野,也感謝各行政人員給予的協助使得順利成行並安全返國.

五.附錄:

    1.富江公司在胡志明市夾報廣告

    2.凱立業務人員潤滑油講習講義

    3.七興油料化驗報告
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