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1、 前言

為加強石化事業部進出口業務之競爭力，應就除貨款外影響進出口成本最大的船舶租賃業務進行瞭解，新加坡有東亞最多的船舶經紀商（Shipping Broker），本公司以前設立之新加坡代表處之主要業務即油輪和成品油之租船業務，目前該業務轉移至煉製事業部營運處辦理，成員增加至五人，由此可知該業務之重要性。

石化事業部負責下游公司有關烯烴和芳香烴的原料供應，為確保下游客戶能獲得穩定貨源，已完成丙烯冷凍儲槽和即將於九十二年底完成乙烯儲槽，除了機動反應市場供需和價格，在適當時機購料備用外，對因為設備和操作發生狀況而生產不足時，更能為本事業部和下游公司節省可觀的成本。國內業者未來有更新或新興計劃，如中纖公司乙二醇新廠及長春集團大發工業區酚廠設立，原料需求擴大，國內原料不足情況愈發嚴重，為彌補缺口，本公司勢必考量以長期合約採購以供應客戶所需，石化船租賃通路掌握，即可提升進出口業務之競爭力及發揮本事業部冷凍儲槽之效益。

石油腦為烯烴產品之主要進料，佔生產成本之百分之六十以上，因此經積極爭取自行辦理進口輕裂石油腦，並獲准自九十一年五月起由煉製事業部移至本事業部辦理進口，石油腦供應商在船期安排、數量控制之配合將直接影響進口成本，良好的船期配合、碼頭卸收和儲槽調度更能避免發生滯船費，有必要與供應商保持良好互動關係。

2、 行程紀要：

	91.11.25
	臺北→新加坡
	啟程；拜訪船舶經紀商（Shipping Broker） CLARKSON

	91.11.26~91.11.27
	新加坡
	拜訪拜訪船舶經紀商（Shipping

 Broker）

ISLAND，ODIN，EASTPORT

	91.11.28~91.11.30
	新加坡
	拜訪石油腦供應商（Naphtha Supplier）

GLENCORE，VITOL，SHELL，ITOCHU，ASTRA

	92.12.01
	新加坡→臺北
	回程


三、洽訪內容：

（1） 船舶經紀商：Shipping Broker
目前本事業部進/出口石化品採C&F/FOB  Kaohsiung皆未涉及船運，主要原因為租船業務甚為專業並自成一商業體係，本公司並無石化船之租賃經驗，若未能熟稔石化船和特殊用途船相關的市場和國內、國際貿易法規，很難達成創造利潤的目標，另一方面在人員培訓方面要有完整的計劃，以本公司目前的狀況，尋找適當人才難，要能提供像日本商社一樣，以一年或二年的時間來培育人才則更難，本事業部提供了極佳的創造利潤空間，只要能踏出第一步，永遠不嫌遲。

此次拜訪之四家Shipping Broker包括Clarkson 、Island、Odin和Eastport，為營運處辦理租船業務人員所推薦，事先聯繫時除Clarkson表示即將開發石化船業務外皆表示有相關石化品船租賃業務，經實際拜訪時始瞭解該公司皆未能提供本事業部最迫切需要之乙烯、丙烯船運資訊，亦無乙烯、丙烯船之租賃業務，但皆表示能提供相關資料和簡報。經訪談四家Shipping Broker後對石化品船租賃業務之瞭解及Time Charter租賃注意項目如下：
(1) 本公司以前油輪租傭業務完全在新加坡進行，經常往來之合格經紀商計有九家，皆以原油船租賃為主，油品船只佔少部份。由於本公司歷來對於自有油輪無法滿足之運量需求，係自臨租市場以計程方式（Voyage Charter）租傭，即每一租約效力僅及於單一航次，計費方式為航次運費，本事業部若開始石化船租賃業務，亦可從Voyage Charter著手。

(2) Consecutive Voyage Charter(CVC)連續計程租傭：租約效力為數次連續航次，計費方式亦為航次運費。

(3) 另一租賃方式為計時租傭（Time Charter），計時租傭為在一定時間內(如一年)對該租賃船的使用權，此方式需要有專人管理，通常在不同的進出口規模有不同的租賃選擇方式。

(4) COA(Contract of Affreightment)保證運量合約：傳統COA以包運方式經營，租方保證交運之貨量，計費方式為每噸運費；目前市場上則有各類型之COA合約，雙方可根據彼此之需求及限制彈性設計合約之內容。

(5) 市場實務上，船東與租家對於計時租船應予注意之事項，合約條文應如何設計，以及合約執行後之後勤作業諸如燃耗及船速之核算分帳，off-hire之宣告及再交船之處置等等。

(6) 一般在進行Time Charter談判前，租方對欲租用油輪應先有重點性之了解，除一般要求之Questionnaire 88之外，對於石化船背景（例如是否有ex name，可據以查證是否曾發生重大事故，該油輪船籍）、硬體設備（例如是否為雙層殼，double hull or doubled sides；有幾個cargo pumps，動力設計能力如何；收艙pump為何種性質及其性能如何等等）。 

(7) 貿易區域之限制（有哪些區域該船無法前往，例如大陸？或韓國？該船具備哪幾家Major Oil 之approval？效期如何）以及船員背景（Chief Officer及一般船員之國籍及其語言能力如何）可初步予以過濾，以決定是否適用。

(8) 租約執行後，雙方均應對於石化船Performance充分掌控，舉凡機件正常運作，每日燃耗是否正常，船速如何，泵速如何，必須定期結算（由於電腦化作業普及，目前趨勢已由每月結算一次改為一年一次或期滿再結算）。應由船東補償租方因油輪Performance未達租約標準之損失多少，或由租方支付船東因石化船Performance超出租約標準之部分為若干。

(9) 無論船東或租方，進行T/C談判最重要的原則其對承租船有充分的了解，否則船東很可能許下無法履約之承諾，而租方或可能租下一條並不適用之石化船，這對於長期租用而言風險相當大。

（2） 石油腦供應商：Naphtha Supplier

除了ITOCHU因對九十二年上半年期約內容有疑議需要討論外，其他則是拜訪GLENCORE、VITOL、SHELL和ASTRA等四家九十一年下半年期約供應商，主要是針對即將執行完畢之期約進行檢討，謹說明如下：

(1) 與ITOCHU業務討論部份：

ITOCHU為九十二年上半年期約供應商，共供應四船而交貨時間分別為一月、二月各一船，三、四月和五、六月則每兩個月各一船。有爭議的部份為三、四月和五、六月將交貨的兩船交貨時間指定，依我方標單規定賣方應在交貨月之前至少三十天通知賣方(交貨月初一起算)，ITOCHU則希望在交貨半個月之前至少三十天通知賣方(交貨之半個月初一或十五起算)，我方所持理由為通知交貨時間為三月和五月下半月時(即2/12和4/15通知)，三月和五月的需求量已在一月和三月中之前以現貨採購補足，將造成當月到貨量多出一船的情形，亦可能因到貨集中下半月發生滯船可能性較大，ITOCHU所持理由為避險和換貨之需要。

ITOCHU又提出數種變通方式，於十二月初回訪本事業部再一次討論，甚至建議修改合約內容和計價期間，我方表示不可行。最後結論為雙方以保留最大彈性互相配合，以靈活的船期操作和數量調度儘量達成合約規定之時間和數量。

(2) 與期約供應商檢討部份：

1. 部份供應商於報價時無法承諾我方規範要求，主要原因為目前之供應商主要為辦演貿易商的角色，當貿易商向Producer購買時僅能獲得保證規範(Guaranteed Spec)而不是交貨規範(Typical Spec)，當廠商貨源不多時即無法靈活換貨，因此於報價時無法承諾我方規範要求，即使在裝貨港Off-Spec發生之可能性不大，供應商亦不願承擔風險。

2. 供應商認為我方在規範上較嚴格的有RVP 和Distillation 10%,50% 的min.，RVP希望能再提高至11.5 或12.0，Distillation 10%,50% 的min. 則希望能再降低，是否再修訂來爭取更大貨源供應以便降低採購成本，應責成相關單位進行研討，否則當我方向中東Producer直接採購時將遭遇同樣問題。

3. GlENCORE和VITOL在供貨上提供了三船Paraffin未達70的船貨，而其他所有到貨船品質則皆在75以上，為避免供應商在品質上動手腳，已於標單規定若船艙中任何一艙規範不符即以退貨處分，即使全船艙平均取樣檢驗通過亦不例外，另又新增規定供應商在船期和數量、品質配合度的Performance較好時，當標價相同或接近時將給予優先考慮。

4. 期約供應商在供貨調度上較有彈性，尤其是SHELL和ASTRA於合約期間配合我方要求，在延後到貨上給予我方甚大的協助，使我方能適時調節庫存量度過生產上的突發狀況，與供應商的良性互動，可節省操作不順產生的損失。

四、心得與建議：

1. 煉製事業部預估進口量希望能提供兩個月份之需求，如三月初提供五月、六月之需求，而六月份可以有加減一船之調整空間，下半年進口需求量希望在三月中旬確定，以便能及早規劃期約採購數量、方式和把握採購時機。

2. 貿易業務不論是採購、外銷或租船，人員增加和培訓應配合業務需要和組織架構進行完整規劃，新設部門成員不增反減的情形表示未來業務量萎縮和不受重視。事實上，只要業務熟稔則不易被不肖貿易商操控，有一貿易商（trader）表示油品貿易新手經辦業務，因為考慮範圍受所學和經驗不足所拘限，使得trader有很大利潤空間可以play，並舉例在大陸的經驗，只因充份掌握訊息，使大陸經辦油品業務人員繳了不少補習費。

3. 石化事業部內行銷、生產、企劃、港口輸儲皆應均衡發展，只有相輔相成才能創造利潤。目標訂定固然重要，培訓優秀的執行人員更是重要，營利事業單位的任何成員都要有經營企業的態度，而不是辦公的心態，眼光要看的遠，但務實更重要。
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