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1、 前言

本事業部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，九十一年接辦至當年底進口量約為92萬公噸，九十二年全年進口量預估至本月（12）底將達230萬公噸，因進口量大增，為能擴大採購來源，針對市場供應來源和最適輕裂進料進行評估，曾修訂進口規範兩次，經過一段時間之實際進口和品質檢討後，確實能購買到品質更好、更便宜的石油腦，以混合優劣品質並符合品質要求下限進口，以便獲得暴利之情形已不復見。

九十二年進口石油腦上半年因受SARS影響，原訂到貨船期受到景氣低迷，進料用量減少，使得船期調度順延，與賣方協調到貨時間、數量和計價上亦增添許多波折。下半年又因賣方受中東供應商提貨順序影響，造成我方於七月下半可能減產或停爐，經緊急向台塑石化調貨，以換貨方式購買一大船，再分三船賣回台塑石化，除與台塑石化業務交流外，與賣方協商交貨條件轉交台塑石化，亦增添許多換貨買賣操作之寶貴經驗。

另一方面為能逐步邁向多元化之採購，增加貨源和採購方式以降低風險，已向生產商KPC以FOB購買兩船，為配合FOB採購將新增船舶租賃和後勤業務，隨著業務量增加，亦累積不少油品貿易之經驗，但隨之而來的業務量和工作分配亦應妥善規劃，以便為公司創造最大利益。為能積極拓展業務，油品進出口經辦人員有必要定期出訪相關往來貿易商和中東之生產商，參加國際性油品專題會議或定期年會，油品買賣人員匯集，除交換最新市場資訊，更重要的是藉由業務拜訪，在發生緊急處理之買賣或調度，要求供應商協商談判配合我方需求之成功機會亦較大。

此次行程原訂參加在曼谷之油品暨石化品業務風險管理研討會和新加坡舉行之亞洲暨太平洋石油年會，因主辦單位臨時將曼谷之油品暨石化品業務風險管理研討會延期舉辦，因此臨時變更出國任務為拜訪泰國ROC和TOC兩家烯烴廠，瞭解其他石化公司石油腦採購作業。另外在APPEC年會中可與油品之producer,trader 和end user進行業務聯繫，以掌握市場動態，藉由認識更多供應商，尋找更多貨源，油品和石化品貿易業務若藉由買賣雙方之良好互動，可在市場資訊交流、貨源掌握、價格走勢判斷上有更多的參考來源，進而對議價談判有更大的優勢。
2、 行程紀要：

	92.09.16
	臺北→曼谷
	啟程

	92.09.17~92.09.18
	曼谷
	考察泰國石化廠ROC、TOC並蒐集相

關商情

	92.09.19~92.09.21
	新加坡
	拜訪目前合約內石油腦現貨供應商（Naphtha Supplier）和期約商（Projector、Vitol）

	92.09.22~92.09.24
	新加坡
	參加亞洲暨太平洋石油年會

(APPEC)

	92.09.27
	新加坡→臺北
	回程


三、洽訪內容：

（1） ROC (Rayong Olefins Co.,LTD)
1. ROC (Rayong Olefins Co.,LTD)為泰國The Siam Cement Group旗下一家石化公司，負責供應原料給PP和PE的生產廠商，於1999年開始投入生產，產品包括Ethylene八十萬公噸、Propylene四十萬公噸、Benzene十六萬公噸和Toluene七萬公噸。

2. 該公司輕裂石油腦總需求量每年約270萬噸，國內煉油廠以管線全年供應20~30萬噸進料，其餘仰賴進口部份每月約為20~23萬公噸，。產品部份除供應下游廠商需求外，每月尚可出口TOLUENE 1,000公噸，BENZENE 3,000~6,000公噸。不過因為有時出口是為了調節國內供需，因此皆以FOB外銷。

3. 負責接見的採購部門主管和comercial operation人員（Ms. Panchompoo Vipattipumiprathet and Mr. Auntan Aungstiensukum）對我方到訪表示歡迎並熱心說明，該公司在新加坡設有辦事處負責石油腦採購，規範品質要求與我方雷同，因為儲槽設計較新，RVP要求為13.0，能接受貨源較廣，有些我方無法收卸如馬來西亞之MALACCA、KERTEH，部份中東和澳洲貨源，該公司皆能接受，在供貨來源多加上競價結果即可降低採購成本。台塑石化RVP要求為亦可達12.0，在本公司受限設備老舊，在採購上受RVP限制較難取得增廣貨源優勢。
（2）  TOC (Thai Olefins Co.,LTD)
1. TOC (Thai Olefins Co.,LTD)廠位於Map Tap Phut，距曼谷車程3.5小時，乙烯產能為38.5萬公噸。每月外銷量包括Ethylene 3,000MT，Propylene 1,500MT 。乙烯產能將在2005年第一季擴增30萬公噸，達68.5萬公噸以滿足逐漸增加之下游需求，該計劃已於2002年簽約興建，工期32個月，預定2005年第一季投產。

2. 該公司另往下游發展，規劃中興建30萬公噸的EO/EG，這將是生產PET的原料，是供應生產紡織材料和塑膠罐的材料。

3. 負責接見的是Olephins產品銷售經理Ms.Waraporn Pumpaisanchai，Commercial部門VP Mr.Pavarit Chindanonda，因該公司所需輕裂石油腦皆由自產供應，因此並無進口石油腦的需要，雖然在石油腦採購無法進行經驗和資訊的交流，但TOC人員表達了對OLEFINS產品方面進行買賣的意願。

（3） 亞洲暨太平洋石油年會(APPEC)

1. 第19屆亞洲暨太平洋石油年會(APPEC)於9月22~24在新加坡Raffles City Convention Centere 舉行，參加人員包括原油和主要油品的買賣和操作人員、船公司和船東、公證公司、資訊服務公司等約二千多人與會，實際參加石油年會大會的人並不多，主要是買賣雙方視需求安排會議時間。

2. 自1985年起APPEC已成為石油及油品相關產業主要年會，由往年APPEC所訂定之發展方向和可信度吸引甚多專業人員和從業人員，在每一年的年會上分享專業和知識。參與年會的代表藉由不同的演講、社交活動和產品展示說明亦獲益匪淺。

3. 對一些業界的領導油公司和貿易商在這期間舉行內部的和客戶間的區域會議和配合APPEC系列活動亦成為傳統，這些公司包括ADNOC，BP,Saudi Petroleum,Sinochem,Kuwait Petroleum,Statoil,ENOC,Marubeni,Idemitsu,SK Energy,Vitol等。

4. 因為奉派出國主要目的為與相關石油腦供應商的業務討論和交流，因此並未報名參加需繳交費用的年會（USD1,400），此次安排會面之供應商按時間順序計有Itochu、Projector、Vitol、Statoil、Trafigura、Sietco、Marubeni、Mitsui、Nissho Iwai、Chevrontexco、KPC，因時間緊湊，會面場所包括供應商租用之飯店套房、用餐地點（Chevrontexco利用早餐時間），其他未能列入行程的公司只能利用供應商主辦之cocktail見面並交換意見。

5. 與我方接洽供應商分兩部份，分為有交貨紀錄和無交貨紀錄供應商，曾經供貨廠商通常就交貨之數量、價格、品質、船運、付款、公證等部份雙方交換意見，因價格會隨市場波動，只能就未來趨勢進行討論，而數量和品質則對產值和成本影響可能更大，供應商能掌握的彈性主要就是這部份。船運部份主要為船期安排，屬賣方成本一部份，最難控制亦最容易造成雙方的爭議。船期一旦延誤，若造成買方損失，最後將會有索賠糾紛，甚或雙方進行訴訟解決。

6. 未曾供貨廠商通常就未來可能參與投標的可能性進行討論，賣方會對我方採購相關條款和品質疑義提出詢問，而我方則對賣方貨源進行瞭解，通常無法提出或無特定貨源之供應商屬於小規模供應商，偶而會進行投標，因貨源不穩定，調度能力差，一旦唯一供貨來源受影響，將對買方造成嚴重影響。大供應商一年供應遠東地區石油腦供應量800萬公噸計算（如VITOL、MARUBENI），每月約有67萬公噸的供貨能力，亦即每30天有11船可供調度，造成影響較小，當然亦有例外的情形發生，且後果將更嚴重。若貨源穩定，對買方將更有保障。

7. 此次與唯一生產廠商KPC亦進行雙方第一次會面，並對未來雙方合作方式進行溝通和瞭解，後來由我方代表於十月下旬在倫敦確認採購一年期兩船之FOB期約。KPC表示未來石油腦之銷售將由目前藉由貿易商轉售買方或ENDUSER的方式，逐漸由KPC邀請ENDUSER參與採購協商，或者賣給已確定ENDUSER的貿易商，這將是KPC未來的銷售政策。

8. 此次有四家供應商（CHEVRONTEXCO、TRAFIGURA、NISSHO IWAI、STATOIL）未曾與我方有石油腦交易或已得標尚未交貨（STATOIL），經我方表示採購作業程序的公平、公開並邀請參與投標後，除TRAFIGURA外亦陸續有交易成功紀錄， CHEVRONTEXCO為供應九十三年上半年三船的期約外，NISSHO IWAI、STATOIL則售予我方現貨仍屬小規模供應商的供貨型態。

9. APPEC會場外和各公司舉行之說明會、雞尾酒會到處可見大陸各油公司和相關產業的人員，經過貿易商介紹並交換名片的公司計有上海誠洋信息咨詢、大連遠洋運輸、上海賽科石化、通標標準技服（SGS上海分公司）等，透過業務交流和年會的特殊場合可以在固定地點約見業務相關人員，可以節省時間和費用。

四、心得與建議：

1. 因個人在石化品進出口業務曾有OX、MX、PROPYLENE、BUTADIENE等實際買賣之經驗，並進行一段時間規劃透過華運進口乙烯，加上進口屬於油品的石油腦一年半的經驗，深刻感受到除了語言和專業背景外，透過實際作業累積經驗甚為重要，國際貿易和進出口作業透過投入程度之不同，確實可以創造利潤，當動手多於動腦時，只是屬於進出口作業工作，但要創造利潤，則要把握買賣時機，而最適時機通常藉由外來資訊之取得來決定，取得方法不外乎網路資訊（最迅速），和市場人脈累積，當動腦多於動手時，將有幫助對取得資訊做正確的研判，如此就很接進國際貿易層次了。

2. 市場人脈累積即是要勤於接觸國際、國內市場，參與國內外市場會議或研討會，或者訪談潛在之合作對象，十次的電話聯繫絕對比不上一次的見面商談。資訊取得則較容易，但若是接近全職進出口作業工作人員時，可能就沒時間去消化吸收，並加以運用了。

3. 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，行銷、運籌部門之成員應長期規劃去網羅人才。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。
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