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1、 前言

隨著石油腦進口數量的穩定增加，並籌備未來五輕去瓶頸、三輕更新案陸續完成後急遽新增之需求量，有必要加強石化事業部石油腦進口業務之競爭力和貨源、數量、價格資訊之變動掌握，可藉由持續拜訪主要石油腦供應商來達成穩固合作關係的目標，目前登記在本事業部之石油腦投標商共計二十三家，在過去兩年中有達成交易之供應商有十五家，但投標參與踴躍且期約和現貨供應數量較多的供應商有九家，此次業務拜訪行程即以這九家供應商為主，這些供應商包括SOJITZ,MITSUI,MITSUBISHI,MARUBENI, CHEVRONTEXACO, VITOL, SHELL,ITOCHU,GLENCORE，而大部份與我方有交易紀錄之供應商亦每年安排行程有到本公司做業務拜訪。

另為因應石油腦採購數量未來大增之需求，若全部依賴向貿易商採購，可能會受到少數供應商壟斷，若供應商營運或操作出現問題，恐遭波及影響，有必要新增採購方式，其中之一為向生產商直接洽購，目前我方與 KPC（科威特國家石油公司）有一年100,000公噸之供應合約，KPC目前期約議價分四月、八月、十二月起算之一年期約三個群組（Group），除去年十二月起算之合約外，今年四月、八月合約我方皆未能參加議約，因此有必要加強與中東石油腦主要生產公司KPC,ADNOC和ARAMCO之業務關係。
我方之採購因受政府採購法和公司內部作業流程之限制，我方無法在短時間內完成採購作業程序，因此常錯失價格之掌控，同時要求賣方提供我方之報價效期亦較長，較不利賣方。比較台塑石化石油腦採購方式，台塑石化主要採（1）與供應商議價，可在短至一小時內完成採購程序，因此常有機會買到促銷貨和（2）與主要生產商Aramco, Adnoc,KPC簽訂期約兩種方式，並未發標單採購，而我方石油腦採購則以發標單採購現貨和期約為主，另於供貨吃緊時再緊急洽供應商議價，因（1）台塑石化與我方需求量與對外採購之數量、品質要求皆不同，（2）碼頭卸收、儲槽調度能力亦不同，（3）國營企業和民營企業要求之決標作業程序、作業時間、授權程度更是不同，我方則儘量在諸多限制下擇取最適合之方式進行採購。
       與我方交易之石油腦供應商主要是日本商社，包括SOJITZ,MITSUI,MITSUBISHI,MARUBENI和ITOCHU等五家加上兩家西方貿易商VITOL和GLENCORE，和兩家MAJOR包括CHEVRONTEXACO和SHELL，但實際操作之TRADER除GLENCORE和CHEVRONTEXACO外其他八家都是日本人，因此說亞洲90%以上之石油腦貿易皆掌控在日本人手裡亦不為過。
2、 行程紀要：

	日期
	行程

	3/7(日)
	高雄啟程經台北至東京

	3/8(一)
	拜會SOJITZ 、MITSUI

	3/9(二)
	拜會 MITSUBISHI 、MARUBENI

	3/10(三)
	由東京轉赴新加坡

	3/11(四)
	拜會  CHEVRONTEXACO 、 SHELL 、 VITOL 

	3/12(五)
	拜會  ITOCHU、GLENCORE

	3/13(六)
	自新加坡返回高雄　


三、洽訪內容：

（1） 日本石油腦供應商
1.SOJITZ：自2004年4月1日起日本兩大商社日商岩井公司與日棉公司合併為双日株式會社（SOJITZ CORPORATION），該公司至2004年5月為止共供應石化事業部三船，數量不大，但石油腦銷售人員一直積極爭取業務機會，因此亦常參與投標，只是在價格上競爭力稍差。

貨源上，除了標購中東石油腦轉售外，與俄羅斯有每月四萬公噸之合約，但因屬內陸經火車運送至出遠東出口港NAKHODKA/ VOSTOCHNY，因岸邊儲槽容量有限，裝船數量不大，每船運送量有5,000公噸和13,000公噸兩種，另SOJITZ與中國大連每年有10船採購合約，每船約27,000~30,000公噸，其中大連石油腦我方曾卸收過，品質尚可接受，只是要經由韓國轉運，手續較繁瑣。俄羅斯貨源則經由提供之品質報告瞭解，paraffin成份介於合格邊緣，為避免品質不符遭我方罰款或退貨，SOJITZ供應俄羅斯石油腦貨源 之意願並不強。

2.MITSUI： 該公司至2004年5月為止共供應石化事業部三船共約十七萬五千公噸，包括一船LR2(約77,000公噸)。最近一船發生RVP高出規範標準，為此還特別派員瞭解並協助與我方之溝通和賠償談判，日本商社非常重視商譽，處理交貨品質和數量之差異非常嚴謹，過程皆遵循合約規定辦理。

MITSUI表示未來兩年石油腦供應將會失衡，需求增加後將造成ENDUSER尋求其它替代進料之趨勢，LPG、GASOIL和CONDENSATE將是主要的替代進料，因此亦提議我方接受BRC(BANTANG RETURN CONDENSATE)之可能性，經我方說明BRC之TYPICAL SPEC中RVP為11.4超出我方標準，且我方只能採購合乎輕裂進料標準之CLEAN CONDENSATE，一般CONDENSATE採購權責部門為煉製事業部。

3.MITSUBISHI：該公司至2004年5月為止共供應石化事業部六船共約廿八萬五千公噸，曾經兩次協助我方還貨台塑石化，在供貨調度上亦本著日本商社嚴謹的精神，操作配合上尚無瑕疵。在與MITSUBISHI石油腦銷售負責人員討論時，我方除對協助我方還貨表達謝意外，亦希望能與MITSUBISHI這樣的優良供應商繼續合作。

因此次前往日本業務拜訪期間，輕裂石油腦替代進料為熱門話題，MITSUBISHI亦提出一些PROPOSAL和凝結油貨源供我方參考。在六月上半現貨需求採購時，MITSUBISHI提供QATAR的凝結油DSC (Dukhan Stabilized Condensate)，價格為MOPJ-10.0較其它供應商報價低USD12.0~16.0 ，已知SULFUR和distillation 95 degree C、EP與我方要求不符，將要求提供其他CHLORINE、MTBE、MERCURY和LEAD項目的公證報告後再行評估。

4.MARUBENI： 該公司至2004年5月為止共供應石化事業部二船共約六萬公噸，雖得標供應數量有限，但卻常參與投標報價，只是價格競爭力稍差。MARUBENI與日本國內客戶石油腦供應關係極好，皆訂定合約供應，國外合約商亦遍及泰國、印尼馬來西亞，石油腦年貿易數量達八至九百萬公噸。中東貨源除主要供應商ARAMCO, ADNOC,KPC外，還包括伊朗、卡達，亦是台塑石化之供應商，年供應量約20~30萬公噸，與我方交易量兩年六萬公噸之數量偏低，以MARUBENI之供貨數量，調度能力應甚強且能提供足夠之應變措施，對ENDUSER來說亦是屬於優良供應商。

（2） 新加坡石油腦供應商
     1.CHEVRONTEXACO：該公司至2004年5月為止共供應石化事業部二船約六萬公噸，CHEVRONTEXACO為MAJOR之一，雖然自去年底才參與石油腦投標，但以具競爭力的價格取得今年上半年的三船供應期約，貨源並不多，以夏威夷和新加坡為主，為小規模之石油腦TRADER。CHEVRONTEXACO與本公司在汽柴油之交易量較大，為能滿足石化事業部未來之需求，有必要繼續與更多供應商保持密切關係。
二月下旬第一船供應我方時，因四輕非計劃性停爐檢修，造成進口過剩，協助我方轉賣一船至台塑石化，避免我方進口船期無法疏散產生滯船費，雖然尚無合作經驗，第一船轉賣之操作極為順利。
     2.SHELL：該公司至2004年5月為止共供應石化事業部十一船共約四十七萬二千公噸，SHELL亦為MAJOR之一，由與本事業部之交易量可看出其貿易規模，經瞭解今年SHELL與中東國家合約量取得總量達二百萬公噸（包括KPC、ADNOC、ARAMCO、QATAR、IRAN），東南亞合約總量達六十萬公噸（包括印尼、馬來西亞、新加坡）。

基本上大油公司（MAJOR）之作風亦較保守，TRADER在維護公司信用上的盡心盡力並不亞於日本商社職員，SHELL（日本籍石油腦TRADER）、CHEVRONTEXACO和曾供應我方一船之BP（日本籍石油腦TRADER）皆屬大油公司之行事風格，處理事情甚為明快，SHELL曾供應我方兩船含氧化物過量之石油腦，其中一船遭我方拒收，另一船自動取消，在我方品質求償和延誤到貨之談判上亦有合理結果。

      3.VITOL：該公司至2004年5月為止共供應石化事業部三十二船約一百四十三萬公噸，平均一年之供應量為十六船七十一萬五千公噸，為本事業部最大供應商。VITOL在公開招標之投標價格通常最具競爭力，亦最接近我方預估之目標價，經瞭解該公司在亞洲地區一年貿易量達一千二百萬公噸，且尚未包括歐洲和美洲的交易數量。VITOL為WESTERN TRADING CO，但實際操作的TRADER為日本人，曾在日本商社有工作經驗，但在買賣操作上之風格則較接近WESTERN TRADER的作法。

基本上，VITOL是一攬貨、供貨能力很強的公司，經由與我方船期調度之協商經驗得知，該公司有一後勤支援團隊作各項安排，文件製作和資訊傳遞為所有供應商中最好的。VITOL的貨源以中東為主尚包括地中海和歐洲，但KPC最近推展將期約直接售予ENDUSER之銷售策略，因此造成VITOL對客戶違約並承受很大的損失。本事業部因供應商未能確實依規定交貨，導致92年7月有斷貨危機而造成我方向台塑石化緊急調貨，是因VITOL向中東供應商提貨不順造成的。

     4.ITOCHU：該公司至2004年5月為止共供應石化事業部十四船約四十四萬公噸，本事業部於2003年5月石油腦業務進入第二年，ITOCHU石油腦業務移轉至新加坡辦理後參與我方投標採購甚為積極，主要業務負責人有日本人和新加坡華人，華人與我方觀念較接近，溝通上較容易。

貨源上，ITOCHU對於生產廠商現貨標售轉賣較能掌握，因此供應數量以每船約為25,000MT~33,000MT（MR）為主，這是至目前為止，為什麼供應我方十四船約四十四萬公噸的原因（平均每船約三萬公噸），目前為配合我方需求量大增，亦逐漸有參與中東供應商期約採購議約，以便能供應我方LR1、LR2之大船，受限於我方碼頭邊儲槽容量，為方便船席安排，最理想之供應量以每船五萬公噸（LR1）最恰當，不至於因船次過於密集，到貨撞期產生滯船費用，亦不會因到貨量過多，無法及時疏散至其他儲槽區，或因船期延誤產生到貨前存量過低之情形。

ITOCHU之調度能力因操作量大（每年約600萬公噸）亦甚為靈活，當然協助之意願是否強烈亦是主因，本年二月底因四輕臨時檢修，需疏散六萬公噸，除一船由CHEVRONTEXACO轉賣台塑石化外（三萬公噸），另一船（三萬公噸）則由ITOCHU協助，總計努力了五天才克服阻力和困難，其間有些買方還趁機殺價，最後以原條件移至七月上半到貨，使我方避免巨額滯船費之損失。

5.GLENCORE：該公司至2004年5月為止共供應石化事業部五船約十七萬六千公噸，本月底將供應本年上半年兩船期約的第一船，距上次到貨期92年6月約一整年，GLENCORE與ITOCHU供貨能力剛好互相消長，本事業部採購第一船即由GLENCORE供應，而供應我方之數量十七萬六千公噸皆在第一年。經瞭解，主要是該公司轉移注意力至其它油品上，人事更動亦多少有影響，目前GLENCORE的TRADING LEADER 是一英國人，帶領一群新加坡華人組成之貿易團隊，其中很多是經驗較差之新人，其它油品市場開拓成果不得而知，至少對我方石油腦供應是萎縮甚多，這與二、三年前GLENCORE在石油腦市場供貨能力是與VITOL相提並論的實在相差甚多。

四、心得與建議：

    1.2004年6月開始本事業部將進入石油腦採購第三年，此次本事業部 針對日本、新加坡主要石油腦供應商之拜訪亦是第一次，藉由業務拜訪增進雙方資訊交流，對日後交易和操作上和突發狀況協調處理上，有助於雙方之溝通和互動，大部份供應商已來訪多次，造訪對象包括台塑石化、煉製事業部營運處和本事業部。以貿易上談判協商之實務經驗，對於尋求協助或求償事件之談判，初次見面之溝通協商效果，往往不及第二次或多次見面後之協商來得有效率和更容易達到共識。

2.積極進行向中東產油國家採購石油腦，以目前我方踏出之第一步與KPC訂定FOB採購合約，已建立採購模式，因石油腦市場在可預期之兩年後有嚴重短缺，因此將持續多年的賣方市場，買方應主動積極開拓可能之貨源如ADNOC、IRAN 、ARAMCO、QATAR、BAHRAIN、S.YEMEN，爭取出國預算並由管理階層帶隊進行業務訪談和表達採購意願。

3.建議編列出國預算參加相關之研討會，以本年六月14~15在上海舉行之第三屆亞洲/中國進料研討會（3RD ASIA/CHINA FEEDSTOCK）因預算有限本事業部不克派員與會，會中將討論與石油腦相關之貨源、供應和中國、日本、泰國、印尼和越南等國家之建廠計劃、區域進料供應衝擊和貿易趨勢、替代石油腦－凝結油和液化石油氣之前景、中東石化下游投資興建對亞洲石油腦供應之影響、中國新一波擴廠之進料來源及煉油廠之選擇、亞洲石油腦供應趨向緊縮等議題，面對國內外輕裂廠擴張之競爭壓力，瞭解國際石油腦之供需平衡和貿易趨勢，將有助於未來提供長官有關訂定採購之決策參考，以便在有限之貨源下尋求更穩定且適合本公司需求之石油腦。
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