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前言

目前外銷柏油在大陸市場競爭日益白熱化，相形之下南太平洋島國地區長期以來使用本公司柏油，對本公司產品印象良好且該地區銷售之利潤較為優厚，宜列為大陸地區外之重點經營地區。

本公司長期以來南太平洋羣島地區（關島、塞班、羅它、天寧、帛琉）之行銷模式，均係透過香港大源公司與關島Hawaiian rock products簽訂供應合約為主，惟為開放市場自由競爭，自今年起南太平洋羣島地區未再與Hawaiian rock products續約。此行主要之目的在了解行銷策略之改變，對該地區市場情勢之影響，其次為2004年3月起與帛琉之DAEWOO E&C CO.,LTD簽訂供應AR8000一年之供應合約，因此派員前往了解產品之使用情形及市場概況，以利進一步掌握市場及商機。
壹：出國任務

赴南太平洋關島及帛琉等地區，拜會長期合約客戶及當地主要工程公司等相關用料單位，以了解市場概況，並俟機尋找商機。
貳：出國行程

	預定起迄日期
	天數
	到達地點
	詳細工作內容

	九十三年

六月二十日
	１
	關島
	起程。台北至關島

拜訪NBK Corporation 

	六月二十一日
	１
	關島
	拜會Hawaiian Rock Products及IBC

	六月二十二日
	１
	關島
	拜會Kojima Trading Inc.

	六月二十三日
	１
	帛琉
	拜訪當地台灣大使及Daewoo E&C Co.,Ltd

	六月二十四日
	１
	帛琉
	拜會當地Socio Micronesia Inc

	六月二十五日
	１
	帛琉
	參觀Palau Compact Road工程現場

	六月二十六日
	１
	台  北
	回程。關島飛往台北


參：工作內容

一、Nanyo Boeki Kaisha Ltd.
（1） 訪談對象：Jimmy Tsukamoto 企劃開發室課長、Isami Komeda representive、蔡經理明峰（盛明公司陪同）  

（2） 公司概況介紹：
Nanyo Boeki Kaisha Ltd.（簡稱NBK）中文名字為南洋貿易株式會社，創設於1893年，在太平洋區發展有上百年歷史。業務涵蓋關島,Commonwealth of the Northern Mariana Islands（CNMI）,Federated States of Micronesia（FSM）,Palau等共18個國家及區域。目前公司發展已進入第四階段--致力於成為一跨國公司。主要以建材為主佔60%（包括砂石、鋼筋、水泥、柏油），雜貨為輔之百年公司。營業項目約達3,000多項，年營業額約1500萬美金，員工約27人， 經營地區以Micronesia、Guam、Palau及Marshalls等島為主。
（3） 會談內容：

1. 該公司在關島地區主要之合作對象為IBC工程建設公司其一年AR8000之需求量約6,000-8,000噸，60/70之需求量約8,000噸至10,000噸。

2. 茲因Palau政府部分經費之來源來自日本，且NBK派駐業務專員--Isami Komeda在帛琉當地蓃集商情，故與當地日本工程公司之關係良好。

3. NBK公司在Micronesia及Marshalls等小島具有長久經營之關係，希望本公司能出具書面文字，同意該公司在Micronesia、Palau及Marshalls等島之經銷權。

二、Hawaiian Rock Products 

（一）訪談對象： Thomas Y.Young  副總經理

                 高錦董事長  （香港大源公司陪同） 

（二）公司概況介紹：

1.Hawaiian Rock Products公司成立於1957年，佔地300公畝，係關島當地建設工程公司。在Micronesia屬最大之柏油、水泥及砂石供應商，擁有100輛之工程運送卡車隊及400名員工。

2.1997年擁有島上唯一之主要柏油攪拌場，該公司號稱提供工程單位零煩惱之營運操作服務系統，即由運送中心之電腦追蹤系統及無線電通話設備，與工地之監工雙向溝通，以確保工程單位得到最好之服務。 

3.Hawaiian Rock Products承攬關島政府大部分工程，政商關係良好。主要供應關島（Guam）及其鄰近塞班（Saipan）、羅它（Rota）、天寧島（Tinian）、帛琉（Palau）等島嶼之柏油需求。

（三）會談內容：

1.該公司自從與香港大源公司合作以來，在關島之供貨情形良好，對於大源公司之服務十分滿意。

2. Hawaiian Rock Products反應本公司AR8000與60/70之價差太多，韓國AR8000與60/70之價差僅15美元/每噸，建議本公司調整價差，以利於與韓國競標。

3.大源公司表示本公司汽柴油部分既已賺錢，柏油屬去化產品，售價不宜太高，故建議本事業部調整績效制度。

三 IBC & Nippo Hodo Corporation
（一）訪問對象：Masaki Saito--- General Manager、Willam E. Toelkes、 Jimmy Tsukamoto（NBK公司陪同）、蔡經理明峰（盛明公司陪同）

（二）公司概況介紹：
International Bridge Corporation （簡稱IBC）創立於1970年係American International Constructors 的子公司，IBC公司總部設在關島。1998年獲Building Industry雜誌評選為關島十大建商第五名。Nippo Hodo Corporation（即日本鋪道公司）係日本公司，為利於與美國（關島之資金來源）打交道，二家公司合併經營，由Nippo出資，對外仍以IBC名義參與工程投標。

（三）會談內容： 

1.該公司投標詢價之來源包括NBK Corporation、 Kojima Trading Inc.及韓國，一般均視價格決定採用對象。

2.預估近期鋪路柏油工程案及其需求量。

（1） GIAA TAXIWAY  3,420MT

（2） ANDERSON ROAD    300MT

（3） NAVY ROAD        300MT

（4） ROUTE 3          720MT

（5） ROUTE 15         600MT

（6） SAIPAN RUNWAY  1,200MT

（7） ROTA ROAD        270MT

（8） ROTA RUNWAY      216MT
四、Kojima Trading Inc.

（一）訪談對象：Y.Kojima， President

（二）公司概況介紹：主要營業項目包括柏油、鋼鐵、砂石及水泥等建築材料，主要供貨客戶為BCC及IBC二家，年營業額約美金250萬。該公司人員十分精簡，董事長Kojima為人非常熱心，每次投標案均鉅細靡遺的提供相關資訊。

五、拜訪中華民國駐帛琉大使

（一）訪談對象：台灣駐帛琉大使陳國璜及二等秘書商禹

（二）會談內容：

本次由台灣駐帛琉大使陳國璜及二等秘書商禹負責接見，向陳大使報告此行主要目的，在了解與當地DAEWOO E&C CO.,LTD簽訂供應AR8000一年之供應合約7,500噸金額 約USD 2,208,000。大使非常驚訝及歡迎，且表示自己原先並不知道台灣與當地有如此鉅額之經貿往來，會中一再表示希望中油公司能繼續促進與帛琉之經貿發展。

六、Daewoo E&C Co.

（一）Palau Compact Road Project背景介紹

1.Daewoo公司承包Palau Compact Road Project（環島公路）標案，本環島公路標係由美國政府出資之工程，全長85.29公里24呎寬，工程由美國陸軍監工，原預訂2001年10月完工。茲因本工程路經各種崎嶇地形，包括熱帶叢林、荒地、沼澤地帶，大部分路面要建在粘土地層上、部分要建在淺海地區，甚至要將橋樑舖設在淺海海床上，內容複雜且艱鉅，加上施工期間雨量超過原預估量甚多，造成工程嚴重落後。

2.Daewoo專案工程於去年11月經由多方管道想向CPC購買柏油，作為工程最後階段之鋪設路面使用，後來本公司建議該專案工程負責人Jaewoo Kim，由CPC直接以FCA高雄之方式銷售，另運輸等船務工作，則委由NBK及其在台代理盛明公司負責。雙方經多次協商取得共識，於今年三月簽訂7,500噸之長期供應合約。故此行之另一主要目的，即與長約客戶建立進一步互信關係。

3.本案直接與最終用戶（end user）簽訂長期合約之供貨方式應屬首例。此一案例可為往後之借鏡。

（二）訪問對象：Jaewoo Kim—Managing Director,

   Myung Dong Kim-General Manager, Ejaz Sharif–Assistant procurment Manager

（三）會談內容： 

1. 該工程專案工程師要求提供Viscosity vs. Temperature chart of AR8000.

2. 工程專案採購經理提出要求希望Mill test certificate , Certificate of compliance & Certificate of quality等報告，先將影本電傳給對方，正本事後再由DHL補送。

3. 茲因根據現行AR8000長期合約規定，每月出貨一批624噸，惟4,5月均分2至3批出貨，經了解係船公司之故，並非工程需要，故本公司表示：除非工程需要，否則仍依合約規定每月以一整批出貨。對方表示：同意配合。

4. 茲因該工程已購有一柏油攪拌設備，希望本公司提供一位技術人員，參與指導柏油與石子之攪拌過程，該公司願意負責該位人員之費用。

（4） 參觀工地心得：

1. 本項工程因遇下雨天數過多，地基經常流失，必須另行填土造路；又為維護環境、水土保持，必須使用各種施工方法，防止土壤破壞或鬆動，經常必須一次再一次重複填土鋪路，工程可謂既複雜又艱辛。

2. 感謝總經理Jaewoo Kim親自帶領我們參觀工地，此行除了對工程之複雜及艱辛留下深刻印象外，並由衷的對工程人員之辛苦，產生一分敬佩之意，同時終於明白，為何總經理Mr.Kim堅持要我參觀工地了。

七、Socio Micronesia Inc

（一）公司簡介：Socio Micronesia Inc係帛琉之主要工程公司之一, 該公司Uchelsung Rdialul--Acting Operation Manager於會中表示過去均採用SHELL之柏油，惟自從NBK引進CPC柏油後，價格便宜許多，故目前均採用CPC產品。

（二）訪談對象：Uchelsung Rdialul-Acting Operation Manger 及Willam Malano-Chief Engineer

肆、南太平洋市場綜合分析暨心得及建議
1、 南太平洋市場綜合分析

（一）綜觀南太平洋地區之關島其建設經費主要來自美國政府，其工程採購大多以招標為主；部分則由日本出資贊助，其中由日本出資贊助之工程者，其材料之供應則交由當地之日本公司International Bridge Corporation供貨。一般工程採購之招標項目除柏油外，還包括砂、石子、水泥及鋼筋等用料，當然除材料價格外，運費之高低亦是得標之關鍵項目。以今年四月關島採購之AR8000約 6,000噸為例，Hawaian Rock Products即運用固定之散裝船由韓國送鋼材，同時順道載運AR8000至關島；台灣因係以貨櫃裝運，運價相形較高，韓國因為在運價上取得極為優惠之價差，因而取得該標案。。

（二）南太平洋投標案之主要競爭者有二，一為Hawaiian Rock Products，一為International Bridge Corporation，而Hawaiian Rock Products之詢價對象為中油及韓國，而International Bridge Corporation之詢價對象則為Kojima Trading Inc、NBK Corporation及韓國。通常二家主要競爭者，均分別經由中間商向本公司詢價。

（三）過去三年來南太平洋地區之柏油80%均出自中油CPC，尤其是           AR8000；惟近一年來韓國亦能生產，據稱韓國生產一批AR8000約8,000噸，因為客戶訂貨而未提貨，以致造成庫存，現在每逢招標案，即面臨以出清存貨削價競爭之情勢，嚴重破壞市場之價格，造成今後南太平洋地區，無法維持原有之利潤水平。

2、 心得及建議
（1） 此行最大之收穫，在於了解南太平洋地區之整個市場概況，而非先前由中間商各說紛紜，僅是片面的了解。其次在於與各最終用戶彼此認識，尤其與二家主要工程公司，建立良好的互動關係，亦為今後之顧客關係及業務發展，奠定了很好之基礎。

（2） 南太平洋區域除了韓國外，本公司應仍有優勢之地位，在分散市場原則下，應好好經營與各用戶間之關係，以利將來研擬直接貿易之可行性。

（3） Daewoo係一工程得標公司，並非當地之工程公司，Palau Compact Road Project結束後即會離開；惟本案工程一再延誤，也許工程之AR8000用量可能會再增加。
（4） 面臨韓國SK公司之競爭，南太平洋市場之價格策略，建議小島部分，仍維持原有市場區隔之訂價策略；惟近年關島市場已面臨競爭，訂價必須適度降低，介於大陸與原南太平洋地區之間。
（5） 據了解台灣對帛琉政府之捐獻不在少數，建議是否能採行日本之模式，凡由我國贊助之工程，其工程應限定採用CPC柏油。
伍、結論：

此行之主要目的在於了解開放關島自由競爭之影響，及了解長期合約客戶Daewoo公司，對使用本公司產品及服務之反應。

就第一項任務而言，據了解關島大型工程之標案皆以投標為主，而投標主要以Hawaiian Rock Products及IBC二家工程公司為主，得標取決於價格，而投標價除了柏油外，尚包括砂、石子及鋼筋等材料之價格。因此過去授權Hawaiian Rock Products獨家代理南太平洋市場之作法，現在已非合宜 。
就第二項任務而言，Daewoo公司之總經理Mr.Kim即由原Palau Compact Road Project之專案負責人升任，現行之AR8000長期合約即由其簽署訂約，此次前去工地拜訪，雙方會談有關交貨及工程之配合事項，可謂相互合作愉快。 Mr.Kim表逹了竭誠歡迎，並親自花了一整個下午，帶領一行人參觀工地現場並詳細一一做簡報，讓我們對整體施工過程，留下深刻之印象。

近年關島市場亦已面臨韓國SK公司之競爭，除調整價格策略外，維繋與當地長期穩定之顧客關係，亦相形重要，本公司有必要定期派員前往了解市場概況，並聽取顧客之意見。

最後要報告的是，此行途中各家客戶所提之問題，其中Daewoo公司部分均已處理完畢，另Hawaiian Rock反應之調整AR8000價格，亦已在今年八月關島之投標案報價中適度回應，據該公司在台代理大源高董事長表示已奪得本次3,000噸之標案；至於NBK公司所提之Micronesia、Palau及Marshalls等島之書面經銷權一節，雖了解該公司多年經營小島之辛苦，惟考量關島市場既已開放，目前似不宜再以獨家經銷權方式，授與任何一家，但考量實情，在往後該等地區之經銷方式，當審慎考量，避免多家進入單一市場競爭，造成價格之破壞。


[image: image4.jpg]



[image: image1.jpg]BRI






[image: image2.jpg]





[image: image3.png]



與Daewoo Mr.Kim 總經理於新安裝之Asphalt Plant 前留影





與Daewoo Mr.Kim 總經理及NBK代表參觀工地





與Hawaian Rock公司楊副總經理及大源公司高董事長於該公司門前留影





與中華民國駐帛琉陳國璜大使及商禹秘書等一行人合影
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