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「陪同國光牌潤滑油脂經銷商出國參觀、隨隊服務及業務溝通」出國報告
一、前言
本事業部經銷商於九十三年銷售量達9.8萬公秉，約佔總內銷銷售量之35%；而銷售額達新台幣19.04億元，約佔總內銷營業額37%，對本事業部之營運績效有很大之影響。本事業部為增進與經銷商之良好關係及互相溝通行銷理念與策略，達到相輔相成之效果共創事業之佳績，並希望增進整體經銷團隊彼此的默契故每年按例贊助國光牌潤滑油脂經銷商出國旅遊。

本次係依據93年經銷商銷售績效並照本事業部「贊助國光牌經銷商(合約客戶)出國旅遊要點」實施，經銷商補助名額計有36人，加上經銷商自費人員及本事業部隨隊服務人員共計60人參加本次行程。本要點於89年12月27日經執行長核定，於91年6月6日作第一次修正，再於92年9月18日作第二次修正,93年5月作第三次修正，依據要點本事業部需派隨隊服務工作人員，本次由顧問李吉森領隊及中區營業課陳志華區經理、東區營業課曾己用專員、生產安環組陳英英課長等3位同仁隨隊前往服務，承包旅行社派2員導遊全程隨行，導遊及隨隊服務同仁在旅遊活動中都克盡職守，掌握人數,控制時間，彼此互動良好, 表現出最佳的團隊精神，已順利圓滿達成任務，經銷商普遍皆讚許本公司的用心安排及服務，又本次旅遊日本參觀高科技的世界博覽會另有對當今世界新科技的一番領受。

二、出國行程
於94年9月8日出發，9月12日返國共計5日，行程如下：

日期
地點

工作內容  

94/9/8
桃園–名古屋
起程

94/9/9
愛知
國際博覽會

94/9/10~9/11
東京
參訪

94/9/12
東京–桃園
返程

三、心得報告內容：

(1)初識日本：

    日本位於亞洲東北部，是四周被太平洋、日本海、東海、鄂霍茲克海包圍的島國。國土面積約為377，883平方公里（2002年），國土由4個主要的大島（北海道/ northern island…面積約83,000平方公里、本州/ main land…約231,000平方公里、四國/ smallest island…約19,000平方公里、九州/ southern island…約42,000平方公里）和約4000個島嶼（有人居住的約有400個）構成。形狀南北狹長伸展、2000～3000公尺的山脈沿日本列島宛如脊椎骨一樣連綿起伏。在世界191個國家排名第59位。日本由一道一都二府43縣所構成。12600萬的日本國民多半集中居住在東京、大阪、福岡等都市區。在日本首都東京包括國家中樞機構集中的中心部、郊區和由大小島嶼構成的伊豆七島在內，大約居住了1200萬人。由於日本人的祖先是農耕民族，所以非常重視所屬共同體內的和諧，不重視個人主義。但隨著現代社會的變化，特別是以年輕人一代為主，浸透了歐美個人主義的思考方法。入境日本之外國人，訪問目的除非是居住日本、受雇或是從事其他有領取酬勞的活動，大多數國家的國民都不需辦理簽證即可入境日本。

    日本國內沒有時差。日本國土呈現南北狹長狀，從最北端的北海道到最南端的沖繩，氣候差異非常大。不僅是大自然，歷史、文化也各有特色，在各地呈現出不同風貌。四季分明，每個季節皆可欣賞大自然的美麗變遷。位於日本最北端的北海道和位於最南端的沖繩，氣候差異非常大，但國土之絕大部分皆屬於溫帶。日本使用的電壓為100伏特，使用兩種頻率。日本東部（札幌、仙台、東京、橫濱等）的50赫茲，以及日本西部（名古屋、京都、大阪、廣島、福岡等）的60赫茲。日本的自來水須經過水道局嚴格的測試，因此日本全國各地都可以喝到安全衛生的自來水。在日本曾經有一句「水與安全是免費」，在世界上是數一數二治安良好的國家。    在日本所有的商品及服務都課5%的消費稅。從2004年4月起標示方式改由含在商品價格內。

(2) 參觀「愛知世博會」啟示

本次恭逢日本舉國上下一同籌辦21 世紀首次之國際博覽會，在愛知縣瀨戶市·長久手町·豐田市自3月25日至9月25日，為期長達185 天。博覽會命名為「愛知世博會」，主題為「自然的睿智(Nature's Wisdom)」

a.宇宙、生命和信息(Nature's Matrix)

b.人生的"技巧"與智慧(Art of Life)

c.循環型社會(Development for Eco-Communities)

以解決21 世紀人類面臨自然環境等全球共通的課題，並創造人類與自然間的新共存關係；由122個參加國，以及8個國際機構在會場內外舉辦各式各樣的活動。以三度立體空間圖解博覽會長久手會場的全景。為迎接參訪遊客，會場內佈置了全長達2.6km ，狀似葫蘆的空中迴廊，取名為「全球環路」。遊客可在這個迴廊內，自由參觀各展示會場。
愛知博覽會將各種新發明和新科技，轉化成鮮活生動的的另類演出，從入場的RFID應用開始，到五花八門的新建築、新能源，各環節的趨勢，在在透露出二十一世紀的產業新動向！略述如下：

趨勢1：影像科技應用大時代
新式薄型螢幕與投影技術充斥於博覽會中，包括雷射夢劇場、有2005吋的超巨型螢幕和11聲道的立體音效，搭配雷射效果演出。長久手日本館的三百六十度劇院，仿地球模型，觀眾位於球心，真正達到360度全方位的影像體驗感。山水夢幻館是以日本知名導演押井守擔綱，整個地板是六百平方公尺螢幕，結合四周與天頂的投影，創造出多種播放媒體組成的立體劇場。各展館除了在展現舞台效果外 ，還加入互動性設計，目標在於讓螢幕以外的配件完全消失，讓使用者以最接近直接的方式來操控。

趨勢2：向自然學習、仿生學紅火
英國館以趣味的互動遊戲操作，讓訪客輕鬆學習仿生學，包括利用廢棄黏土坑設計的「伊甸」計畫，以「蜂巢式」建築，展現該結構對於能源和自然資源，可發揮的高度使用效率。「松果衣」 則是模仿松果對濕度反應所產生的開閤動作，發展出智慧型纖維，人穿上「松果衣」，當感覺熱、濕度提高時，纖維會自動張開，讓空氣流通散熱。德國館的軌道車體驗，創意來自於從野雁拍翅得到的靈感，來了解鳥類如何降低風阻，以減低能源的浪費，未來可用於製造配備翅膀的小型機器人，穿梭於複雜地形中，執行困難任務。

趨勢3：RFID邁入實用階段

無線射頻辨識系統（RFID）成為博覽會本身的最大應用技術。訪客所拿的門票內藏0.4毫米，僅及米粒百分之一的晶片。入場時，訪客穿過RFID閘門，資訊會被紀錄下來，可以繼續預約參觀門票。日立館更利用RFID，登錄訪客的照片、姓名和語言使用偏好，更可以憑卡連上日立網站，下載參觀本次活動的紀念照。RFID的應用還包括把晶片置於導盲磚內，將接收天線建置在手杖上，以協助盲人在路上行走。還包括貨架管理、貨物條碼，運用十分廣泛便利。

趨勢4：替代能源熱潮重現

太陽能系統最為熱門，包括日立的單結晶矽型兩面受光系統，可與環境結合，做為欄杆使用，白天蓄電，夜間還可供應路燈照明。此外，包括豐田館靠風力發電運作，英國館則發展出利用潮汐的潮差來發電。馬來西亞館更計畫發展棕櫚油，當作汽車燃料使用。會場的廚餘，可運用在甲烷發酵系統，以微生物分解法形成沼氣。會場每天產生的寶特瓶與木材廢料，可透過高溫氣化系統形成沼氣，用來發電。

趨勢5：從綠建築到資源完全利用
為彰顯3R—減量、重複使用、循環利用的愛地球精神，博覽會建築在開發過程中，盡可能減低對環境的傷害。展期結束後，原場地將恢復為公園，而除纜車會留下外，其餘均將拆解，回收再利用。長久手日本館是集綠建築科技之大成的代表作，外型以竹子包覆，採用日本傳統的「六目編法」，能有效降低日光帶來的熱能達四成，壁面則是一畦畦的土方，作垂直栽種使用。此外，館中所使用的塑膠材料，是採用以植物為原料的乳酸塑膠，可被自然界的微生物分解。

關心環保議題，不是紙上談兵而是讓它成為生活的一部分，對於不懂、不清楚或不明瞭的生態更需謙虛以對，細心鑽研，走馬看花，熱鬧趕集，並不能生態做什麼事，唯有從尊重周遭生命開始，人類才有資格與所有生物在地球共生! 通過2005年日本國際博覽會，我們能切身感受到大自然美妙的組合以及無窮的生命力，并深入了解世界各國在與大自然共存中積累的無窮智慧及相互的影響，希望人類共同創造多彩的文化和文明共存的新型地球社會。

(三)、本事業部通路檢討

1).現有通路十條

通路一：本事業部---------------------經銷商--------------------------------顧客

通路二：本事業部---------------------經銷商-------- 大賣場--------------顧客

通路三：本事業部---------------------經銷商-----中盤商(油行) ----------顧客

通路四：本事業部---------------------------------------------------------------顧客

通路五：本事業部----------------公民營加油站-----------------------------顧客

通路六：本事業部-----電子商城-----7-11-----------------------------------顧客

通路七：本事業部---------------------大賣場---------------------------------顧客

通路八：本事業部---------------OEM--------OEM經銷商------------------顧客

通路九：本事業部---------------------摻配廠----------------------------------顧客

通路十：本事業部------摻配廠-----摻配廠經銷商----中盤商(油行) ----顧客

2).通路的分析：合作、衝突、與競爭

本事業部陸續開發各條通路後，也才能逐漸深入市場，將各通路結合合作能產生更大的利潤，並能有效的發掘，服務並滿足目標市場的需求，尋求更大的市場佔有率。就經銷商通路而言其所佔比重從91年的39%、92年的36%至93年降為35%，已逐漸降低對經銷商的依靠，增加整體營運的靈活運作。

但是各通路的衝突仍常見：如垂直通路衝突•同一通路体系內部不同階層間的利益衝突，如抱怨經銷商所經銷的品牌太多，而經銷商則回應配合不夠， 利潤不好價盤混亂。又有水平通路衝突•同一通路階層中各成員之間的衝突, 如經銷商之間削價競爭， 越區求售。又如本公司加油站與大賣場之間的衝突。

其實•某種程度的通路衝突競爭是有益的。再經由經銷商會議、旅遊之類的仲裁溝通管道，協助解決彼此的衝突，訂定完善的通路管理辦法，使通路成員有明確的遊戲規則可以遵循，才能持續將整體業務量擴大。

四、心得與建議

1.經銷商是長期忠實的合作伙伴，平時經銷商之間削價競爭，越區求售等等衝突難免，經銷商是本事業部之合作伙伴亦是本事業部之顧客，聆聽他們的想法或需求是非常重要的。本公司舉辦旅遊活動除了激勵經銷商士氣，亦可相互聯繫感情、交換經營及市場資訊，大家一起透過參觀、擴大視野，無形中很多的堅持與衝突自然消於無形，真能讓這整個國光牌潤滑油脂銷售團隊更加密切結合。

2.為維商場賒銷習慣及運送方便, 繼續維持經銷商的存在•修訂通路管理辦法，以達汰弱留強，增加專業經銷商，對於公家機關及較大的標案,以直接經營為原則。

3. 建議整合上游通路與中殼及Shell公司建立更密切的關係，多方面與國外供應商(基礎油,添加劑,成品油)洽談合作( 買賣,委製,技術,Swap)或購併。

4. 繼續整合、擴大下游通路各通路間各種方式合作之可行性研究：

(1)擴大汽機車保養廠通路，–仿照經營機車保養廠成功模式，成立汽車保養廠專業經銷商

(2)擴大OEM廠通路
–汽車公司(中華,裕隆,福特,Toyota等)
–機械公司(震雄, 中華台亞、金豐等)
(3)擴大製程用油通路

–TPE用油:李長榮、 奇美、 英全
–橡膠軟化油：正新、建大、固特異、石橋、南港等尤其2008年起需符合新環保法規需及早準備。

(4)電子商城
–客戶指定點交貨
–油銷部快保中心交貨,免保養工資
(5)建立國外通路
–設立貿易公司
–合資或購併當地公司
–當地設廠,委託產製
–購入成品油
–徵求經銷商建立通路

–本事業部可考慮於大陸購併或合資設立潤滑油摻配廠

5.研究成立物流中心•

–基於穩定下游的去化，掌握重要的據點，向前整合，設立與本業有關的据點，以鞏固自己的勢力，如統一的7 – 11，味全的松青
–參考惠康成立配送中心， 全家便利商店成立全台物流。

6.本事業部可考慮參照聽桶工廠，成立塑膠瓶部嚴格控管所有包裝產品。
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