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1、 
前 言

亞洲地區國際海運燃油會議是國際海運燃油業(Bunker)界重要的年會，並以每兩年由新加坡主辦的Bunker年會最為盛大。然而，由於中國大陸經濟的興起，每兩年由IBIA於香港主辦bunker年會也愈形重要。今年的年會適逢IBIA於香港的洲際酒店主辦，會中除邀請了亞洲鄰近地區的相關業者說明其海運市場的近況與展望，並對Marpol VI的實施、取樣程序、公證化驗，品質數量爭議進行討論。本公司為台灣主要的海運加油業者，鄰近地區的香港、南韓、新加坡、日本與中國為主要的競爭地區，了解各港口營運的現況與未來展望為必需蒐集的資訊。另外，藉由此年會，與客戶和各業者相交流，聯絡彼此情誼，也期望未來有更好的合作機會。

2、 目 的
國際海運燃油界為一全球性的產業，各地的法令規章、商業習慣、語言與時差存等在著許多差異，以至加油供應商和船東之間必須透過貿易商、代理商層層密切的聯繫來完成交易。雖然科技隨著時代的進步，商業往來已發展到不需親訪就能完成完成買賣，但俗語說：「見面三分情」，只憑電話、傳真和Email等聯絡亦如「網路是虛幻的」那般有著科技感的冷漠。然而，如同大家所知的，完成買賣和做好生意是完全不同的層次，特別是在注重關係往來的亞洲市場裡，故本事業處每年編列預算，定期派員出國參訪並參加國際海運燃油年會，藉此出國行程，除拜訪主要海運客戶外，並可在年會上見到許多貿易商、代理商、船東等往來客戶，維繫彼此合作情誼，並能和各國際海運燃油業者相互交流資訊，搜集市場情報、海運加油新知和未來發展趨勢。
3、 過 程

職此次的出國含往返程一共七天，行程表如下，並在行程表後敘述主要行程的內容。

	日期
	到達地點
	行程內容

	94.9.17
	台北 – 新加坡
	啟程

	94.9.18至

94.9.19
	新加坡
	拜訪邁世石油公司與新加坡石油公司

	94.9.19
	新加坡 – 香港
	於傍晚搭機前往香港

	91.9.20 

  至

94.9.22
	香港
	參加IBIA Annual Convention 2005海運燃油會議

拜訪新加坡石油(香港)公司

	94.9.23
	香港 – 台北
	回程


1、 拜訪邁世石油公司

邁世石油公司(Masefield AG)為一家瑞士籍以油品貿易起家之公司，營業地區擴及亞洲至美洲，而亞洲地區的油品貿易業務由新加坡分公司負責，近來和本公司煉製事業部營運處有成品油貿易業務的往來，並於今年七月份數度來訪後簽訂海運燃油合約。職此次前往，除依商業習慣拜訪會面外，並和該公司業務經辦鄭馨鈺小姐就該公司海運燃油的業務、實際買賣的流程細節(如銀行匯款時間延遲等)和可能面臨的問題再予釐清，以期未來合作更為順利。

2、 拜訪新加坡石油公司

新加坡石油公司與本公司的合作除了有深遠的歷史背景外，長久以來亦為本公司國際海運燃油銷售之主要大客戶。新加坡為國際海運燃油界最大的供應港口，該公司在新加坡亦為主要的海運燃油供應者，對實際的經營操作和市場趨勢變化也有深入的了解。此次拜訪行程會見該公司海運燃油經理沈金幗小姐及營運部門的營運經理Jimmy，資深銷售員張進財，張天才先生等，交換彼此對海運燃油市場的看法意見。

3、 IBIA Annual Convention 2005

IBIA Annual Convention 2005於9月20日至23日在香港洲際酒站舉辦，並在與會期間舉辦海運燃油訓練課程，會議的主題包括高油價的時代來臨，中國經濟興起下的亞洲的海運燃油市場現況和國際海運燃油近來的主要議題如MARPOL Annex VI、取樣程序、品質數量爭議以及含硫量限制的未來展望等方面。由於本公司的經營環境有異於其他地區，在取樣程序、品質數量爭議的處理上有已有一套自有方式，而且在今年五月已開始推行MARPOL各項新規定，至目前為止，並無重大問題發生。故本報告僅針對亞洲各地區海運燃油市場現況，以表列方式簡要說明：

	地區
	銷售量
	市場情況

	中國
	急速成長

2003年bunker量為133萬噸

2004年bunker量為211萬噸

2005年bunker量預計為260萬噸
	1.需求呈現急速成長，基礎建設不斷增加，呈現更為開放的市場。

2.Chimbusco為主要的供應商，市場佔有率約為95%，有103艘船隻運輸供應。

3.因燃油來源為進口，故價格偏高，若為市場合理價格，預估市場量應可高達2300萬噸/年。



	香港
	目前Bunker銷售量增加為約350萬~400萬噸/年
	1. 燃油進口商約3家，供應商為13家，共約有40艘油駁(100噸至2000噸)，但沒有浮動油槽(floating storage)的存在。

2. 價格相對較南韓地區為低。

3. 由於貨物運輸模式已建立成型，隨著航運的景氣，市場的擴大，市場競爭愈形激烈

	新加坡
	2004年Burnker銷售量為2360萬噸，今年預估將會高達2500萬噸以上
	1. 為世界最大的海運燃油市場，銷售量仍在成長中。

2. 約75家左右海運燃油供應商。

3. 近來在新加坡港務局(MPA)各項政策(如CP60)下，已漸漸擺脫市場充斥品質數量爭議的不佳印象。

	日本
	2004年Bunker銷售量約為600萬噸
	1. 雖有122艘油駁，但半數以上小於1000KL，且極為老舊，少數油駁在2000KL以上，3000KL的只有一艘，故當地油駁數量明顯不敷所需。

2. 平均油價高於鄰近市場行情，但亦須考量日本各港口地區的差異，東京灣價格較具競爭性，而硫球地區常高於MOPS 40美元。

3. 因國家的嚴格規定，故市場上並無數量爭議的客訴事件。

	南韓
	Bunker銷售量持平約為650萬噸/年

全年燃油生產量約為3000萬噸，除供bunker 市場與國內所需，其餘燃油大多出口至中國，已成為中國第二大燃油供應國。
	1. 為遠東區域的煉油中心。

2. Bunker價格變化跟隨MOPS為主，但漸失價格上的競爭優勢。

3. 五大煉油廠2004年bunker供應量與佔有率為：

SK          192萬噸/30%

GS Caltex    204萬噸/32%

Inchon Oil    67萬噸/10%

S-Oil        91萬噸/14%

Hyundai     91萬噸/14%




4、 拜訪新加坡石油(香港)公司

新加坡石油(香港)公司為新加坡石油公司駐香港的分支機構，主要業務即為向世界各地在台加油的客戶廣推仲介本公司海運燃油，自從該公司鄭成偉總經理去(93)年上任以來，致力於該公司電腦化作業與匯款金流業務的改善，並拓展香港本地海運加油和航空加油業務。在海運燃油市場上，該公司駐英國倫敦經理Robert先生負責歐亞航線船舶在台加油之業務，高春香小姐則是負責亞洲地區。此次拜訪行程巧遇客戶中鋼運通公司陳信木經理，彼此就高雄港船舶加油事宜直接交換意見，並對MARPOL的實施以及加油取樣點的疑問，再予說明。

在此出國拜訪行程前，業務上與新加坡石油(香港)公司正有一件因提單改正卻造成油駁超加案件在處理，職藉由高小姐的引薦，於IBIA年會上直接和客戶德意志石油(香港)公司人員洽談，在大家充分溝通處理的情形後，新加坡石油(香港)公司鄭總經理允諾幫忙處理雙方原本僵持的問題，使得本公司得以追回此超加的貨款，可說又是一件彼此合作無間的證明。另本次職參與IBIA Bunker年會也是透過該公司的安排，使得出國行程得以順利進行。

近期以來該公司購買量有下滑情形，該公司評估除了油價持續攀高、本公司牌價高於香港、新加坡以外，其部份客戶或有轉由其他在台中間商購油或逕轉至其他亞洲港口購油之情形。該公司希此為短期的市場現象，並期望能找出問題的徵結，回復以往的銷售情況。
4、 心 得
職進入公司從事海運燃油的銷售工作已四年餘，從完全的新手，到目前已對市場有一定程度的了解和運作。近年來因油價的日益高漲，國際環保法規日益嚴苛，對海運燃油產業不但墊高許多成本並造成莫大的影響。在外在環境方面，因中國經濟的崛起，貨運需求量大增，造就了航海運輸業的景氣與蓬勃發展，也明顯地改變亞洲地區各港口營運量。另一方面，在本地的市場上，卻因台塑石化加入油品市場之後，本公司不得不因應市場的競爭情況而調整石油煉製的策略，高硫燃料油的產出量減少，使得台灣地區海運燃油的市場與銷售量漸漸減少，而呈現萎縮情形。

台灣位處東亞地區海運航線中心，地理位置條件優越，擁有足夠的條件成為世界數一數二的貨櫃轉運中心，然而由於兩岸政治的複雜關係，三通直航的問題一直不能有效解決，使得許多國際的運輸業者在稍縱即逝的商機壓力下不得不撤離台灣，直接進入中國各通商口岸，南韓政府也在其經濟突飛猛進後的此時，大力發展濟洲島，希其成為東北亞、長江流域以北的轉運中心。所以台灣可說是正面臨經濟情勢轉變的重要時刻，然而原本具有之絕佳優勢卻逐漸流失。此通航問題是台灣經濟和許多廠商面臨的最大變數，也是本事業處在未來發展策略上的主要關鍵因素。換句話說，若兩岸間直航問題能立刻解決，台灣海運市場的貨運量勢必再大幅增長，海運燃油的銷售市場也將呈現良好榮景，屆時本公司應增加加油設備投資，尋求進口油源，以期提供船駁運輸的油料和良好服務，以管理學上的BCG Model來說，可說是蓄勢待發的「明星產業」；若目前政治商業的情勢依舊，三通問題持續存在，則本公司應以「金牛」的情形收割此產業，即在公司低高硫燃油供應量下以高價格販售，並降低成本與投資，以能維持運作營運即可。因為在可預見的未來幾年內，台灣和中國間貿易往來雖有直航問題，個人認為在中國經濟高度發展情形下，仍可暫時維持榮景，兩岸間的航商也不得不掏出錢來支付高油價成本。在未來，若台灣海運運輸業轉向萎縮，各海運貨運業者相繼出走的情形下，海運加油業可能在目前的營運成本下成為「狗」產業，到時如何降低現有的人力與處分加油設備將成為最大的問題。

5、 建議事項

針對海運市場現在問題，職也有以下的看法和建議

1. 本公司高硫燃油產銷一直為煉製事業部所主導決定，高硫燃油除Bunker銷售外，另可以Cargo出口或做為其他進料油。而Bunker通路若不進口，銷售策略僅能在煉廠產量下儘力配合，然而礙於目前的公司設備和市場行情，進口高硫燃油再以Bunker銷售，不但風險大且幾無利潤。另外，Bunker和Cargo通路因分屬不同事業部，兩者對市場行情與銷售時機策略亦有不同考量，使兩者利潤無法達最大化。故在此建議請公司考量在未來的組識規劃上，能參考其他油公司，整合Bunker和Cargo通路，讓公司高硫燃油能以行銷的角度為主，謀求最大利潤。

2. 油品低含硫量的限制為世界未來趨勢，若公司降低硫分設備不能及時趕上未來需求，則整合的油品貿易的部門將更形重要。此舉將可讓公司針對不同市場對含硫量要求的嚴苛與快慢，調整銷售比例，或調整進出口地區與油品交換，將公司的損失減至最低。

3. 本公司海運燃油市場的未來發展，正面臨新競爭者加入與政府新規定(如攔油索要求)將實施的困境，若外在經濟環境的變化與政策持續目前情形，任何新設備的投均應以成本為第一考量，甚至於如何避開、延緩新規定的要求，將成為海運維持既有利潤的重要課題。
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