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一、目的

為強化柏油外銷市場之作業能力及拜訪客戶以鞏固彼此合作關係，並實地蒐集和深入了解市場資訊、供應情形、營運狀況等相關事宜，期能掌握先機、拓展柏油市場版圖、增益業績利潤，更進一步提昇本公司CPC優質之企業形象。

二、行程記要

	日期
	公司地點
	會晤人士
	重要記事

	96.05.13
	台北→新加坡

Odyssey海運公司
	吉岡史宜理事

今川公史理事

張明春先生
	1.啟程 
2.拜會及洽談柏油運輸等相關事宜 

	96.05.14


	新加坡永原興業公司


	蔡董事長永祥

蔡總經理振國

石經理麗均
	拜會及洽談市場概況及銷售事宜 

	96.05.15


	新加坡興興集團有限公司
	林董事長瑞成

鄭經理素月

楊湘鄂小姐
	拜會及洽談柏油合作事宜 

	96.05.16


	新加坡興興集團有限公司設印尼BATAM之

COSMIC公司
	李董事通祥

黃工程師思興
	參觀柏油包裝袋生產基地，深入瞭解袋裝柏油之可行性 

	96.05.17
	越南台海公司
	陳總經理國權

阮秋莊小姐
	拜會及交換柏油市場資訊與合作事宜

	96.05.18
	越南→台北
	
	返程。


三、研討內容

(一) 96.05.13拜會拜會新加坡Odyssey海運公司洽談有關柏油運輸等相關配合事宜。
「Odyssey海運私人有限公司」於1997年6月1日在新加坡成立，係由「日商海運私人有限公司(NMS)」及「日商貿易和運輸私人有限公司(NT&T)」兩家公司所合併。

Odyssey股東來自印尼、日本及新加坡等具有規模之公司所組成，他們擁有多年的國際裝運經驗及專業知識。由於股東們強力的支持及配合，該公司營運範圍包括成品油輪、瀝青油輪及化學油輪等船舶運輸，在船運的操作及商業管理過程中予船主提供相當多元的服務。該公司旗下之船隻從日本Kaiji  Kyokai獲得S.M.C認可，另1996年透過Odyssey的技能設備及豐富資源，亦獲頒I.S.M.之認可殊榮。

在恆定的更換市場及強力競爭環境下，該公司除了秉持高度效率和優質服務之精神，更承諾及期許提供租船客戶更安全、快捷之油品海運運輸服務。

(二) 96.05.14拜會新加坡永原興業私人有限公司洽談市場概況及銷售事宜

「台灣永原商業有限公司」為新加坡永原興業私人有限公司之主要控股（100%）參股子公司，其原為新加坡永原興業私人有限公司在台灣之材料採購部，為方便處理在台灣更繁重之業務量及更專業化的經營瀝青業務項目，新加坡永原興業私人有限公司遂成立「台灣永原商業有限公司」，成為台灣中油股份有限公司認可之石油產品進出口經銷商。二十餘年來業已出口100多萬公噸(MTS)柏油至日本、香港、中國、印尼、越南等地，品質符合國際水平，且交貨準時，深受各地客戶歡迎。

新加坡永原興業私人有限公司除了經營石油產品（柏油、潤滑油等）進出口外，也從事名牌服飾代理及製造，代理廠牌包括Hardy Amies、Yves Saint Laurent、Alan Paine、Vanity Fair等世界名牌服飾，部份獲得原廠授權在新加坡、泰國和馬來西亞等地製造，行銷東亞各國。該公司堅持“以人為本、誠信第一”的原則，始終以市場為導向，努力為廣大用戶提供優質的服務。

該公司表示正積極開拓越南市場，但造成當地市場競爭的主要因素係以價格為導向，至於品質、數量及交貨期等並非當地市場所關切之因素。建請本公司能適度將大陸市場及東南亞市場作售價區隔，以策訂合理之計價機制。如此，應有機會搶下越南新興市場一席之地。

(三) 96.05.15拜會新加坡興興貿易集團有限公司(HinHin) 洽談柏油合作事宜

HinHin公司由25年前的一人自行車行發跡，1982年取得ESSO潤滑油及特殊化學品在印尼的經銷商，經銷業務拓展到柬埔寨及緬甸，同時也開始經銷柏油產品到這些國家。1990年開始投入生產設備，1994年柏油摻配設備及專業運輸系統也建置完成。

HinHin公司產品包括自創品牌Cosmic之特殊柏油(乳化瀝青、改性瀝青)、潤滑油脂(GEO、DEO、Motorcycle Oils、Gear Oils、Industrial and Marine Oils)，其中乳化瀝青廠設在印尼Java(產能：5MTS/hr)及新加坡(產能：5MTS/hr)；改性瀝青廠設在馬來西亞(產能：200MTS/天)、新加坡(產能：80MTS/天)、印尼Batam(產能：80MTS/天)；另擁有瀝青船7艘，包括Bitumen Express (3,600MTS)、H.H.M.(3,000MTS)、Bitumen Kallax (1,600MTS)、Perkasa(1,000MTS)、Cosmic 8(1,500MTS)、Cosmic 9(2,800MTS)，瀝青儲槽分別建在印尼Batam(庫容：3,000MTS) 及印尼Java(庫容：6,000MTS)，以及ISO Tank 55個儲槽(每個容量20MTS)。

另外HinHin公司也在中國大陸與江蘇交通建設公司等合資成立江陰科思密瀝青公司(HinHin持股30%)，使用CPC基質瀝青生產改性瀝青(1,200MTS/天)、乳化瀝青(10MTS/hr)、改性乳化瀝青(5MTS/hr)。

該公司以“誠信正直、追求卓越、勇於創新”為企業的經營理念，視贏得客戶最大的滿意度及創造優質的產品為企業最大的成功。

訪談過程中，該公司表示：目前在大陸既有市場上經營雖遭遇困難，但同時正積極開發新興市場如天津、瀋陽等版圖，亦嘗試銷往印尼、孟加拉、緬甸等市場。雖曾經銷至印尼市場，惟此等新興市場之地理位置均較遠，致運輸成本過高。在此艱難環境下，除了讓終端客戶享有較優惠之付款條件或予以低價周旋等策略外，尚需克服種種困難事項。面對市場價格競爭衝擊下，若無適當成本優勢的支持，則將失去任何競爭力，建請本公司對長約客戶給予較優惠之簽訂價格。

(四) 96.05.16參觀新加坡興興貿易集團有限公司設於印尼Batam之COSMIC包裝袋、袋裝柏油生產基地及洽談袋柏油相關事宜

HinHin公司在印尼Batam建有一特殊包裝瀝青廠，一條生產線產能約15,000MTS/年。採用EVA等材料作袋裝瀝青外包裝材料(Cosmicpack為包裝袋品名，每包容量25KGS)，Cosmicpack之材料通過改進其軟化點使瀝青的功效與素質更佳。使用方式乃直接將Cosmicpack包裝之瀝青投入加熱爐內，以最低125℃的溫度加熱使Cosmicpack完全溶解，溶解後加熱爐內毫無塑料或包裝材料浮現於爐內。使用時整包擲入攪拌槽，不需拆除外包裝，可達改性瀝青功能。與桶裝包裝方式比較優點如下：具有環保效益、完全溶解性質不留殘跡、節省包裝及運輸成本、方便貯存與搬遷等多項優勢，該項技術已取得世界多國專利許可(包括台灣)，目前已在印尼各小島銷售中。

HinHin公司堅持以追求卓越的經營理念，締造出清晰及優良的管理架構，從採購、倉儲、運輸到營銷等各方面，皆有經驗豐富的專業團隊，以提高運作效率。

由於散裝柏油市場經常面臨各種挑戰及價格衝擊，故該公司研發「袋裝」柏油作為補救措施，行情低迷或銷售不易時可灌袋貯存，伺機再適時地銷往中國內陸地區或印尼內地、小島等市場，如此，將可降低競爭風險，且不受大環境等因素的威脅。如經使用評估確有實效，建請大力倡導使用。

 (五) 96.05.17拜會台海公司及洽談柏油市場合作事宜

台海公司是本公司目前在越南唯一的轉投資公司，成立於1994年底。台海公司成立之初確實經過一段艱苦時期，但自2001年轉虧為盈後已能自己自足，目前業務亦呈穩定成長。

台海公司主要設備包括海防之碼頭、儲槽、灌裝站及設於河內之營運所及新設之河西灌裝站，業務以進口LPG(液化石油氣)再分裝銷售越南北部市場為主，另向本公司進口丁烷，供售越南北部及南部打火機工場，曾與本公司煉製事業部營運處及潤滑油事業部簽署服務合約，協助兩事業部推動油品業務。

台海公司於1997年申請到柏油執照，僅透過經銷商代銷本公司柏油。2003年中油公司曾透過台海公司共銷售柏油21,370MTS，未來將與溶劑化學品事業部進一步協商合作興建儲槽推展柏油業務。

台海公司亦配合各事業部之業務發展，就近拜會各事業部所指定的客戶，蒐集與各事業部業務有關之資訊，除可提供事業部做為拓展業務之參考外，亦可利用在地之便，主動與當地業者溝通聯絡，拓展客源。

四、建議與心得

(一) 袋裝柏油的使用效益和可行性：

1. 有關HinHin袋裝柏油(品名：Cosmicpack)的使用情況，目前正評估大陸市場以規劃用於內陸地區交通較不便或離長江較遠之地區為主要市場。

2. 從設備至裝袋為柏油成品，作業流程簡單、設備簡易、佔地不大。擬建議興興公司舉辦該新產品之說明會、招商座談會或進行市場意願調查等活動，以供進一步評估其可行性。

基本設備條件：

A. 廠房用地：約1,000~2,000平方米

B. 設備經費：約USD 80,000/台，台數愈多平均成本愈低

C. 作業效率：每台生產線約4~6人操作，生產柏油3 MTS/小時

D. 包裝袋成本：空袋單價USD 1.75，裝柏油25 KGS /袋

3. 瀝青軟包裝將革命性的逐漸淘汰傳統桶裝柏油的包裝方式，其與桶裝柏油比較，具有下列數項優點：

(1) 包裝成本較低；

(2) 搬運、碼放方便；

(3) 運輸簡單，可用一般運輸工具運輸；

(4) 二次處理方便，包裝物可與瀝青共溶；

(5) 溶化後的包裝材料對瀝青性能具有改良作用；

(6) 節省能源，減少污染。

但是，受到包裝材料－聚丙烯的溶點特性限制，若無法克服此限制以配合瀝青溫度要求，將不利於這一重大革新技術的推廣。

(二) 關於開發越南相關業務的建議：

長期以來，越南政治已趨於穩定，經濟年成長率持續維持在7%以上，由於目前越南原物料設備幾乎全需仰賴進口供應，相關產業投資極其殷切，建議本公司重視越南此一商機並密切觀察其投資環境的演變，以尋求機會作正確的投資，俾及時獲得越南經濟成長所帶來的商業效益。

(三) 東南亞市場競爭概況：

在新加坡及泰國方面，設有多家的大型油品煉製廠，其所產製的柏油，除供應其內需外，尚有大量之外銷，而新加坡和泰國貨基本上是以中國大陸華南地區市場為主。除各該國已有國營煉製廠外，目前東南亞方面仍以越南、印尼、菲律賓等為主要進口國。

考量地理因素及產業條件，泰國及新加坡係印尼柏油市場的主要供應來源，CPC亦有少量輸出至該地。特別是菲律賓市場，在地理上距台灣最近，擁有運費最低之優勢，但目前CPC柏油銷售至該國的數量不多，主要因素可能是市場價格競爭所致。據側面由菲律賓方面得到的訊息，SIMOSA幾乎每月均有出船至馬尼拉，主要原因就是其相對於CPC具有較低之價位。由此可見，若價格方面得以取得優勢時，菲律賓市場確實仍有開發的空間。

(四) 有關提升市場競爭力之建議：

1.開拓新市場：

目前本公司柏油多數的銷售量在中國大陸市場，亦有部分銷往印尼、越南及南太平洋島國等其他區域。因此，在油品供應量充足之條件下，將可開拓新市場以分散市場風險。

綜觀目前新市場中，若以地理位置和需求因素考量，似以越南及菲律賓為最值得開發之市場。

2.維持目前彈性訂價(依市場行情浮動)之策略：

訂價策略若採全面同一訂價方式，則相對於市場突發之變化及不同市場之區隔，或對新市場開拓等行銷策略時，將可能無法因應市場競爭的多變局面，相較於其他國家煉油廠之銷售策略，亦較形保守落後。例如韓國SK在市場低落時期，甚至支持其廠商銷售至越南市場；又如泰國及新加坡其貨品銷售到華東、山東地區亦時有耳聞。顯見，彈性的訂價策略與新市場之開拓是相輔相成的，以開拓菲律賓市場為例，如堅持較無彈性的訂價策略，則不論其市場再大，也將為其他競爭者所瓜分。

上述部分基於季節的變化而影響柏油需求之情況，或部分為偶發性的變動因素，若價格能繼續依本公司目前所採用之策略，以市場機制及供需程度作適時、適度的彈性調整，相信柏油市場仍將榮景可期。

3.降低柏油包裝之成本：

目前因桶裝柏油之運輸及儲存較不受季節性因素影響，本公司若能研發降低桶裝柏油成本之方法(或考慮袋裝柏油之可行性)，應可提升市場競爭力，以積極拓展市場版圖，進以提高整體績效。

4.提昇產品附加價值：

建請研發生產改性瀝青技術再提升產品的附加價值，以結合在東南亞及大陸地區擁有良好行銷通路與倉儲設備及生產能力之貿易商共同合作，俾適時搶攻改性瀝青之龐大商機。

(五) 參訪心得：

· 此行受到當地客戶熱情的歡迎及用心的進行有關業務簡報，令人深深感受到其對本公司之支持與信賴的態度，此正象徵著CPC信譽的德澤廣被。因此，深信提供優質的油品，是CPC對人類建設的一份使命也是對客戶的一種承諾。

· 摩根士丹利(Morgan Stanley)認為：「客戶是判斷我們工作成效的唯一權威。富有建設性的客戶關係是企業增長的無盡動力。」美國汽車業曾經調查表明：「一個滿意的客戶引發八筆潛在的生意，其中至少一筆成交；一個不滿意的客戶會影響到25個人的消費意願。」同理心，用在我們的油品行業上雖然沒有如此直接的影響，但客戶的滿意度乃至下游使用者的口碑，終將長遠的影響我們的商譽。

再一次期許自己在工作崗位上本著專業、敬業、樂業的態度及抱著一顆誠心、用心、貼心的原則與客戶建立長期穏定、互惠、互利的貿易合作關係，共創雙贏局面。
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