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1、 前言

本公司積極謀求產銷輸儲之統籌，以擴展國際業務，於93年先於石化事業部成立運籌室，目前除了引進新人外，亦積極提升現職人員的相關國貿能力。94年底將石油腦採購業務輪換至運籌室承辦，由於原料成本，佔本公司的成本高達80％以上，因此採購價格相當重要，故訓練採購人員熟悉相關採購談判技巧為此次研習重點，且相關規定，石油腦採購人員，應受相當專業商業知識訓練，職亦藉此進修增進石油腦採購專業知識。
2、 研習計劃時程說明

本培訓計劃執行時間始於 96年8月01日終於97年1月31日合計6個月。
(一)、第一階段8/03-8/31，合計一個月，研習地點為 University Of California – Extension,CA,USA，主要課程內容如下：
1.商業專業英語名詞研習。

2.美國重要公司的興衰史介紹。

(二)、第二階段 9/18-12/10 研習地點為 University Of California – Extension,CA,USA，主要課程內容如下：
1.(9/18-9/24)ACP(Accerlated Certificate Program)課程介紹。
2.(9/25-10/08) 國際商業策略與結構(International Business: Strategy and Structure)。
3.(10/09-10/16) 國際商業財務(International Finanace)。
4.(10/17- 10/30) 國際商業行銷(International Marketing: Globalization and Localization)。
5.(10/31-11/9) 國際商業進出口供應鏈管理(Import/Export : International Logistics and Supply Chain Management)。
6.(11/13-11/28) 文化交流及商業談判(Cross Cultural Communication and Negotiations)。
7.(11/29-12/10)國際商業公司設立計劃(International Business Planning for Product or Services)。
(三)、第三階段 96/12/11 – 97/1/31研習地點為 RJM International Inc., Tustin,CA,USA，主要活動如下:

RJM International Inc. 為總部設在美國洛杉磯Tustin市，分公司遍及歐、美、亜的專業塑膠買賣貿易公司，在UCI的協助下，於商業課程完成後，安排進入實習以印證所有的商業課程。
3、 研習課程內容記要

職於 96/8/01啟程赴美至加州大學Irvine 分校，首先參加商業專業英語課程，為期四週，課程主要是介紹常用專業商業詞彙，以方便研讀商業課程，術語如：
Federal Reserve System, Federal Fund Rate, Reserve Requirement, FDIC(Federal Deposit Insurance Corporation), FMOC(Federal Open Market Committee), PR(Public Relation), GAAP(General Aaccepted Accounting Principles), Bond and Equity relations等名詞，對從事進出口貿易的人員，是常常會接觸到的名詞，而且是必須懂的專業術語，否則將難以閱讀相關財經新聞。該課程的老師，皆為服務於相關領域超過二十甚至三十年以上的資深人員，對於該術語都有相當獨到的理解與見解。同時，老師在介紹這些術語時，並不是呆板的逐字解釋，而皆是舉當代最有名最成功的公司，並以4P(Product, Place(Distribution), Price及Promotion)的營運策略，輔助加以說明，並以S(Strength),W(Weakness),O(Opportunity)及T(Threat)的觀念去分析公司的興衰，讓人見識到美國式所謂”Creative”的教育方式。如介紹公關-PR(Public Relation)這個術語，老師就舉現代最成功，具有代表性的世界級成功公司”星巴克”(STARBUCK)為例，詳細說明”STARBUCK”如何行銷公司，以品質(永遠選取最好的咖啡豆)及保護環境(所謂under tree 種植法，即在大樹之下栽種咖啡樹，而不是砍到大樹，改種咖啡樹)的訴求去贏得客戶的信任，強調喝STARBUCK的咖啡並不會破壞環境，展現企業維護地球環境的決心，以建立客戶對其品牌忠誠度，及以保證收購價格，或預付款的方式，讓種植的農民無後顧之憂，以穩定供應來源。STARBUCK 是少數歐洲人能接受的產品，更顯示STARBUCK經營策略非常成功，針對歐洲人對美國商品或文化充滿仇視，STARBUCK能融入歐洲當地文化，完全沒有因美國品牌而被抵制。而STARBUCK致力努力的口號”STARBUCK不是只是喝咖啡的地方”， STARBUCK是大家每日的聚會場所，更是強化STARBUCK與客戶的PR。本課程老師尚舉了其他公司如下：
GAP：美國非常有名的服飾品牌GAP，失敗原因為忽略客戶是會定義自己為何種服飾階層，而到該種商店消費，竟然自己成立了兩個品牌Banana Republic及Old Navy的子公司各賣高品質及平價品牌服飾，造成GAP的原客戶嚴重被其瓜分。而GAP為了挽救業績，犯了更大的錯誤是，將高低檔貨在GAP店同時銷售，以為可以大小通吃，但事與願違，如此更造成消費者完全混淆GAP產品的定位為何，客戶形容走進GAP商場，根本不知道該往何處去找到我要的服飾，舊客戶大量流失，加上市場競爭，幾乎到了瀕臨倒閉被拍賣的地步，最近才新換了在製藥界有名的執行長，準備浴火重生。

K-Mart：K-Mart本來是美國的最大連鎖超級市場，但是因為沒有意識到，消費者希望的超級市場是什麼都能買到，結果因為當初的商場太小無法擴充，幾乎已經完全被Wal-Mart取代，目前存在的K-Mart寥寥可數，只能在舊市區中心才能看到。

Harley-Davision:這是一家位於美國大湖區的重型摩托車製造公司，在全世界的汽、機車幾乎是一片日本市場的天下，哈雷(Harley) 機車，憑藉著其特有的技術及差異性，及銷售周邊商品，牢牢的吸引住一堆哈雷迷，經營有獨到之處。

Kodak：Kodak本來是全世界最大的傳統相機底片製造商，但是因為科學技術的進步，數位相機的興起，Kodak幾乎快從相機領域消失，但是Kodak觀察相機的使用者及考量自己的技術，開始在全美超市設立列印中心，並製造出可以快速及容易列印的相機，因為Kodak知道它是無法在相機的技術領域與Sony等公司抗衡，但是知道大部分的相機使用者是女性，且要求的功能非常簡單，且對於品質也不是很重視，最重要的是能簡單且快速的列印。因此Kodak設計符合上述需求的相機，並在全美超市及其門市店設立快速列印中心，經過如此的改變，Kodak還是美國人心目中的照相王國，並沒有因數位相機的興起被打敗。

Lexus and Buick：這是兩種高檔的車，Lexus為日本Toyota製造，而Buick為美國GM製造，根據最新的品質報告，Lexus及Buick的回廠維修率幾乎不相上下，即兩種車的可信賴度或品質應相當，但是Buick的售價比Lexus便宜了8,000 USD，然而Lexus的銷售量反而比Buick的好。可見建立公司的口碑在消費者心目，是多麼的重要。就好比中油與台塑的油，不管台塑如何廣告說明他的油與中油的品質是相當的，但是消費者還是比較信賴中油的油(儘管根據質量平衡的計算，因中油的密度較高，同樣的公升數，是應該跑較多的哩程)。
緊接著商業英語課程之後，從9月開始正式商業課程，課程名稱為International Business Operations and Management，這些課程的設計皆完全針對就業需要，非常緊湊且實用，師資都是二十年以上實務經驗者。此商業課程共包含6個獨立的課程，學習時間共10週，並有一個輔助無薪的實習課程，老師教授的方式著重在”互動”及”啟發”性的教育，常常要求學生針對問題(大部分都是現在發生的實例)，提出解決方法，課堂上常常是學生講的比老師還多，對我們過去學習是以老師講授為主的學生，上起課來感到有點辛苦，不過有機會與來自全世界不同國家的學員，互相腦力激盪，真的是收穫良多，難怪UCI-Extension的ACP課程每期可以吸引300-400個國際學生，遠道而來學習不是沒有原因的。以下將其重要內容提供參考
一、國際商業策略與結構(International Business：Stategy and Structure)
本課程內容只要在說明全球化(Globalization)觀念，全球化是不同於過去到國外設立分公司觀念，而是將全球視為整體考量，是一個整體且會互相影響及可互相支援的體系，由於全球化的關係，如GATT(關稅暨貿易總協定), WTO(世界貿易組織) 等皆因應而生。而在全球化下，關稅得以去除，變成可以自由貿易的市場，因此公司必須訂定符合適合全球市場的產品，且能克服個別國家的差異，變成一個重要課題。在全球化的市場下，消費者反而不是最重要的市場，工業產品或生產所需的原物料才是最主要市場。在全球化下，生產必須考慮三大要素(1)人力成本(Labor)(2)土地取得及成本(Land) (3)資金(Capital)。由於現代通訊技術及網路的進步，很多的生產都可以在總部監控而外移到低成本的地方生產，但是運送成本，政治、經濟的不穩定因素，甚至仍存在的關稅障礙，仍是要克服的原因。

全球化的利弊分析

	優點
	缺點

	1.物品變便宜，且服務變好

2.刺激經濟成長

3.創造更多工作機會

4.生產更有效率
	1.高度工業化國家容易失去工作

2.高度工業化國家非技術工人的薪資變低。

3.生產移往低勞力及低環境要求地區

4.自主性減低


本課程老師用了很多實例，讓我們在課堂實際印證及討論

1.Yukos, Sale or Seizure

Yukos 是俄國1990年代，經濟改革浪潮民營化下，成立的一家的私營油公司，不過在2003年，Yukos的總裁Mikhail Khodorkovsky被俄國總統普丁以逃稅及詐欺提起告訴，俄國政府並公開拍賣其下最值錢，每天可煉100萬桶原油的子公司 Yuganskneftegas，並由名不經傳的Baikal買下，而Baikal旋即由國營Rosenet 買下，而Rosenet更準備與更大的國營公司 Gazprom 合併，這顯示這家油公司實際將被收歸國有，也表示普丁正準備將俄國的油公司全部逐步收歸國營，雖然Yuganskneftegas位於美國德州休士頓的總裁，準備訴之於國際法庭，阻止此宗交易案，且英美等國家也公開表達此宗交易的不合法，但普丁並不為所動堅稱此交易是合法的。

影響：俄國是僅次於沙烏地阿拉伯的原油出口國，更是全世界有可能發現大油源的原油蘊藏量國，如果俄國將油源由私營逐漸收歸國營，對全球油源的供需將有非常嚴重的影響，因為由過去的歷史來看，原油的飆漲幾乎都是因為政治力的介入，如以阿戰爭，奈及利亜的動亂，一旦收歸國營，對於投資俄國油源變得更為困難，而使外資不來將會嚴重影響原油的探勘及開採，相對的產出量也會難以增多，現在原油供需失調的情況更加嚴重，且在俄國的示範下，很多第三世界國家(如南美洲)亦群起效尤，強將該國油田收歸國有。如果很多石油供應商都變成國營公司，原油的價格將嚴重被政治力所影響，如俄國就常常以斷油、氣威脅西方及其過去的邦聯，而國際原油期貨炒家，更是樂於看到這些人為的不確定因素，而趁機炒作牟利。原油的收歸國營是非常反全球化的行為，且其造成的影響將是非常重大且不利的，因為原油幾乎與跟民生必需品相關，如果不能由市場供需自然決定，將會嚴重影響人們的日常生活。
2.Traveling for Treatment
位於泰國曼谷的 Bumrungrad 醫院正吸引成千上萬的歐、美及中東人士前來住院醫療，根據該醫院統計，該院的外國人士從1996年的5萬人已爆增到2007年的35萬人。該院長 Curtis Schroeder 表示，其院擁有200名具美國醫生執照的醫療人員，且醫院設備完全符合美國醫療要求的水準，但收取的費用只要美國的1/5。美國醫療費用昂貴是舉世聞名的，按照泰國醫院的收費，很多的美國人應該會很樂意到泰國去就醫，尤其是保險公司，甚至希望病人能到泰國就醫，因為加上來回機票都比在美國就醫還合算，且願意到泰國就醫者，保費還可以較低。是否在全球化的趨勢下，連醫療都會變成外包。

影響：這就是典型全球化的結果，連最切身的醫療保健都有可能外包，過去在歐盟下，是醫生在流動，如大量的中東歐醫師跑到西歐去執業，現在是連病人自己都選擇就醫地點。很多人現今是還懷疑泰國的醫院，真有其形容跟美國的醫療水準相當嗎？如果再經過幾年的印證，去治療的病人的評價真有如西方國家水準，那麼在其價格優勢下，相信不只是西方的病人，甚至連台灣的病人都有可能，被這種新型態的所謂”旅遊兼治病”吸引而去，因為在全球化下，只有最有競爭力的產業才能生存。

3.Job Threat

在Frank Levy 和 Dick Murname 所著的新書” The New Division of Labor”中，將工作分成兩種，一種是需要面對面工作，需要隨機處理，沒有固定程序，另一種是不需面對面，且有一定程序可供遵循。而在全球化下，幾乎所有先進國家，屬於第二種不需要面對面，有一定法則可以遵循的工作，幾乎都已經外移到中國大陸及印度，但是因為科技的進步，在中國大陸及印度的這種工作又大部分被電腦所取代。

對策：全球化下，勞工應該增強自己的競爭力，而僱主及政府也應該提供適當的保障及訓練，像中油這種國營油公司，也在全球化的浪潮下，同樣遭遇”提昇競爭力”及”照顧員工”的兩難，如何將兩者都照顧到，應該是本公司很大的課題。

4.Tough Jobs

IMF(International Monetary Fund)國際貨幣基金會是第二次世界大戰後成立，以幫助恢復歐洲及全世界經濟，但現在IMF卻演變成經濟蕭條國家，借錢度過難關的機構，而這個轉變，亦造成借錢的國家指控，由於IMF嚴格要求向其借錢的政府須嚴控預算，使得政府無法將錢用於幫助窮人，但是IMF的主席Rato否認這項指控，他說IMF勇於借錢給沒有人願意幫助的國家，他們要求控制預算是不要亂花錢，絕對不會針對窮人，而只是要求不該花的不要亂花，而且對於貧窮國家，只要能確實遵守IMF預算計劃，甚至IMF可以免除借貸。Rato更近一步說，像美國這種負債的國家，IMF是不會借錢給他，並要求美國必須儘可能減低負債，如果美國負債繼續攀高，世界的經濟會被其拖垮。

討論重點：IMF希望全世界了解其真正的任務，是在努力消除貧窮，改善人類的生活，IMF是不會去幫助因花費太多造成負債過多如美國的國家，並要求美國儘快降低負債？因為美國是全世界經濟的火車頭，美國現在已負債9 Trillion USD，如果再繼續增加下去，美國經濟將因消費不振而被拖垮，而在全球化下，世界經濟已結為一體，如此一來全世界經濟亦會步入蕭條，這是一個很嚴重的問題。

5.General Motors/Saab

全世界最大的汽車製造商GM，隨著全球化下，正在改變它的經營模式，逐漸提高其R&D經費，以展示其追求創新的決心，並且相信未來的競爭，是要靠全球工程，技術，知識及關係的整合。基於此目的，GM斥資建立全球研發網路，鼓勵研究員，大學教授，供應商，國家實驗室研究員，甚至其他汽車製造者，藉由這個網路靠Email及Net meeting 能更容易溝通，而不是只靠過去的定期聚會。此外，GM更在瑞典建立一個科學中心，這個中心位於製造者，研發人員及大學學生皆很容易到達的地方，以方便大家就近研討。

討論重點：GM意識到在全球下，必須將過去單打獨鬥的方式改成聯合開發，以應付快速與高度的競爭，甚至與競爭公司聯合開發，但如何確保正確發展，且與其他公司聯合開發新產品時，如何確保其技術不外流，是一個重要的課題。

二、國際商業財務(International Finanace)
本課程的內容只要介紹國際貨幣的形成原因及使用，一開始介紹成為好的貨幣的條件如：易於交換，久存不易變質及容易計數。隨後解釋各國控制匯率的方法如Dirty float(日本,台灣)、Clean float(美國)及Pegged exchange rate(香港)，接著說明一國如何以購買能力(Purchasing Power Party theory) 去決定該國匯率的價值，最後闡述貨幣避險工具，如Forward, Future 及Option。對像CPC這種油公司，每次的交易金額非常龐大，且須兌換以美元計價，現在因美元的弱勢，更有些油公司(如Iran)甚至要求改以歐元計價，因此熟悉貨幣價值的評估、轉換機制及各種的控制方法，是非常實用的，而若操作的好，甚至可以減少不少的匯兌損失。以下將貨幣避險工具提供參考。
貨幣避險(Hedges)的方法
(1).遠期匯率避險(Forward Market Hedges)。
指在未來約定的時間(如六個月後)以特定的匯率向銀行買入或賣出特定數量的貨幣，如出口商可以向銀行協商匯率賣出預期六個月將收到的貨款，進口商可以向銀行協商匯率買入預期六個月將付款的貨款，如果預測是對，則可規避風險。
(2).期貨避險(Future Market Hedges)

指向證券期貨商先賣出(出口商)或買入(進口商)相當於貨款數量(以口數計算)，特定兌換匯率的錢幣(如美元對台幣：32)，而只需付出約相當其貨款1/10的保證金(margin)，若匯率變高((如美元對台幣：33)，雖然其在期貨損失了，但在實際收到貨款匯率較高，可以隬補，若匯率變低(如美元對台幣：31)，其收到的貨款時將有匯兌損失，但在期貨賣出的獲利卻恰巧可以補足這方面的損失，因此不論匯率如何變化，都可以達到避險的目的。但期貨的最大風險是，若匯率變化過大，有被追繳保證金的危險，若未補足保證金將會被強迫平倉(斷頭)，而平倉後若不足，仍要補足差額。

(3).選擇權避險(Options Market Hedges)
選擇權避險類似於期貨避險，但沒有追繳保證金的風險，當到合約日只要選擇執不執行合約，若不執行合約，只是損失保證金，操作方法如下。

出口商
出口商預期未來將收到一筆國外貨款，它可以先向期貨商繳付些許保證金，買入“Put” option, 亦即他有權利在未來的指定時間，以約定履約價格(the “strike”price)匯率及數量執行兌換。假如履約價格是有利於他的，它可以行使此權利賣出特定價格，特定數量的貨幣，但若現貨價格是比較有利他的，他就選擇放棄此權利，只是損失保證金，因此不論到收款日現貨價格如何，可以藉由行使選擇權以規避匯兌風險。
進口商
進口商預期未來需付出一筆國外貨款，它可以先向期貨商繳付些許保證金，買入“Call”option，亦即他有權利在未來的指定時間，以約定履約價格(the “strike”price)匯率及數量執行兌換。假如履約價格是有利於他的，它可以行使此權利買入特定價格，特定數量的貨幣，但若現貨價格是比較有利他的，他就選擇放棄此權利，只是損失保證金，因此不論到付款日現貨價格如何，可以藉由行使選擇權以規避匯兌風險。

(4).錢幣避險(Money Market Hedges)
出口商

出口商預期未來會收到一筆國外貨款，它可以先向進口國銀行借貸一筆相當貨款的錢，並立即轉換成出口國貨幣，到了收款日，再使用該比錢還給該銀行。
進口商

進口商預期未來需付出一筆國外貨款，它可以先將一筆相當貨款的錢，立即轉換成出口國貨幣並存入出口國銀行，到了付款日，再使用該比錢付款給出口商。

上述方法進出口商必須考慮，進出口國銀行的利率水準，如果利率是允許的，才可以使用。例如我們向歐美國家進口物質，因歐美國家的利率都比我們高，如果採取採先轉換貨幣並存入的方法，其率差應該是應足可以規避匯差風險。以美國銀行為例，其4個月期的利率超過4%，相對於我們的利率是相當高，就可以採用這個方法。
個案研究
1.烏茲別克(Uzbetkistan)貨幣選擇
烏茲別克原是蘇聯共和國的一員，在1991年蘇聯解體後獨立成為一個新的國家，烏茲別克主要的出口物質為棉花，及相當蘊藏量的金礦，但開採成本可能很高，如果你是1991年烏茲別克內閣中的一員，你將建議烏茲別克使用何種貨幣，繼續使用前蘇聯盧布(Ruble)或改用美元或另建立新貨幣。

參考建議：烏茲別克位於中亜，是全世界第七大棉花生產國及第二大出口國，因此其外匯來源主要靠出口棉花，亦即其經濟發展只要靠出口賺取外匯，雖然其國內生產亦是不足，民生物質也是要靠進口，但其出口賺取外匯應是更重要，所以建議應該另建立一個新的貨幣，並適當控制其兌美元的匯率，以維持其出口競爭力。
2.Angola(安哥拉)的通貨膨漲
西非的安哥拉盛產石油，靠出口高品質原油賺取大量美元外匯，但是該國規定，美元只准匯入安哥拉，不能匯出，美元也不能私自買賣，這個措施將如何影響安哥拉人的消費行為，對於通膨又有何影響。

影響：由於安哥拉的工業生產並不發達，幾乎所有的民生物質都要靠進口，限制美元的自由進出安哥拉，等於限制國外物質進口該國，使得該措施實施後，安哥拉的通貨膨脹率幾乎每天創新高超過500%，沒有人願意持有該國貨幣，因為貨幣的貶值率太高，有錢也買不到東西。國家的貨幣政策主要是一方面推動經濟成長，一方面控制物價，消除通膨，但安哥拉的狀況卻完全錯誤，雖擁有大量的美元外匯，卻造成國內通貨膨漲率超高，是一個非常失敗的例子。
三、國際商業行銷(International Marketing: Globalization and Localization)
本課程主要介紹公司如何以自有的特色調整4P(product, price, placement(distribution) and promotion)的行銷策略，以適應全球化下多變化的環境因素如文化、經濟、政治、法律、技術、高度競爭及不同的區域結構設施等的衝擊，要作一個成功的國際行銷，很重要的一項原因就是不能以自己文化觀念的價值去衡量所有的價值，必須先做適當的文化調整適應。根據資料顯示，高達75%的美國及歐洲的公司，在面對全球化，紛紛重新擬定行銷策略及結構(Mraketing Strategies和Structure)，例如 Nestle(雀巢)-全世界最大的嬰兒奶粉、即溶咖啡、巧克力粉等製造商，其策略改變如下：
(1).思考長期經營(Think and play long term)
(2).分權(Decentralize)
(3).固守既有的技術(Stick to what you know)
(4).調整以適應當地文化特色(Adapt to local tastes)
其次，公司必須明瞭如何調整策略方向以符合特定市場反映出的需要，例如日本與美國市場是截然不同，日本市場57.7%由小商店控制，但在美國只有19.2%，因此在美國非常適合將貨物直接在大賣場銷售，但是在日本就鐵定不行，Coke-Cola現在日本還是採直接配銷至小商店的方法，即是一例。此外更必須發展出一套標準方法以滿足快速成長的中產階級市場，新興市場是非常重要的，根據美國商務部的預估，未來二十年，75%的世界貿易成長，將會來自於新興市場(Emerging Market)。再者，售後服務亦是行銷重要的一環，根據相關資料分析，有些產品售後服務的收入甚至高於產品的銷售收入，因此對於產品及服務，如何基於品牌、行銷管道、溝通及訂價策略而採取不同行銷方法，至屬重要，例如訂定商品價格主要應考慮，是否價格能確實反映該產品的品質及顧客能否感受到該價值，因此在不同地區訂定正確的商品價格，將是一件非常重要的事，甚至可以影響一家公司的成功或失敗。最後並學習如何使用定量及定性的方法去收集及分析資料，及如何利用各種不同方法如網路等，去做國際市場行銷的研究，對於開發中國家及未開發中國家各應有不同的方法。
個案研究
1.歐洲迪士尼

歐洲迪士尼在1992於巴黎東方約30公里的Marne河濱開募，它是所有已開幕的迪士尼世界中最大的一個，且鑑於東京迪士尼的成功，幾乎歐洲迪士尼的相關設施(如旅館)皆由歐洲迪士尼公司獨資，但是歐洲迪士尼卻完全出乎意外的失敗，歐洲人甚至寧願大老遠坐飛機到美國佛羅里達迪士尼去享受海灘，也不願去這個號稱由200個歐洲城市選出，位於歐洲大陸最適中城市的歐洲迪士尼，歐洲迪士尼經檢討其缺失如下：
(1).定價太貴：很多歐洲人表示，含坐飛機到美國佛羅里達迪士尼票價甚至比去歐洲迪士尼還便宜，還可以享受佛羅里達的海灘日光浴。

(2).文化衝擊：法國人非常不喜歡美國文化，迪士尼本認為法國人應佔所有訪客的5成以上，但因歐洲迪士尼卻還是大量使用美國的偶像(Icon)，所以法國人視迪士尼為美國帝國文化入侵，因此不願意去歐洲迪士尼。

(3).經濟不振：1980年代後歐洲經濟已開始走下坡，加上1991的波斯灣戰爭，油價高漲，全球經濟雪上加霜，更讓歐洲人削減旅遊預算。
(4).缺乏差異性的廣告：歐洲國家為數眾多，每個國家都以其傳統文化自傲，除了不喜歡美國文化外，對於遊樂區的主題公園亦希望有類似其傳統文化的主題，才比較會吸引其去旅遊，但歐洲迪士尼並沒有針對不同國家實施不同廣告。

歐洲迪士尼在開幕後幾乎瀕臨破產收場，不過在深入瞭解其缺點並改善以後，到了1996年歐洲迪士尼已成為法國人最喜歡去的旅遊點，甚至超過羅浮宮(Lourve Art Museum) 及艾菲爾塔(Eiffel Tower)，該年參訪人數約為1千1百萬人次，並以每年9%的成長率增加，且為法國創造了43,000個工作機會，雖然歐洲迪士尼仍不是很賺錢，但是法國政府卻非常支持它的永續存在，因為在高失業率的法國，如何能放過這個每年可吸引超過1千萬訪客來消費，及創造43,000個工作機會的行業來提振經濟。
2.可口可樂在印度的競爭
印度是一個人口超過8億的國家，生產及消費力都非常龐大，任何企業都想早一點進入其市場，但因為其法令繁瑣及嚴苛，如果方法不對常常都是鎩羽而歸。Coca-Cola於1958年獨資進入印度，經過幾十年的努力，因印度政府要求持股降至40％及須公佈其配方，黯然於1977年退出印度市場。1990五月Coca-Cola嘗試重新進入印度市場，但1991印度經濟嚴重衰退，一方面是由於油價大漲，另一方面由於第一次的波灣戰爭影響全球經濟，但也因此原因，印度新首相Narasimha Rao上台後勵行經濟改革，並放寬條件吸引外資投資，Coca-Cola 首先與印度一家餅乾公司：Britannia Industries India Ltd.合組一家新的餅乾公司，繼之於1993年再獨資成立新的飲料公司為Coca-Cola India。Coca-Cola的重新回到印度市場，印度的相關廠商並不看好他，因為他們認為印度人對飲料市場已有既定的喜好，不太容易再改變，但是這一次Coca-Cola記取上次失敗的經驗，尋求與當時印度最大的飲料製造商Parler結盟，而印度飲料市場也因為Coca-Cola，這個全世界最大的飲料製造商的加入，造成競爭加劇，同業都有危機感，於是 Parle同意與Coca-Cola結盟，兩家公司同意在行銷及瓶罐製造，各成立一家新公司聯合運作。Coca-Cola 這次採取的行銷策略為 “Think local – Act local”，對於印度人的重大節日如Navatari，採取強力促銷，如免費試飲，買一送一，或可抽獎送旅遊，旅遊地為Goa，Goa是西印度海外一個印度人嚮往的度假小島。2002年Coca-Cola又提出”Building a connect using the relevant idioms”的行銷策略，認為要讓Coca-Cola融入當地文化，並能深入印度人心，必須將其廣告與印度成語相關聯，基於此理念推出的第一隻廣告”Bombay Dreams”，以印度名音樂作家 A.R. Rahman 為主題的歌舞曲，深深的打動印度年輕人的心，在此廣告推出後，其銷售率暴增50％，2003又推出”Chennai Dreams”的廣告，目標為南印度的年輕人，該廣告為以南方年輕印度人的演員偶像”Vijay”為號告，亦同樣非常成功。而Coca-Cola又針對不同的地區如鄉村或城市推出不同的廣告，每支廣告幾乎都為Coca-Cola增加市佔率，Coca-Cola 在印度幾乎已成為清涼(cool)的代名詞，加上Coca-Cola的降價及小瓶裝策略，到了2003年底，Coca-Cola在印度擁有超過30個瓶罐工廠，市佔率超過56％。
3.英國麥當勞
麥當勞(McDonald)這個西方世界耳熟能響，幾乎是西方主食漢堡的代名詞的速食店，竟然在英國銷售逐年衰退，麥當勞經過市調及分析原因如下：
(1).新的選擇如Sushi，Nando′s Chicken Restaurant(葡萄牙式辣味雞餐)，Starbuck等瓜分市場。
(2).同業的新餐點打動人心，如Subway的新鮮沙拉漢堡。
(3).狂牛症及吃漢堡容易造成肥胖的負面現象。
(4).速食店門面過於老舊。
麥當勞不愧為美式企業的代表，解決事情是超有效率的，在了解其銷售下滑的原因後，立即重新擬定新策略
(1).推出含有沙拉、優格(yogart)的新健康食品，且為了推出正確健康食品，甚至推出試吃餐廳，以廣納大眾意見，並推出適合所有人的食譜。

(2).整修其在歐洲的6,200個連鎖店，以便於與如Starbuck等新商店競爭，並暫時權宜的在廣告中卸下其M的標誌，以嘗試建立新形象或強調新健康食品，並減低歐洲人對美製商品的排斥感。

(3).為了對抗日益增加的咖啡店如(Starbuck)，麥當勞亦開始供應咖啡。

在麥當勞迅速改善缺點，其在英國的業績已不再衰退，而佔其年獲利30％的歐洲市場亦穩固向上。
四. 國際商業進出口供應鏈管理(Import/Export: International Logistics and Supply Chain Management)
本課程內容主要介紹國際貿易銷售及服務總額增加迅速，如下兩表所示，因此所牽涉的實務工作也越來越複雜及重要，本章對這些國際貿易實務工作解說相當清楚，以下將與運籌室相關的一些工作如貿易條件，付款方法，仲裁條款及保險等，將其詳述於後供參考
全球國際商品貿易總額(US$ Billion)

	Year
	Exports
	Imports

	1980
	2028.53
	2067.43

	1985
	1937.08
	1995.84

	1990
	3388.15
	3488.46

	1995
	4967.42
	5078.02

	2000
	6245.47
	6517.99

	2004
	6642.00
	6985.00


全球國際貿易商品售後服務總額(US$ Billion)
	Year
	Exports
	Imports

	1980
	364.30
	400.40

	1985
	381.80
	399.30

	1990
	783.20
	817.90

	1995
	1190.80
	1200.10

	2000
	1457.30
	1453.10

	2004
	2125.00
	2095.00


1.貿易條件或運送條件(Incoterms)
 Incoterm (International Commerce term)的定義：
(1).由國際商業協會制定的，1953首次出版，最近版為2000修訂。
(2).詳細說明在國際交易中進出口商應負的風險、費用及資料提供。 

各種運送方式適用的貿易條件(Incoterm)如下：
1.工廠提貨[EXW(EX-Works)]
定義及應用
(1).適用於任何商品及運輸方式，但國際貿易甚少使用。
(2).對出口商而言是最容易的方式，因為到其倉庫提貨，但是對進口商則是最難的，因為牽涉最複雜。
(3).合約中需使用如下語法表示
EXW[城市]

例如: EXW [Poughkeepsie, New York, USA]
進出口商的責任
出口商的責任
(1).準備足夠的存貨並包裝好。
(2).協助辦理所有出貨及海關通關程序。
進口商的責任
(1).負責出廠前檢驗，辦理通關及所有的運送及保險費用。
2.貨交運送人 [FCA (Free Carrier)]
定義及應用

(1).適用於複合式運輸。
(2).大部分皆要裝櫃。
(3).出口商須將貨物送到進口商指定運送者的設備。
(4).合約中需使用如下語法表示

FCA[運輸者所在城市]

例如: FCA [Castres, France]
進出口商的責任

出口商的責任
(1).包裝好貨物成適宜運輸。
(2).將貨櫃送至指定地交進口商指定的運送者。
(3).辦理所有的出貨所需的程序。
(4).提供所有的文件以便於在進口國或過境他國辦理通關及保險。
進口商的責任
(1).安排及負擔所有運輸及保險費用。
3.船邊交貨FAS(Free Alongside Ship)

定義及應用

(1).適用於任何商品。
(2).只適用於海洋運輸或內陸水運。
(3).合約中需使用如下語法表示

FAS[出口港]

例如 : FAS [Santos, Brazil]
進出口者應負的責任

出口商的責任
(1).包裝好貨物成適宜運輸並運送至出口港。
(2).將貨卸在買方指定之船舶旁邊。
(3).辦理所有貨物出口程序及文件。
(4).提供所有的文件以便於在進口國或過境他國辦理通關及保險。
進口商的責任
(1).負擔出口港的工人裝卸費用及港口手續費。
(2).負擔所有的運輸及保險費用。
4.船上交貨[FOB(Free on Board)]
定義及應用

(1).適用於所有的商品。
(2).只適用於海洋運輸或內陸水運，如中油與中東供應商的油品合約，皆採用此方式交貨。
(3).貨過進口商指定船隻船舷欄杆後，風險由出口商轉移至進口商。
(4).合約中需使用如下語法表示
FOB[出口港]

例如: FOB [Cape Town, South Africa]
進出口者應負的責任

出口商的責任
(1).包裝好貨物成適宜運輸。
(2).運送至出口港口並送到進口商指定的船上。
(3).辦理所有貨物出口程序及文件。
(4).提供所有的文件以便於在進口國或過境他國辦理通關及保險。
進口商的責任
(1).負擔從出口港到目的地的海洋運輸及保險費用。
(2).若尚有其他運輸費用，亦須負擔。
5.運費在內[CFR(Cost and Freight)]
定義及應用

(1).此合約適用於任何商品。
(2).只適用於海洋運輸或內陸水運，如中油向油品貿易商購買的油品，皆採用此方式交貨。
(3).出口商需負擔所有海洋運輸的費用。
(4).合約中需使用如下語法表示

CFR[進口港]

例如: CFR [Lagos, Nigeria]
出口商的責任

(1).包裝好貨物成適宜運輸。
(2).安排運送貨物至進口商指定港口倉庫或儲槽。
(3).負擔所有海洋運輸的費用。
(4).辦理所有貨物出口程序及文件。
(5).提供所有的文件以便於在進口國或過境他國辦理通關及保險。
(6).負擔進口港卸貨的費用。
進口商的責任

(1).負擔進口港到其倉庫的運輸費用。
(2).負擔保險費用。
6.運保費在內[CIF(Cost,Insurance, and Freight)]
定義及應用

(1).此合約適用於任何商品。
(2).只適用於海洋運輸或內陸水運。
(3).出口商除海洋運輸費用外，尚須負擔保險費用，加保費用為貨物價值的110%，且只加保最低保險(Minimum Coverage)。
(4).有一些國家可能會限制使用CIF 或 CIP。
(5).合約中需使用如下語法表示
CIF[進口港]

例如: CIF[ Kobe, Japan]
出口商責任
(1).包裝好貨物成適宜運輸。
(2).安排運送貨物至進口商指定港口倉庫或儲槽。
(3).負擔所有海洋運輸的費用。
(4).辦理所有貨物出口程序及文件。
(5).提供所有的文件以便於在進口國或過境他國辦理通關及保險。
(6).負擔進口港卸貨的費用。
(7).負擔最低貨物保險費用。
進口商的責任

(1).負擔進口港到其倉庫的運輸費用。

7.運費付訖[CPT(Carriage Paid To)]
定義及應用

(1).此合約適用於任何商品。
(2).CPT的運送基本上與CFR類似，但不限於海運及水運。
(3).CPT的責任轉讓不是在目的地城市，而是當出口商在指定城市送至進口商的送運者設備即轉換。

(4).合約中需使用如下語法表示

CPT[交貨城市]

例如: CPT [Los Angels, USA]
出口商責任

(1).包裝好貨物成適宜運輸。
(2).運送至進口商指定地點之運送者的設備。
(3).負擔到目的地城市的所有費用。
進口商的責任

(1).負擔交貨地到目的地城市運輸以外的其他費用及保險費用。
8.運保費在內[CIP(Carriage and Insurance Paid To)]
定義及應用

(1).此合約適用於任何商品。
(2).CIP的運送基本上與CIF類似，但不限於海運及水運。
(3).保險費用至少須超過貨物的110%。
(4).CPT的責任轉讓不是在目的地城市，而是當出口商在約定城市送至進口商的轉運者即完成。
(5).合約中需使用如下語法表示

CIP[交貨城市]

例如: CIP [Sofia, Bulgaria]
進出口商責任

(1).包裝好貨物成適宜運輸。
(2).運送至進口商指定運送者的設備。
(3).負擔到目的地城市的運輸費用。
(4).負擔到目的地城市的保險費用。
進口商的責任

(1).負擔交貨地到目的地城市保險及運輸以外的其他費用。
9.目的港船上交貨[DES(Delivered Ex-Ship)]
定義及應用

(1).DES可以適用於任何商品,主要用於散裝大宗貨物船運，但大部分購自伊朗的油皆採行DES(or STS) Off Dubai or Off Fujairah。
(2).只適用於海洋運輸或內陸水運。
(3).出口商負擔海洋運輸費用，但進口商需負擔進口港卸貨費用。
(4).合約中需使用如下語法表示:

DES[交貨港口]

例如: DES [Istanbul, Turkey]
出口商責任

(1).負擔海洋運輸費用。
進口商責任

(1).安排卸貨及收貨後的其他運輸費用。
10.目的港碼頭交貨[DEQ(Delivered Ex-Quay)]
定義及應用

(1).DEQ可以適用於任何商品,但主要用於散裝大宗貨物船運。
(2).只適用於海洋運輸或內陸水運。
(3).出口商需負擔海洋運輸及卸貨費用。
(4).DES與DEQ的唯一不同是，DES出口商需負責卸貨費用。
(5).合約中需使用如下語法表示
DEQ[交貨港口]

例如: DEQ [Santiago, Chile]
出口商的責任
(1).出口商需負擔海洋運輸費用。
(2).出口商需安排及負擔卸貨費用。

進口商的責任

(1).負責收貨後的其他運輸費用。
11.邊境交貨[DAF(Delivered at Frontier)]
定義及應用

(1).DAF可以適用於任何商品,但主要用於陸上運輸。
(2).在合約中指定的城市，責任將由出口商轉至進口商。
(3).貨物通常由出口商倉庫至目的地都在同一運輸車輛上。
(4).合約中需使用如下語法表示

DAF[邊境城市 or 邊境跨越點]

例如: DAF [Nogales, Arizona, USA]
出口商責任
(1).負責包裝貨物及負擔到邊境城市的費用。
進口商責任

(1).負責海關通關。
(2).負擔從邊境城市到最後目的地的運輸費用。
12.稅前交貨DDU(Delivered Duty Unpaid)
定義及應用

(1).DDU可以適用於任何商品。
(2).適用於任何運輸。
(3).此種合約表示出口商願意負擔所有運輸工作及費用直至指定城市，但不包括通關程序及任何稅負費用。
(4).合約中需使用如下語法表示

DDU[交貨城市]

例如： DDU [Los Angeles, CA, USA]
出口商責任

(1).負擔所有的運送工作及費用，直到達進口商指定地點，但不包含海關通關及稅負。 

進口商責任

(1).負責海關通關及進口稅負及指定城市後的運輸費用。
13.稅訖交貨[DDP(Delivered Duty Paid)]

定義及應用

(1).DDP可以適用於任何商品，但國際貿易甚少使用。
(2).適用於任何運輸。
(3).此合約是一種出口商負擔所有的運輸費用，海關通關及稅負，對出口商來講是一種最高的客戶服務，而進口商則是最容易，與EXW恰相反。

(4).合約中需使用如下語法表示

DDP[交貨城市]

例如：DDP [Karlsruhe, Germany]
出口商責任

(1).負擔所有的工作及費用。
進口商責任

(1).只需負責收貨及卸貨。
14.電子文件交換[EDI(Electronic Data Interchange)]
定義及應用

(1).EDI是指以電子傳送商業及運送文件的方式。
(2).EDI是一種相當新的運送方式，尚未有國際通用準則，大部分只有已開發國家才會使用。
Incoterm summary(X:表示Expoter   I:表示Importer)
	種類
	EXW
	FCA
	FAS
	FOB
	CFR
	CIF
	CPT
	CIP
	DES
	DEQ
	DAF
	DDU
	DDP

	出口包裝
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	內陸運輸
	I
	
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	出口通關
	I
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	安排運輸
	I
	I
	I
	I
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	裝貨費用
	I
	I
	I
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	運輸費用
	I
	I
	I
	I
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	卸貨費用
	I
	I
	I
	I
	
	
	I
	I
	I
	X
	I
	X
	I

	保險費
	
	
	
	
	
	X
	
	X
	
	
	
	X
	X

	進口通關
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	X

	稅負
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	X

	內陸運費
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	I
	X


Incoterm Summary

	運輸方式
	EXW
	FCA
	FAS
	FOB
	CFR
	CIF
	CPT
	CIP
	DES
	DEQ
	DAF
	DDU
	DDP

	分裝型散裝船運(如汽車)
	YES
	NO
	YES
	YES
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	YES
	YES

	散裝船運(如煤炭)
	YES
	NO
	YES
	YES
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	YES
	YES

	滾裝上下
	YES
	YES
	NO
	NO
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	YES

	複合式(整櫃)
	YES
	YES
	NO
	NO
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	YES

	複合式(併櫃)
	YES
	YES
	NO
	NO
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	YES

	鐵路
	YES
	YES
	NO
	NO
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	YES

	道路
	YES
	YES
	NO
	NO
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	YES

	空運
	YES
	YES
	NO
	NO
	NO
	NO
	YES
	YES
	NO
	NO
	YES
	YES
	YES


2.付款方式(Terms of Payment) 

本章只要詳細說明各種付款方式及使用時機

(1).預付款(Advance of Payment)
定義及應用

a.出口商要求在出貨前預先付款。
b.預付款的方式對於出口商完全沒有風險，風險完全轉移到進口商身上。
c.預付款是非常少用，而且要儘量避免使用。
(2).記帳(Open Account)
定義及應用

a.記帳(Open Account) 對出口商而言，國際貿易就可變成類似國內交易，出口商將運送的貨物及發票送到進口商，並要求在30-60 days 內付款，一般最常用的為電匯，這也是本公司最常用的付款方式。

b.此種付款方式適出口商對進口商的信用很有信心，且希望長期合作。
c.此種付款方式是出口商希望與別家公司競爭，且對進口商釋出善意。
d.如果出口商對進口商的信用質疑，可以採用信用保險。

(3).信用狀L/C(Letter of Credit or Documetary Credit)

定義及應用

a.Letter of Credit 為進口商的銀行保證付款給出口商的文件，不管進口商有沒有實際付款給進口商銀行。

b.出口商必須出示所有進口商銀行保證付款的所有文件，才能領款。
c.大部分的 L/C文件都是不可撤回的(irrevocable)，除非有雙方的同意修改。
d.開狀銀行(Issuing Bank)為提供進口商L/C文件及當出口商出示所有L/C文件時，同意付款。
e.通知銀行(Advising Bank)為審核開狀銀行開出的L/C文件是否合理。

f.L/C的付款方式對出口商是最有保障，但費用昂貴且麻煩費時。

g.付款完全依據L/C文件，即使貨物尚未抵達亦需付款。

h.L/C文件包含提單(Bill of lading),發票( Invoice)及各種的証明文件( Miscellaneous Certificates)，如品質測試，出口證明等報告。
i.如果出口商要求更高的保障，可以要求保兌銀行(Confirming Bank)開出Confirmed L/C，一旦進口商及開狀銀行都無法付款，可以要求保兌銀行付款，保兌銀行通常為出口國信譽卓著的銀行。
j.假如出口商想擴展對進口商的信用，L/C可以再加上匯票(Drafts)
k.另一種具有更長效期的L/C稱為擔保信用狀或備用信用狀(Satnd-By L/C)，一般適用於期約，多航次或投標保證的情形，不過費用更高。

整個L/C的程序如下

a.進出口商協議達成採購合約。
b.進口商要求開狀銀行(Issuing bank) 代表進口商開出L/C文件，並以出口商為受益人。
c.開狀銀行(Issuing bank) 寄出所有L/C文件給通知銀行(Advising Bank)。
d.通知銀行(Advising Bank)審核後，通知出口商L/C文件可以接受。
e.出口商出口貨物給進口商，並收集所有的文件寄給通知銀行(Advising Bank)，而通知銀行(Advising Bank)在審核文件無誤後，再寄給開狀銀行(Issuing Bank)。
f.開狀銀行(Issuing Bank)在收到所有的文件，並審核無誤後，通知進口商辦理通關及付款。
g.付款順序為 進口商→開狀銀行(Issuing Bank) →通知銀行(Advising Bank)→出口商。
(4).文件託收(Documentary Collection)
定義及應用

a.這是一種出口商藉由文件交付順序，以保護其利益。

b.通常文件包含匯票(Bill of Exchange) 和文件指示(Letter of Instructions)。

c.此種付款方式，因無銀行信用介入，出口商貨物出口後，僅能將文件委請託收銀行(Remitting Bank)寄往代收銀行(Collecting bank)，代向進口商提示匯票，經進口商在匯票上簽字後，將貨運文件交予進口商憑以辦理提貨。

d.如果使用承兌銀行Bank’s Acceptance，安全性及費用幾乎等同L/C。 

(5).採購信用卡(Procurement Cards)
定義及應用

a.表示公司分配給全公司各部門可以購買特定物品及數量的一種信用卡。
b.出口商可以立刻收款，出口商的風險降至最低，但須折價2-3%。
c.進口商可以延至帳單付款日(Billing date) 再付款。
d.進口銀行發行 “Procument Card”用以幫助進口商擴張信用。
e.可以有好的匯兌匯率。
f.對進口商可能匯兌手續費太高，約2-3%。
g.缺乏適當文件保護。
3.仲裁(Arbitration) 和 調解(Mediation)
仲裁是指由三人組成之仲裁團，對有爭議之合約提出合理仲裁，而雙方必須遵守。調解(Mediation)是指由公正之第三者提出折衷的解決方法，但雙方不一定要遵守。
仲裁的好處

(1).仲裁一般對雙方非常公平。
(2).仲裁比法律訴訟迅速。
(3).仲裁有時候有創造性的結果。
(4).仲裁一般不對大眾公開。
(5).仲裁相對於訴訟是較便宜的。
調解的好處

(1).調解比仲裁還不正式，調解者甚至可以私下拜訪雙方。
(2).調解的結果並不一定雙方要接受。
(3).對於長期合作夥伴，調解一般是處理因誤會造成小糾紛的最好方法。

4.國際貿易保險(International Insurance)
以下簡單定義一些名詞
海險(basic perils)的種類如下：
(1).海難(perils of sea)：如 沉沒(Sink),擱淺(Stranding),碰撞 (Collision)等。
(2).火災(fire)。
(3).投棄(jettison)。
(4).竊盜(theft)。
(5).船長或船員惡意行為(barratry of the master and mariners)。
損失的定義

1.共同損失(General Average)
(1).共同損失 (General Average)的觀念只使用在海洋運輸保險。
(2).共同損失(General Average)是指在海難中，船長為了顧及船舶、貨物之共同安全，而採取之非常措施(如投棄等)所引起之一切損失及費用，皆屬於共同海損範圍內，須由全體利害關係人按比例分攤之。
2.特殊危險(Extraneous perils)

指保單上雖有列舉，但須特別約定，並加繳保費，保險人始願意承保之危險事故。如短缺及未送達，受其他貨物損害等。

3.除外責任(General Exclusions)
所有的保險應排除以下風險
(1).不當包裝: 出口商有責任將貨物良好包裝以適合海洋運輸。
(2).固有缺陷(Inherent vice):因自然因素原因如金屬氧化生銹或木頭變形等，不含在保險內。
(3).正常揮發或洩漏(Ordinary leakage): 某些產品如木頭會失去水分，油料會自然揮發等因素。
(4).不適合航行(Unseaworthy vessel): 一般定期航運不會有此問題。
(5).核子戰爭(Nuclear war)。
保險的分類

1.協會貨物保險條款(A)(Institute Cargo Clauses Coverage A)

定義及應用

(1).本條款相當於1963年以來舊條款之全險(ICC(All Risks)。
(2).此條款承保的範圍最廣，但保費亦最高，除了除外責任外，幾乎都包括。 但是如果沒有特別註明,不包括如罷工( Strikes),暴動(civil disturbances),戰爭( acts of war)及政府沒收( government seizure)。
2.協會貨物保險條款(B)(Institute Cargo Clauses Coverage B)

定義及應用

(1).相當於1963年以來舊條款之水漬險(ICC(WA))。
(2).本保單比協會貨物保險條款(A)只少了一項為”任何人員之不法行為所引起被保險標的之全部或部份蓄意性損壞或賠償”。
(3).舊保險條款(ICC(W.A)限制，貨物損害未達所規定的百分比者，保險人不予賠償，但此條款已廢棄此限制，不論貨物損害百分比如何，保險人都要賠償。
(4).此條款是用於運送可抵抗惡劣天候貨物加保，如運送煤炭，木材。
3.協會貨物保險條款(C)(Institute Cargo Clauses Coverage C)

(1).相當於舊條款之平安險(ICC(FPA))。
(2).本條款之保險範圍最小，保費亦最低，且此條款更將原ICC(FPA)舊條款之貨物裝卸時之損失排除。

(3).這是CIF及CIP所要求的基本保險條款。
(4).此條款適用於廢金屬，回收物質及大宗散裝貨物使用。
保險求償順序
(1).將損失通知保險公司。
(2).僱用公証行以確定所有的損失。
(3).保護可以保護的貨物，避免損失擴大。
(4).提出正式求償文件，文件應保括
a.保險條款。
b.所有的運送單據(Bill of Ladings)。
c.所有的商業發票(All Invoice)。
d.公証行的鑑定結果報告。
e.所有運送貨物列表。
f.其他貨物運送所需單據。
d.必須丟棄或損毀的證明文件。
5.船旗的使用原則
(1).代表註冊國家。
(2).船必須遵守註冊國家的法律及規則。
(3).已開發國家一般有較嚴格的規則，所以對船員的訓練較好。
(4).已開發國家一般稅負較高。
(5).某些國家船東特別喜好，這些國家的規則及稅負都比較低，且對任何船隻的要求都來者不拒，到該國家懸掛的國旗稱為方便旗(Flags of convenience)，大部份接受方便旗註冊國家皆為非開發國家。
(6).某些已開發國家亦接受方便旗註冊，且其規則要求比正常的註冊規則較低。
(7).國旗並不會影響其保險或分類。
全世界六大船隻註冊國
	註冊國
	船數
	噸位(千噸)

	Panama
	4,266
	177,866

	Liberia
	1,328
	76,322

	Bahamas
	999
	41,835

	Malta
	913
	30,971

	Cyprus
	867
	31,585

	Bermuda
	95
	6,206


6.海洋運輸安全要求：International Ship and Port Security(ISPS)
定義及應用

(1).2004年由國際航海協會所建立。
(2).要求船東必須遵守如下規則：
a.必須調查所僱用船員的背景。
b.確保船上所有傳遞文件沒有外洩。
c.訓練所有船員適任其工作。
(3).要求港口必須遵守如下規則:

a.將港口以圍籬隔開，並以電子設備監視。
b.將港口的每日監視及裝卸情況，錄影留存。
c.所有僱用人員必須調查其背景。
d.確保所有進入港口設施的人員的身分。
e.分開可疑貨櫃或貨物。
五. 文化交流與商業談判(Cross Cultural Communication and Negotiations)
本課程內容主要是以實際實例，分成買賣雙方實際練習條約協商，是一個很難得的機會，因為課堂上是來自全世界不同國家不同文化的人，這個機會讓大家不只練習協商，更可感受不同文化的思考模式。
實際案例練習
1.Alpha-Beta

這是一個實際日本機器人製造商(Sony)想將其機器人銷售至美國，在美國尋找代理商(GE)，兩家公司就實際合作條件展開協商，協商的重點如下

(1).代理的期限，權利金的多寡。
(2).技術授權的範圍，GE只能進口零件，並組裝後以其品牌銷售，或GE可以自行生產所有零件，組裝後以其品牌銷售。

(3).每年銷售的最低數量及款式。
(4).往後發展出更高技術(如 vision)的授權範圍。
兩家公司很有誠意的協商高達6-7年，但是因為技術難以突破，機器人的使用並不普及，最終雖然並沒有達成協議，不過協商的過程，是一個非常好的學習範例。在我們練習協商的過程的每一階段，老師會將兩家公司實際的協商結果拿出來對照，並解說對某一條件如銷售數量，授權技術範圍，年限等堅持的原因及考量，這對一個採購或行銷者，是一個非常難得的訓練機會，可訓練反應及多方考慮，尤其是能讓雙方立場互換，更是一種思路的另一種考量。
2.Cobalt Systems and SilverLight Electronics

這是一家美國電腦製造商(IBM)想將電腦銷售至韓國，韓國是一個很不容易接受外國產品的市場，因此美國製造商準備邀請一家韓國製造商(Samsung)採取聯合投資一家新公司(Joint Venture)的方式，去擴展韓國市場，雙方就如下條件展開協商:
(1).合資公司分別持有股權。
(2).技術授權範圍及權利金。
(3).使用的財務報表方式，較寬鬆韓國使用的IASC ，或是較嚴格美國使用的GAAP。

(4).合資公司可銷售的產品，是只能銷售合資新公司品牌的產品或是任何兩家公司既有品牌的產品。

(5).人員的分配，如CEO, R&D 及銷售維修人員等。
3.The Ultimatum Game(Take or Leave it)
這是一個非常有趣的遊戲，即你必須立刻決定出獲得與損失，遊戲的方法是，現在有一百元可由兩人共享，由擲銅板方式，決定由其中一人提出分配方式，而若第二人同意其提議，則兩人照此協議分配此一百元，若第二人不同意此提議，則兩人都將被迫放棄此一百元。此遊戲提出分配方式的人非常重要，做出的決定，當然是一定對自己有利，但也要讓被分配者，感到不是吃虧太多，否則若被分配者感到不公平，寧願玉石俱焚，連他自己也將一無所有。
4.The Used Car

這是非常實用且生活化的例子，一個上班族，車被偷了，而沒有車等於沒有腳，因此必須儘快再買一部車，但因手頭不寬裕，決定先買一部二手車，心中已看上一台Mazda MX-6，對於如何與銷售人員討價還價，以爭取最好的條件或貸款利息，是一個相當實用的練習例子。
六. 國際商業公司設立計劃(International Business Planning for Product or Services)
本課程內容只要是將學員分成數組，每組各約5-7人，每組各給與虛擬的 USD 2.0 million，每組必須提出設立一家公司及銷售產品的完整計劃。從產品的選擇，人員的招募，公司的開設，及如何解決可能遭遇的困難，在在都是一種腦力激盪磨練的機會。
4、 實習訓練心得
在完成所有的商業課程後，在學校的協助下，到RJM International Inc. 參與無薪實習課程，以實際運用及印證所學。
1.RJM 簡介

RJM International Inc. 是總部位於美國洛杉磯Tustin 市，創立於1991年，至今已超過15年，主要從事塑膠產品進出口，加工再出口，廢塑膠回收加工後再出口或直接再賣出的貿易公司，其分公司遍佈歐、美、亜，其產品包含PE, PP, PC(最大宗)，PBT等，在美國的主要客戶為GE Plastics, Dow Chemicals等，在亜洲的最大客戶為鴻海-全世界最大的電子產品EMS公司。RJM從成立以後，公司不斷成長壯大，現在一直在歐、亜、美等維持超過10 倉庫(warehouse)及辦公室，以便於快速及有效率服務當地客戶，並在中國大陸建立一個加工工廠，將買到的次級原料混合加工成客戶所需，但價值更高的產品出售。

2.工作描述

職在RJM的例行工作是協助資深採購及銷售代表Atony，與賣方達成協議後，倉庫取樣，檢驗品質是否符合規範，檢驗的方法主要是使用

(1).Heat Compressor:這是將塑膠加熱至一定溫度，使熔融成液體，然後檢視是否還有未熔融的塑膠，如果還有未熔融的塑膠，就代表該塑膠非純質，是由多種塑膠混合而成。

(2).Melt Index:這是將塑膠顆粒置入一加熱到已達到一定溫度的儀器中，計算每30秒所流出的塑膠重量，總共測試三次，分析三次所流出的重量，由此30秒所流出的重量，對照歷史資料可以得出是否為該種產品，又由三次流出的重量是否相當，可以得知該塑料是否為純質。

(3).DSC:這是一般實驗室最常用於檢驗Polymer(聚合物)Tg(玻璃轉化溫度)及Tm(熔點)的儀器，當對於需要真正確定其品質，或購入新品種的塑膠，會以DSC檢驗。

當以上述方法檢驗合格後，才會申請採購單(Purchase order documents)，RJM採購核準的程序比較簡單，非常有效率，採購單直接呈給總裁，總裁若核准即可成交。在成交後，將採購單轉給Ana，Ana主要是負責安排貨物運送。Ana在接到採購單後，須開始製作出貨單(Release Order)通知倉庫，派遣單(Truck Instruction)通知卡車公司及B/L派遣單通知船運公司。職主要是協助Atony及Ana做這些採購例行工作，這些工作簡單且容易，但是卻是個非常好的採購程序的訓練。
由於Polymer的原料皆來自於原油，原油價格的漲跌完全掌控進料成本，職在CPC負責石油腦採購工作時，幾乎每天都會注意油價變化，RJM因知道職的背景，所以希望多閱讀市場資訊，然後分析整理以後提供總裁參考，以作為採購時機參考。在RJM的工作，幾乎完全類似職在台灣中油的工作，只是產品不同，但是產品是相關的，且RJM的工作完全補足職在台灣中油欠缺的石化下游產品經驗。

3.RJM與CPC的工作比較分析

職在台灣中油的工作主要是購買石油腦，石油腦是輕裂工場最主要的進料，以裂解成乙烯、丙烯或丁二烯後再聚合成所有的塑膠製品，如PE, PP, PVC, PC,PBT等等。CPC採購石油腦的程序有一點複雜，首先必須向所有合格供應商發出標單，在截止時間後，檢視所有的報價單，選取最低報價2-3家，並要求最適到貨時間及數量，要求再比價一次，當供應商回覆後，選取最低報價及最適到貨時間(對CPC來講，到貨時間是非常重要的，因CPC的岸邊儲槽不大)。然後簽呈採購核定書，呈核相關主管，直至總經理簽名同意，才能完成採購合約，常常完成採購程序可能需要1-2天的時間。
(1).RJM的採購程序就有如美式作風，非常有效率，賦與每個採購者很大的權力，相對的每個採購者也要負擔相當的責任，只要採購或銷售者，認為交易是合理的，即可直接簽請總裁核准，總裁一般也都相信當事者的眼光，簽准同意。其實這種美式採購的方式，是CPC非常值得見賢思齊的地方，因為任何一家盈利企業都是以獲利為第一目標，即使是中油雖為國營事業也是一樣，而在現在高度競爭的國際化社會裡，時間的掌握是非常重要的，因此對於採購或銷售都是應迅速辦理，更重要的是要給每一個採購者獨立分析，負擔成敗的責任，而不應流於官僚應付了事。台灣中油現今面對高油價，但下游難以接受轉撥價格，加上國內汽柴油又難以隨原油價格同步調漲，經營日益艱難，更需要靈活的採購策略來降低進料成本，美式非常有效率的採購行銷方式是很值得學習的。
(2).在運輸方面，RJM採取與卡車運輸及船運公司簽定長期契約，一方面可以避免臨時找不到船的風險，一方面可以獲得非常優惠價格，而且RJM主要是採購美國的塑膠成品，賣至亜洲國家，主要為中國大陸，而現今大部分貨櫃都是由亜洲出往美洲，所以有很多回頭櫃，RJM很多貨櫃，都是採取回頭櫃方式船運，所以價格相當便宜，一個18-19噸貨櫃運費甚至可以低至 $30-$40，實在是超便宜的。如果油輪運輸也可以兩頭裝運，而不是單趟裝卸，將可以節省不少運費。據報導稱，墨西哥這個國家有多餘的石油腦出口，而其本身卻甚缺汽、柴油，而台灣正好相反，甚缺石油腦，但有多餘的汽、柴油，如果兩者可以合作，將可以節省不少運費，創造雙贏。
職大學畢業於化學工程系，研究所又主攻高分子科學，研究所畢業後，曾經當過不飽合樹酯開發研究人員，化學工廠製程工程師，現在則負責採購石油腦，在UCI-Extension 受完International Business Operations and Management課程後，補足了職在商業方面不足的知識，而在RJM的實習課程，更讓職能在石化下游的供需及市場有了更進一步的了解。事實上，塑膠品的使用者是所有原油需求的最主要需求(Prime demand)者，而像CPC雖然是直接使用原油或其分餾產品，但也只是屬於第二級需求(Secondary demand)，所以能夠與Prime Demand 的需求者直接接觸，或有機會了解直接需求在何處，及各種產品的使用量，對於像台灣中油這種，並沒有下游附屬工廠的中上游公司，能夠熟悉真正的石化需求所在，對於預測行情，而決定採購時機，是有絕對的幫助的。
5、 研習心得與建議事項

職能有此機會暫時脫離現職，參加96年度國外專題研究培訓計劃，遠赴美國UCI 參與商業課程研習及實習合計共六個月，深感受益良多。對個人工作能力提升，小自語文能力，大至專業訓練，都有顯著之成效。

職現在運籌室的工作為採購石油腦，石油腦採購工作最困難的部份應是分析行情，以便決定採購時機與招標後的協商，以獲得較低價格。而在UCI進修的這段時間，來授課的老師，幾乎都是從事國際貿易實務超過20年以上者，都曾經歷過全球重大的事件，如以阿、波灣戰爭及911後對全球經濟的影響，因此經驗都非常豐富，在研習過程，常常都能舉一些最有代表性的實例，讓學員去分析與檢討並與實際狀況互相對照，常常讓人有與君一席話，勝讀十年書的感覺，研習完這些課程後，對於重大突發事故對全球經濟的影響，或處於何種環境，應採取何種預防措施是非常有幫助的。加上因學員都來自全世界各地，在互相討論的過程中，並能從中互相認識彼此的文化及思考邏輯。記得學員中就有一位來自前蘇聯共和國-阿塞拜疆(Azerbaijan)，這個國家對我們應該是很陌生的，不過油藏卻非常豐富，他就很熱情的為我介紹他們國家的狀況，而職也有機會知道，其實阿塞拜疆的人還蠻熱情也很能言善道，另外在文化交流與協商的課程中，講師還特地請了一位來自沙烏地阿拉伯的學員，介紹他們的特殊文化及經商應注意事項，透過真人的實例介紹，印象深刻遠勝於書上所得。能夠實際有機會去認識各國文化，並進而瞭解各國的人的思考邏輯，對從事國際貿易，須常常與國外人員溝通的工作的人是非常難得的機會，更非常有幫助。

職本次以國外(美)專題研究案出國六個月，依“中央各機關(含事業機構)派赴國外進修、研究、實習人員補助辦法”職自第壹月起，每月支領生活費1000美元；但此數額確實已無法達到目前國外(歐美)生活最低標準需求；以職本次花費實例，交通、住宿加膳食平均每月總額遠遠超過1000美元；上述辦法宜適時修正，否則無以鼓勵後續同仁參與出國進修研究案。 
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