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摘    要

高國光 張書騰 張秀萍 97.2.21
為能將國光牌潤滑油推廣至印尼及菲律賓，特對其市場進行全面的了解與觀察，實地蒐集及了解市場資訊，期盼能掌握市場先機、建立品牌知名度。
印尼當地一般用油市場價格非常低廉，國光牌難以競爭，因此將國光牌定位於中高階產品，如海運機油、發電機油、變壓器油、車用機油…等之市場開發策略。此次實地配合經銷商前往輔導印尼巴里島海岸之漁業作業船隊伍(約800艘漁船)，進行漁船用油教育訓練、協助處理用油困難及選用油技術，運用台商管理船隊之優勢，以國光牌海運機油替代其他品牌產品，當場接獲4貨櫃訂單回饋，成果不錯。
    印尼國內有約20幾家大潤滑油摻配廠，為配合本事業部三角貿易之推動，特拜訪PT.Baria Tradinco摻配廠，以OEM方式合作，產品外銷越南…等地，以因應2010年AFTA所帶來之影響，此次實地拜訪，Baria公司表現非常高之合作意願。
    國光牌潤滑油在菲律賓之通路與市場正處在萌芽階段，為了讓市場能快速成長，採與通路商Marcolite公司合作進行，本次拜訪商談代理之細節、雙方權利義務，並拜訪其關係大客戶，為供給、銷售、應用三方建立良好關係及信心，並進行技術交流。
目錄

1、 前言…………………………………………………3
2、 出國行程……………………………………………4
3、 工作內容……………………………………………5
(一)印尼潤滑油市場概況…………………………5
(二)拜訪印尼巴里島漁船隊及船隊聯誼會……………6
(三)拜訪印尼經銷商Catur總公司………………9
(四)拜訪印尼水泥廠………………………………10
(五)拜訪東亞運輸及長榮貨櫃運輸公司………………11
(六)拜訪PT.Daijo Industrial公司之射出成型工廠…14
(七)拜訪PT.Baria Tradinco公司……………………14
(八)拜訪Marcolite簡報及洽經銷代理事宜……16
(九)拜訪客戶電力公司及變壓器廠………………17
4、 結論與建議…………………………………………19
1、 前言

為能將國光牌潤滑油推廣至印尼及菲律賓，需對其市場進行全面的研究與觀察，實地蒐集及了解市場資訊，期盼能掌握市場先機、建立品牌知名度、增加經營績效並拓展國光牌潤滑油品事業版圖。 

印尼當地一般潤滑油(工業設備用油)，因市場價格非常低廉，國光牌難以競爭，因此發展當地無法自產或高檔產品之市場如海運機油、發電機油、變壓器油、車用機油…等為理想之產品策略。此次擬加強輔導印尼海岸之漁業作業船隊伍，進行教育訓練、排除用油困難、教導潤滑管理、選別用油技術…，運用台商管理船隊之優勢，以國光牌海運機油替代其他品牌產品。
    另外印尼有十大潤滑油摻配廠，順應本事業部三角貿易之推動，擬洽PT.ARTA BATRIDO摻配廠代摻產品後外銷越南…等地，以因應2010年AFTA所帶來之影響，此次將進行價格及商務談判。
    本事業部國光牌潤滑油在菲律賓之通路與市場處在萌芽階段，為了讓市場能快速成長，進而與其他國家之經銷業績同步發展，擬以增加通路之方式搶佔市場，Marcolite係一通路商，本次擬與其進一步商談代理之細節、雙方權利義務、並拜訪其關係大客戶，為供給、銷售、應用三方建立良好關係及信心，同時赴現場解決用油問題及技術交流。

2、 出國行程

	時間
	天數
	到達地點
	詳細工作內容

	96.11.20
	1
	高雄-台北-巴里
	啟程

拜訪印尼經銷商CATUR分公司。

	96.11.21
	1
	巴里
	辦理海運機油用油講習及技術交流。

	96.11.22
	1
	巴里
	拜訪漁船船隊及現場技術交流。

拜訪漁船船隊聯誼會會長

	96.11.23
	1
	巴里-雅加達
	轉程

拜訪印尼經銷商CATUR總公司

	96.11.24
	1
	雅加達
	辦理變壓器油、發電機油、車用機油(含堆高機)講習。

	96.11.25
	1
	雅加達
	拜訪PT.Arta Batrindo

及PT.Arta Batrindo摻配工廠並洽三角貿易事宜。

	96.11.26
	1
	雅加達
	拜訪重點客戶長榮貨櫃、東亞運輸進行用油技術服務。

	96.11.27
	1
	雅加達-馬尼拉
	轉程

拜訪Marcolite

	96.11.28
	1
	馬尼拉
	拜訪Marcolite簡報及洽經銷代理事宜

	96.11.29
	1
	馬尼拉
	拜訪大客戶-電力公司及變壓器廠。

	96.11.30
	1
	馬尼拉-高雄
	回程


3、 工作內容

(一) 印尼潤滑油市場概況

印尼成品油市場量年約65萬噸，其中工業用油約佔40﹪，車用機油約佔50﹪，其他如海運機油約佔10﹪。

國內市場佔有率現況：

印尼國營石油公司Pertamina品牌佔成品油市場54%，外來品牌如Castrol、BP、SPC、Esso、Shell…等約佔26%，其中以Shell最大。印尼國內摻配廠約佔20%。

近年由於Shell與Pertamina合作摻配行銷，以及Shell併購Penzoil，故Shell在印尼工業用油市佔率大幅提高。
成品油售價：

以Pertamina售價為1，外來品牌售價在1.25-1.3倍間。當地其他摻配場品牌則介於中間，約在1.1倍左右。
關稅障礙：

基礎油及添加劑進口在印尼均免關稅，成品油進口須課徵10%，另加約15%加值稅，造成其他品牌成本增加。因此許多外來品牌均以OEM方式，在印尼委託Local Blender代摻，供應印尼市場需求。印尼國內摻配廠之基礎油進口需要領有進口執照，一般貿易商不能進口買賣基礎油，必須摻配成成品油才可買賣。

印尼國內合格摻配廠約有30幾家，其中Top Oil品牌在汽車機油上最出名。新加坡石油公司(SPC)以賣品牌權利金(Royalty)在印尼由摻配場摻配及銷售SPC品牌潤滑油，SPC向摻配場收取權利金，桶裝收取每公升0.03USD，小包裝每公升收取0.05USD。

汽機車市場:
印尼已擁有2000多萬輛新舊機車，每年增加約600萬輛，以Honda、Yamaha及Suzuki為主，市場以100CC至125CC車為主力，在100CC至125CC中，四行程機約佔90%；二行程機車約佔10%。台灣光陽機車及三陽機車公司均已在印尼設廠，但銷售狀況並不很好。
印尼無自有汽車廠，均為外資汽車廠，現有2000多萬輛汽車，新車每年約50萬輛。汽車以日本品牌為主，Toyata品牌佔市場60%。

印尼市場假油很多，價格又便宜，美國品牌Conaco以在2006年中退出印尼市場。台商工廠或台灣人主導漁船隊很怕用到假油，造成工廠停工損失或漁船漂泊海上。此讓國光牌有許多機會。
(二) 拜訪印尼巴里島漁船隊及船隊聯誼會會長
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經由本事業部經銷商PT Catur Prima Cahaya公司(簡稱Catur)安排，集合在當地發展的台灣船東及船長們，進行直接溝通與交流，了解實際需求及用油情形，該漁船隊約控制6-700艘漁船。巴里島漁船上所用引擎均為路上大卡/貨車上引擎，拆下安裝在漁船上，較少直接使用船用引擎，使用的燃料為柴油，據說品質很差，有雜質、水份，因此每艘船均安裝至少2部淨油機處理柴油。針對漁船隊特性，特安排進行國光牌海運機油、柴油引擎機油、冷凍機油及發電機油等國光牌產品及用油知識、觀念介紹，提升客戶用油信心。目前建議舊船使用DPO 40，新船使用超優CI4 15W40車用機油。

船長與船東主要來至台灣東港或小琉球，對國光牌品質有完全的信任，最在乎的為買到假油及價格，價格取決換油週期。經由解說及技術服務的配合，立刻得到當地台灣聯誼會創會長陳媽興先生的認同，立即在說明會上即刻預訂二櫃機油「CI4柴油引擎及其他船上用油」表示支持，為國光牌進入當地船隊帶有起頭的作用，相信藉由陳會長的號召，會讓其他台灣船隊跟進，使國光牌潤滑油在進入巴里島[image: image3.jpg]


當地的用油市場上正式啟動！
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此次拜訪並直接上船隊聯誼會陳會長媽興(本身擁有約30艘漁船，掌控之漁船2-300艘)擁有的一艘舊船及新建中之新船實地參觀，了解漁船內部引擎、冷凍機及油槽配置狀況。並參訪聯誼會及其儲油場所。印尼經銷商Catur曾進口一櫃(裝96桶)海運機油DPO 40供其船隊使用，經銷商由泗水拉至巴里島，但在巴里島開櫃時，發現8個油桶的桶身破損，導致漏油的情形，經查原因，主要是此櫃經由海關查櫃(接獲紅單)，油品可能在海關下櫃由上櫃造成(此櫃在裝櫃出口前均照相存檔)。
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拜訪巴里島另一船隊負責公司--普新貿易株式會社

本次訪程並拜訪巴里島另一支船隊負責人普新貿易株式會社的蔡東昇老闆，了解其用油需求。蔡老闆不但是船東，負責其船隊之油料補給，還做魚貨的收購跟配送及加工。訪談中獲得的訊息有：每艘船的用油量大約是三個月2桶左右，使用的黏度是40，換油週期在7~14天，主要是柴油引擎，其漁船的主機廠牌有富士1300、康米斯600、三菱1100、RH450、RH420等，而掌握的漁船數量分佈為巴里島約有50艘、模里西斯約20艘、還有其他地區總共約有80艘船左右，因此推估每月總需求量大約是一個貨櫃(96桶)，目前使用的品牌是新加坡的SPC (目前利潤為40美元金/桶)，進價在280美元/桶，但同樣擔心買到灌水的假油，若要更換用油必須保有原來利潤；綜合以上的訊息，推薦採用本公司的超重CF車用機油40，提供蔡老闆不同的用油選擇。
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本次巴里島行程覺得在辦理用油講習與技術交流地點的邱文利船長家，位於巴里島碼頭十分顯眼的地理位置上，若能在其倉庫上架設國光牌的大型看板，或是在牆面上做國光牌廣告，就廣告策略上來看有利於國光牌品牌推展，加上提供印製有中油LOGO之工作服，當地眾多的船長船工穿著的意願都很高，亦具有宣傳品牌的效果，值得加入本公司明年度海外行銷的廣告預算上。
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    本次在巴里島走訪的成果豐碩，了解當地台灣人所掌握的船隻數目除了會長的200艘，還有當地華僑的200艘、結慶海洋漁船的蔡文結先生的200艘、 以及邱文利船長的100艘跟蔡東昇老闆的80艘，總數超過800艘，若能廣用國光牌油品，將為本事業部在巴里島的海運機油部分交出一張漂亮的成績單。
(三) 拜訪印尼經銷商CATUR雅加達總公司
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印尼經銷商PT Catur Prima Cahaya總公司位於雅加達，為台灣豪岑電子金屬股份有限公司之海外分公司，豪岑公司成立於1978年，以生產銅管、金屬筆及各式天線為主。自2001年起即為台灣中油公司國光牌潤滑油印尼經銷商。董事長羅瑞森先生在印尼當地發展數十年，已在台商及華人甚至本地人中建立了豐富的人脈管道，推廣國光牌潤滑油，經營績效由最初的每3個月進口1只貨櫃，增加至目前每個月進口1、2只貨櫃。印尼油品市場是十分競爭的環境，須以專業技術能力建立客戶的信心的，此次訪問以輔導該公司業務人員的潤滑油專業知識，協助其業務拓展，偕同拜訪潛在大客戶印尼水泥廠、東亞貨運櫃公司、長榮貨櫃公司及巴里島漁船隊。

經銷商Catur提出除了漁船用機油外，其他潤滑油品在印尼之銷售競爭對手及待開發之潛力產品如下：
(一)變壓器絕緣油：印尼在未來5年，擬擴建28座電廠，故絕緣用油潛力大增，目前以Esso市佔率50%以上最大，其零售價為每桶258.1美元；其他積極搶奪市場之廠牌有印度APON、瑞典Nynas、美國Gulf、日本Idemitsu之零售價亦在上述價格附近。

(二)液壓油：佔工業用油使用比例最大，以Shell(250-301美元/桶)與Pertamina (約241美元/桶)最具競爭力，佔市場最大宗。
(三)四行程柴、汽兩用引擎潤滑油：印尼目前已擁有2000多萬輛各型柴、汽油汽車，每年銷售新車約50萬輛，故汽車用潤滑油市場，已成為各油品商必爭之目標市場。目前以TOP1(美國註冊， 約新台幣96元/L)的市場佔有率約60%最高，其次者為Pertamina (約新台幣82元/L)與其他廠牌(約新台幣80元)，但上述價格不包含經銷商每售24瓶則配送贈品及銷售獎金等。
 (四)二行程及四行程機車引擎潤滑油(1公升包裝)：印尼亦已擁有2000多萬台新舊型機車(二行程約佔三分之一，四行程佔三分之二)，因使用人口急速增加，每年新機車銷售居全球第三，達600萬台，未來市場看漲，故其消耗量更具潛力。印尼機車用潤滑油目前以Shell及Pertamina(新台幣63-87元/L)佔有率最高，市場中仍以加香料機油較受年青騎士歡迎，如Shell、Caltex、SPC等均加香料出售，其伳各廠牌如TOP I、United、Unicon、Agip、Senso、BP均已加入此市場，而各家之市場零售價也訂在新台幣100元以內。
(四)拜訪印尼水泥廠
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在經銷商規劃下直接拜訪了印尼最大的水泥廠Indocemant，透過水泥廠之葉協理，直接見到該公司發電廠的主管Ir. J. Herry Natanto Lenggono，發電廠目前使用多種品牌發電機油，油品供應商有Mobil、Fuchs、Esso及Shell四家，使用多種品牌的主因，除了認為多家比價降低成本之外，亦能預防若供應商廠房發生爆動時不致於斷貨；該工廠中備有多個油槽(均為潤滑油品供應商提供)，每個的容量是30KL，其換油週期是依據化驗報告中的含水率來判斷，超過0.3就表示需要換油。在主管Herry引導下我們參觀了該廠的發電設備，其發電原則為：1.外購電力太貴 2.臨時需緊急用電 3.平常運作三台機器(廠內有9台)；該發電廠的油品消耗量是每天約6000L，Herry也表示他們的用油標準為1.油品符合規範 2.要提供油槽 3.試用量要15,000L  4.價格合理，讓本公司進行評估；結束工廠的訪問之後，至總公司拜訪資訊系統管理部門的Danny Yeh經理及國內採購經理Dionny Sutanto，利用在工廠方面所取得的該公司用油資訊，進行推廣及介紹中油公司的企業及品牌，得到他們回應所提出的幾項要求：首先當然是品質要符合規範，然後價錢要具競爭力，並希望有本公司與其他國際大廠(SHELL、MOBIL)的產品對照表、台灣中油公司潤滑油事業部簡介以及其他水泥廠客戶的用油資料；以上文件方面本公司皆能提供，但是值得探討的地方是試用油品所需盛裝的桶槽，由於該工廠已經沒有的空桶槽，所以必須由本公司自行準備才能試油，其採購主管建議買二手的舊桶槽即可，價格大約在1000美元左右，由於Indocemant是印尼最大的水泥廠，其用油需求不僅只在發電廠，各式車輛及設備的用油量才是大宗，而且在當地同類產業中具有指標性的作用，值得本公司仔細評估投資製作桶槽的價值，若能成功進入該企業，對國光牌潤滑油在拓展印尼本土企業上相信會大有幫助。
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(五)拜訪東亞運輸及長榮貨櫃運輸公司
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由經銷商安排拜訪東亞貨運及長榮貨櫃公司(位於雅加達)，並於東亞運輸公司的會議室進行國光牌柴油引擎機油、變速汽油及齒輪油產品介紹及討論，主要參加人員為東亞運輸及長榮貨櫃之人員。
長榮貨櫃運輸公司是世界級的企業集團，服務網絡遍佈全球80多個國家，服務據點多達240餘處，所經營的遠、近洋貨櫃定期航線涵蓋全球五大區塊，除了主要航線外，亦開闢了區域性接駁船的服務網，縮短運送時間，協助貨主掌商機。我們所拜訪的印尼貨櫃場主要功能是做物流的控管與調配，員工人數在230~240人間，除李國幸總經理、財務顧問呂偉仁先生及負責保養技術的徐明基副理由台灣總公司指派外，其餘都是當地人。本次會面了解印尼長榮櫃場的運作、設備及用油選擇；該公司目前用油多使用當地品牌，如大貨車的差速齒輪箱使用的是ELF的齒輪油85W/140，引擎的部分使用的是CONOCO ENGINE OIL 15W/40，自動變速器部分也是用該廠牌的DEXRON Ⅲ, 但是由於印尼當地油品品質不穩定，影響該公司用油信心，相對本公司生產的優質油品透過印尼唯一代理商由台灣直接進口，送至客戶手中來說，品質上有保證，對櫃場的器械才有保障，因此得到該公司的正面回應：只要價格有競爭力，品質穩定，即優先採用中油公司的潤滑油品。

[image: image19.jpg]


長榮貨櫃不僅是台商及華人眼中的一流企業，在印尼當地亦具有高知名度，若能將油品打入該公司，對印尼用油市場的推廣相信會具有加成的效果。
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而東亞運輸在台灣為第一家貨櫃運輸公司，歷史悠久，並且不斷求新求變，擴大經營規模，以進行多元化及國際化為目標，滿足顧客需求；在品質政策上要求安全第一、主動服務、持續改善來達到公司永續經營的理念，是一間規模成熟、制度穩建的公司。其印尼分部亦在戴自強董事長的帶領下，營業快速成長，場地主要用油設備是拖車、板車等，該公司的拖車一年要跑大約30萬公里，因此能夠有較長的換油里程對其而言是較符合經濟效益的好油，當地油商一般建議的換油里程是小車在3000~5000公里，大車在7000公里，但同樣有油品品質不穩定的問題，使得多半在未達該里程數前即需換油，而該公司目前已採用過本公司的超重CF車用機油40，在戴董的測試下能夠跑至2萬公里，因此對國光牌油品具有一定的信心，本次拜訪除洽談需求之外，亦作用油知識的解說，介紹本公司其他更高等級的油品如超優CH4、CI4柴油引擎車用機油，使該公司可針對本身的需求有更好的選擇，增加其用油信心。
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 (六)拜訪PT.Daijo Industrial公司之射出成型工廠(位於雅加達)
PT.DAIJO INDUSTRIAL為台商投資公司，擁有之射出成型工廠，位於雅加達工業區內，負責人秦嘉生老闆(印尼雅加達台灣工商聯誼會理事)親自引導我們參觀該公司的射出成型機(各種廠牌約30部)及生產的產品，如電視、電腦外殼等，現場產線滿檔，看得出公司規模成熟且業績驚人。該公司射出成型機現使用Pertamina液壓油。因秦老闆對潤滑油不熟悉，此次拜訪特別介紹射出成型機潤滑流程，並告知目前台灣「震雄」品牌的射出成型機專用油是使用國光牌液壓油，並讓其了解台灣中油的國光牌液壓油可向印尼經銷商Catur買到，不必擔心用到假油或劣質油料，秦先生對本公司的品牌認知有信心，只要經銷商努力，該公司一定會改用國光牌液壓油。
(七) 拜訪PT.Baria Tradinco

PT.Baria Tradinco公司曾於去年度接受本公司的評鑑，是做為海外摻配廠的優質選擇。今年再度參訪，期望進一步洽談三角貿易的合作事宜，會見人員是該公司的董事長Kadia Widjaya及總經理Tarso Widjaya，Kadia十分清楚各種三角貿易模式，因此為我們做交易流程與細節的完整解說，讓事業部接受客戶的訂單，該公司負責生產與配送，解決2010年東協為台灣企業所來帶的影響，另外分析印尼市場的需求與展望，期待雙方能夠攜手合作共創未來。

此行特參觀該公司的摻配工廠，該工廠生產滑油及滑脂，自己擁有WIN品牌，並以付品牌權利金方式(桶裝0.03USD/L，瓶裝0.05USD/L)生產新加坡SPC品牌在印尼銷售。最近也接受義大利STP的受權生產汽、柴油添加劑 (油精)。工廠裡除了蓋新辦公大樓外，制度和設備建全，面積也有擴展，規模與業務日益龐大，是值得本事業部積極合作的對象。









 (八) 拜訪Marcolite簡報及洽經銷代理事宜
Maroclite Corporation為本事業部為開發菲律賓市場所接洽的新經銷商，由該公司代表Alvin s. Cunanan 所做的簡報內容有以下幾個重點：
1.菲律賓油品市場形勢

菲律賓本身產量不足，但需求量大，所以油品進口量逐年上升，其2006年的潤滑油品市場有8千8百萬美元，2007年更預計有9千7百萬美元以上，市場潛力龐大。
2.變壓器油品市場概述

Macrolite目前想主推變壓器油，並提出幾個潛在客戶：

(1)菲律賓電力公司，有每個月42MT的需求量

(2)馬尼拉電力公司，其2006年的需求量約53MT

(3)National Transmission Corporation

統計2007年1~9月的該市場需求量是848MT，且有多個國際品牌如：Nynas、Gulf、Petron、Shell、Chevron等在競爭。
3.市場競爭對手

目前在該地區TOP 5的品牌有市占率第一的SHELL 24%，菲律賓國營油公司PETRON占23%，BP占14%，CHEVRON占11%, TOTAL占10%，其他品牌則占17%，用油市場同樣十分競爭。
4.經銷認證進展

本次原預計授與該公司從2007年10月1日到2008年9月30日為期一年的代理權，區域範圍是Pasig City，但經過溝通與協商，該公司亦展現十足誠意，並具有將國光牌推廣至全菲律賓的企圖心，因此期望成為國光牌在該地區的獨家經銷商，拓展國光牌的銷售版圖，經評估與考量後，獨家代理權還有待商確，但同意改變其代理權的年限及經銷範圍，並研擬經銷商管理辦法，未來以定訂目標的方式管理經銷商的績效，若未達成則取消其經銷資格，希望Macrolite能成為本事業部在菲律賓推展業務的最佳通路，為雙方帶來最大的效益。

5.供應的安排
變壓器油的部份本事業部必須準備以下幾項細節協助Macrolite開發客戶：
(1)MSDS(30KV及60KV合併)
(2)符合NYNAS的產品規格
(3)台灣中油公司潤滑油事業部資產簡介
(4)樣品提供(檢測與NYNAS的相溶性及溶解度)
(5)電力公司供應記錄

(6)產品應用資料

(九) 拜訪客戶電力公司及變壓器廠
菲律賓電力公司是屬於菲律賓FPHCH公司所擁有，該集團是由各種類型的子公司組成並積極從事有關幫助能源發展、生產及金融服務、建設、工程、貿易和商業服務等項目之業務。
    菲律賓電力公司成立於1969年，為該國的變壓器製造商先驅，具有很強的技術發展實力，提供變壓器的維修及保養，自許能在短時間之內回應客戶的委託、檢修、協調等需求，十分重視技術支援的效率。該公司不但期望能為菲律賓提升用電的服務品質，更以成為全球電氣設備市場的提供者為目標。
    馬尼拉電力公司於1903年成立至今已經擁有104年的歷史，它所涵蓋的範圍有9,337平方公里，在25座城市以及全國86個商業和工業區設置定點，服務人口約有2000萬人，占菲律賓總人口數的四分之一。2006年所提供至各商業、工業及民生430萬戶之用電需求達到每小時251億千瓦的量，該公司的核心事業除了是電力輸送以外，亦從事各種有關能源發發、資訊技術咨詢服務、建設工程等產業，為股東創造投資價值及肩付社會繁榮的責任。
    National Transmission Corp.自2001年成為菲律賓國營企業，主要負責國家一般能源的運作，並且是撑控計劃、興建和運作的中心，維持高電壓傳送的普級等相關服務。
   以上3間公司為Macrolite鎖定之潛在客戶，在菲律賓地區皆具有指標性的作用，是幫助國光牌成功的在該地區產業界中打開知名度之重要的途徑，值得本公司投入更多的關注。
4、 結論與建議
印尼是東協面積最大、人口最多的國家，約2億3千萬人，居世界第四大，是極具開發潛力的市場，其潤滑油品年需求量約在65萬噸，其中車用油占50%，工業用油占40%，海運用油占10%，市場上除了國營品牌Pertamina以外，還有各大國際廠牌如Shell、Exxon Mobil、BP等，以及當地200多個小品牌，雖競爭相當激烈，但也是國光牌不可缺席的市場。菲律賓近年來經濟發展漸趨穩定，擁有8千多萬人口，2006年被看好譽為下一個金磚世代(Next Brics)的N11國之一，發展潛力倍受注目，且石油是該國主要進口產品，又是最臨近台灣的國家，值得我們加強重視該區域的開發，本次對新的經銷商及新通路皆有較深入的認識，有助於雙方面的合作，相信藉由通路的確認搭配正確的行銷策略，搶占菲律賓大電廠的變壓器油市場，對國光牌其他油品在菲律賓的推廣上會更為有利，有助於拓展本事業部的事業版圖。
本次出訪在開拓印尼市場上之斬獲有：

1.訂單數量成長

獲得超優CI4 15W40車用機油六櫃、海運機油DPO40三櫃等，總計約10櫃數量之訂單，未來樂觀預估每個月也將會持續有3~5櫃以上的數量，是目前該地區銷量的2~3倍。
2.開發潛力市場

變壓器油：印尼市場需求每年約有300噸的量，且預計在2008年興建12座電廠，其中四座由台灣榮工處得標，應可開發成為通路，提供電廠用油。

當地企業：如水泥廠Indocement、電力公司及由榮工處標得之電廠興建工程設備用油等，皆可成為當地用油的大客戶。

船用機油：印尼為海島國家，海運發達、漁船眾多，僅巴里島部份的初步估計即有約2000艘的漁船，用油需求量十分可觀，目前先撑握台商及華僑之船隊，未來可望進一步搶占當地漁船市場。

3.海外摻配廠

為成功突破東協關稅障礙，三角貿易的模式勢在必行，PT.Baria Tradinco連續兩年都以高水準的摻配能力、具競爭力之價格及符合國家認證標準的資格，通過本事業部的評鑑，未來該公司將以值得信賴的品質，成為本事業部的海外摻配廠；本次出訪所取得之訂單中的四櫃CI4，即準備交由PT.Baria Tradinco進行摻配，若能成行，將有助印尼市場的拓展。

此次出訪為事業部在開拓菲律賓市場上所取得之進展有：

1.新的經銷商-Maroclite Corporation

Maroclite Corporation以強烈的企圖心及誠意，成為本事業部在菲律賓的新代理經銷商，除了推廣國光牌產品，兼具收集市場訊息、開發通路、提升本事業部在菲律賓的知名度等任務，是本事業部在菲律賓拓展市場的重要合作伙伴。

2.新的通路

  變壓器油：菲律賓市場需求每年約有500噸的量是首要進攻任務。
工業用油：以當地企業為優先。
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