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摘要
瞭解及協助解決客戶使用產品問題及石油溶劑越南通路擴展，行程含港口參訪，總結主要行程有七：

一、拜訪大雅公司，透過其安排，瞭解頭頓港口化學品儲槽及石油醚需求情況。

二、拜訪越欣公司，瞭解越南去漬油市場。

三、透過新巨公司、老豐利公司安排拜訪越南台商公司，瞭解TX及油漆溶劑系列產品使用情況。

四、前往中越，瞭解貨櫃碼頭及溶劑使用情形。

五、拜會台海公司，並透過其安排，瞭解北越溶劑輸儲事宜。

六、拜會北越製鞋業者，瞭解去漬油使用情形。

七、拜訪LPK公司，指導溶劑使用常識，瞭解越資公司對溶劑銷售看法。

目      次
頁數

1、 目的                                                               P1

2、 越南交流行程                                                       P2
3、 越南交流心得報告       








            P8
4、 未來發展規劃            







            P17
5、 結論與建議            








            P21


壹、目的

本事業部石油溶劑產品自2003年開始外銷越南（第一批80桶去漬油經高雄昶展公司出口售予越南平安能源公司；以後陸續有油漆溶劑-150之外銷），市場反應良好，廣用於製鞋業、成衣業、塗料業、樹脂、家具等工業。唯因業者對產品特性不甚瞭解而發生一些使用上的問題，亟需派員協助處理。且越南經濟日益發展，每年GDP成長率達10%以上，需求溶劑甚多，2007年度本事業部外銷越南自產溶劑已達4,000餘噸，2008年更超過7,000餘噸。因此，有必要派員赴越南蒐集市場資訊，瞭解行銷通路以便積極擴展銷量，並協助客戶解決溶劑使用問題。
基於國內溶劑市場面臨進口溶劑競爭壓力，而越南地區台商日漸增加，因此必須機動調整相關行銷策略，以結合台商資源，瞭解市場狀況，掌握未來溶劑市場情況資訊，提供溶劑產品外銷之良好策略方向，增進彼此合作關係並建立更密切行銷管道。藉之而建立市場資訊及客戶人脈，營運部門得以適時調整行銷策略，增加競爭力，為公司爭取最大利益。

表一為計畫行程，越南交流活動目彙整如下：

一、瞭解南越石油溶劑輸儲事宜。
二、瞭解越南清淨劑之需求。

三、尋找中越商機，期能由此進入寮國市場。
四、與台海公司討論合作機會
五、協助客戶解決產品使用問題
表一 越南泰國交流活動預計行程

	預定起迄日期
	到達地點
	詳細工作內容

	2009.02.22
	台北－胡志明
	拜訪大雅公司，瞭解南越橡膠溶劑及石油醚市場。

	2009.02.23
	胡志明
	前往頭頓，瞭解散裝港口輸儲情形。拜訪合約商老豐利公司之南越客戶。

	2009.02.24
	胡志明
	拜訪越欣公司，瞭解南越去漬油銷售情形。

	2009.02.25
	胡志明－蜆港
	拜訪Grand Nova 公司，瞭解油漆溶劑系列產品使用情形，隨後前往中越，瞭解中越溶劑市場。

	2009.02.26
	蜆港－順化－河內
	與 Tan Cu公司討論中越溶劑需求，以開發新市場。後搭機前往河內。

	2009.02.27
	河內
	拜訪台海公司，討論溶劑合作案及北越溶劑市場之開發。

	2009.02.28
	河內－台北
	拜訪LPK公司後返程


貳、越南交流行程

在「瞭解及協助解決客戶使用產品問題及石油溶劑越南通路擴展」目的下，行程安排相當緊湊，臨時又增加一些行程及港口參訪，總結主要行程有七，詳細行程如表二：

一、拜訪大雅公司，透過其安排，瞭解頭頓港口化學品儲槽及石油醚需求情況。

二、拜訪越欣公司，瞭解越南去漬油市場。

三、透過新巨公司、老豐利公司安排拜訪越南台商公司，瞭解TX及油漆溶劑系列產品使用情況。

四、前往中越，瞭解貨櫃碼頭及溶劑使用情形。

五、拜會台海公司，並透過其安排，瞭解北越溶劑輸儲事宜。

六、拜會北越製鞋業者，瞭解去漬油使用情形。
七、拜訪LPK公司，指導溶劑使用常識，瞭解越資公司對溶劑銷售看法。
表二 2009年越南交流實際詳細行程

	日期
	拜訪公司
	接待人
	討論事項／交換商情

	2/22
&

2/24
	大雅公司
	曾東新副總經理
2/22
洪正元經理2/24
	1.與越資合作，在頭頓建有化學品儲槽及碼頭，可散裝進口。
2.長久買賣溶劑，曾在2004~2005向本事業部購買TX，出口越南。目前，正與本事業部商談甲苯與橡膠溶劑出口越南中。
3.熟悉越南溶劑市場，估計2008年金融海嘯後，南越甲苯市場約4,000噸/月。（若依此數據估算，本事業部甲苯目前市占率約15%）

	2/22
	MEKONG
	LE HOANG 

Chairman of Board
	1.約37,900KL（5,500*5、2,300*1、1,600*1、1,000*2、900*5），一個船席（可再擴大一組）。
2.表達高度合作意願。
3.灌裝設備包含散裝、桶裝、裝櫃，設施完善。

	2/22
	越南聚苯乙烯責任有限公司
	余臺明總經理
	1.使用C5為發泡劑，生產EPS等產品，C5進貨成本735USD/MT，主要來自泰國及大陸。（註：2008年大陸貨出口至台灣亦有此行情，目前大陸當地市價已達730USD/MT，若出口至台灣，價錢約在830USD/MT。）
2.用於發泡劑有C5與C6之分，成份有Iso（異烷烴）與Normal（正烷烴）之分。Iso用於成型，有長效性；Normal用於發泡，主要做為一次使用。另飲料等食品杯較常使用C5或Normal成分較高者，取其較易揮發不留異味。大陸產品已做到客製化，Iso與Normal比率有50:50與80:20之分。
3.台灣最大EPS廠為建隆公司，目前大陸C5主要生產廠在河南中原化工及江陰附近，最近計畫在新疆獨山子建立EPS廠。

	2/23
	弘商國際貿易股份有限公司
	林文信總經理
	1.台灣特用化學品貿易商，從事進出口貿易，曾為Shell主管。

2.討論南越溶劑市場及東協十加三之影響：13國彼此關稅減免、各國私下協商優惠關稅、擾亂國際關稅協定、台灣國際關係邊緣化。

	2/23
	老豐利公司
	何韋成經理
	1.為台灣溶劑油經銷商，2008年度出口至越南溶劑油約2,000KL，主要溶劑有油漆溶劑-100、油漆溶劑-150、甲苯、二甲苯。
2.詢問老豐利有無意願進口散裝至越南再分裝銷售以降低成本，老豐利回應：再評估考量。
3.老豐利表示南越因氣候因素，塗料業用料以二甲苯居多（Solvent Grade品質即可），主要購買考量為價格因素。

	2/23
	玉山公司
	陳大勳董事長
	1.該客戶約10年前至南越發展，為烤漆、傢俱等特製塗料製造公司，主要使用溶劑為二甲苯（Solvent Grade）約100KL/月、油漆溶劑-150約32KL/月。
2.詢問玉山公司今年營運狀況，表示：因主要銷售下游廠商為特製塗料商，較不受競價影響。
3.目前銷售對象皆為當地台商。

4.因南越全年氣溫較高且乾燥，玉山公司以二甲苯（Solvent Grade）作為塗料稀釋劑，主要購買考量為價格
5.油漆溶劑系列產品以購買中油產品為主。

	2/23
	福德公司
	陳立崇董事長
	1.為10年前至越南發展之塗料台商，主要使用溶劑為二甲苯（Solvent Grade），約300KL/月，另有使用油漆溶劑-150及乾洗油約48KL/月。
2.上游溶劑供應商有穩鼎、中油。該公司今年受全球景氣影響，預計營業額會減半。

3.該公司表示二甲苯（Solvent Grade）以價格考量為主，如價格適當，將購買中油產品。與客戶解說二甲苯規格，及提供客戶適當時機買點以降低成本。

	2/23
	歐京公司
	張天勝董事長
	1.原為台灣六和公司主管，進入越南十餘年，經營特殊化學品。
2.透過其說明，瞭解台商在越南投資情形，及溶劑與化學品市場之展望。

	2/23
	越欣公司
	蔡元久董事長
	1.原為潤滑油事業部經銷商，2005年起進口去漬油、環保去漬油至越南，一個月約1~2櫃。

2.表達中油對越南市場須有長遠規劃，對越南市場之投入程度有助於越南台商之進入越南溶劑市場。發展越南溶劑市場應有前瞻性，欠缺儲槽將散失競爭性。

3.該公司表達對汽油清淨劑之興趣，計畫與三陽公司合作，進行「購車送清淨劑」計畫。（清淨劑計畫透過潤滑油事業部桶裝出口，在越南委外分裝或授權分裝成小包裝。）
4.建議本事業部應針對越南溶劑市場儘速明確銷售策略，建立經銷商制度，以擴充業績。

	2/23
	龍毅欣公司

Drogon Up
	龔葵助理
	1.為越欣公司越南環保去漬油客戶，反應批號081201味道重，去污力強，經現場解釋並實際教導使用後，一切恢復正常。

2.此客訪案例顯示需儘速做到：

(1)明確銷售策略。

(2)建立售後服務系統。

(3)教導客戶正確的溶劑使用技術。

	2/24
	大興公司
	劉家興董事長
	1.為越南漆器、傢俱塗料製造廠，主要使用溶劑有甲苯約300KL/月、二甲苯（Solvent Grade）約100KL/月、油漆溶劑-100約100KL/月。

2.客戶表示今年營業額受全球景氣影響，可能減半。

3.提供客戶塗料樣品分析支援，可由煉研所提供分析技術服務。

4.表達中油對越南市場須有長遠規劃，支持越南台商，以利進入越南溶劑市場。該公司表示樂意支持購買中油散裝進駐越南之分裝桶，但需先考慮安全及穩定供應量。

	2/24
	邦得公司
	郭明山董事長
	1.為越南黏著劑、膠水供應商，主要使用溶劑有甲苯約100KL/月、通用溶劑約64KL/月。

2.客戶表示通用溶劑產品因含苯，部分廠商規定無苯，而以Exxon-mobil SBP80/100取代部分通用溶劑。回應客戶：將再研討品質改善問題。
3.郭董事長提供訊息：

(1)因Shell及Exxon-mobil退出越南市場，當地溶劑貿易商BT將於5月引進Thaioil溶劑至越南。
(2)佳美於三月將進口散裝甲苯至越南，產品報價較低。

(3)建議中油公司發展低芳香烴脂族烴。

	2/24
	德一公司
	陳大瑜總經理
	1.該公司於越南設廠約20年，貿易對象有台商及越南當地廠商，主要使用溶劑有甲苯約110KL/月、油漆溶劑-100約48KL/月及二甲苯（Solvent Grade）。其他上游供應商有：穩鼎、BT（越南貿易商）。
2.客戶表示因TX產品為價格取向，希望中油能提供優惠價格支持台商。回應客戶：將評估進口散裝甲苯及Solvent Grade Xylene事宜。

3.因越南政府對直接使用原料商有減稅優惠，希望中油能提供代申請服務。回應該公司：可請中油合約商代為辦理。

	2/24
	東周公司
	王炳和總經理
	1.該公司為烤漆、傢俱等特製塗料製造公司，主要使用溶劑為甲苯約80KL/月、二甲苯（Solvent Grade）約32KL/月，交易對象有台商及越南當地廠商。

2.客戶主要銷售對象為特製塗料商，今年營業額可望穩定成長。
3.客戶表示原甲苯供應來源為新加坡，如中油有合理價格支持台商，願意先考慮向中油購買。回應該公司：將評估散裝進駐越南再分裝桶以降低成本。

	2/24
	緯禛公司
	劉漢傑總經理
	1.為三陽零組件供應之衛星廠，擔心台灣貿易商供應之二甲苯、油漆溶劑系列產品品質不佳，故指定中油產品。
2.其購買方式係透過台灣經銷商之盤商取得溶劑產品，在未退貨物稅及折扣率較高情況下，估計其成本約高出1,000元/KL。

3.當台灣產業為求生存而外移下，基礎工業產品未能跟進，導致台商成本偏高，此為一案例，卻普遍存在於越南台商間。

	2/25
	鳳凰公司
	葉國慶董事長
	1.提供甲苯、二甲苯、油漆溶劑-100、油漆溶劑-150越南當地報價，購料賒銷一個月，下月二十五號結帳。

2.油漆溶劑系列產品價位高，本公司產品具競爭力。

3.購料通常由其在台榮昌公司向台灣經銷商購得後運往南越使用。

4.不知外銷可退貨物稅（此點將在經銷商會議及教育訓練中再宣導）。

	2/25
	新巨公司
	林啟超董事長
	1.中油溶劑油越南合約商，2008年度溶劑油銷售量約2,500KL，今年1~2月銷售量約1,300KL，主要產品有：甲苯、油漆溶劑-100、二甲苯、油漆溶劑-150。
2.該公司表示有意購買散裝溶劑以增加市場競爭力。回應該公司：中油將配合辦理，並介紹大雅倉儲公司予該公司。
3.向該公司說明北越、南越去漬油等溶劑市場，可再拓展北越溶劑油產品銷量；可利用中越最近寮國優勢，銷售桶裝溶劑進入中越與寮國。 
4.詢問該公司清淨劑銷售情形。該公司表示因汽油跌價，銷售不佳。將力圖建立中越經銷。
5.介紹中油生技產品予該公司，詢問該公司是否有意願經銷。該公司回應：待瞭解越南政府法規後再研議。

	2/25
	大益公司
	莊睿豐總經理

白愛黃經理
	1.該公司為邦得公司下游客戶，向其購買膠水之製鞋廠，有使用溶劑油產品去漬油，但貨源由PLC提供。該公司利用中越蜆港地理優勢以出口為主，但因目前受景氣衝擊，為停工狀態。
2.該公司表示去漬油產品需求重點為氣味及價格，有機會將取中油樣品試用。
3.詢問該公司有無為出口歐洲做REACH申請，該公司回應：申請事宜由經銷商自行負責。
4.莊睿豐總經理提供以下訊息：

(1)溶劑來自胡志明市，運費7,000越盾/Kg（胡志明至河內12,000越盾/Kg）。

(2)蜆港（DA NANG）可接受船深Draft：12m之大船，但受限於腹地，又有東北季風，越南政府規劃未來以發展觀光為主。
(3)因蜆港先天問題，越南政府規劃開發較北邊的真美港（Chan May，又稱足雲港，位於承天省順化市），取代硯港，成為貨櫃碼頭集散中心。

	2/26
	Grand Nova 公司
	林啟超董事長
	1.為新巨公司在越南投資成立之全越資公司。

2.透過該公司安排參觀真美港，林董事長提供以下訊息：

(1)蜆港為中越直轄市，人口數約80萬人，當地工資較南北越便宜。
(2)中越區域台商約60家，主要為成衣、油墨、木業、鞋業，往西可內陸出口至寮國，往東有港口作海運外銷。

	2/26
	Tan Cu公司
	Ms. Katherline
	1.為新巨公司越南關係企業，協助新巨越南溶劑業務銷售。

2.一同安排參觀真美港。

	2/27
	台海石油聯營公司
	陳國權總經理

阮秋莊代業務經理
	1.陳總經理提出台海應做本業外之另外事業投資，建議本事業部積極投入，甚至推薦總經理人選。
2.正向越南政府申請申請分裝執照，估計三個月內（2009年五月）可取得，唯因股份關係不能銷售，需另尋人頭。

3.台海有意願成為北越溶劑銷售商（全權代理），計畫桶裝統倉再分售，推薦越商由LPK，台商由平安公司投資之鍾芳公司做銷售處理。

4.建議台海公司先從統倉桶裝收租金做起，進而興建儲槽，進行散裝發貨。（散裝進貨碼頭，面臨內陸河流積砂，有疏浚或駁船成本。）

	2/27
	平安能源公司
	楊耀德總經理

羅永騰廠長
	1.在台海公司投資後，設廠生產一貫自動化LPG分裝桶。

2.LPG分裝桶須噴漆，涉及製漆業及溶劑。所以，固定向本事業部購買一定數量之油漆溶劑-100及油漆溶劑-150，多餘溶劑再向售出。計畫透過其越南經驗，發展溶劑上下游整合。

	2/27
	鍾芳公司
	鍾良有董事長
	1.平安能源公司為求發展越南貿易，部份股東集資成立該公司，為全越資。

2.表達希望成為中油經銷商之意願。
3.將協助其瞭解溶劑產品及國際行情，以便發展溶劑業務。

	2/27
	正川實業
	張蘭花經理
	1.為北越海防製鞋業者，在台公司為頂倢行，海外各廠使用去漬油由台灣統購，每月約2~3櫃去漬油。2008年10月因價錢之故曾轉向購買Shell產品，經前往瞭解又繼續購買。
2.改廠反應其海防另廠曾於2008年11月間使用去漬油不順，估算可能使用Shell產品，溶解度較差之故，將繼續追蹤。

	2/27
	光旭塑膠
	劉春地經理
	1.為北越海防製鞋業者，主要使用溶劑為去漬油及甲苯，其購買溶劑方式係透過台灣經銷商之盤商併櫃取得溶劑產品，在未退貨物稅及折扣率較高情況下，估計其成本約高出1,000元/KL。

2.自台灣併櫃取得溶劑產品，成本偏高，容易被其他國家產品取代。若能在北越建立統倉發貨，可以解決台商成本偏高問題。

	2/28
	聯舜公司
	陳宏益協理

張瑞猛經理

黃千豪工程師
	1.為北越海防製鞋業者，其使用之溶劑主要為甲苯與去漬油，透過南寶公司供應製鞋需要之膠水，溶劑亦由南寶公司供應。
2.去年金融海嘯後，南寶公司供應不順暢，希望跟中油公司直接交易。

	2/28
	LPK公司
	Nguyen Trung 

Thanh
Busuness Durector
Tran Duy Linh

Deputy Manager
	1.原為潤滑油銷售商，其通路已達大陸廣西省及雲南省，並深入寮國。希望進入溶劑市場，2008年起開始購買橡膠溶劑，供應四個客戶（日本一、越南三），反應二個問題：

(1)有一泰商使用後橡膠延展力不足（易拉斷），故無法成為客戶。

(2)多數反應有味道（油味）

【說明】溶劑與潤滑油不一樣，潤滑油供應給終端客戶，屬於消費性商品；溶劑則進入製程，屬於工業產品。「橡膠延展力不足」可能製程變動或其他材質問題，建議其提供客戶測試，可用時再販售。

【建議】味道問題來自Olefin（Double bond，烯烴、不飽和烴），可加氫解決。

2.建議提供國際行情與經常性報價

3.建議使用舊桶以降低成本（舊桶成本約便宜7~8USD/桶）及上下層夾放厚紙板以減少摩擦。 

【說明】空桶已請其在台合作廠商辦理。上下放置厚紙板已比照其他廠商辦理。

4.建議提前報價，讓其以較低成本購入。

【說明】溶劑售價依國際行情，波動快，本事業部將提供國際行情，並教導學習，培養對溶劑行情之認知。

5.建議將CPC商標授權（Authorization）印製在名片上。
【說明】達一定數量再討論，但為推銷產品及建立品牌形象，有必要時將派專人協助其處理客戶問題。

6.建議其增加橡膠溶劑銷售量，並發展其他石油溶劑，如甲苯、二甲苯、乾洗油（White Spirit）、通用溶劑（Mineral Spirit）等，待銷售量增加後，建議考慮成為中油北越經銷商。


參、越南交流心得報告

（一）越南工業發展觀察所得

1.越南發展不若大陸快，雖政治穩定，但決策仍流於人治。目前發展仍留於基層建設，如交通建設、道路工程、電力設施。
2.越南政府採北、中、南同步發展策略，中部建大煉油廠（已於2009年3月投產），南部建大發電廠，北部計畫蓋一較小規模之煉油廠。

3.石化工業在大煉油廠完成後才有可能發展，預計時間為2010年，但可能延後。

4.工業成長速度快，發展具潛力，不可小估。

5.越南之石油溶劑概況
(1)溶劑全數仰賴進口，缺儲槽將散失競爭性。2008年以前，Shell在南越建有儲槽，享有低廉成本。目前，歐美溶劑業者持保守態度，韓商SK公司雖有建槽計畫但遲未執行，台灣大雅公司已建儲槽進行銷售，穩鼎有桶裝進入，佳美規劃散裝進入。
(2)越南石油溶劑市場大致可分為五類：TX（甲苯、二甲苯）、White Spirit（乾洗油）、通用溶劑（Mineral Spirit）、橡膠溶劑、去漬油、油漆溶劑系列產品。本事業部之油漆溶劑系列產品具競爭優勢。

(3)石油溶劑以甲苯為最大宗，二甲苯次之，最近因外商發展塗料、油漆等行業，故油漆溶劑系列產品需求提高。2008年金融海嘯後，產業需求銳減，估計南越甲苯需求降至4,000噸/月，其他溶劑需求相對較低。
(4)本事業部2004~2005年間曾有千噸以下 TX 散裝出口，但甲苯出口遭限後，僅有零星桶裝出口。

（二）越南溶劑市場評估
1.依據2006年台灣經濟研究院調查提供之越南汽油進口數量如下表：
	年度
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	數量（千公噸）
	2,175
	2,604
	2,630
	2,849


相關溶劑用量部分，據台灣經濟研究院估算之越南溶劑用量大約為汽油用量6～8％之間，若以7％推估：
2006年之越南溶劑用量＝2006年越南汽油用量＊7％

＝2,849（千公噸）＊7％
＝199（千公噸）

≒25萬公秉

計算2006年越南溶劑總用量約25萬公秉（250KKL），其中TX約佔60%，其他溶劑約佔40%，甲苯使用量與二甲苯使用量比率約7:3。所以，依市場規模推估各類溶劑用量如下表：
	產  品
	2006年預估用量（萬公秉）

	甲苯
	10.5

	二甲苯
	4.5

	其他溶劑橡膠溶劑、油漆溶劑、IPA、MIBK、MEK、Acetone等
	10


2.依上述2006年越南之各類溶劑使用量，估算至2010年之用量。估算基準：若越南每年GDP成長10％，則溶劑用量每年之成長率估計為10～14％，保守估計每年10％成長，估算至2010年時各類溶劑用量（單位：萬公秉）如下表：                                   

	產 品
	2006年
	2007年
	2008年
	2009年
	2010年

	甲苯
	10.5
	11.5
	12.6
	14
	15.4

	二甲苯
	4.5
	5
	5.5
	6
	6.6

	其他溶劑
	10
	11
	12.1
	13.3
	14.6

	溶劑總用量
	25
	27.5
	30.2
	33.3
	36.6


3.2003~2008年本事業部出口至越南之自產溶劑實際銷量（單位：KL，2008年10月後，少量桶裝TX進入越南市場）如下表：
	年度
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年
	2008年
	2009年

1~2月

	數量
	222
	880
	846
	1,431
	4,318
	7,644
	2,284


依上列數據顯示本事業部出口至越南之自產溶劑，雖然量少但幾成倍數成長，可見越南之溶劑市場需求量仍大於供給量，因此於適當時機進入越南溶劑市場建立通路及輸儲體系應具投資效益。
唯本事業部自產溶劑原料來源為各大煉廠所左右，因此考慮原料來源、價格及越南市場概況，若能拓展其他溶劑之三邊貿易，則銷量將可大幅增加。
（三）越南溶劑廠商對本事業部之企盼
1.越南台商對本事業部之建議
(1)中油溶劑未跟進越南，溶劑業者靠台灣內銷經銷商之盤商供應，成本偏高，欠缺競爭力。
(2)中油對越南市場須有長遠規劃，應儘速建立越南溶劑銷售管理辦法，明確行銷策略。

(3)越南溶劑市場缺儲槽將散失競爭性。

(4)越南二甲苯需求為Solvent Grade，中油公司應設法供應。

(5)中油石油溶劑產品穩定，若價格有競爭性，將樂於使用中油產品。

(6)為避免銷售紊亂，宜仿國內銷售辦法，建立經銷制度。

2.中間商（經銷商、代理商）之必要性
此次行程拜訪越商獨資商LPK公司，蒐集前次拜訪之生產廠APP公司與PLC公司資料，諸家公司皆有意願與CPC直接買賣，但CPC散裝部分只能做FOB，而越商只能做CFR，故需有中間商－如台海公司之存在，協助處理船運、保險等事宜。

另因全越資才能進行越南國內銷售，故台海公司只能做桶裝統倉或興建儲槽出租，尚不能進行銷售業務。台商老豐利公司、新巨公司、越欣公司、鍾芳公司，進入越南已有多年，皆可進行銷售業務，將與其討論進一步之商業合作。
3.交易付款方式討論

依越南慣例，買方皆要求賣方賒銷30~60天，此與大油公司操作方式不同：
(1)大油公司皆以T/T Advance或L/C at sight為付款方式，執行面上則為「款到出貨」及「貨到付款」以避免風險，故宜由中間商（代理商或經銷商）來協助處理賒銷事宜。
(2)賒銷係利息與風險問題，大油公司無風險問題，利息可反映在油價上。

4.行情資訊與授權（Authorization）事宜

業者有由潤滑油業者轉經營溶劑產品，希望依潤滑油模式提前報價，讓其以較低成本購入；並將企業標示授權（Authorization）印製在名片上。
事實上，溶劑售價依國際行情，波動快，提前報價未必可以賺到錢，不能以潤滑油操作模式用於溶劑；將提供國際油價行情，並教導學習，培養對溶劑行情之認知。至於授權問題，達一定數量再討論（建立經銷商制度即可解決此一問題），但為推銷產品及建立品牌形象，有必要時將派專人與其客戶接觸，協助處理客戶問題。

5.總結：外銷與成本考慮
越南台商遠赴國外設廠生產，所需求者無外乎成本降低，此次考察有以下看法，將逐步促其實施：

(1)本事業部受限於轉撥計價機制，成本偏高，不易外銷，但此次拜訪，發覺計價公式一樣，差別在於Premium大小，此即為中間商空間。相當多數之台商透過國內經銷之盤商購買石油溶劑，成本偏高係因不瞭解法令及未做妥善規劃。若建立良好經銷制度及銷售策略可解決此一問題。
(2)外銷係應用生產工廠多餘產能，固定成本已在正常產能中估算，所以多出之產能不宜計算固定成本。業務人員做上述考慮時，易流於「賤賣油品」之議，需有長官強力支持。溶劑營運組將重新考慮訂價機制，並建立SOP，以解決業務人員之困擾，則此一問題可迎刃而解。
(3)對自產溶劑而言，需以最大量生產，才能有效降低單位煉製成本，再由營運部門進行外銷增加銷量，可有效創造最高效益以達成目標。有關全量生產以降低成本，將與製造組討論。
（四）本公司石油溶劑進口越南評析
1.越南溶劑市場展望
日本研究機構「野村總合研究所」之報告《掌握亞洲大錢潮：前進湄公河經濟圈戰略》。石油儲量116億桶，2006年GDP為4,600美元，外資3,146億美元，雙邊貿易5,135億美元。越南官方統計河內2007年GDP成長12%。

總公司於2007~2008年間，召集本事業部、潤滑油事業部、轉投資處，討論越南建Tank Farm事宜。後雖因故暫停，但建Tank Farm計畫隨溶劑市場日益擴大將更形重要，應可恢復規劃。

2009年下半季，越南受景氣影響，幣值下跌甚深，目前雖已逐漸恢復，但與美金匯率仍低（約在17,500~18,000越盾/美金），歐美溶劑大廠持消極態度，大型油漆公司售價偏高，導致越南台商有機可乘。
本事業部自2009年年中起，看準時機，大幅進入越南市場，除傳統之油漆溶劑系列產品外，甲苯、二甲苯亦於此時進入越南市場。下表為2003年~2009年二月外銷越南情形。
	產品名稱
	包裝
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	2009

1~2月

	油漆溶劑100
	桶裝
	0
	0
	0
	176
	1,248
	3,064
	460

	
	散裝
	0
	0
	0
	566
	1,052
	0
	0

	油漆溶劑150
	桶裝
	0
	16
	0
	104
	1,000
	1,334
	142

	
	散裝
	0
	0
	0
	0
	0
	23
	0

	橡膠溶劑
	桶裝
	0
	0
	0
	0
	112
	128
	16

	
	散裝
	0
	0
	0
	0
	284
	0
	0

	通用溶劑
	桶裝
	0
	0
	0
	0
	0
	224
	80

	去漬油
	桶裝
	0
	32
	48
	72
	372
	761
	96

	環保去漬油
	桶裝
	0
	0
	0
	8
	210
	231
	28

	乾洗油
	桶裝
	0
	0
	0
	9
	43
	50
	16

	甲苯
	桶裝
	0
	8
	0
	256
	0
	1,270
	1,177

	
	散裝
	0
	816
	798
	0
	0
	0
	0

	二甲苯
	桶裝
	0
	8
	0
	240
	0
	560
	269

	
	散裝
	222
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	總計
	桶裝
	0
	64
	48
	865
	2,985
	7,621
	2,284

	
	散裝
	222
	816
	798
	566
	1,335
	23
	0


2.越南港口評估

本次前往越南考察，進入頭頓、蜆港、台海公司等碼頭及輸儲設備參觀，並蒐集南越相關港口及化學槽資料，整理碼頭特性，簡略敘述如下表：
	位置
	港口
	碼 頭 特 性

	南越
	頭頓
	深水港，已有台商化學港儲槽與碼頭。

	中越
	蜆港
	深水港，50,000DWT，有東北季風。由此進入寮國，為最短路線。

	
	真美港
Chan May Port
	深水港，50,000DWT，規劃2010年為貨櫃碼頭集散中心。

	北越
	下龍灣
	深水港，有管線接Petrolimex

	
	海防港
	Anchor harbor，需使用駁船

	
	廷武工業區
	10,000DWT，越南政府極力推薦，適合Tank Farm。

	
	台海公司
	1,800DWT，有疏浚問題，目前使用800DWT駁船將LPG送進廠區碼頭

	
	Prtrolimex
	3,000DWT，有空橋，吃水四米


3.「散裝出口」與「桶裝出口」機制討論

下表為出口越南之「桶裝成本」、「Iso-Tank成本」、「散裝成本」分析。以批次估算時，散裝成本略高於桶裝成本，若達到11,000噸/年，則趨於平衡，故散裝出口之先決條件在於銷售量大於1,000噸/月。
	項  目
	1,000噸/批次 估算
	11,000噸/年 估算

	
	桶裝
	Iso-Tank
	散裝
	桶裝
	Iso-Tank
	散裝

	空桶費
	65,871 
	46,110 
	46,110 
	724,578 
	507,205 
	507,205 

	Iso-Tank租費
	0
	19,876 
	0
	0
	218,634 
	0

	灌桶費
	5,764 
	12,500 
	2,857 
	63,401 
	137,500 
	31,429 

	裝櫃費
	5,146 
	0 
	0 
	56,608 
	0 
	0 

	台灣陸運費
	12,351 
	8,592 
	7,925 
	135,858 
	94,510 
	87,176 

	前鎮租槽費
	0 
	0 
	2,326 
	0 
	0 
	25,582 

	前鎮管輸費
	0 
	3,326 
	3,524 
	0 
	36,591 
	38,765 

	吊櫃費
	11,527 
	8,019 
	0 
	126,801 
	88,209 
	0 

	出口報關費
	7,205 
	5,012 
	89 
	79,251 
	55,131 
	975 

	公證費
	0
	10,740 
	216 
	0
	118,138 
	2,378 

	海運費
	14,286 
	9,938 
	40,000 
	157,143 
	109,317 
	440,000 

	越南管輸費
	0 
	0 
	12,000 
	0 
	0 
	132,000 

	越南租槽費
	0 
	0 
	12,000 
	0 
	0 
	72,000 

	越南桶陸運費
	6,587 
	6,587 
	6,587 
	72,458 
	72,458 
	72,458 

	CFR(USD)
	128,736 
	130,699 
	133,633 
	1,416,097 
	1,437,692 
	1,409,966 

	CFR(USD/MT)
	129 
	131 
	134 
	129 
	131 
	128 


4.籌建Tank Farm討論

2008年總公司討論越南興建Tank Farm，本事業部提出儲槽需求計畫（如下表），雖已有一段時間，且2008年最後一季金融海嘯衝擊，越南經濟受到波及，但越南仍不失為一個可以投資的亞洲國家。

	容量
	數量
	儲存油料
	油槽型式
	材質
	預估年銷量

	3000KL
	1
	甲苯
	內浮頂
	碳鋼
	12,000KL

	3000KL
	1
	二甲苯
	內浮頂
	碳鋼
	8,000KL

	1000KL
	1
	油漆溶劑
	內浮頂
	碳鋼
	5,000KL

	1000KL
	1
	通用溶劑
	內浮頂
	碳鋼
	2,500KL

	1000KL
	1
	乾洗油
	內浮頂
	碳鋼
	2,500KL


以下就「長期投資興建Tank Farm」與「短期投資興建必要儲槽」二項觀點提出本次越南考察之心得報告：

 (1)長期投資興建Tank Farm

是否長期投資越南應屬總公司權責，由總公司高層統一指揮，事權方能統一；若交單一事業部辦理，需充分授權方能成事。若決定興建Tank Farm，應以此Tank Farm為基地，做好全面性進入越南市場之準備，避免台海案例重現（產品只有LPG）。由CPC獨資、轉投資、台海轉投資，可擇一規劃。
(2)短期投資興建必要儲槽

越南最大宗溶劑為TX（甲苯、二甲苯），合佔越南溶劑約60%。以甲苯為例，年需求量約100KKL，估計南越佔60%，北越佔40%。若以台海公司興建儲槽為例，甲苯需求量為40KKL，以CPC市佔率30%為目標，一年為12KKL，平均一個月1KKL，只需建2~3個1,500KL TX槽即可，加上其他溶劑，4~5個儲槽即可調度。若該儲槽成為散裝發貨點，另建立桶裝倉庫，貨到即分裝為桶裝，成為桶裝統倉，則2~3個1,500KL儲槽即可調度。
2009年金融海嘯後，石油溶劑業界需求銳減，估計南越甲苯使用量降至4,000噸/月，以此估算，即使在石油溶劑使用量最多的南越蓋儲槽，亦僅需2~3個1,500KL儲槽，每批進貨1,000KL，彈性使用調度即可。
(3)興建Tank Farm總結討論

越南投資興建儲槽若只侷限於自用或儲槽租金考慮，不在於產品銷售，則不需興建Tank Farm，只需短期規劃三兩個儲槽即可。
越南市場若著眼於產品銷售，雖越南法規尚多所限制，但仍須長遠規劃興建Tank Farm。唯興建Tank Farm恐超過本事業部能力所及，若公司統籌規劃，交本事業部經營則可。由於 Tank Farm 儲槽屬於CPC，三角貿易會計制度之問題應可突破。

5. CPC石油溶劑優劣勢分析
綜合上述所見，就優劣勢整理成以下結論，對於越南溶劑市場而言，目前進入正合時宜，且隨其每年工業成長10%之速率，石油溶劑需求量將與日劇增，此時不積極進入，將失去先機。

(1)長久以來，嘉義自產溶劑被視為具備獨佔優勢，但隨著CNS完成石油溶劑規範修改及與ASTM、JIS等美日規範相比，此種優勢已不存在。
(2)CPC石油溶劑種類多，業務人員幾由現場轉任，皆有技術行銷能力，有技術優勢。
(3)與越南相關石油溶劑相比，終端使用客戶貨源經過多手，有價格劣勢。但因越南尚無溶劑廠，若調整銷售策略與定價機制，將大有可為。
(4)受制於大事業部，有數量難於掌控與成本偏高劣勢。但若發展三角貿易，降低海運成本，仍不失為主要海外市場。
(5)未掌握儲槽，有彈性與速度劣勢，故公司協助興建Tark Farm勢在必行。
（五）越南投資與台海公司

台海公司為本公司轉投資之LPG分裝、銷售公司，擁有內河（紅河支流鏡河）碼頭，有其優勢。但因河流淤塞嚴重，LPG駁船進來時，皆須疏浚，成為其劣勢。若選擇台海公司興建油槽，尚須疏浚或駁船，成本將偏高。本次評估台海公司碼頭時，有以下看法：

1.由於北越船運費及槽租費仍高，短期仍以桶裝進入市場較為有利。
2.具體而言，散裝進口北越有以下選擇：台海疏圳、租PLC儲槽、投資Tank Farm。台海公司興建儲槽散裝進口有河流疏浚或駁船轉運之額外成本。
3.與台海公司陳國權總經理討論數次，建議以下作法：
(1)2009年可以先進行桶裝統倉規劃，先擁有下游客戶市場，越南客戶向台灣下單，台海提貨，增加方便性及速度。
(2)若可以解決河流疏浚問題，2010年度台海公司投資興建2~3個1,000KL 儲槽，租給溶劑化學品事業部發貨使用。
(3)溶劑化學品事業部負責訓練台海業務人員瞭解溶劑。
(4)請台海公司調查越南溶劑廠商資料，由溶劑化學品事業部請購之。

(5)可能的話，溶劑化學品事業部派員進駐或推薦總經理人選，全面推動石油溶劑出口越南。
4.與台海公司合作存在之問題點：
應用台海公司做為平台，發展石油溶劑市場本為上策，但仍留有以下問題，建議下述問題留在事業部處理為原則，若有必要，在總公司一對一報告列入紀錄即可。
(1)需變更營業項目，依目前越南法規，台海公司需先重新登記。估計2009年五月溶劑分裝申請可以核准，但銷售仍在未定數中。
(2)若委託台海公司進行桶裝統倉管理，「買斷或寄售」及「台海公司政策改變之因應」亦應考慮。
(3)海外租槽之管理問題，總公司是否同意將國內租槽機制轉用於國外仍有待努力。（本問題若能克服，三角貿易問題亦可解決）

(4)若委託台海進一步分裝溶劑小包裝，尚有品質及商標問題需克服。
(5)台海碼頭吃水問題，目前僅容1,800DWT，但實際應用800DWT駁船載運LPG，將面臨河流疏浚或駁船轉運之額外成本。
（六）汽油清淨劑之發展
汽車汽油清淨劑自2007年10月上市後，市場不斷要求提供機車、柴油清淨劑，已提供煉研所參考。此次考查越南清淨劑市場，發現清淨劑廠牌甚多，兼及汽車、機車、汽油、柴油，有必要加緊腳步開發。
1.2008年曾透過新巨公司銷售，但因汽油跌價，銷售不佳，目前南越市場尚無法大力推廣。唯透過本次拜訪中越，台商大益公司有興趣發展中越市場，將測試後力圖建立中越經銷。
2.越欣公司表達對汽油清淨劑之興趣，計畫與三陽公司合作「購車送清淨劑」計畫。（清淨劑計畫透過潤滑油事業部桶裝出口，在越南委外分裝或授權分裝成小包裝。）

3.將來規劃出口地區為大陸、越南、泰國。小包裝成品油關稅重，需克服海外分裝與商標使用問題。

4.技術層面上，應與現有市面清靜劑切割，避免與低極品同列。汽油汽車清靜劑以「品質、全效、環保」為訴求，強調省油及除碳；機車汽油清靜劑以「環保」為訴求，強調定檢需求；柴油清靜劑以「環保」為訴求，強調省油及排除黑煙。全面性推動「新車保養、舊車除碳（或去煙）」之功能。
（七）目前制度之檢討

本次考察越南市場，深深感覺轉撥計價左右了銷售機制及利潤空間，以下分「轉撥計價」、「售價機制」、「利潤結構」加以檢討：

1.轉撥計價之檢討
(1)國際行情建立之基準已失序，「原油、石油腦、煤油、柴油、汽油」行情高低順序時有變化，轉撥計價卻始終如一，導致部分產品成本過高，缺競爭性。目前計畫【改變標準利潤率】因應。
(2)營運部門因轉撥計價機制難於建立正面績效，主要原因在於轉撥計價以國際行情為基準，國際行情為營運部門之售價，轉撥計價為營運部門之成本，售價近於成本。目前計畫【應用差價改變利潤結構】因應。
(3)營運部門無法建立庫存績效，油進儲槽前屬於生產部門，儲槽內屬於總公司，售出後屬於營運部門。目前計畫以【產銷利潤分享】及【進口產品獨立經營】因應。

2.售價機制之檢討
售價一＝原油成本＋產銷成本＋利潤一

售價二＝成品油國際行情＋銷售成本＋利潤二

售價一屬於生產單位計價方式，售價二屬於行銷單位計價方式。理論上，售價一應等於售價二，但若「成品油國際行情」脫序，則產銷分開以內部轉撥計價連結之公司將受到衝擊。若「成品油國際行情」偏高，有利生產單位；反之，有利行銷單位。
其主要原因在於若「成品油國際行情」與「原油成本」同時漲50%，對於行銷單位而言，因銷售成本低，若不予考慮，其成本相對漲50%；而生產單位因產銷成本所佔比率遠大於行銷單位之銷售成本，故生產單位總成本不會相對成長50%。易言之，成品油國際行情上漲有利生產單位。

3.利潤結構之檢討
利潤一＝售價－成本

利潤二＝售價－成本＋差價

利潤一屬於購料生產單位（製造業）計價方式，利潤二屬於購料銷售單位（買賣業）計價方式。理論上，利潤一應等於利潤二，但若採購物料行情波動頻繁且時有脫序，則差價將成為買賣業利潤主要來源。
對於買賣業，差價具指標性。以2006年度請購甲苯與二甲苯案例而言，因值美國行情大幅提昇，亞洲市場尚未波動，故應用差價替公司謀求最大利益（估計差價約100~250USD/MT）。反之，若行情下跌，則不僅無法獲利，反會失血，為充分供應市場，宜減至最低量採購。
對於製造業，因製程可以提高附加價值，成品行情將是採購進料最大指標，成品售價與各項成本（原料、產銷儲等）之差距才是利潤來源，原料行情變動所產生的差價非其利潤來源，採購低廉的原料才是利潤重要因素，尤以變動頻繁之化學品為甚。

肆、未來發展規劃

未來發展規劃由「越南銷售機制」、「推動國際貿易」、「產銷結合機制」、「建立海外銷售機制」四個構面檢討，並提出改善做法：

（一）越南銷售機制：建立海外經銷商或代理商制度

1.2008年以前銷售策略

由於越南國內油灌車輸儲體系尚未建立、溶劑外銷數量尚少、槽租費昂貴、貨櫃船較便宜（貨櫃200USD/櫃、散裝40~45USD/MT）。

2008年溶劑外銷越南策略上以桶裝規劃通路，先行佔有市場，以待中長期規劃。

2.2009年銷售策略

延續2008年，以桶裝為主，先行佔有市場，另因越南國土南北長達三千餘公里，考慮在北越、南越各設置經銷商，規劃通路：
(1)北越：以台海公司為基地，由台海港口進口，委由台海公司統籌處理，先桶裝統倉開發通路，再散裝進入。
(2)中越：以蜆港為基地，深入寮國，開發溶劑新市場。

(3)南越：以胡志明市為基地，產品區分TX、脂族溶劑、芳香族溶劑、乾洗油四類，建立經銷商制度。希望能在2009年度完成散裝進口計畫。
3.2009年以後銷售策略

2007年度外銷越南石油溶劑約4,318KL，2008年更成長近一倍，達到7,644KL。2009年以後計畫進行與台海公司（或經銷商）合作，訓練其人員，建立統倉，統一發貨。長遠之計，仍以租建儲槽，散裝發貨為首要。下表為2009年以後銷量預估：
	項  目
	2008年
	2009年
	2010年
	2011年

	自產
溶劑
	南越市場
	3,000
	4,000
	6,500
	8,000

	
	北越市場
	2,500
	3,000
	3,500
	4,000

	甲苯、二甲苯
	2,000
	10,000
	10,000
	10,000

	合計
	7,500
	17,000
	20,000
	22,000

	商業合作
	
	桶裝統倉
	租建儲槽
	


（二）推動國際貿易

甲苯因人員不足關係，由石化事業部進行外銷，造成甲苯外銷業務丟失，產生極大影響。計畫以進出口甲苯為先，做以下規劃，待時機成熟，遍於石油溶劑：

1.進行三角貿易，國外買賣，境外交易，既進口又出口。
2.與台海公司合作建立桶裝統倉，進行桶裝CIF交易，建立散裝出口計畫。
3.尋求廠商商業合作，進行小包裝海外分裝。
4.配合公司Tank Farm 計畫，租建油槽。 

5.明確銷售策略，建立經銷商制度或與下游廠商簽訂長期合約。 

（三）產銷結合機制

石油溶劑分為芳香烴溶劑（Aromatics Solvent）與脂族烴溶劑（Alphatics Solvent）。芳香烴溶劑因溶解度要求，芳香烴成份（Aromatics Content）越高越佳，但多苯環受限制（目前製程無法改善）；脂族烴溶劑因環保考慮，已由低芳香烴發展為無芳香烴，即俗稱之「無苯溶劑」或「環保型溶劑」。事業部成立後，陸續開發出「環保去漬油」、「環保乾洗由」、「加氫庚烷」、「清洗溶劑-105」（因VCD需求銳減已停產）、「異辛烷」（目前客戶試用中）等，此等環保型溶劑皆須經過加氫處理。以下進一步說明：
1.發展無苯溶劑（環保型溶劑）
目前脂族烴產品中低芳香烴溶劑已有己烷、環保去漬油，其碳數僅及C7，環保型溶劑尚缺C8以上產品。市面上已有低芳香烴、低成本C8+產品出現，近幾年脂族烴產品銷售量節節敗退，皆因「品質、價格」之故。若脂族溶劑進料萃餘油芳香烴含量無法降低至0.1%以下（目前約2~3%），則脂族溶劑之夢魘將逐日遞增。
若能取用裂解萃餘油加氫成為環保型橡膠溶劑，利用其環烷烴成份較多，比重高、溶解度高特性，將有效提高產品品質，降低產品成本，轉戰於海外市場，則本公司脂族烴溶劑成品線將更為完整，亦符合「無苯溶劑」趨勢。此一問題已討論多年，皆未實際付諸行動，將與製造組重提該案合作開發。
總之，要提升脂族溶劑品質，除了控制進料之芳香烴含量外，自立自強的做法是增建一套加氫裝置。

2.解決C5事宜
主要用於發泡劑，有C5與C6之分，成份有Iso（異烷烴）與Normal（正烷烴）之分。Iso用於成型，有長效性；Normal用於發泡，主要做為一次使用。另飲料等食品杯較常使用C5或normal成分較高者，取其較易揮發不留異味。大陸產品已做到客製化，Iso與Normal比率有50:50與80:20之分。

經本事業部相關人員努力，已在2008年十一月取得C5做為進料免貨物稅之政府同意，2009年估計需求將大幅成長。唯未能客製化，故部分產品仍仰賴進口，將與製造組合作開發客製化產品，若製程無法解決，將進口以解決此一問題。
3.乾洗油進料
乾洗油（While Spirit）主要用途有乾洗、清潔、燃料三種，因其含有10~15%之芳香烴，碳數在10~12，故溶解度與揮發度介乎脂族烴溶劑與芳香烴溶劑之間，更是汽油與柴油間之連接產品。
乾洗油蒸餾範圍為149~213℃，係國際規格。目前煉廠供應為136~220℃，若能請煉廠控制在150~210℃間，將不須經二度製程，直接成為乾洗油產品，可有效降低煉製成本。
自去年原油高漲及金融海嘯後，航空事業低迷，航空燃油用量降低，煤油國際行情已低於柴油及汽油，轉撥成本相對降低，可有效反映在售價上，進行外銷或規劃重新找回舊市場需求。
4.解決C9+製程進料問題
本公司油漆溶劑-100之三甲苯成份高達85%以上，芳香烴亦達99%以上，1-2-4偏三甲苯超過45%，皆證明油漆溶劑-100品質獨步亞洲，為目前自產溶劑最具競爭性產品。

若能運用大林廠媒組工廠「去瓶頸」計畫，設法改善供應原料之品質要求，直接取得分餾後之產品，將節省二次製程成本，更有效增加競爭力，亦可解決製造組設備老舊問題。
由於煉廠供應C9+不穩定，可租賃油銷部或前鎮所儲槽，增加庫存量，避免缺貨現象發生。另外，繼續尋求C9+製程進料，進行國外採購亦是方法之一。

5.發展Solvent Grade Xylene（溶劑級二甲苯）

市面上之混二甲苯有Isomer Grade及Solvent Grade之區別，其差別在於乙基苯（Ethyl Benzene）含量。前者用於反應，如樹脂生產等；後者用於摻配，如油漆、塗料等。
本公司因製程之故，僅供應硝化級二甲苯，但經精餾裝置後之二甲苯中乙基苯含量仍高達30%以上，無法符合Isomer Grade規格，須經第二道製程，方能符合要求。經過查證，精餾塔前之部份混二甲苯規範符合Solvent Grade Xylene規格，但受限於製程中管線與儲槽之故，尚無法將合於規格之Solvent Grade Xylene分離取出。
Isomer Grade Xylene與Solvent Grade Xylene之國際行情本時有高低，但近幾年來，因二甲苯下游化學品需求闊大，導致Isomer Grade Xylene行情居高不下，平均行情約比Solvent Grade Xylene高出80~100USD/MT。本次越南考察，發現油漆、塗料等業者基於成本考量，使用二甲苯者多為Solvent Grade，其市場甚大，有必要開發Solvent Grade Xylene，區別Solvent Grade Xylene與Isomer Grade Xylene之用途，用於不同行業，並及於台灣業者。

將與煉製事業部或石化事業部討論此一問題，若可以供應，考慮將產品泵送至前鎮儲運所做內外銷發貨。若煉製廠認為不可行，則進口Solvent Grade Xylene，統一由前鎮儲運所發貨。此問題解決後，將視中北部需求，逐步往北擴充。

6.解決已稅產品進口又外銷之貨物稅退稅問題

部分產品因應需要，進口內銷又需外銷，因進口時已完稅（貨物稅）繳於海關，出口免貨物稅，需辦理退稅手續（一般由當地國稅局辦理）。目前，相關法令齊備，執事人員卻無經驗，需進一步溝通。

（四）建立海外銷售機制
想進入一個新市場，就要去適應新市場的運作模式，瞭解當地市場特性。行銷上講求的是當地市場行情，而不是賣方既有的遊戲規則，大宗溶劑「近乎完全市場」與「高價格彈性」，價格決定一切。
轉撥計價機制在國內適用，外銷需更具彈性以適應新市場特性，否則市場開發皆屬空談。本事業部經常以在地想法考量異國銷售，忽略當地實務。以越南而言，其煉油廠未建，相關石化工業未興，但每年工業成長率高達10%，此時不進駐，將會喪失先機。進駐前，應有合理之市場調查。故研擬外銷不計固定成本，增加銷售量，進而提高煉量、降低單位煉製成本為目標。以下諸方案將逐步促其實現：

1.建立外銷計價機制SOP
2.建立海外經銷商制度

3.建立具速度與彈性之海外客服方式
4.舉辦海外溶劑技術研討會
5.進行海外廣告
伍：結論與建議：

（一）建立國貿會計制度，進行三角貿易
公司現行會計制度進出口以純內銷、純外銷為準。三角貿易係國外購料，直接售予第三國，既無進口，亦非內銷。會計制度設計需能符合國際貿易要求，方可進行三角貿易。
唯欲進行三角貿易，需注意「授權管理辦法」、「相關SOP之完整性」、「財務管理」三個構面，無一不是總公司層級應先取得共識，交事業部執行，方能事半功倍。
（二）解決海外租槽或桶裝統倉之規定與權益問題
不管是海外租槽或桶裝統倉，都面臨法令與權益問題。若以商業合作方式委託某一公司進行桶裝統倉管理，「買斷或寄售」及「該公司政策改變之因應」皆須考慮。海外租槽之管理問題，總公司是否同意將國內租槽機制轉用於國外仍有待努力。

要解決上述問題，需由事業部以負責的態度，提出作業辦法，交總公司審核，核定後即可執行。
（三）小包裝海外分裝 
海外分裝面臨品質、商標、配方、管理等問題，長久以來，小包裝外銷皆以成品油方式透過中間商外銷。
小包裝關稅在25%左右，桶裝（或散裝）為3~7%，相差甚大。若委託海外分裝，可降低成本。潤滑油曾做過努力，但在公司制度未改變前，成效不大。

小包裝海外分裝與「桶裝統倉」一樣，皆須提出授權管理辦法，總公司核定後方可辦理。
（四）建立Tank Farm 
本事業部外銷越南溶劑使用儲槽不足以建立Tank Farm，但公司統籌建造，再交本事業部經營，本事業部有能力自負盈虧。
若能派員進駐Tank Farm，儲槽視為公司資產（虛擬儲槽），則三角貿易之會計制度可突破。在未建立Tank Farm之前，建議本事業部推薦台海公司總經理人選，進駐越南，統籌建槽計畫，則必能加速Tank Farm之興建。
（五）更新生產設備或在大林廠增加生產設備
嘉義生產工廠設備老舊是不爭事實，設備更新或在大林廠增加生產設備或委託煉製廠生產合格產品銷售已是當務之急。若採用後者，溶劑化學品事業部將轉型為貿易型態之事業部亦應早做規劃。

嘉義工廠若增加加氫處理設備，將可有效處理脂族烴品質提升事宜，包含環保型橡膠溶劑。
嘉義工廠應恢復脂族烴溶劑與芳香族溶劑皆可自行生產機制，不受鍋爐容量影響。如此，方能在競爭劇烈狀況下，維持必要而彈性之煉量。更應講求分餾技術，做到產品客製化目標，如脂族烴再分離C5與C6產品。
（六）培養技術團隊
本事業部若要跨出目前經營困境，唯有尋找更多新進料、新市場、新產品、新製程，但皆須有新觀念。所以，人力資源管理及人員補充培訓相對重要，建議籌組專業技術團隊，討論事業部策略方向，研擬：
1.新產品開發策略
2.新市場經營策略
3.海內外尋找新進料
4.Trouble Shooting 問題分析與解決
5.技術行銷案例分析
本事業部進行貿易策略已勢在必行，應由專責人員統籌規劃，包括本「結論與建議」所提「散裝三角貿易」、「桶裝統倉」、「海外租建油槽」、「包裝品海外分裝」等事宜，方可水到渠成。
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