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「赴越南拜訪潤滑油經銷商及客戶洽商外銷業務」

出國報告
一、前言
本事業部九十一年潤滑油脂和副產品外銷越南營業額高達約新台幣三億五千萬元，為持續拓展越南外銷市場，以提昇國光牌潤滑油在越南知名度及建立較完整之行銷通路，須加強輔導經銷商以開拓市場。本事業部已在越南胡志明地區建立一新經銷據點，為輔導經銷商拓展業務及協助當地國光牌潤滑油客戶進行產品技術服務，本事業部派職赴越南拜訪經銷商瞭解經銷現況及進行產品應用教育訓練，並由經銷商陪同拜訪胡志明地區之用油客戶作技術服務。在北越地區本事業部目前尚未設置經銷商，為開拓北越及客戶服務之需要，本事業部是與本公司合資廠越南台海公司簽訂一潤滑油服務合約，在河內行程中由台海公司協助安排，並陪同在北越地區拜訪客戶，

並至台海公司討論籌設潤滑油摻配廠案之技術移轉事宜及拜訪海防地區用油客戶。

職在本報告中將依蒐集資訊、參訪與研討心得，整理後分別如下述。

二、出國行程

職於九十二年七月六日出發，七月十二返國共計七天，行程如下：

日期

地點

工作內容                                               

92/07/06
高雄–胡志明市
起程及拜訪潤滑油經銷商

92/07/07-08
胡志明市
拜訪胡志明市地區潤滑油及




副產品客戶

92/07/09-11
河內

拜訪河內地區潤滑油及副產




品客戶

91/12/04
河內–高雄
返程

三、報告內容

(一)、越南經濟及潤滑油市場環境

越南位於中南半島東部，面積共33萬1,689平方公里，目前統計人口約8,000萬人。氣候方面：越南基本上屬於熱帶季風氣候。北方四季分明，河內氣候類似台北﹔但南方如胡志明市則終年均熱，雨季時氣候較涼。首都在河內市(現有人口約230萬人﹔918平方公里)。工商業中心：河內、海防、胡志明市、邊和、平陽、峴港等城市是越南主要的工商業中心。除全國三個加工出口區已獲核發執照之外，越南政府已核發66個工業區開發投資案之執照，其中由我國中央貿開公司開發之胡志明市新順加工出口區為越南最成功者，另在河內我台資公司開發有河內台資工業區。

目前我國在越投資行業以工業(製鞋、製衣、紡織、調味品、水泥及生產摩托車)為主，其他尚有農、林業、基礎工程（加工出口區、工業區）及飯店、觀光業之投資。我國在越投資的70%以上集中在越南南部地區，含胡志明市、同奈、平陽、平福、巴地頭頓及西寧省等，越南南部地區仍為全國外人投資重鎮，主要原因為基礎設施較佳及較近市場。大部份投資案營運較佳，如我中央貿開投資開發新順加工出口區基礎設施、慶豐水泥廠、在越從事製鞋等，此外近期台塑集團也正在胡志明市地區投資，其廠區正在籌建中。

越南經濟成長率1999年：4.8%，2000年：6.7%，2001年約為6.8%，2003-2005年預估是5-7%，是一處於高經濟成長率的開發中國家。職此行觀察其市區建設確比四年前上次參訪時有明顯進步，胡志明市及臨近工業區道路建設已大幅擴建，工業區中相當多中、小型台商工廠且廠房設備相當新穎；但在河內地區台商投資工廠較少，而是以製鞋等傳統須人力較多的產業為主。

越南目前並未有煉油廠及潤滑油基礎油工廠，所需用之油品均自國外進口，主要潤滑油摻配工廠有Petrolimex、BP-Petco、Castrol-Saigon Petrone及Caltex 等，其Local摻配工廠之總產能約25萬噸。各品牌佔有率如表(二)：

	潤滑油品牌
	市場佔有率, %

	BP
	20

	Castrol
	15

	Petrolimex
	10

	Mobil
	5

	ESSO
	4

	Caltex
	4

	Others
	35


表(二) 越南各潤滑油品牌市場佔有率

越南進口基礎油之關稅是9%；潤滑油為20%，添加劑進口關稅是1%，VAT均為10%，有關2003年石化產品之關稅表如附件(一)。由於越南進口潤滑油是採高關稅的保護政策，所以國際油公司例如BP、Shell、Caltex等均在越南設有獨資或合資潤滑油摻配廠，進口基礎油在越南摻配銷售。本公司由於未在越南設有摻配廠，經銷商雖有台商的用油市場支撐，但成本壓力是相當大。為考量提高國光牌潤滑油在越南之市場競爭力，本公司在越南之合資廠「台海石油公司」正籌劃在北越海防市成立一潤滑油工廠，職此行並安排拜訪台海公司討論潤滑油摻配廠籌設及技術移轉工作細節等。
表（三）：越南近年潤滑油生產量及需求量

	年度
	1997
	1999
	2000
	2001
	2002

	生產量, 萬噸
	6.9
	9
	9.6
	10.2
	11.1

	需求量, 萬噸
	11
	12
	12.6
	13.3
	14.2


(二)、拜訪胡志明市地區潤滑油、副產品經銷商及客戶

越欣石化公司是本事業部目前在越南胡志明市地區的經銷據點，該公司原為本事業部在越南副產品經銷商，本事業部為拓展在越南國光牌潤滑油市場，仍鼓勵其增加產品銷售項目，於91年10月開始在胡志明市地區的經銷國光牌潤滑油脂。統計該公司在91年訂購量是2貨櫃，92年1-8月已累計有13櫃。由於該公司因銷售通路的逐漸建立，自92年7月以後國光牌潤滑油脂每月銷售量約在2-3櫃。該公司辦公室設在胡志明市新平郡，負責人為蔡武良先生，並有二位台籍財務長及業務主管，當地員工有10人。

蔡先生為讓職瞭解越南潤滑油市場現況，並協助爭取客戶，在7月7日安排拜訪三家台商工廠：榮華公司、慶發漁具公司及達豐鋼鐵廠，這些公司在越南投產後為潤滑油方便供應，目前大都是用進口品牌潤滑油，在拜訪期間得知本公司在南越有授權經銷商後，均表示很願意改用國光牌產品，並基於同鄉情誼，均主動表示樂易介紹其它台商同業客戶。越欣公司為加強與當地台商之溝通聯絡，以開拓客源，在7月7日晚在神浪工業區邀請當地台商業者共約30人會餐，其間並由職及蔡先生說明國光牌潤滑油已在胡志明市設立經銷點及本公司產品特性等，該區相當多金屬加工業，期間對國光牌設備用油及金屬加工用油洽詢甚多，職認為利此一聯誼性質之會餐，將有助於在越南之台商用油市場。

7月8日拜訪大雅國際公司，該公司是本事業部在越南主要的副產品經銷商，主要銷商產品是橡膠軟化油及輕質摻配油LD2。該公司91年全年訂購外銷越南橡膠軟化油約3,800噸(營收約為新台幣2,384萬元)，全年訂購外銷越南輕質摻配油LD2及LD約27,800噸(營收約為新台幣1億7044萬元)。大雅公司張明達總姐經理說明越南橡膠軟化油市場容納量平均每月約800噸，輕質摻配油LD2及LD每月約3,000-3,500噸。橡膠軟化油除為當地橡膠廠使用，部份作為摻配潤滑油用；至於輕質摻配油LD2主要用在低品質潤滑油摻配用，部份與橡膠軟化油摻配作為漁船用燃料油。

大雅公司除經銷本公司副產品外，目前是Ethyl公司潤滑油及燃料添加劑在越南總經銷，以及從國外進口基礎油供應當地摻配廠，該公司對於越南潤滑油市場狀況是相當瞭解。該公司基礎油供貨來源除中殼公司外，尚有自日本Showa Shell、Japan Energy、泰國TPI及伊朗與歐洲地區等。職並與該公司人員交換亞洲基礎油近況，由於菲律賓Shell及澳洲Mobil基礎油關廠，日本Japan Energy及新加坡Shell近期歲休，此外新加坡Shell歲休後開工不順等，在92年下半年使亞太地區基礎油供應吃緊，造成價格上升，但明年因韓國SK增產等因素，預估亞太地區93年基礎油應需求較緩，長期而言亞太地區應是供應略大於需求。

至於在副產品方面，經洽談後瞭解越南市場成長量將是有限，因為東南亞大型橡膠廠均移往大陸。越南副產品市場成長有限，本事業部為維持較佳之利潤，經銷商及其區域管理是很重要的。

(三)、拜訪河內地區潤滑油及副產品客戶

本事業部目前在北越地區尚未設置經銷商，為開拓北越及客戶服務之需要，本事業部與越南台海公司簽訂一潤滑油服務合約，由台海公司派員協助作市場開發。職於7月9日抵達河內，即由台海公司總經理助理Miss Tran Ha Tuyet安排並陪同在北越地區拜訪客戶，拜訪行程表如附件(二)。

(1) 拜訪VHP公司

VHP公司負人 Mr. Vu Thanh Ha 原是越南石油公司主管，離職後於1994年開始自行經銷滑油脂，該公司曾於92年3月向本事業部採購三號多效滑脂一貨櫃(72桶)，使用後對品質沒意見，但對滑脂顏色要求較深色。 Mr. Vu Thanh Ha表示該公司每月需求是約100桶，目前主要自韓國進口，並說明只要本公司滑脂顏色與其現購相當，且價格適合，樂意自本事業進口。因本事業部滑脂銷量一直不理想，故將全力爭取此一生意。職返國後，將訊息送生產組，並經調配滑脂顏色，樣品於9月份已送VHP公司確認。

(2) 拜訪VINATRANCO公司

Vinatranco成立於1981年(全名為The Vietnam National Trade Transport Warehousing & Service Compamy)，直屬越南商業部，是一個大型的進出口相關業務的服務公司，也包括倉儲在內。由於該公司有優異條件的倉儲，因此逐漸發展成為各式產品的進口商，包括Esso潤滑油北越代理在內，是一個有相當規模的進出口及倉儲服務公司。該公司並曾於92年6月訂購橡膠軟化油2櫃，並將於10月份再訂購2櫃。

此次拜訪VINTRANCO，並與該公司副總Mr. Vu The Loi及銷售經理Mr. Nguyen Trung Thanh會談，該公司於1995年開始經銷ESSO產品，初期6個月只賣一桶，迄今ESSO潤滑油年銷量已達700MT/月。會談中得知該公司對越南潤滑油市場相當熟悉，該公司引進國光牌是計劃為市場價格競爭時之第二經銷產品。雖然該公司對潤滑油應用及市場相當熟，但並非以考慮以經銷國光牌為重點，職不贊成與其建立經銷關係，但在本事業部未在北越建立經銷據點前，批次之採購是可以操作的。

(3) 拜訪Son Tung Lam Co.

Son Tung Lam公司主要是經銷一些較階產品公司，例如橡膠軟化油、鈣基滑脂及熱媒油等。該公司銷售橡膠軟化油很多是事業部在胡志明市經銷商以散裝進口灌桶供應。若要以桶裝直接出口至該公司恐怕價格與該公司難以談成，建議未來台海公司成立摻配廠，承租油槽灌桶供應北越客戶是較可行的。

(四)、拜訪台海石油公司

台海公司是本公司目前在越南河內的轉投資公司，總公司設於海防，本公司佔35%股權，其餘為越方30%，慶豐及台石化各15%。經營方面由台方負責，原由是本公司指派總經理、董事長及業務經理，慶豐指派財務長，台石化指派技術經理，但經過多年的經營，目前輪由越方指派董事長，本公司指派總經理及財務長，其中總經理需兼負技術業務，財務長兼負海防業務之推動，至於其他地方之業務推動，則於越南當地另一台籍人員擔任(股東台石化指派)，目前員工人數已達百人。

台海公司以進口或向越南PVGC採購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，供售越南南部打火機工場，並協助本事業部拓展北越潤滑油市場。原構想若能由台海公司經銷國光牌潤滑油，在該公司設有倉庫發貨，是相當理想。但經與呂立仁總經理洽談後，瞭解該廠營業項目未列有潤滑油銷售，故無法直接自本事業部進口潤滑油銷售。

該合資廠因尚空地，於92年3月份發文本公司，計劃在該廠籌設潤滑油摻配廠，摻配廠所須技術由本公司提供，待核可後將簽署技術移轉合約，依銷量支付技術移轉權利金給本公司。職與呂立仁總經理洽商未來生產後，國光牌潤滑油在當地生產銷售事宜。目前構想為成立摻配廠初期是以生產大宗產品如液壓油及柴油引擎油等為主，並經銷國光牌在北越之市場，至於南越則以供貨本事業部經銷商；此外本事業部租船出貨橡膠軟化油，並租用其油槽以灌桶或油灌車直接供北越地區之客戶。

四、心得與建議

1. 越南是台商在亞太地區除大陸外主要的重點投資地區，在此行至胡志明市地拜方訪經銷商及客戶，可以看到南越在台商之工業用油市場是充滿商機，幾個大型的工業園區中工台商工廠林立，且部份工廠頗具規模。是值得本事業部重點投入的市場。北越的工業基礎尚嫌薄弱，所以目前在北越尚不急於設立據點，是可在這段時間內慎選北越地區之經銷商。

2. 目前胡志明市地區之經銷商雖很積極建立台商系統之行銷通路，但由於初入潤滑油市場，在油品應用技術方面是有不足。建議應加強派員輔導，以協助其爭取市場及具有能力從事基本之客戶技術咨詢能力。

3. 目前外銷越南是以工業用油為主，車輛用油因為銷售至當地的消費者，所以廣告及促銷活動是重要的配合工作。慶豐集團投資的VMEP廠機車在越南市場逐漸打開，將配合經銷商先全力爭取此一市場，待打開國光牌車輛用油之知名度後再配合進行車輛用油市場的開拓。

4. 本公司副產品在越南是有二大經銷系統，常因彼此競價而犧牲利潤，目前是嘗試以產品別方式區分經銷範團，以降低中油公司經銷商間的相互競爭。中長期目標是在越南承租油槽，由本事業部直接掌握客源，建議在台海成立潤滑油摻配廠後即可先進行北越地區客戶直接供貨，以提高銷貨利潤及建立自有的行銷通路。

五、附錄部份

(一)越南燃料及礦油類產品進口關稅資料

15
1

