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摘       要

此計畫外出國行程為九十二年十一月十八日至十一月二十一日赴日本東京拜訪松下電工，洽談提供有關PHS系統及基地台之TOTAL SOLUTION，以配合電信事業部計畫中代理銷售PHS系統及基地台中國及越南的業務推展。

	日期
	工作內容

	11/18
	啟程，台北—東京

	11/19
	拜訪松下電工東京本社

參觀東京本社SHOW ROOM

	11/20
	PHS手機及CS機器之Meeting

	11/21
	返程 東京—台北


一、目的

電信事業部積極推動中之代理日本PHS手機及基地台系統轉售中國之業務，有關手機轉售業務之前置作業正緊鑼密鼓進行中，適有懇懋科技股份有限公司胡龍慶董事長及英富特集團總經理陳健興博士至本事業部拜訪，並表示已取得越南ETC電信公司合作開發之合約，希望透過與中油合作能取得日本松下電工有關PHS系統之TOTAL SOLUTION以協助ETC電信公司發展越南之PHS無線通信業務。因此透過日本JCE公司森岡省吾社長的安排與NATIONAL R&D企劃室參室兼市場探索部安彥利夫部長接洽，經其將相關信息報告松下電工株式會社總社董事兼情報機器分社常務取締役島田勳先生，遂安排此一拜訪行程，希望經過當面的溝通與情報交換，待日方確定有合作機會後即簽訂保密協訂。如此雙方即可互釋信息，針對越南市場組成專案團隊，開始研討合作事項，更進一步評估其可行性。

1. 二、過程

十一月十九日上午由JCE公司森岡社長陪同抵達位於東京汐留（Shiodome）甫於2003年4月正式啟用的松下電工東京本社訪問，安彥利夫參事與竹原清隆副參事及新居隆之副參事於會客室互道寒暄後隨即引導參觀此一松下電工號稱可使用100年而不落伍的最新耐強震、智慧型的新辦公大樓。

此東京總部大樓為地下四層，地上二十四層另加塔屋二層，總高度120米。B2F至3F為產品展覽室，必須由松下公司人員預約並陪同參觀。

成品展覽共分六類，分別為照明類、資訊與電氣接線類、家電類、建築用品類、電子塑膠材料類及自動控制類。

照明類成品佔總營收21.4%，約21億美元，主要產品為家庭用各種燈具、工業用照明器具、商業用各種廣告照明器具、戶外用各式路燈及壁燈、各種燈泡。

資訊及電氣接線類器材佔總營收16.8%，約16億美金；主要產品為接線及開關器材、電路斷路器、分電盤、配電用導管及電線、智慧型建築用自動系統、資訊用LANIWAN系統、保全用消防及防盜系統。

家電類成品佔總營收12.8%約12億美元，主要產品為男女用吹風機、刮鬍刀、健康用品如血壓計、按摩器等。

建築用品類成品佔總營收27.8%約27億美元，主要產品為各類木製家具、廚房模組、衛浴設備及模組、內外牆用磁磚、大門圍牆等用品。

電子及塑膠材料類佔總營收7%約7億美元，主要產品為裝飾用材料、工業用樹脂、玻璃、積層電路板等。自動控制類成品佔總營收10.9%約10億美元，主要產品為Relay、Switch、Sensor、Microwave device、Optical communication  device等。

在整個參觀過程中，令我感到驚奇的絕對不是那些平日已經耳熟能詳的各類電器產品，倒是那些我們從來不曾與PANASONIC及NATIONAL兩個品牌發生過聯想的產品，例如各種精細的木製品傢俱，無論是桌、椅、櫃子、隔間等均極細緻實用，當時即詢問解說員為何電器公司要發展木製傢俱呢？她回答：以前的電視機、電唱機及收音機等均為木製外殼，因此松下擁有許多木製品經驗，雖然今日電器產品已不用木材作保護、裝飾，但可將此技術發揮於一般家俱上，如此可免人才與設備荒廢不用，且能延伸新的產品，這就是多角化經營的神髄。

另外，在衛浴設備及地磚材料方面，松下除了朝大眾化的應用發展外，更注重加值的開發。例如為免浴室潮溼不乾，他們研發了一種快乾的地磚；他們也利用奈米技術開發了一種不怕髒的油漆，只要用水一沖，髒東西即刻沖去而恢復原色。

就整棟建築而言，為了節省能源，在屋頂裝有日光發電（Solar power）設備來節省電力，在23、24樓的辦公室部分將屋外光線強度與屋內照明連鎖控制，以節約照明用電，同時也將日照的溫度與照明的溫度及室內溫度控制連鎖，如此又可以達到冷、暖氣耗電的節省。據松下電工說明經由多重管道著手，證實可節省電力約50%。

此外對於大樓用水也採用再生水的方式將衛生用水及空調用水回收再生，如此可節約30%。

另外值得一提的是員工自助餐廳內用餐是不用付現的，任何員工將點好的食物通過結帳台時，就由掃瞄器自動將每人的消費金額計算出來，再由薪水中自動扣除，非常的先進。難怪原先想去松下大阪本部參訪，最後他們要安排我去東京本部新廈參觀，的確這是松下電工足以自傲傲人的參觀場所。通過整體的參觀，可以清楚的看出及體會松下電工之所以敢說：“We are shaping smart solution for you.”

十一月二十日上午十時再度拜會松下電工東京本社，會見常務取締役島田勳先生。島田先生為松下電工株式會社董事兼情報機器分社常務取締役並兼新事業開發擔當及情報機器R&D擔當，其與安彥利夫參事、竹原清隆副參事及新居隆之副參事等四人均為松下公司於1993年開發PHS系統之原始團隊成員，並曾同赴美國參與測試工作，可謂PHS系統的專家，當日島田先生特地自大阪來東京與我晤面，誠意感人。

經過一番寒暄，隨即導入正題，首先由我介紹中油公司及電信事業部的業務概況。由於長途寬頻電路出租業務經營困難，所以計畫多角經營PHS系統及手機代理轉賣中國及越南的業務。島田先生對於石油公司經營電信事業倒是不驚奇，因為他們知道韓國、加拿大、美國即有實例，倒是他對我們想經營PHS手機及系統的業務感到興趣。雙方對於中國市場的發展現況及展望均發表了各自的看法，大體而言是不謀而合的。島田先生認為中國的PHS市場會持續發展，但是由於系統幾乎由UT所攏斷，想要打入市場真要花點工夫才行。至於越南則是一個新開發的市場，切入的機會較大，且後市亦看好。

越南目前正致力於經濟發展，而且一切均仿效中國的發展模式，為了加速電信的發展，所以由越南電力公司出資組成ETC電信公司來與原有越南電信公司競爭，由於越南的國民平均所得甚低，因此ETC亦仿效中國網通推廣PHS的策略，決心自2004年起大力推展PHS無線通話系統。越南目前人口約8200萬，行動電話用戶僅210萬戶，普及率為2.6%，因此ETC公司希望PHS系統至2012年能夠擁有1800萬用戶，市佔率達到44.7%，基於此一明確目標，因此ETC公司希望能引進日本松下或日立的系統共同合作發展PHS業務。由於WIG公司與ETC公司簽有合作協議，故WIG陳總經理希望能透過中油電信事業部取得日本松下電工的合作，共同開發越南PHS的業務。

當我將以上信息清楚表達後，島田勳先生即表示有興趣。接著島田勳先生介紹日本松下電工發展PHS系統的詳細經過，現僅簡略的敘述於后：

1993年 組隊前往美國WEST ADVANCED TECHNOLOGIES公司就PHS系統進行預備測試，（因為當時日本尚無測試標準）。

1994年 在日本札幌與DDI電信公司就PHS電波傳播聯合進行測試。

1995年 與DDI公司共同開發Flat天線。

1996年 在東京地區進行PHS通信實驗。

1997年 與DDI合作開發PHS從屬小基地站

1998年 開發獨立型PHS公眾基地局。

1999年 與DDI合作開發具GPS應用能力之PHS-TDMA-Timing基地局。

2000年 開發據DATA傳輸功能的PHS/LAN（TCP-IP）

2001年 與DDI合作開發64K以上PHS系統。

2002年 對於新PHS手機之檢討、開發、發售。

但是島田先生也承認，由於PHS業務在日本逐漸式微，所以PHS系統之研發近年來是呈停滯狀態的，如果真有與ETC合作的機會，那麼松下就會另行與協力廠商合作，針對越南的需要重組團隊，所以未來如何進行將視WIG與ETC決定技術選擇後才能決定。

經過初步研討後，島田先生表示希望與中油先簽定保密協定（NDA）再透過CPC向WIG索取進一步資料以評估是否決定投入與ETC合作開發越南PHS業務。於是由CPC，MEW，JCE三方簽定NDA（如附件），由JCE做coordinator並居間當翻譯。至此，拜訪MEW（松下）的任務已告完成。

檢討與建議

越南ETC電信公司計畫自2004年3Q開始籌設PHS無線通信服務，並訂於2005年推廣0.75M用戶，年收入180MU$，至2012年用戶數達到18M，年收入為4200MU$。由於這是一個BOT案，究竟是否值得投資日本松下公司一定會作詳細的評估。屆時本案若確實值得投資，再依相關規定辦理，否則藉由此次拜訪機會能與松下電工情報機器分社結緣，未來也許在無線通信領域尚有其他合作機會也未為可知。
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