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「陪同國光牌潤滑油脂經銷商出國觀摩、隨隊服務及業務溝通」出國報告
一、前言
為凝聚向心力、增進與經銷商關係及充份溝通行銷策略，以共創雙贏進而達成經營績效目標，故贊助國光牌潤滑油脂經銷商出國旅遊。出國計劃在97年上半度經銷商會議中經討論後決議至印尼峇里島觀摩。活動由劉副執行長擔任領隊及林征霆、陳義明、吳瑞煌等三位同仁隨隊前往服務，負責與經銷商溝通本事業部運作機制、行銷理念及未來營運策略。
目前本事業部銷售通路眾多，主要分為直接客戶、自營加油站系統及經銷商通路，而其中是以經銷商銷售量佔有最高比例。本事業部經銷商於九十七年銷售量達7.3萬公秉，約佔總內銷銷售量的51%(不含粗蠟、基礎油)；而銷售額達新台幣27.7億元，約佔總內銷營業額51%(不含粗蠟、基礎油)，對本事業部之營運績效有很大之影響。

由於潤滑油脂客戶群是相當廣泛且複雜，除少部份重要的指標客戶，例如中鋼公司、中華汽車、國光客運及台橡公司等用油客戶是由本事業部自已經營外，其它中小型客戶考量其銷售及服務形態，大都是透過經銷商通路。本事業部訂定的年度銷售策略，須經常與經銷商溝通，共同來推動。所以本項出國觀摩行程，讓本事業部同仁有較長與經銷商相處的時間，除建立彼此合諧關係外，職等並藉此與經銷商交換目前潤滑油市場及經營環境等資訊，作為本事業部日後銷售策略訂定之參考。

職等在本報告中將依行程、溝通情形及心得，整理後分述如下。

二、出國行程
職於97年10月31日出發，11月4日返國共計5日，行程如下：

日期
地點

工作內容                                               

97/10/31
高雄(台北)–峇里島
起程

97/10/31~
峇里島
觀摩活動
  11/04

97/11/04
峇里島–高雄(台北)
返程
三、報告內容
(1) 贊助國光牌潤滑油脂經銷商出國旅遊要點及參觀行程之檢討

本次贊助國光牌經銷商出國旅遊要點係依據本事業部「贊助國光牌經銷商(合約客戶)出國旅遊要點」實施，本要點於89年12月27日經執行長核定，於91年6月6日作第一次修正，再於92年9月18日作第二次修正，93年5月28日再作第三次修訂迄今。本定點為：

(1)宗旨(目的)：

本事業部為增進客戶關係及溝通行銷理念及策略，得贊助國光牌潤滑油脂經銷商（及合約客戶）出國旅遊（考察）國外市場。
(2)贊助名額：
經銷商每月平均經銷金額在基準額以上者，贊助名額壹名。

經銷商每月平均經銷金額在基準額以下者，亦贊助名額壹名，

但贊助金額減半。

北區、中區、南區等區最低基準額為新台幣貳佰萬元；

花蓮、羅東等地區最低基準額為新台幣捌拾萬元；
台東與離島地區最低基準額為新台幣伍拾萬元，

經銷商每月平均經銷金額在新台幣伍佰萬元以上者，贊助名額貳
名。

合約客戶確實履行合約，及對銷售業務推廣貢獻卓著，經簽准核定者。
(3)名額限制：
贊助名額不得任意轉移，需以該經銷商（及合約客戶）人員為限。

(4)贊助金額：

月平均經銷業績達到標準以上者贊助金額每名最高為參萬元，月平均經銷業績未達標準者則減半贊助，每名最高為壹萬伍仟元，如應業務需要且簽准者，不受此限，上述贊助金額由事業部業務宣導費項下勻支。
(5)隨行人員：

贊助經銷商（及合約客戶）出國旅遊（考察）國外市場，因業務需要得派隨行人員，參加人數十五人（含）以下時，得派隨行人員一名，參加人數十六人（含）以上時，得派隨行人員二名，參加人數三十人（含）以上時，得派隨行人員三名；經簽准者不受此限。

隨行人員給予公假，如遇假日時不得申請補休或加班，相關之發生費用，檢據核銷，由本事業部年度業務宣導費項下勻支。
本次經銷商補助名額計有46人，加上經銷商自費人員及本事業部隨隊服務人員共計59人參加本次行程(如附錄/照片)。本次旅遊活動係採公開招標方式進行，由高雄大展旅行社得標承包本案。

本次行程由多家旅行社競標，並採最低價標，由於價格合理、景點佳，所以有許多經銷商員工自費參加此次旅遊活動，人數較初期預估人數略有增加。雖然是採公開招標，但本事業部為使經銷商能有一舒適及愉快的行程，訂有合理的行程及住宿要求，以獲得水平以上之旅遊品質，行程中旅行社確有依原訂要求執行。隨隊服務同仁在旅遊活動中也都克盡職守、通力合作，與經銷商打成一片，更拉近彼此間距離，而使本次活動順利達成任務。

(二)97年銷售情況之檢討

97年上半年因原油高漲，居高不下，恐慌與預期心理造成客戶為了避險，購買量激增而使供需有點失調，本事業部不得不採取控管措施。因此，上半年業績達成率達140％以上；殊不知，下半年度急轉如下，每桶原油價格從美金147元逐漸下跌，消費者採觀望態度，再加上全球性金融風暴，經濟景氣低迷，以出口為主的台灣遭受空前嚴峻之挑戰。如何與經銷商攜手迎戰紛至沓來的經營危機，本事業部除了謹慎因應、彈性調整行銷策略外，將藉此旅遊機會，多傾聽經銷商聲音，廣納不同意見，充分與經銷商溝通，收集經銷商意見以作為日後行銷業務之參考。茲將有關討論議題整理如下：

(1)基礎油及成品油牌價之檢討
1. 屬大宗原物料之基礎油或基礎油型產品，本事業部採取的價格策略是適時反映行情。但由於基礎油價格自7月起持續下跌，到11月初時仍未止跌回升，雖事業部已調降價格，但仍不及進口商亟欲出清存貨之價格，再加上客戶預期與需求不大下，經銷商銷量明顯下降。經銷商建議本事業部持續向中殼公司爭取製程用油客戶優惠價格，基礎油型產品牌價先調低後再依國際行情漲跌幅調整。
2. 成品油方面，上半年成本節節上升，但考量客戶接受度，成品油牌價幾乎未調整，直至八月起才調漲部分油品，部分經銷商得知漲價，為應付牌價折扣型之固定客戶又備庫存。但原油每桶卻從147美元下降50％以上，使漲價變得時機不對，所備庫存亦未完全消化。經銷商建議牌價不宜立即調低，待消化一、二個月後再調降。是項建議因牽涉整體市場反應，擬從長計議。
(2)行銷通路之檢討

目前本事業部在國內共有29家國光牌經銷商（北區11家、中區7家、南區9家、東區2家），同區域經銷商之客戶重疊性高常因殺價而互相指摘；再加上客戶採取總公司統一採購或各廠價格透明化，造成經銷商削價、越區之情形屢見不鮮，尤其在標案上亦互不退讓，相對壓縮到經銷商獲利空間，抱怨聲不斷。長久以來，經銷商一直希望事業部能重視此現象。此次經銷商出國討論時，該議題又被提出，但此時在幾天的朝夕相處下，已培養出濃密之情感，塑造出合諧之氣氛，同樣話題很快取得共識，經銷商也較能體會本事業部礙於公平交易法規定，而無法以嚴厲手段來嚇阻。劉副執行長藉此融洽之氣氛，宣導本事業部的一些具體作法，並期待經銷商以專業的服務態度，來獲得客戶的肯定，而勿以殺價使服務大打折扣，以確保國光牌企業形象。
(3)服務及產品品質之檢討
1. 環保型橡膠軟化油已逐漸取代傳統軟化油，已知台橡公司已經自行進口且大量使用，其他公司如正新、建大、普利司通、固特異、南港等公司也相繼要求供應。經銷商建議本事業部加緊腳步儘速開發。
2. 紙箱包裝封膠不黏情形雖有改善，但滲油及缺貨現象仍時有所聞，直接影響國光牌形象及品牌價值。本事業部已著手改善計畫，如安全庫存量問題、優良製造商篩選、品質的管控、產銷儲之橫向聯繫等等。
3. 國光車用機油包裝形狀已維持數年，缺乏變化較老舊，需推陳出新、改頭換面，才能顯示出最先進及一流氣勢。本事業部已責成行企組更新規劃，將以新穎、高貴、符合時代潮流的包裝重新上市，讓人有耳目一新的視覺感受。
4. 近幾年來事業部重心擺在美耐吉產品上，國光牌產品幾乎沒在廣告，這樣容易使消費者淡忘，經銷商建議應增加國光牌廣告宣傳以增加能見度，重拾消費者記憶。
5. 國光牌潤滑油脂產品說明書中部分產品數據或內容已有修改，但說明書未修正，希望事業部出版新版本時，一併檢討改正。
(三)98年經銷合約說明

因應97年亟劇變化的一年，與及為98年銷售策略推展作準備，職等利用此行與經銷商相處期間，共同討論98年經銷合約，議題包含經銷額度、折扣、送貨、貢獻度評分、年度回饋、罰則等，大部分合約內容可接受，只有下列幾個問題希望本事業部能多加考量：
(1)放寬連續六個月內，有任2個月購貨金額未達簽約金額，得即終止本合約之規定
金融風暴持續影響中，景氣低迷，產業出現空前危機，經銷商業績直直落，自八月起月已有未達200萬元之經銷商，若景氣一直往下掉，恐有被吊銷經銷商執照之風險，屆時，為保障執照將殺價競爭，國光牌品牌形象將會被影響。經銷商希望事業部能降低經銷額度或增加未達200萬元次數。
(2)針對提高車輛用油小包裝折扣問題
    大部分經銷商能體諒本事業部提高小包裝折扣的作法，更對拉高年度回饋獎金或提高促銷折扣抱於肯定，只因經濟衰退時期要拉高客戶折扣恐較為困難。希望能順延或延至98年下半年度再視狀況而定。
(3)研議98年第一季折扣，不以第四季購貨金額為基準

自從八月起大部分經銷商業績一落千丈，97年最後兩個月(11、12月)恐難回穩，第四季業績將影響98年第一季之折扣，這將使經銷商購貨成本增加。希望事業部審慎評估改採97年第三季業績或97年整年平均值。
四、心得與建議

1. 目前全球籠罩在經濟風暴中，國內產業外移嚴重、設備升級、品質提升、並延長設備換油週期，種種因素產生潤滑油需求減少，造成經營困難。此時，本事業部更需與經銷商密切配合，鼓勵經銷商多提供客戶附加價值，進而輔導經銷商走向精緻化、專業化之專業經銷商。

2. 經銷商是本事業部最大通路商，很多是兩代傳承的長期忠實合作伙伴，為國光牌產品立下汗馬功勞、功不可沒。為了感謝經銷商一年來的支持與配合，進而激勵經銷商士氣、互相聯繫感情，提供經營交流與市場資訊，使國光牌潤滑油脂銷售團隊更加密切結合，事業部舉辦出國旅遊實為不可或缺的一種商業活動。

3. 此次旅遊地點為較落後之印尼，食宿品質不及台灣甚多，在訂定旅遊規格時很難巨細靡遺寫得很週延，往往在公開招標競爭激烈下，得標者價格常偏離實際所要求之旅遊品質的價格行情；所謂「一分錢、一分貨」、「羊毛出在羊身上」，屆時，旅行社將會東扣西扣，而影響到旅遊品質。此次旅途中難免也有發生不盡人意之處，幸好，隨隊服務人員溝通得宜、處置得當，使這次之旅遊活動在歡樂氣氛中度過，所有經銷商皆懷著感激的心期待下次再相逢。
五、附錄部份

照片(全體旅遊人員合照)
[image: image1.jpg]%& |
@gﬁ@ )

e














15
1

