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摘  要

參加哈佛大學商學院為期八週密集之Advanced Management Program（AMP）課程，針對資本市場、顧客、產品、產業、環境社會及全球政經情勢等面向進行深度透視，藉由100個不同決策情境之個案研討，學習每一面向之管理知識與技能及他國同儕之經驗、處理管理困境，並提出可參考之決策建議。建立國際人脈網路、拓展可能之業務合作機會，並培養面對全球多變局勢應有之競爭力。
中油公司100-104年之策略目標已十分明確，主要為「固守台灣本業、跨足海外市場」，惟是否可達成營收新台幣1.5兆元、每股盈餘新台幣2元、海外新增油氣藏為自有需求量10%等目標，其關鍵仍在「速度」及「執行力」。在國內油品供過於求之情況下，各相關事業部應重新評估顧客之需求，並注入「顧客導向」及「品牌價值」之思維。公司長期以「煉製為導向」之銷售策略將逐漸轉為以「行銷為導向」、「貿易為導向」之煉製策略；油品行銷事業部可針對不同油品別，進行顧客分析，透過顧客分類找出heavy users，並採「聚焦重要顧客策略」，以提升獲利。貿易處宜深入瞭解亞太地區未來幾年油品之需求，並考量公司現有煉製及輸儲能力，預為規劃未來幾年之貿易策略。溶劑事業部可評估現有多種生技產品是否具有「外部市場」競爭力，確認競爭產品與自己產品之差異化程度及顧客之需求，必要時可考量選擇「重點產品」銷售，並可注入「品牌價值」之思維。在顧客關係管理部份，宜儘早評估「未來之消費者」或「下一代消費者」在那裡，並瞭解年輕世代之溝通管道。由LinkedIn、YouTube及Facebook等網路社群之普及，可知其驚人的動員力。以國光石化計畫擬於彰化設廠所衍生之白海豚事件為例，環保學者透過網路或email等提出負面意見時，我們事後只能透過記者會或新聞稿澄清，遠不及網路即時訊息傳播之速度。有鑑於此，建議公司選派專人學習管理網路社群，以即時澄清、減少負面效果，長期並可藉此管道提升公司正面形象。在推動研發業務部份，建議研究單位減少其trouble-shooting之比例，宜於104年前將其前瞻性研究比例提升至70%。如此一來，我們才有機會評估及瞭解未來什麼是中油公司在「產業發展面」之核心競爭力，及105年以後可能之新事業發展方向。此外，提供同仁「創新」之工作環境，並鼓勵同仁在不同工作崗位上積極改變及創新，以追求國際大油公司或高競爭力科技產業之工作效率及品質為標竿，積極建構105年以後中油公司在「經營管理面」之核心競爭力。
105年以後中油公司之新藍海策略？未來之市場在那裡？謹記管理大師Peter Drucker名言：「The purpose of business is to create and keep a customer.」，我們的產業或條件或許很難像Apple Computer創辦人Steve Jobs一般，有天才般的智慧可以發明產品讓消費者爭相搶購，但是我們可以學習HTC (宏達電子)的精神，努力去察覺消費者未滿足之需求，並且堅持品質及創新，找出未來市場。相信在大家的努力及不間斷之耕耘後，105年以後的中油公司將可再創另一片天地。
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壹、目的

參加哈佛大學商學院為期八週密集之Advanced Management Program（AMP）課程，針對資本市場、顧客、產品、產業、環境社會及全球政經情勢等面向進行深度透視，藉由100個不同決策情境之個案研討，學習每一面向之知識與技能、提升國際視野，並培養面對全球多變局勢應有之競爭力。
貳、過程

一、哈佛大學商學院AMP簡介：
(一)哈佛大學創立於1636年，最初校名為Cambridge College，為了紀念將其全部藏書及半數資產捐贈給學校之Mr. John Harvard，而於1639年將校名改為Harvard College。370多年來，哈佛大學培養了許多傑出的政治家、科學家、文學家與企業家、30多位諾貝爾獎得主以及8位美國總統等傑出校友，因此有「先有哈佛，後有美國」之說法，道出哈佛大學在美國歷史上的地位及影響力。
哈佛大學商學院(HBS)創立於1908年，其使命(Mission)為Educate leaders who make a difference in the world。哈佛大學商學院與各大名校商學院最顯著不同之處在於其獨特之管理個案討論學習方式(Case-based Learning Method)，運用個案建構之決策情境與有效之討論過程，學習者對於無法精確定量、需要多元角度思考、而又攸關經營成敗之決策難題，可以產生經驗式的學習。也因其著重訓練學生擁有解決經營困境及管理難題之能力，因此培養了許多企業界、商界之傑出CEO。
HBS推出Executive Education Programs 已超過60年，目前係依參加學員在職年資及職位之差異提供三種不同層次之課程，Advanced Management Program(AMP)為其中最高階課程，參加學員在職年資至少需20年、公司年營收超過2.5億美元、須為公司高階主管、主管層級與CEO之間不得超過2 levels等條件。AMP師資陣容堅強，有8位專任教授及15位客座教授，均為具有20多年教學及實務經驗之哈佛大學資深教授及管理大師。AMP之Mission為Transforming Proven Leaders into Global Executives，強調透過八週多元的、密集的、深入的學習，可使參加學員獲得更具國際觀之視野及全球化之競爭力。
(二)AMP178課程主題及專題講座：
1. 行銷管理（Leveraging the Power of Marketing）
2. 全球政經情勢分析（Leading in the Global Economy）
3. 財務管理
（Mastering the Essentials of Corporate Financial Management）
4. 競爭策略規劃（Setting Competitive and Corporate Strategy）
5. 管理創新與組織效能（Managing Innovation and Organizational Effectiveness）
6. 領導與當責（Leadership and Corporate Accountability）
7. 談判協商（Negotiations）
8. 團隊決策與組織學習（Senior Team Decision Making and Organizational Learning）
9. 專題講座：Energy Day、Technology Day、Sustainability Day、Health Care Day、破壞式創新（Clayton M. Christensen主講）、國家競爭力（Michael E. Porter主講）、西方國家經濟主導地位結束?(Niall Ferguson主講)等。
二、行程及課程內容：
98年4月3-4日啟程（台北至波士頓）。
98年4月5日報到並參加Learning Skill workshop。
98年4月6-10日（第一週）：
AMP課程始業式、變革管理（Nike個案A、B、C、E、Nike in Transition A及B）、財務管理（Cartwright Lumber Co.個案）、成本會計及財報分析（Chemalite個案）、行銷通路管理（Target個案）、財務管理（金融風暴起因New Century個案）及Living group acceleration等。
98年4月12-17日（第二週）：
團隊決策與組織學習（Mount Everest-1996個案）、資本投資評價（General Mills個案）、變革管理（Marriott Corp. A個案）、競爭策略規劃（Crown Cork & Seal及Intel個案）、管理創新與組織效能（Gunfire及SMA個案）、行銷管理（Snapple個案）、行銷策略分析（Cola Wars個案）、全球政經情勢分析（新加坡、印度、中國等個案）、企業購併及評價（Cooper Industries個案）、企業倫理（Manville Corp. 個案）、企業擴張財務分析（Airbus）。
98年4月19-24日（第三週）：
談判協商及商戰模擬（Hamilton房地產買賣、El-Tek技術購併、Antamina礦區投標、Moms.com頻道購買等個案）、管理創新與組織效能（lululemon個案）、信評分析、全球政經情勢分析（蘇聯、美國等個案）、競爭策略規劃（Gucci A及2009個案）、領導與當責（Cipla個案）、顧客管理策略（Signode A個案）、品牌策略（HTC個案）、Fair Value Accounting（State Street Corp. 個案）、顧客關係管理（Harrah’s個案）、PDI360人力資源評鑑（Rob Parson A個案）。
98年4月26-30日（第四週）：
行銷通路策略（Starbucks個案）、資本結構分析（Triple A個案）、團隊決策與組織學習（A Thousand Days與Thirteen Days個案）、新產品策略分析（The New Beetle個案）、品牌策略分析、領導與當責（Oracle vs. PeopleSoft、Merck Sharp & Dohme及Accounting Fraud at WorldCom個案）、財務管理（Sealed Air個案）、管理創新與組織效能（British Steel個案）、全球政經情勢分析（澳洲及奈及利亞個案）、跨國文化管理（Trend Micro個案）、全球性品牌競爭策略（Lenovo個案）。
98年5月5-8日（第五週）：
跨國文化產品銷售策略（Colgate個案）、組織革新（IBM及USA Today個案）、領導與當責（ATH）、通路管理（Burberry個案）、團隊決策與組織學習（Mount Everest商戰模擬、Columbia）、競爭策略規劃（NutraSweet個案）、公司股價分析（Microsoft個案）。
98年5月10-15日（第六週）：
財務管理（Duckworth個案）、管理創新與組織效能（FBI個案）、Network Effects （LinkedIn個案）、行銷管理（Real Madrid、Samaung、Dove個案）、領導與當責（Codman個案）、全球政經情勢分析（Gazprom A, B, C、沙烏地阿拉伯、墨西哥及碳交易等個案）、Energy Day及Panel Discussion、策略管理（Innovation、Google個案）、企業購併（Framedia）。
98年5月17-22日（第七週）：
Heathcare Day（Clinico Humanitas A及Children’s Hospital A個案、美國健保改革專題演講）、Sustainability Day（Ricoh、McDonald’s個案）、全球政經情勢分析（冰島、義大利個案）、平衡計分卡績效管理制度（Mobil USM&R個案）、財務管理（U.S. Steel重整、Offshoring at global information、The Survey個案）、領導及組織變革（Nedbank、Wolfgang個案）、領導與當責（Columbia/HCA、James Burke個案）、Judo Strategy。
98年5月24-28日（第八週）：
組織變革及創新（IDEO、Nissan、Arup個案）、全球政經情勢分析（日本、Obama總統個案）、領導與當責（Sadhu）、Re-entry討論、AMP課程各項主題總結（final lecture）、畢業典禮。
98年5月29-31日返程（波士頓至台北）
叁、進修內容摘要 

一、行銷管理（Leveraging the Power of Marketing）

管理大師Peter Drucker名言：「The purpose of business is to create and keep a customer.」，因此可知行銷管理首要之務為深入了解顧客之需求、提供可以滿足顧客需求之產品及服務，並透過品牌管理、適當之宣傳、有效之通路管理及最適價格政策，來銷售這些產品及服務。AMP教授John A. Quelch授課重點如下：以（一）中國大陸筆記型電腦業者Lenovo個案研討說明該公司品牌政策之問題；（二）Voks Wegan公司在美國推出新車款Beetle個案研討說明其產品政策；（三）Dove在美國之產品宣傳政策；（四）Signode之產品訂價政策；（五）精品業者Burberry如何藉由新的通路銷售政策而反虧為盈；（六）Starbucks如何由西雅圖之一家咖啡店成功發展成一跨國連鎖咖啡業者之個案研討，說明該公司對員工之重視與投資；（七）美國賭城知名業者Harrah’s如何轉型並持續創造其產品服務價值；（八）西班牙Real Madrid足球隊之行銷政策成功跨入亞洲市場之個案，說明其對不同國家顧客需求之瞭解及廣告策略；（九）Colgate在美國、墨西哥、中國大陸之新產品銷售策略，及其成功與失敗原因探討；（十）飲料業者Snapple之產品定位及廣告行銷政策；（十一）韓國Samaung如何在新任CEO帶領之下進行行銷政策變革之個案研討說明其成功原因。
綜合上述個案研討重點，任何公司在新產品之開發時，應進行顧客分析，透過顧客分類找出heavy users；進行公司內部能力分析，瞭解自己之優劣勢；分析競爭者之優劣勢，確認競爭者與自己能力之差異化程度大小，並找出對我方有利之選項；再選擇目標市場、決定市場之定位，最後擬定包括品牌、產品、工關、訂價及銷售管道等政策之整體行銷計畫。
二、全球政經情勢分析（Leading in the Global Economy）
在全球化之競爭市場中，各國除本身原有之資源及優勢條件外，必須透過進出口業務、外商直接投資等經濟活動，以提升國家整體競爭力。此外各國政府可否提出合適之總體經濟政策、財政政策、金融政策、貿易政策、勞動薪資政策等，為決定國家競爭力之關鍵。AMP教授Richard H.K.Vietor藉由新加坡、印度、中國、蘇聯、美國、澳洲、奈及利亞、義大利、墨西哥、冰島、日本、沙烏地阿拉伯等國之個案研討說明各國競爭力之差異及其優劣勢分析。
Richard H.K.Vietor並於5月12日能源日安排進行蘇聯Gazprom 天然氣公司A, B, C個案討論，說明當時Gazprom 天然氣公司與烏克蘭之爭議，當日亦就熱門議題「碳交易」進行研討。Richard H.K.Vietor指派我與其它服務於能源業之4位同學於Panel Discussion中向所有同學簡報公司相關業務。我的簡報主題為「Oil Market in Taiwan」，重點在說明原油進口國面臨之困難、石油中下游業者之經營現況及台灣油品市場介紹。其餘4位同學之簡報包括原油生產國之角色、美國地區油氣上游業務、天然氣及電力下游配銷業務等，在全球能源供需受2008年金融風暴影響甚鉅，以及中國大陸國營油公司大舉參與購併海外油氣田之競爭情勢下，當日課程討論十分熱烈，同學均反應收獲良多。
三、財務管理（Mastering the Essentials of Corporate Financial Management）
AMP教授William E. Fruhan, Jr.強調企業之財務主管主要有三項重要責任，分別為（一）確保公司有足夠之現金支應營運活動〈Don’t run out of cash〉；（二）做出正確之投資決策〈Make good investment decisions〉；（三）做出正確之財務決策〈Make good financing decisions〉。有足夠之現金、正確之投資決策及財務決策才能為股東創造最高的價值〈Maximize shareholder value〉。
透過Cartwright Lumber Co.及General Mills個案研討及Ratio analysis、Pro forma financial statements、Sustainable growth rate等教導，以瞭解足夠之現金支應公司營運活動之重要性。
有關「做出正確之投資決策」部份，主要觀念為透過Determining relevant cash flows及Discounting relevant cash flows to determine net present value來評估資產之價值。William E. Fruhan, Jr.並以Valuing capital investment projects、Cooper、Airbus A-380、Framedia、Offshoring at GIS等個案研討，說明在專案、公司、策略、市場獨佔等不同層面之投資決策考量因素。
有關「做出正確之財務決策」部份，主要觀念為企業可降低資金成本、企業需要維持財務彈性，並透過Determining bond ratings、calculating a firm’s cost of equity capital及calculating a firm’s weighted average cost of capital等分析工具之教導，以瞭解上市公司如何做出正確之財務決策。
四、競爭策略規劃（Setting Competitive and Corporate Strategy）
AMP教授David B. Yoffie授課重點如下：以（一）Crown Cork & Seal及Coke & Pepsi個案說明企業如何因應產業及環境之變化，調整其策略；（二）Apple Computer、Gucci及HTC個案分析企業之competitive positioning；（三）Gucci 個案說明精品業者為求突破，在新的CEO領導下，大膽改變其公司策略；（四）NutraSweet個案說明競爭者分析對策略擬定之重要性；（五）LinkedIn個案分析網路新科技事業驚人之發展；另以Judo Strategy、Five forces analysis、Network effects、Sustainability等論述，總結說明策略、科技與未來之重要關聯性。
隨著即時社交媒體之興起，網路社群服務的規則也改變了，現在的顧客關係管理，遠比以前更難掌控，也更複雜多變。以LinkedIn個案為例，LinkedIn成立於2002年12月，為目前最著名之職業網路社群(professional network)，約有6,500萬使用者，主要市場在歐洲、美國及印度，2009年營收大於1億美元，平均每人每月使用該網路社群13分鐘。其主要之功能為search、reference checking、recruiting、finding experts、getting expert advice，及workgroup collaboration。競爭者Facebook，為最著名之社交網路社群(social network)，已超過4億使用者，平均每人每月使用該網路社群213分鐘。其他包括Flickr (photo sharing) 、Wikipedia (information sharing) 、YouTube (video sharing) 等均為著名之網路社群。這些社群使用者在線上結合的力量驚人，企業必須緊跟此潮流，才能做好顧客關係管理並為自己再造一片天。
五、管理創新與組織效能（Managing Innovation and Organizational Effectiveness）
AMP教授Michael L. Tushman授課重點如下：（一）管理革新與組織效能：Gun fire at sea海軍革新個案；（二）組織診斷與管理問題之解決： SMA Microelectronic products Division (A) 個案、Christine Day 在Lululemon之領導風格及管理方式、PDI360一對一回饋、Rob Parson at Morgan Stanley (主管之績效評估、再訓練及再評估)、British Steel (強勢領導風格對組織決策之影響)；（三）策略革新與組織進化: IBM為發展新事業如何進行組織調整、USA Today在面臨網路新聞快速成長之壓力下，如何制定其網路策略、FBI(A) 個案說明組織革新；（四）領導革新與變革:以Nissan汽車2002年之個案說明Carlos Ghosn如何帶領Nissan轉虧為盈，並與Renault汽車策略聯盟之過程及成果。Leading transformational change主要步驟如下:establishing a sense of urgency、forming a powerful coalition for change、creating a vision、communicating the vision、empowering others to act on the vision、planning for creating short-term wins、consolidating improvement and producing still more changes/ institutionalizing new approaches。 
六、領導與當責（Leadership and Corporate Accountability）
(一)AMP教授Thomas R. Piper以Mobil USM&R個案為例，說明領導者願意授權、授能，並進行組織重整，以達成提升員工及顧客滿意度之目標。
1992年Mobil U.S. Marketing & Refining產生虧損，財務績效降為美國14家油公司中之倒數第2名，執行副總Bob McCool奉命提出改善方案。1993年委外調查結果發現以下主要問題：(1)員工反應內部工作流程、報告系統及Top- down政策，嚴重影響「創新」能力；(2)員工只顧「自掃門前雪」，不願加強與顧客關係；(3)中央集權式組織無法立即解決顧客問題；(4)財務性績效評估指標眾多，未與公司策略連結。Bob McCool遂於1994年推動「顧客導向」、「利潤導向」之組織重整計畫，將組織重整為17個 Natural Business Units及14 Service Companies；並引進Entrepreneurial組織文化，鼓勵BU 主管當家作主。為提升顧客之滿意度，採取聚焦「重要顧客」策略，並將加油站全面升級，俾可提供快速、友善及安全的服務；提升C-stores為「終點休息站」，提供更多購買率高的食物及點心商品，方便加油站顧客一次購足。確保加盟店之服務品質，以維持油品品牌形象；重新評估「短期獲利目標未達成即調價」之策略，對長期建立品牌形象之影響。引進「平衡計分卡」績效評估制度，以有效規劃未來成長，及與公司策略連結。確認各級主管了解公司新策略，並透過專家協助，將策略轉換成各項工作目標及平衡計分卡之績效指標。在執行前述改善方案後，1994及1995年營收分別為181.93億美元及201.74億美元，營業淨利分別為2.73億美元及3.3億美元，ROA分別為4.8%及5.9%。不但成功擺脫虧損，營收與營業淨利均大幅度成長，顯示執行副總Bob McCool提出之改善方案奏效。
(二)Thomas R. Piper教授另以Jame Burke: A Career in American Business (A) 個案，說明美國著名之CEO Jame Burke自1953年進入Johnson & Johnson工作，於1976年升任CEO並擔任CEO長達14年，其受尊崇之領導風格與如何塑造當責之企業文化，尤其在面臨公司重大營運危機時，所顯示出之管理智慧。

Johnson & Johnson之暢銷商品Tylenol(止痛藥)於1981年在美國市場銷量之市占率為35％(止痛藥之第1名)，營收高達4億美元，為Johnson & Johnson總營收之7.4％。1982年9月29日芝加哥數位民眾疑因服用Tylenol膠囊後中毒死亡，9月30日上午警方及FBI調查發現死者所有瓶裝 Tylenol，有少數膠囊內含氰化物。當日中午證實受氰化物污染之膠囊均來自Johnson & Johnson在賓州製造商 McNeil某工廠同一批號 (MC2880) 藥品，該工廠同時段出貨之不同批號Tylenol為93,000瓶(47萬顆膠囊)均未受污染。另經查明該工廠使用少量之氰化物，係依據FDA規定用來測試製造 Tylenol原料純度之必要品質保證過程；批號MC2880 藥品係於「包裝過程」受氰化物污染。

Jame Burke於9月30日上午獲知此事件後立即決定此危機處理提升至總公司層級，並派出公司高階主管全時處理。並於第一時間主動聯絡警方及FBI配合調查。為挽救Tylenol 品牌形象及Johnson & Johnson商譽，Jame Burke決定由其親上火線擔任公司唯一媒體發言人，9月30日中午證實受氰化物污染藥物來源及原因後，立即於當日下午主動召開記者會道歉，並宣布立即回收MC2880批號Tylenol。而為挽救Tylenol下滑之銷量，公司各部門總動員詳細研究並找出替代方案，Jame Burke於一週後召開記者會宣佈不再生產「膠囊」式之Tylenol，改生產「藥片」式Tylenol；並公開說明「藥片」式Tylenol之包裝流程，以讓消費者安心。除推出「藥片」式Tylenol之試用計畫，找回消費者信心外，亦提供優惠券等促銷方案，鼓勵消費者再次購買。事件發生二週後Tylenol銷量止跌回升，可見Jame Burke之危機處理得宜，其關鍵在於速度、執行力，及公司長期建立之當責企業文化。
七、談判協商（Negotiations）
AMP教授Max H. Bazerman授課方式：所有學員至教室才拿到一方之資料，當場被告知誰是談判之對手，並須於規定時間內讀完我方談判之條件、計算出best alternatives、 reservation value及ZOPA (the zone of possible agreement)，再與對手談判，並將談判結果交給教授。談判協商課程上課五天內必須於指定時間內完成四個不同情境個案(Hamilton Real Estate、El-Tek、Antamina、Moms.com)之談判，過程十分緊湊，尤其面對來自不同文化背景、不同行業之談判對手，談判過程亦十分有趣。事後分別比較四個不同情境個案之談判結果，並回想談判過程、談判技巧、那一方先出價、是否獲得我方最佳方案等等，均令我們覺得受益良多。Creating value in negotiation主要步驟如下:building trust and share information、ask questions、give away some information、make multiple offers simultaneously及search for post-settlement settlements。 
八、團隊決策與組織學習（Senior Team Decision Making and Organizational Learning）
AMP教授Amy C. Edmondson授課重點如下：以(一)Trend Micro及Arup個案：說明跨國企業在文化管理之重要性;(二)Everest-1996個案：說明在登山隊成員經驗不足、成員角色未明確、向心力不夠及準備不週全等情況下，導致於1996年發生聖母峰山難之慘痛教訓; (三)A Thousand Days與Thirteen Days個案：分析比較美國甘迺迪總統團隊在剛上任時期及處理古巴飛彈危機之團隊決策過程，並說明組織內不同意見之重要性、及如何使衝突轉化成建設性之意見等; (四)Ricoh、McDonald’s個案：說明企業推動永續發展策略之重要; (五)Children’s Hospital A個案：說明美國非營利組織之組織變革；(六)IDEO：說明創新企業之組織文化。為使學員能對團隊決策與組織學習有更深刻之體驗，Amy C. Edmondson教授另安排於AMP課程之第五週以living group為組別，進行攀登Mount Everest（聖母峰）實戰模擬。每一組8人，每人有不同職業(馬拉松跑者、醫生、環保學家、登山領隊及攝影師等)並有不同之登山設備、條件、限制及目標，其中1人被指定為leader，團隊須利用4部手提電腦在規定時間內進行登山實戰模擬，並須以受凍傷及得高山症人數最少為前提進行計分比賽。在實戰模擬過程中，所有成員對優先達成個人之目標或團隊之目標，必須取得共識並以團隊之最大利益為合作前提，且在有限時間內如何有效率地合作，俾估算最佳登山條件、最少受傷人數及最高分數等項。藉此實戰模擬亦可深思在自己的組織或公司內部類似之團隊決策產生過程之問題，是否可避免、或將衝突轉換成正面之建議，以及如何使之更有效率並發揮組織最大之效能。 
肆、心得及建議
一、藉由100個不同決策情境之個案討論，學習處理管理困境並提出可參考之決策建議。
在AMP八週緊湊的課程中，必讀必討論之個案高達100個(哈佛大學MBA學生約須讀過及討論過200個個案才能畢業)，涵蓋資本市場、顧客面、產品面、產業面、環境社會面及全球政經情勢等。我們必須設身處地於決策者面對之環境系絡（context）與決策壓力下，思索如何處理這些管理困境或兩難決策。再透過高度互動的個案討論過程，從其他同學的經驗與思維中，認識決策的多面向與同學之間彼此認知的差異性。最後進一步將這些討論內容系統化及概念化，成為可參考之決策架構。歷經100個不同決策情境之個案考驗，將有助於日後在工作中面臨類似困境及挑戰時，不需實際去經歷慘痛之代價，即可快速進入狀況，提出具有參考價值之決策建議。
二、建立國際人脈網路，學習他國同儕之管理經驗並提升視野。
本次參加AMP課程者共有145人（含女性19人），來自33個不同國家，51種不同行業，均為工作經驗至少20年及以上之高階主管。尤其是每8人組成一個Living Group的方式，每週有六天晚上必須在固定時間進行課前討論、工作及生活經驗分享，八週的共同學習及同住宿舍生活經驗，不但大大地提升自己的視野、瞭解多元化國際觀點、他國同儕之管理經驗，亦使來自全世界各地不同國家的我們關係像家人般地親密。課程結束後，雖然各自回到自己的國家及工作崗位，仍透過LinkedIn職業網路(哈佛商學院建議畢業學員加入)及HBS Alumni（哈佛商學院校友會）隨時聯絡、交換意見並分享Re-entry（再回工作崗位）心得。哈佛商學院亦定期每週email學校最新資訊及管理議題給畢業學員，讓我們可持續藉由此國際網路學習成長。
三、拓展可能之業務合作機會
本次參加AMP課程者有11人來自能源業，透過合作規劃能源日Panel Discussion之簡報與討論議題、以及不定期之分組討論，增長彼此同學情誼，部份同學亦表達日後可能之合作機會。其中一位來自奈及利亞的同學，因其在Shell英國公司工作長達30年，於7月初email提供Shell擬出售其所擁有在奈及利亞之Four blocks onshore fields之機會，並詢問本公司之意願。經聯繫後，本案目前由本公司海外OHI公司同仁刻正評估中。另一位德國籍同學為德國Henkel化學公司亞太區總經理，亦表達擬瞭解可否向本公司購買乙烯、C3、C4等原料之可行性並將安排拜訪本公司。此均為參加AMP課程收獲之一。
四、構思公司未來新藍海策略，並創造未來市場
中油公司100-104年之策略目標已十分明確，主要為「固守台灣本業、跨足海外市場」，惟是否可達成營收新台幣1.5兆元、每股盈餘新台幣2元、海外新增油氣藏為自有需求量10%等目標，其關鍵仍在「速度」及「執行力」。
在國內油品供過於求之情況下，各相關事業部應重新評估顧客之需求，並注入「顧客導向」及「品牌價值」之思維。公司長期以「煉製為導向」之銷售策略將逐漸轉為以「行銷為導向」、「貿易為導向」之煉製策略，油品行銷事業部可參考前述Mobil USM&R個案，針對不同油品別，進行顧客分析，透過顧客分類找出heavy users，並採「聚焦重要顧客策略」，以提升獲利。
貿易處宜深入瞭解亞太地區未來幾年油品之需求，並考量公司現有煉製及輸儲能力，預為規劃未來幾年之貿易策略。
溶劑事業部可參考前述行銷管理個案，評估現有多種生技產品是否具有「外部市場」競爭力，確認競爭產品與自己產品之差異化程度及顧客之需求，必要時可考量選擇「重點產品」銷售，並可注入「品牌價值」之思維。
在顧客關係管理部份，相關事業部宜儘早評估「未來之消費者」或「下一代消費者」在那裡，並瞭解年輕世代之溝通管道。由LinkedIn、YouTube及Facebook等網路社群之普及，可知其驚人的動員力。以國光石化計畫擬於彰化設廠所衍生之白海豚事件為例，環保學者透過網路或email等提出負面意見時，我們事後只能透過記者會或新聞稿澄清，遠不及網路即時訊息傳播之速度。有鑑於此，建議公司選派專人學習管理網路社群，以即時澄清、減少負面效果，長期並可藉此管道提升公司正面形象。
在推動研發業務部份，建議研究單位減少其trouble-shooting之比例，宜於104年前將其前瞻性研究比例提升至70%。如此一來，我們才有機會評估及瞭解未來什麼是中油公司在「產業發展面」之核心競爭力，及105年以後可能之新事業發展方向。
此外，提供同仁「創新」之工作環境，並鼓勵同仁在不同工作崗位上積極改變及創新，以追求國際大油公司或高競爭力科技產業之工作效率及品質為標竿，積極建構105年以後中油公司在「經營管理面」之核心競爭力。
105年以後中油公司之新藍海策略？未來之市場在那裡？謹記管理大師Peter Drucker名言：「The purpose of business is to create and keep a customer.」，我們的產業或條件或許很難像Apple Computer創辦人Steve Jobs一般，有天才般的智慧可以發明產品讓消費者爭相搶購，但是我們可以學習HTC (宏達電子)的精神，努力去察覺消費者未滿足之需求，並且堅持品質及創新，找出未來市場。相信在大家的努力及不間斷之耕耘後，105年以後的中油公司將可再創另一片天地。
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