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鈔票的價格怎麼訂？

金融業是全球最大的服務業，金融工作在國內被視為「金飯碗」，但這個行業所買賣的東西很特殊，在古代是「白花花的銀子與黃澄澄的金子」，在現代則是「花花綠綠的鈔票」。買賣任何東西都需要有個價錢，買賣鈔票當然也不例外，以一般銀行業者而言，買賣鈔票的價錢是用「利率」來表示，利率10%代表每買賣100元之下，買方必須每年支付10元的代價，而在契約到期時則必須將該筆買賣中所取得的鈔票如數歸還賣方。換句話說，買賣鈔票時並不是轉移鈔票的所有權，而是將鈔票的使用權交給買方，契約到期時仍歸賣方所有。

    如何決定鈔票的價錢呢？對一般存款人而言，這個問題根本不是問題，走到銀行裡頭看看牆壁上的「牌告利率」不就得了？然而，對銀行業者而言，這塊「利率牌」並不是隨隨便便掛上的，其中不但有一缸子財務金融專才的心血，也反映了高級主管的經營策略，當然還少不了金融主管機構的各項法規、行政命令、與政策指導。

    以放款部分而言，「利率牌」上只列示一個數字，也就是所謂的「基本放款利率」，這是銀行對信用狀況最佳的顧客放款時所適用的利率。當然，為了爭取大客戶，有時可能接受更低的利率，俗稱「超級基本放款利率」。國內第一大企業中國石油公司和第一大銀行台灣銀行，就曾經為了是否要採用超級基本放款利率而相持不下，此一消息在當時成為財經報紙金融版的頭條新聞。

    雖然只是一個數字，但確實可說是「得來不易」，外行人絕對無法想像其中有多麼複雜。首先，銀行必須根據自己的存款結構與利率，計算出所謂的「資金成本」。每家銀行的存款結構與利率各不相同，資金成本自然迥異，例如台灣銀行過去一直擁有大量免付利息的「公庫存款」，因此其資金成本始終低於同業，直到近年各級政府相繼要求對公庫存款計息，局面才逐漸有所改觀。

    接下來的工作更複雜，如果全部自有資金和存款都可以用來放款，則問題將單純得多，但天下沒有這麼好的事情，任何國家都會對金融業的資金運用有所限制，台灣自然也不例外。目前最重要的兩項限制是「存款準備率」與「現金準備率」，前者是規定不同類型的存款必須提撥不同的比率作為「存款準備」，後者則規定流動性較高而可以視為「現金」的資產不得低於全部資產的7%。

    放款屬於銀行的資產，但並不屬於可以視為「現金準備」或「存款準備」的項目。目前的規定是，只有存放在央行的準備金、存放台灣銀行的同業存款、及存放金融資訊服務中心的存款才可以列入存款準備，而包括超額存款準備、銀行間拆借、及若干貨幣與資本市場工具在內的某些資產則可以列入現金準備。當然，實際計算過程相當複雜，例如中央銀行規定當月存款準備金可在一定範圍內抵充次月準備金，就足以令外行人摸不著頭腦，因為這項規定完全違反存款準備的觀念。

    由於法定準備與現金準備項目的投資報酬率偏低，因此銀行在決定基本放款利率時，必須將這個部分的影響納入考慮，不能直接以資金成本為基準點。另一方面，銀行也是營利事業，必然有其利潤目標，因此另一個考慮項目就是利潤，雖然每一家業者的思考方式不盡相同，但通常都以絕對金額、每股盈餘、及淨值報酬率為目標。

    考慮了資金成本、放款限制、及利潤目標後，用預計放款金額推算出來的利率即為基本放款利率，但計算出這個數字之後並不表示大功告成，接下來實際承辦放款業務時，還有「一拖拉庫」的後續工作，而實際放款利率也會和基本放款利率不同。

     一般而言，銀行承辦放款業務時，都會進行俗稱為「徵信」的信用調查與評估工作，然後視申貸人的信用狀況及其他因素，在基本放款利率上加碼，每一碼是0.25%，信用狀況愈佳則加碼幅度愈低。至於所謂的信用狀況，目前普遍用五P來定義，也就是借款戶(People)、資金用途(Purpose)、還款來源(Payment)、債權確保(Protection)、及授信展望(Prospect)。

    提供擔保品讓銀行可以確保其債權，是國內申辦銀行貸款的不二法門，這也是許多人把國內銀行業者視為「當舖」的主因。但即使提供適當的擔保品，銀行也未必會點頭，因為在還款來源沒有著落之下，屆時很可能必須將擔保品送交法院拍賣。銀行業者所希望的是如期付息還本，而不是三天兩頭上法院。

    總之，銀行業者在累積多年經驗之後，已經發展出一套相當完整的信用調查與評估制度。將信用審查的結果配合承辦該項貸款的作業成本(不含資金利息)，再考慮申貸人過去與該銀行的往來狀況，就可以決定加碼幅度為何，再加計基本放款利率，就成為實際的利率。

    許多利率上的現象都是反映此一作業流程的結果，例如抵押貸款的利率通常低於信用貸款，理由是前者在「債權確保」因素上的得分較高，小額貸款的利率通常高於大額貸款，因為承辦一件貸款案的作業成本大致相近，致使大額貸款每一元所分攤的成本較低。當然，這也是國內銀行業者過去一向不重稅消費性放款的原因，在企業及不動產放款市場已經讓他們「吃飽撐著」之下，何苦在每筆金額小、成本高、缺乏擔保、壞帳偏高的消費金融業務上浪費精力。

    隨著新銀行開放設立，銀行業的競爭逐漸加溫，不幸的是在同時地出現企業外移，不動產市場持續低迷的現象，結果是不但基本放款利率逐漸調低，連加碼幅度也持續縮減。到民國85年底，銀行業平均基本放款利率已降到7.5%以下，是前所未有的超低水準，企業的短期週轉金放款平均加碼幅度已經降到0.4%左右，但消費性貨款平均加碼幅度仍在1%到1.5%之間。

    這種差異不但反映了前述的作業流程，還反映了另一個讓銀行業者備感頭痛的問題，那就是原屬「一灘死水」的貨幣與資本市場，最近幾年卻在新票券商和新證券商的大力推動之下，成為企業籌措短期與長期資金的新管道。中央銀行持續寬鬆的貨幣政策，讓市場上充斥許多游資，結果是貨幣與資本市場上的利率都持續維持在低檔，「見錢眼開」的企業界自然沒有必要再對銀行「死忠」，因為發行短期票券或公司債遠比申辦銀行貸款更有利。

    結果呢？商業本票發行金額已於民國84年衝破六兆大關，公司債發行金額則於民國85年突破兩千億，雖然遠比不上高達十幾兆的銀行放款餘額，但顯然已經搶走不少原屬銀行業的市場。於是，中央銀行終於同意，銀行不一定要用基本放款利率作為訂價基準，可另行選擇貨幣市場利率加碼的方式來決定利率。就行銷學的觀點而言，這種作法等於承認貨幣市場才是短期放款業務的領導者!

討論題

1.試從供需關係解釋銀行放款利率走低的現象。

2.銀行對不同的客戶採用不同的放款利率，是因為差別取價或成本差異所致？

3.若銀行想要在放款上採取價格競爭，則可能有那些低成本優勢可循？

4.試指出銀行放款的「訂價」屬於何種訂價方法？為什麼？

(資料來源：葉日武，行銷學理論與實務，前程企業，1997，pp405~408)
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教你如何討價還價

金玉梅　譯

天下雜誌 http://archive.cw.com.tw/75_70/74年7月第50期.doc/107665544.24.htm
前言：討價還價是場穩賺不賠的遊戲，但如何贏得漂亮？如何維護自己形象？本文提出一些還價技巧，助您在商場上掌握勝算，無往不利。

　有人不屑於討價還價，認為是自貶身價。也有人樂此不疲，無論何時何地，每次購物總是咄咄逼人，殺得對方片甲不留，但太過份的結果，也常常貽笑大方。其實還價是一門藝術，如果處理得當，不但不會有損身份，還可確保自己的利益。

　還價的藝術中，最重要的就是你表現的風格和所用的方式。討價還價是一種談判，雙方都沒有很多時間，也沒有很多選擇。各種買賣性質不同，談判方式也不一樣。舉例來說，中東停戰的合談、新加入一個公司與老闆的面談，和你在買冰箱時的還價口氣都不一樣，而且要注意有些情形是不能還價的（見表）。

　沒有一套方法能保證你每此討價還價都成功，就好像沒有一本園藝大全能教你怎樣在沙漠裏種百合花，或使池塘長出仙人掌來。既使在很平常的交易中，你都會碰到那種就是不肯讓步的人。不過多注意一些要點，你的談判技巧會更鋒利，可以掌握更多勝算。

　●做好事前準備工作　任何成功的交易，最基本的就是要瞭解產品真正的市場價格。多問問行家，或多跑幾家商店就可以探知市價。

　你也必須知道什麼物品可以還價多少錢。例如汽車經銷商的利潤約為一○％、電器約為二○至二七％、服飾通常為五○％、古董商差不多可獲得一倍的利潤。如果不知道市價而亂開價碼，你的信譽會大受影響。

　●不要主動開價　如果標價是一七五元，不要自己降為一二五元。你應該表示你準備的錢不夠標籤上的定價，然後請對方主動降價，等他提出第一個價錢後，再開始還價。

　●不要提整數　如果一個古董搖椅的定價是三萬元，你可以提出一萬八千七百元的要求，不要要求降到二萬元，因為在「哈佛學不到的管理」一書中提到，「整數聽起來還有商量的餘地，零頭則聽起來比較強硬、有力。」

要從容不迫　如果對方很快就給你一個小折扣，通常你就可以偷偷鬆口氣這筆交易很快就能達成了。你不能顯出很急著要買的樣子，最好裝得遲疑不決，藉口說你必須和你的另一半商量後再做決定，這樣虛張聲勢一番，對方可能會提出更好的條件。

　推銷員都很擅長讓你覺得他花了很多時間和唇舌向你解釋，你好像欠了他什麼，有義務買他的東西。這根本是一派胡言，推銷員的工作本應如此，他並不是基於一番好心才花時間在你身上。

　●要會創新　除了還價之外，還有別的方法可以讓你從交易中獲得更多利益，例如以舊貨換折扣是一好方法。除了在買汽車時，可以用舊車抵價，其他像古董、珠寶、皮衣、畫的買賣，大部份經銷商都會考慮讓你用舊貨來換取一部份折扣。

　知道了以上這些要點，就可以試驗你的還價技術了。先從一些小場合開始，例如舊貨市場、地攤、夜市等。找還價對手時，不要以為那些生意清淡的店比較好應付，其實生意愈好的老闆愈可能給你滿意的價格，他可能在沒時間和你講價之下，一口氣就搭應了你的要求。當然，有時後真的門可羅雀時，也會有還價的好機會。

　在買昂貴的物品時，到普通商店還價的機會比到百貨公司好，因為在商店比較容易直街找到有權降價的老闆談。不過既使在百貨公司，還價高手還是可以找到機會，尤其是如果你知道這百貨公司即將打折，你要求現在就買，通常可享受折扣優待。

　找到商品的暇疵也是還價的有利條件之一。衣服或電器產品上有一點灰塵或無傷大雅的暇疵，常常可以還價到訂價的一半以上。有時候對方堅持不肯降價，那麼爭取到一些額外的服務或贈品也是划得來的。例如請商店免費替你清洗有污點的衣服，或是要求汽車經銷商贈送一些附件。另外在買車時，美國的情況是以月中為最家時機，因為經銷商是看每月業績的好壞來決定給多少折扣。每到月中，經銷商通常就知道他可否達成業績，態度會比較積極。

仔細傾聽

　除了注意以上要點，還有三種力量，是討價還價時非常有力的武器。第一是要表現出耐心、同情心，仔細聽銷售員的說明，鼓勵他多講一些產品的優點，你的熱心會使他覺得你和他是同一陣線的，通常人對自己陣線的同伴總是比對陌生人好。然後利用他的同情，直接問他：「你在價錢上能不能幫我一個忙？」這種簡單的問題常常十分有用。

　如果你的熱心不管用，這時你可以運用現款攻勢。經銷商為了減少存貨積壓資金，最歡迎付現款，所以一次付清是很好的談判籌碼，想想看，如果你把幾十萬元現款攤在經銷商的面前，表示你要買的決心，商人為了把者消鈔票留下來，一定會答應打折。

　第三個方法是以量取勝。如果你買的數量很大，或者能為對方介紹很多準顧客，例如和你有生意往來的客戶、供應商或是親友，你通常都能獲得折扣優待。例如旅行社對團體旅客都給予很大的優待。

　討價還價是只會賺、不會賠的遊戲。以合理的花費來買東西並不羞恥，所以即使討價還價到最後沒買成你所需要的東西，也別自責，因為，最壞的結果也不過如此，至少你沒有一分一毫的損失。（取材自貨幣雜誌）









訂價策略(1)
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