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現金折扣分析實務
吳開霖

在台灣的商場上，賣方往往由於資金緊俏，為鼓勵客戶提早償還貨款，故實務上常有付

現金票（一週內到期之支票）可享 5﹪之現金折扣，這商場上是件司空見慣的事，但鮮少

有人會算出賣方的真正代價究竟有多大？本文旨在提供解答。

一、現金折扣賣方負擔之代價
假定借款之年利率為17.5﹪，則賣方實施此一激勵付款制度之真實成本， 即是銷貨

之發票金額的5﹪現金折扣款加上一週的利率0.34﹪（＝17.5﹪／52週），假如該筆貨

款確實已及時收到，則此一交易的現金折讓總成本是銷貨額的5.34﹪(＝5﹪＋0.34﹪)。

倘若交易條件是客戶應於見貨60天後付現，則交易的賒銷折讓成本，即是將銷貨額的

2.88﹪(＝17.5﹪×60天／365天)。假如客戶於收貨14天後方才付款，且仍舊可享受此

一現金折扣，則其代價將從銷貨額的5.34﹪增為5.67﹪(＝5﹪＋17.5﹪×2週／52週），

相差0.33﹪，餘類推，讀者可自行假設而演練之。

由此可知，使用現金折扣的代價是相當高的。因為以百分比表示時，0.3﹪ 的差異看

起來似乎是微不足道，但對於一筆銷額達一千萬元的交易而言，一年下來，會產生三萬元

的損失，此一損失勢必導致淨利降低。

將此一原則應用到授信期間上亦然，對於一家需一千萬元週轉金的公司而言，若該公司

向銀行借款之年利率為17.5﹪，而其原本在出貨後一個半月可望收到的貨款被拖到二個半

個月後才收到，則該公司將會產生利息支出145,833元(＝10,000,000元×17.5﹪/12

月)。

二、授信值之比較
這些不同的付款折扣條件之相對成本顯示如表一：您會發現參考本表來決定授信政策是

相當實用的。

從表一第一行所列示的各項假定中顯示，讓客戶延遲付款較讓其享受現金折扣有利。給

與現金折扣的效果可用不擬提供現金折扣而造成等值成本所需的時間來表示：如表一在四

種不同的現金折扣條件中，每一種類所對應之星期欄內打〝*〞者即表示此一情況。這種折

扣所造成的沈重負擔，也可用最右行的年約當利率來表示。

一家現金需求強烈的公司，可能願意提供優惠給提早付款的客戶，但其代價可能極高，

尤其是在目前高利率的情況下更是如此，其實，另闢財源可能較為明智。

茲舉例說明表一各項數字的來源。

(一)倘客戶於一週之內付款，可享 2.5﹪的折扣，則本公司實質上所收到款項相當

於全部貨款的97.2﹪，計算如下：

2.5﹪ ＋ (17.5﹪ ／ 52 週)＝ 2.8﹪

100﹪ － 2.8﹪ ＝ 97.2﹪
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(二)客戶於第二週才付款，故無法享受現金折扣（以 0﹪表示），則本公司所收到

的款項相當於全部貨款的99.3﹪。

0﹪＋(17.5﹪×2週／52週)＝0.7﹪

100﹪－0.7﹪＝99.3﹪

(三)客戶於第八週才付款，則本公司之損失額與一週內付款可享受2.5﹪的現金折扣

條件相同，故以〝＊〞表示此一臨界點，此第八週之來源計算如下：

令ｘ表示所欲求算之臨界週別，則

17.5﹪／52週＝2.5﹪／ｘ

∴ｘ＝7.4週≒8週

(四)以一週內付款可享2.5﹪之折扣為例，說明其年約當利率130﹪之來源如下：

令A表示所欲求得之年約當利率，

則A／52週＝2.5﹪

∴A=130﹪，餘類推。

表一　授信值之比較

1.表內數字表示原銷貨額在不同週別收款之實收成數

2.假設年利率為17.5﹪

3.折扣期間屆滿後應以總額收現

4.對各對應之折扣率而言，表示若在該週收款，則與假定之年利率(17.5%)等值




