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摘要

随着存贷利差的逐渐缩小，商业银行来自传统业务上的利润越来越少。中

国加入wTO后外资银行的涌入，使得所有商业银行都将重点放到了利润丰厚的中

间业务争夺上，以求得更大的发展空间。2003年10月1日《商业银行服务价格

管理暂行办法》的实施，给国有商业银行的中间业务带来了发展契机，但也面临

了更大的挑战。产品是银行赖以生存的基础，产品价格是产品生命力的具体体现，

产品定价问题将直接影响银行的未来生存和发展的空间。因而，面对国外商业银

行科学的产品价格机制优势，国有银行的定价工作已迫在眉睫，只有解决好这个

问题，国有商业银行才能实现稳定和可持续发展。

本文正是迎合这一热点，将国际结算业务作为中间业务的一个切入点，以

建设银行国际结算产品为例进行了定价方法研究。本文首先深入浅出的由国际结

算产品特点过渡到建设银行国际结算产品定价问题上来，总结比较了现行国内外

相关领域研究成果的优缺点，分析了建设银行目前定价问题的表现形式、成因及

导致的后果，并提出了现实环境下建设银行国际结算产品定价应遵循的原则。本

文沿着产品定价主要决定于成本、顾客、竞争的思想，就影响价格的内部主要因

素成本，提出了运用作业成本法进行成本控制的方法；然后对影响价格目标利润

的外部主要因素顾客、竞争状况结合建设银行目前实际情况进行了客观分析，最

后提出了国际结算产品定价的新模型一动态风险、贡献定价模型，并运用实例
进行验证。这不仅为国际结算产品提供了一套其有实用价值的定价工具，同时也

为其他种类的中间业务产品定价提供了一套可借鉴的解决方案。
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1引言

近年来，随着商业银行存贷款利差的缩小，银行的主要收入己从传统的贷款

收入转向了中间业务收入，许多国有商业银行已开办了包括国际结算、银行卡在

内的9大类、400多种中间业务产品，以提高自身的竞争力和收入水平。但是，我

们应当清醒地看到，我国商业银行中间业务收入水平与市场经济快速发展的要求

不相适应，同国外商业银行相比还有较大的差距。国外发达国家的商业银行收入

中大部分是来自中间业务收入，平均占全部收入的60％左右。我国商业银行中间

业务开办的比较好的银行，其中间业务收入的比重也不到20％，低的只有4％左右，

平均不超过1％。尤其是我国加入世贸组织后，外资银行纷纷进入中国市场，国际

结算等中间业务以其低成本、低风险、高收益等特点，已成为外资银行抢夺中国

市场的焦点。仅从国际结算看，1986年中资银行占90％左右的份额，但到2001年

中资银行的比重下降到50％左右，已经失去几乎半壁江山，中资商业银行面临着

越来越严峻的竞争局厩。

2003年10月1日《商业银行服务价格管理暂行办法》的实施，赋予了商业

银行对中间业务自主定价的权力，带来了重要的发展机遇，同时，商业银行也面

J临着更大的挑战。在定价市场化的情况下，随着竞争的加剧，买方市场的形成，

迫使银行必须考虑每一笔或对每一客户的业务能否弥补经营成本和可能面临的

违约损失，并获得目标利润。定价市场化改革不仅对商业银行经营管理提出更高

的要求，同时也是商业银行在激烈的同业竞争中获得业务优势、提高商业银行经

营水平和经营效益的重要条件。因此，建立和完善中间业务产品定价管理体系，

建立科学合理的定价机制，进一步加强产品定价管理，具有重要的现实意义。

如何有效确定既具备市场竞争力又符合银行利益的中间业务定价策略，对于

任何一家银行来说都是复杂的系统性工程，涉及面十分广泛。本文拟从其中的一

项重要业务一国际结算业务产品着手，结合建行的实际情况，找寻最适合的定价

方法，建立科学合理的定价机制，以谋取商业银行竞争优势，最终实现商业银行

的经营目标和可持续发展。
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1-1建设银行国际结算产品现状

1．1．1国际结算产品含义

商业银行产品是有形产品(狭义产品)和无形服务(广义产品)的综合体。狭义

的银行产品是指由银行创造、可供资金需求者与供给者选择，在金融市场上进行

交易的各种金融工具，如货币、各种票据、有价证券等。广义的银行产品是指银

行向市场提供并可由客户取得、利用或消费的一切服务。它既包括狭义的金融工

具，也包括多种无形的服务行为，如存贷款、转账结算、国际业务等等。

中间业务产品属广义的银行服务产品范畴，与资产、负债业务共同构成现代

商业银行的三大支柱，是指商业银行不动用自己的营运资金，依托自身的机构、

人才、技术、信誉、设备、信息等方面的优势，根据社会公众对银行的种种需求，

开发和运用多种金融工具、金融产品以及服务项目，以中介为手段，为社会公众

提供服务的业务。

国际结算业务隶属中间业务，在商业银行国际业务中占有很重要的地位，同

时也是中间业务的主要收入来源。在中行的中间业务收入中，国际结算收入占了

大头，接近整个中间业务收入的50％，而其他国有商业银行的国际结算业务收入

占各自中间业务收入的也至少在30％以上。国际结算业务是指银行办理不同国家

的企业或个人之间的债权债务清偿与货币的收付活动，其产品主要有汇款、托收、

信用证等几种结算方式。实务中，几种方式常常互相结合，组成不同的金融产品

以满足客户国际结算的需求，所以，业务的综合复杂程度较高。

1．1．2国际结算产品性质与特征

从总体上分析研究，国际结算产品与其他银行产品并不存在质的区别，均具

各以下几个性质与特征：

(1)无形性

尽管银行也有货币等有形银行产品，但更多的是无形产品，如存款、贷款、

结算、代理、信托、咨询等等。国际结算产品更是以服务为主的无形银行产品。

(2)不可分性

商业银行向客户提供的国际结算产品同时也包含着服务，一旦银行向客户提

供了产品，同时就将一系列服务分配给了该客户，两者不能分开。

(3)异质性
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1．1．3建设银行国际结算及相关业务产品

中国建设银行属国有四大银行之一，其国际业务自1986年起开办，十多年来

得到了长足的发展。到目前为止，建行外汇总资产达226亿美元，各项外汇存款

余额115亿美元，各项外汇贷款余额95亿美元。去年全行完成国际结算量979亿美

元，在全国各家商业银行里排位第三。

目前，建设银行提供的国际结算业务产品中最核心的业务为：信用证结算、

托收结算及外汇汇款。而与此有着密切关联的业务产品有：贷款业务、结售汇业

务以及存款业务。其中贷款业务又包括：打包放款和进出口押汇；而存款业务又

包括外币存款业务和本币存款业务。形成的是一套以核心业务为重心，相关业务

为支撑的业务体系(如图1．1)。

亘＼
匡固／

信用迂

托收

汇款

贷款业务 核心业务 结售汇业务 存款业务

图1．1建设银行国际结算及相关业务产品构成

Figure 1．1 Products of Internationaj Settfement and Rell，vant Businesses

1～建设银行现行定价方法及存在的问题

1．2．1现行定价方法

由于长期以来实行价格管制，包括国际业务在内的中间业务的价格均出自

人民银行及相关部门，基本是统一标准。建设银行跟其他几家国有商业银行一样，

只是作为产品既定价格的接受者，缺乏产品定价自主权。由于没有建立起有效的

产品定价机制，缺乏一套有效的产品定价管理体系，与发达国家商业银行相比，

国际结算业务产品定价还缺乏经验和技巧，仍是粗放型的竞争。
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1．3 1成本导向定价法研究现状

成本导向定价法是以产品的成本为基础，在成本之上考虑一定的目标利润，

从而确定价格。它具体又包葡衙氆再遑莲蓥；

|li丕圈垡兽豹辨乙

至鬟聋禹许萋篓租璎手表投资鑫欲然翡矾9西蓦一丢冒全剧弭坌县攥攥基
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型霆，

占美国全部对外投资的2．8％，为在发展

中国家最高的。28同样， 美国又是加拿大的晟大的投资场所，1991年加拿大对美投

资24．93亿加元，远高于居第二位的英国的12．22亿加元。29这样密切的贸易与投

资关系对促进三国经济合作产生重要影响。在美国看来，美国经济的增长和就业的

增加，越来越依赖于对外贸易的扩大，而加、墨这两个巨大的市场自然对美国产生

了很大的吸引力；对加拿大而言，它一向对美国市场存在严重依赖，建立北美自由

贸易区除了可以进一步密切与美国的经贸联系外，还可以获得墨西哥这个潜在的市

场；就墨西哥来说，1985年开始推行的市场经济能否取得成功，很大程度上取决

于能否获得外部资金和国外市场，由于墨西哥出口的4／5以上是输往美国和加拿大

的，故加入北美自由贸易区有利于吸收更多的美、加投资，其产品也更容易打入

美、加市场。

三、美国的主导作用

“霸权稳定论”是现今美国对外政策的重要理论指导，美国也自然成为“霸权

稳定模式”最积极的倡导者和拥护者。然而当今世界呈现出经济全球化和政治多极

化的趋势，美国要想在全球范围内开展和推广“霸权稳定模式”还有一定的困难，

但是在一定的地区范围内，美国所扮演的霸权角色以及这种“霸权稳定模式”还是

非常明显的， 北美自由贸易区(NAFTA)就是很好的例证。

具体而占，二战后，美国成为世界经济最强国。然而，70年代初以来，美国

经济地位相刘 衰落，国民生产总值年均增长速度呈下降趋势：1961～1970年，为

3 8t％：1 971～1980年是2．9％；近些年来下降到2．5％。1980年以来，美国对外贸易

一直是高额逆差，每年逆差额都在1000亿美元以上。然而自80年代以来，欧共体

28 walterMatti：nP￡o应矿R瞎f0，】n，如船删川＆fI卵e删d占0’叫d，C帅b五dgeUniVerslly PTess，1999

01 5u

≯誊春叫、张坛： 《雌界经济概论》，天津·天津出版社，1995年版。第105页。
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了银行产品不受亏损，而实际价格则使银行可以如愿以偿地实现预期盈利，当市

场销售数量未能达到，则两个价格的差额就可使银行方便地控制价格调整幅度。

成本加成定价法的评价：简单易行，便于理解，还能制定出财务预测。但它

同时又是一种导致产品价格失效、财务绩效平庸的方法。首先，这种定价方法制

定出来的价格很少与消费者的认知价值吻合。不仅在反映产品价值上缺乏引导

性，还往往使产品不能反映市场需求。其次，这种定价方法易于对竞争者价格漠

视，不能从博弈的角度出发，制定灵活有竞争力的价格。最后，它存在一个致命

的缺陷：成本导向定价者假设产品价格不影响销售数量，销售数量不影响成本，

这在无形中损害了企业的长远利益。

1．3．2需求导向定价法研究现状

许多企业认识到以成本为基础定价的错误及对企业活力性的负面效应，并意

识到定价应当反映市场状况。于是，开始转换定价方法，以顾客愿意支付的价格

作为定价基础。需求导向定价法与成本导向定价法不相同，它是以客户对银行产

品的理解与认识程度、消费者的需求而非成本作为定价的基础。这类定价法有以

下几种。

(1)觉察价值定价法

这种方法是根据客户对银行产品可以觉察的价值作为基础制定价格。这种方

法的基本思想是，决定金融产品价格的关键因素是顾客对金融商品价值的理解和

认知程度，而不是银行的成本，强调把客户的价值判断与银行的成本费用进行比

较，定价时更侧重前者。因此银行在定价时必须尽可能收集消费者对产品价值的

评价，研究银行产品在客户心目中的价格标准，估算在不同价格水平上可能的销

售量，从而为制定客户可以接受的价格提供依据。

(2)差别定价法

这种定价方法是建立在市场细分的基础上。由于不同的市场、不同时间、不

同地点的客户购买力与需求大不相同，因此，银行应该根据需求强度与消费感觉

的差别制定不同价格。这种价格的区别并非由于银行的成本差异引起，而是取决

于客户的不同需求。这种需求差别的划分又可以以顾客、地点、时间等的不同为

标准。

顾客导向定价法的评价：首先，一些产品特别是新产品，由于信息不完全，

顾客难以准确确定自己意愿的价格，很容易使定价失效。第二，一味追求顾客满

意，这样定的价格一般较低，不能准确体现产品价值，获利性低。第三，顾客愿
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综合考虑，三种导向还都存在一定的误区。因此，应该充分依据国际结算产品自

身特点，研究出一种兼顾成本、顾客及竞争的定价方法，以适应银行经营发展的

需要。

1．4本文的研究内容和结构

1．4．1本文的研究内容

本文以建设银行国际结算产品定价方法研究为主题，在认真分析国际结算特

点及建设银行特色的基础上，通过对建设银行现行定价问题的剖析，找出了问题

的主要症结，并提出了现实环境下建设银行国际结算产品定价应遵循的原则。

本文沿着产品定价主要决定于成本、顾客、竞争的思想，就影响价格的成本

因素及影响目标利润的顾客和竞争因素结合建设银行目前实际情况进行了客观

分析和评价。借鉴国内、外相关领域定价的成功经验，避开现有定价方法的局限，

将作业成本分析、业务整合及客户价值分析共同运用到定价过程之中，通过定量

定性方法，建立了国际结算产品定价的新模型⋯动态风险、贡献定价模型，研
究出了一套具有实用价值的定价方法。

1．4．2本文的研究结构图

圈1 2论文研究结构图

Figure 1．2 Structure Figure of the Thesi s
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2建设银行现行产品定价问题分析

2．1现行产品定价问题的表现形式

现行定价方法是中国银行业长期在政策壁垒保护下的产物，因而，随着市场

化程度的提高，其弊端也就显现了出来：

2．1．1产品定价孤立

建设银行现行的定价方法，是孤立的定价模式，即较为重视单项产品技术，

每种业务自定价格和服务内容；现有的收费标准单一、粗放，产品定价缺乏全面

规划，忽视对现有产品的梳理整合。目前，建设银行虽然实行了以产品为主线的

管理方式，迸一步细化了部门分工，但各块业务产品相对独立，呈现单一的特点，

产品管理仍然是各自为政、分兵作战，处于分散状态，只能局限于对本部门现有

产品的简单运用，形成业务分割，缺乏横向沟通的业务运作。各部门独立核算，

协调性较差，缺乏合作精神。没有形成各部门的整体联动和协调的总串性机制。

客户办理多种业务时，必须面对多个业务部}]，分剐办理各项业务，因而必须付

出较高的业务成本。这种以单笔交易为基础进行决策，银行与客户的关系缺乏连

续性，且与客户沟通较少或较片面。

2．1．2定价重点不突出

一家银行的产品林林总总可能上千种，但其中能为银行带来盈利的产品并不

很多，能为银行创造大部分效益的更是其中的极少数。长靛以来，建设银行并没

有将好的产品(能带来盈利)与差的产品(不能带来盈利甚至亏损)区别对待，导致

一方面在差的产品上投入了过多的人力物力，另一方面好的产品又得不到必要的

维护。战略决策和资源配置分散，把竞争核心放在了业务领域，而不是客户潜力

和综合的市场竞争力。目前建设银行给客户提供的国际结算产品与其相关产品密

切相关，但却缺乏产品之间的相互连接，没有考虑到将这些产品的进行整合和优

化，缺乏将盈利产品作为核心、带动其他产品销售的产品整合策略。
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图3—2：东盟主要成员国对中国出口占该国当年总出口的份额80

【 国别 时期 份额

新加坡

1995 2 7％

1999 3 6％

马来西亚

】995 2．6％

1999 5．54％

泰国

1995 2．28％

1999 5 52％

印尼

1995 5．05％

{999 12．7％

第二节 cAFTA的建构和主要内容

要较为全面地认识中国～东盟自由贸易区的建构，应首先对东盟自由贸易区有

所认识。因为中国与东盟这个区域组织要共同组建的是一个自由贸易区，而东盟这
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言的那样：“定价到底什么标准合适，我们现在是两眼一摸黑，所有的银行都是这样，不知道自己的成本。”2

3．3导致孤立的产品营销模式

原有定价方法在产品的营销过程中缺乏统一协调的业务系统，缺乏对产品的

功能整合与支持维护，导致了银行人力、物力、财力成本的资源浪费，重复劳动，

这样的产品和竞争战略易被仿效取代。难以形成整体竞争力。如依此定出产品价

格，显然难以得到市场的认同，极易导致恶性循环的价格大战。2．3．4忽视客户管理

缺乏以客户和市场为中心的产品营销意识。现有的国际结算及相关业务产品

由于包含的种类较多，业务面涉及的较大，因而国际结算的一些联系紧密的产品

被分在了不同的业务部门，这样建设银行在现有的产品管理中，从本部门的局部

利益出发考虑问题，而不是从客户的利益出发，对客户信息缺乏必要的整合，导

致产品在定价过程中不能有针对性地开发出针对客户整体贡献、具有吸引力的价

格。此外，由于对同一客户多头授信，各部门独立进行风险监控，客户和银行的信息成本都较高。2．3．5忽视风险防范

国际结算业务源于传统的存贷款业务，却又不同于存贷款业务，它是在延伸

存贷款业务的基础上拓展创新，致使存贷款业务的风险必须波及或游离于中间业

务之中。如担保、信用证等，实质上是信贷业务的转化，许多不确定因素加大了

国际结算业务的风险，且具有风险差异较大的特点。现行定价方法，无视风险的

差别，没有充分体现出高风险高补偿的原则，没有建立起有效的风险防范机制。
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建行目前的产品成本相比较，计算出成本差距。

其次，运用作业成本法分析出目前各作业的成本，找出各种不同作业的成本

动因， 应认真辨析各类作业，以选择高收益作业，削减没有价值的作业，或寻

求最佳作业组合，优化资源配置，降低成本。可以通过以下方式进行作业区分：

——区分主要作业和次要作业

——区分核心作业、支持作业与连带作业

——区分增值作业与非增值作业

再者，对目标成本进行追踪考核。即将成本指针的分解归口管理，在各自责

任范围内有效地控制成本，严格划分各责任单位的经济责任。建设银行可以建

立起以部门、业务、客户为对象的全面成本评价和核算体系，从各种角度压缩成

本。

①建立客户成本效益评价和客户核算体系

制定客户间接成本分摊标准和方法，以分客户、分群体进行成本效益的评价，

逐步建立对客户收益成本核算体系。据对客户效益评价，实施重点开拓与收缩并

举的发展战略，优化客户的结构。

②建立分业务成本效益评价和核算

对业务种类进行划分，建立分业务成本台帐，制定间接成本在各业务种类中

的分摊依据、标准和方法。建立各业务成本控制标准和考核标准，对各业务的成

本收益进行考核。

③建立分部门成本效益评价和核算

按部门划分成本责任中心，把成本管理责权明确到了各个动因责任中心，把

相关成本管理的责任和权力划归该主管部门。

a按责任会计的要求，依据内部分工、机构责任及控制内容，将内设机构划

分为利润中心、成本中心。

b对成本中心建立分部门成本台帐制度，将人、财、物等成本要素按部门分

别登记、统计，并设置相应的内部评价专户。

c确定成本核算和收益的分摊的依据、标准和评价方法，重点制定标准成本

规则和以内部资金价格为主的内部转移价格规则。

3．2顾客因素

客户使用银行提供的国际结算产品所获得的收益是确定产品价格的重要因
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素，其收益既包括现实的经济利益，又包括客户的心理满足程度。从根本上看，

使用国际结算产品所获得的收益的大小，对客户选择哪一家商业银行及其国际结

算产品具有决定意义，因此客户从银行提供的国际结算产品中获得的净收益应该

是该产品价格的上限，这也是银行定价时的约束条件。因而，为了更好的服务客

户，争取目标市场，在定价时客户效用因素是银行首要考虑的因素之一。

3．2．1顾客的认知价值

产品的价格只有顾客愿意接受才能在市场中有竞争力。顾客的可接受价格是

由其对产品的认知价值来决定的，顾客对产品的认知价值与产品的价格相吻合

了，他们才会愿意购买产品，产品才能在价格上取得竞争力。

国际结算产品定价的首要目标是对现有客户和潜在客户具有吸引力，使之进

入银行设定的目标市场，并成为银行忠实的客户。如果客户认为某家银行的产品

定价过高，他就不愿购买或减少使用该产品，也可能去寻找其他银行的服务或用

其他产品代替，从而使市场供求关系发生变化，影响到该产品的销售数量。但与

此同时值得注意的是，顾客的认知价值在某种程度上也受控于银行，银行可以改

变顾客的认知价值，但这种改变需要一个过程，是随着企业的宣传、顾客对产品

的认知而改变的。所以银行在定价时必须考虑客户对本行产品的认知价值，但同

时也应采取其他营销手段，提高顾客对本行产品的认知价值，以赢得更有利产品

价格。

3．2．2顾客的需求弹性

客户需求的价格弹性是指价格变动所引起的需求量的变化程度，用以反映需

求变动对价格变化的灵敏程度。不同的客户对价格的敏感程度是不同的，它受客

户的喜好、购买欲望、可替代程度、等诸因素的影响。该敏感性主要取决于银行

所提供服务的互补性、可替代性，以及国际结算业务相对于客户的价值。 其公

式为：

需求变动的百分比

需求的价格弹性=

用符号表示为：

价格变动的百分比

(3一1)
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[(Q—Q。)／Q。】％(3—2)(‘P／P。)％ [(P—P。)／P。]％

式中：Ep一客户需求的价格弹性；’Q一客户需求量的变动：

‘P～银行产品价格的变动；Q。～银行产品价格变动前的客户需求量；

Q一银行产品价格变动后的客户需求量；P。一银行产品原来的价格： P一银行产品新的价格。

当Ep>1时，价格富有弹性。此时，客户对银行产品的需求量受价格影响较

大，且需求量的变动率大于价格的变动率。

当Ep=l时，价格具有单一弹性。此时，客户对银行产品需求量的变动率等

于价格的变动率，或者说两者以相同幅度变动。

当Ep<l时，价格缺乏弹性。此时j议崩稽黼等交埘H占贝粥副奉翱m引霄蓟

匠二酣"矽“巍娑蓟蕤蕾乖剞灿蠹雕捅F。

氡弼p护赢㈨㈢嚣嵛弘窨蠡喋型銎寂舅

重大损害

或重大损害的威胁。

该案的专家组认为对发展中国家实施的补贴措施，仅仅说补贴损害了某个成

员方的利益还不足以起诉，必须证明取销或损害的是根据GATT能够得到的利

益。《补贴与反补贴措施协议》第6条第1款：“在下列情况下，应视为存在第5

条(c )款意义上的严重侵害：(a)对一产品从价补贴的总额超过5％：(b)用以

弥补一产业承受的经营亏损的补贴：(c)用以弥补一产业承受的经营亏损的补贴，

但仅为制定长期解决办法提供时间和避免严重社会问题而给予该企业的非经常

性的和不能对该企业重复的一次性措施除外；(d)直接债务免除．即免除政府持

有的债务，及用以偿债的赠款。”第27条第8款：“不得按照6．1推定一发展中

国家成员给予的补贴造成本协定的严重侵害。此类严重侵害．如在第9款的条件

下适用 ，应按照第6条第3款至第8款的规定以肯定性证掘加以证明。”

第27 条第9款：对于一发展中国家给予或维持的、不同于第6条第1款所

指补贴的可诉补贴．除非被认定由于该补贴而使GArTl994项下的关税减让或其

他义务的利益丧失或减损，从而取代或阻碍另一成员的同类产品进入补贴发展中
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3．3市场竞争因素

3 3．1行业竞争力分析

根据波特五种竞争力量模型(图3．3)：在任何行业里，无论是提供任何一种

产品或服务，竞争规律都源于五种竞争力量之中。这五种竞争力量是潜在竞争者

的进入、替代品的威胁、卖方的讨价能力、供方的讨价能力和现有竞争者之间的

竞争。商业银行要在市场上确立并维持自己的市场地位，并应付各种竞争力量，

就必须对每一种力量进行分析研究，从而制定出有利的竞争对策。

图3．3波特的五种力量竞争模型

Figure 3．3 Bert’s c∞petition mdeI of five kinds of strength

(1)现有竞争者之间的竞争

主要指现有竞争对手通过价格竞争、广告战、产品创新和开发、增加顾客服

务等来争夺市场。

(2)潜在竞争者的进入

在行业内，潜在竞争者的进入会导致原有商业银行的市场份额的减少和利润

率的降低，而这种进入的威胁的大小取决于市场进入的壁垒和市场原有银行对新

进入者所采取的反击措施。行业壁垒越高、现有竞争者对新进入者反击的措施越

强，潜在竞争者越难以进入该行业，反之则相反。

(3)替代品的威胁
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在国内，建设银行面临其他国有商业银行的激烈竞争。一方面受到同属四大

国有银行的中国银行、中国工商银行、中国农业银行的兄弟般的竞争；另一方面

正受到来自中小股份制银行的挑战。

目前，国际结算业务市场仍然是中国银行以其长期经办外汇业务的优势雨独

占鳌头，建设银行位居第三。我们可以看到，尽管四家银行的中间业务受惠于原

有的业务格局，在各自业务领域中仍然保持一定的优势，但是相互之间的差距正

在逐步缩小。在多年的业务发展过程中，这几家国有商业银行共同形成了资金实

力雄厚、网点分布多、形象深入人心、信誉度较高等优势，也普遍存在包袱重、

机构臃肿、意识落后、制度死板等劣势，正是这些共同的特性决定了国有商业银

行之间的竞争是残酷的，如逆水行舟，不进则退。

另外，股份制商业银行尽管起步较晚，规模相对较小，但在股份制改造方面

步伐较快，体制灵活、无历史包袱、经营效益普遍较好：它们熟悉中国的市场行

情，网络了很多素质较高的业务及经营管理人才，在国内市场形成了一定的规模，

在国际业务领域具备了一定的竞争力。

三类竞争者的优、劣势对比见表3．2。

表3．2建设银行国际结算业务主要竞争对手评价表

TabIe 3．2 EvaIuation of OCB’s Main Co呻etitions in InternationaI SettI肿ent

外资银行大大 少强高小高好好好差多多 中 强

国有银行中 中 多 差 中 大低 中 中 中好 中 中 强 中

股份银行 小 小 中 中 低 中 中 差差差 中 少少弱 弱

(3)建行国际业务的四大竞争优势

第一，业务经验丰富。建行多次为国内企业在境内外融资贷款，首家取得财

务顾问业务资格，为客户尤其是像美国GE公司这样的大型外资企业管理外汇资

金，与美国邓白氏资料有限公司等国际咨询机构长期合作。

第二，业务种类齐全。包括：项目融资、国际结算、结售汇等。其中，项目

融资业务主要有：境外筹资转贷、搭桥贷款、融资租赁、债务重组和中国出口买

啻际竞争力国内竞争力

国际网络业务品种国内信誉国际信誉人员素质人员结构管理水平国内优势技术水平盈利能力国内网络资产规模资本规模
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4建设银行国际结算产品定价原则及方法的提出

在分析了影响价格的成本、顾客因素，并研究了市场现状之后便可以为银行

产品制定价格，定价过程中的一个重要环节就是确定定价原则及选择适当的定价

方法。本文在充分考虑了建设银行国际结算产品设置特点，结合建设银行所处的

外部环境，以及自身的战略目标，提出了建行国际结算产品定价应遵循的原则及

一种新的动态风险、贡献定价方法。下文结合实际情况，对动态渊黧；袱联籍肇

李搿承岸扶酲酲一“掣嚣釜萋题疆¨’．8蹦∑铤臻靼塑。；。鞭部妇筠始躲蜗5明

-理p幽醛j

萎：；塑鋈囊囊篓磊鬟篓羹羹笮鋈翥

廷簸毹商誊舒瞄麴移赫托醛妻～彰￡盐夏剁堑幕“。鞘餮矧袁蠹藿蒋辕。街

惧暇每累“凑勇韵引黼鞠拜嚣雾麓。謦淄垂辩篓嚣瑁黼酗蕊窝爱妻茗i纠杉制¨

黉啊礁尬“dustry

c唧etitio“ strengths of ccB's Intematio∞l settIement

(2)竞争者分析

从目前情况看，对建设银行国际结算业务的发展构成威胁的竞争者主要可

以分三类：一是外资银行；二是国有商业银行：三是股份制商业银行。

按照wTO协定，加入wT0 5年内允许外资银行具有完全的市场准入资格，

外资银行在华的待遇变化将发生在如下几个方面：在业务范围上，在华外资银行

将享受与国内银行同等的待遇；在机构设置上，将有更多的外资银行及其分支机

构进入中国，设立经营机构；在地域限制上，将有更多外资银行在更宽的范围内

选择其经营地，最终将取消地域限制， 达到全境开放：在服务对象上，外资银行

将突破仅服务于三资企业的限制，逐步向外国客户提供所有的外汇业务和向中国

企业及居民提供人民币及外汇业务。这些条件的实现都对建行的国际结算业务发

展产生强烈冲击。

外资银行凭借其先进经验以及与跨国公司的良好合作关系，首先冲击的是风

险小、成本低、利润高的国际结算等中间业务。据统计，到去年底，外资银行办

理的进出口结算业务己占我国市场份额的40％左右。随着金融市场的逐步放开，
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大业务量的交易费。

这种业务整合原则下的定价以综合效益和市场竞争力为目标，具有较强的系

统协调能力，组合销售产品，实行套餐服务，使得产品和竞争战略不易被仿效取

代，有利于银行与客户关系的稳定，能够形成整体竞争力。

4．1．3以客户为中心的定价原则

以客户为中心的定价原则，是以重点及目标客户为基础进行决策，核心是挖

掘有发展前途的市场和客户关系的整体价值，旨在建立长期的战略层次上的银行

合作关系。这种定价模式由于更关心客户需求，要求各部门相互协调，通过专业

化业务支持系统，向客户提供一揽子服务方案，以客户需求的综合满意度为目标，

形成较强的团队精神。在以客户为中心的定价，决策更为明智，更易获得宝贵的

客户忠诚和稳固的客户基础，时间和成本也易形成规模经济效益，导致银企双赢

的良性发展。同时，客户到银行办理的多种业务信息资源的共享程度高，这样有

利于建设银行进行多角度、全过程的风险控制。

4．1．4差别定价原则

差别定价是指商业银行对不同客户实行“价格歧视”战略，对不同的客户提

供不同收费标准的业务品种，优化配置银行系统资源，实施个性化、差异化的价

格管理。

建设银行国际结算产品实行差别定价是基于以下原因：

(1)国际结算客户有不同行业、规模、所有制和经营状态之分，他们对国际结

算服务的需求，既有一致性和稳定性，又有差异性和易变性，其多样化的需求为

银行进行市场细分、实行差别定价提供了前提。

(2)任何一家商业银行在经营中都希望吸引所有客户、取得最大利润。然而，

银行的资源、能力有限，“把有限的服务投入到无限的客户需求中”必定不会起

到好的效果。业界流行的“二八”法则指出，银行80％的利润来自2096的客户。

针对大多数的客户而言，其给银行带来的可能是亏损。而差别定价可以使银行通

过收费标准的高低来选择银行合适的目标客户，并引导不同类别的客户使用不同

的服务渠道，优化银行资源的配置。

根据建行的实际情况及国际结算产品特点，建设银行可实行三种方式的差别

定价：
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营环境。

4．2目标利润率的确定

4．2．1基准目标利润率的确定

市场给定了国际结算产品的平均价格及平均利润率，建设银行须根据市场竞

争情况、自身的发展战略，确定出本行的基准目标利润率。建设银行有其中长期

目标与利润计划，因而产品利润目标的制定要配合这些中长期计划目标，考虑到

销售、利润、投资报酬与现金流量等因素。同时，每种产品可能因不同市场需求，

售价政策、成本结构，所需投入资本、品质等因素不同，其利润目标也会不相同。

实现所定的目标利润率有几种途径：一是降低成本，具体地讲就是银行根据

市场价格，确定自己的目标利润率，倒推出成本目标，制定出控制的标准，然后，

利用作业成本法计算出产品与作业的实际成本，计算标准与实际成本的差异并进

行分析可以通过作业成本法对业务的分析，易《除非必要的业务活动，改善业务流

程，压缩产品成本；二是可以通过产品的组合销售，降低重复性成本： 三是提

高服务质量，增加产品功能或特性，追求差异化，提高定价。

4．2．2目标利润率的调整参数

建设银行国际结算产品基准目标利润率确定后，出于合理性的考虑，对每笔

业务的定量、定性指标进行具体问题具体分析，在基础目标利润率上给与再调整。

(1)基于“一篮子”业务组合的调整参数

客户办理业务时应根据客户所办理业务中国际结算业务与相关业务的比例，

依据各项业务的目标利润，对“一篮子”业务的总的目标利润进行再调整。

(2)基于地域差别的调整参数

是指总行依据各分支行的经营管理水平、所在区域经济发展状况、当地同业

竞争关系等方面因素对分支行的定价授权，给与分行在总行的目标利润率的基础

上调整的权力，分支行在总行授权的浮动幅度内。

(3)基于客户贡献度的调整参数

客户利润贡献库可以给银行清晰的客户数据，银行可以根据自身的发展目

标，将客户贡献数据分成数个区间，并对每个区间赋予不同的权数，作为目标利

润率的调整参数。其原则是：贡献度越高，其权数应越低，反之则相反。
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(4)基于适时营销重点地调整参数

进出口贸易根据产品的季节性、国际市场的变化，会出现在某一时间段某种

商品的出口或进口量骡增，为了抓住这有利时机，扩大业务，建行应针对这些商

品的进出口商提供有吸引力的产品价格，因而，应在原有的目标利润率基础上再

进行调整。

4．3风险加权成本库的建立

4．3．1国际结算及相关业务产品成本内容

(1)国际结算业务成本

即办理国际结算业务耗费或发生的各种费用，包括人员薪金、系统维护费、

设备费用、文档费等。

(2)资金成本

即商业银行筹集资金所付出的成本。

(3)贷款费用

包括信用调查费、项目评估费、抵押物的维护费用、贷款回收费用、贷款档

案费、法律文书费、信贷人员薪金以及分摊的固定费用等。

(4)客户存款的利息支出

客户在办理国际结算业务时．往往会在此银行开立账户，所以银行对此账户

的利息支出也构成银行开展中间业务的成本。

(5)账户管理成本

客户活期、定期存款账户的管理费用和操作费用．如提现、存现、转帐等。

(6)客户违约成本

即违约风险补偿费、期限风险补偿费等。根据客户的风险等级和平均违约率

来确定。

(7)税金

即银行经营过程中应缴纳的各种税金。

4 3．2各成本风险权重的确定

成本是商业银行提供产品的前提条件，在短期内对银行利润的影响不变，而

风险损失却随着客户、外部环境的变化丽变化，因此风险是对产品价格起决定作
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用的影响因素。国际结算及相关产品的风险主要体现在：贷款的种类、贷款的期

限，信用证的种类、期限等等。风险由于可以引起银行资金的损失，所以应该被

认为是商业银行经营或提供服务的无形成本。

从理论上说，银行应该根据具体业务的风险不同制定不同的价格，从而使银

行承担的风险与收益相匹配，确保银行赢利以实现目标利润。在实际操作中可以

把产品分成不同的等级，根据产品自身的风险等级、涉及款项的额度以及平均违

约率确定产品的风险权数。在制定价格时，可在一定基准成本的基础上，加乘该

产品的风险权数。权数确定的原则应该是：风险程度越高，其风险权数也越大，

反之亦然。

4．3．3成本库的建立

将所有国际结算及其相关产品的基准成本以及各自的风险权数集中到一起，

成为客户办理业务的成本基准，便形成一个待用成本库。

4．4客户利润贡献库的建立

4．4．1来源于客户收入的确认

在确立利润贡献库之前，首先应明确银行的收入。银行来源于客户的总收入

主要包含以下几方面：

(1)国际结算手续费收入

指银行为客户办理的国际结算及相关的国内结算业务时，所形成银行的非利

差收入。

(2)结售汇业务收入

指银行为客户办理结售汇，所取得的价差收入。

(3)贷款的利息净收入

指银行发放客户的实际到位的所有本外币贷款的利息收入，应包括所有的授

信资产，包括进出口押汇、打包贷款、票据贴现、一般贷款等。

(4)客户存款账户收入

客户将款项存入银行，银行在缴纳存款准备金和留用一定的备有现金后，

余额可用于贷款、投资等，从而产生一定的收益。此种收入即为“客户存款账户

收入”客户存款账户收入可按下列程序计算：
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账户存款可运用净额：账户平均余额一存款准备金一备付现金 (4一1)

(备付现金=客户存款余额x该行平均现金备付率)

账户存款总收入=账户存款可运用净额×(贷款、投资、拆借等资产的平均收

益率)+存款准备金利息收入。 (4—2)

其中，“生息资产的平均收益率”指银行全部生息资产的平均利润率，可通

过历史财务数据求得。此处之所以用“生息资产的平均收益率”来计算“账户可

投资净额赚取的收益”，是因为在一般情况下，银行的资金来源与资金运用之间

并不存在一一对应的关系。换言之，银行无法判定某一客户存款账户的资金被用

于何种资产项目。

在账户存款平均余额中，客户已经开出支票、但尚未办理提现和转帐的部

分存款、银行不能自由运用，应予剔除。

各分支行的存款准备金利息收入应包括上缴的经营调节基金、法定准备金、

入{亍和系统各付金等利息收入。贷款、投资、拆借等自有资产的平均收益率可通

过历史财务数据求得。

4．4．2基于客户风险因素的成本再调整

客户到银行办理的国际结算及相关业务，其基础成本可从风险加权成本库中

获得。但由于具体客户及其带来的具体业务的差异，风险还会有所不同，因而，

应在基础成本的基础上再加乘一个风险权数，从而，真正形成客户某次业务的总

成本。

基于客户风险的成本调整权数来源于两方面：一方面是基于客户历史履约记

录的调整系数，即根据客户以往在贷款及国际结算业务上的风险指数，本次业务

的目标利润率进行再调整；另一方面，是基于客户本次业务具体情况的调整系数，

即不同客户办理的同一种国际结算业务，因对方银行的资信、及业务中所包含的

软条款的不同，所带来的风险的不同。

4．4．3利润贡献库的建立

一个客户对银行的贡献，就应该为：

客户利润贡献=来自客户的总收入一客户业务耗费的总成本 (4—3)

为每一客户建立起利润贡献库，并将其在每次办理业务产生的利润贡献数据

添加到利润贡献库中，综合评定，作为下次业务定价的依据之一。
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4．5国际结算产品定价新模型的建立

本文提出一种新的定价方法一动态风险(业务及客户)、贡献定价法，该方

法具有以下两个优点：

一是同时兼顾业务成本、费用，银行所承担的风险以及客户的贡献；

二是将每一种影响价格的因素加以确认和计量，使得银行可以根据产品、客

户风险水平以及客户贡献的变化而进行动态的价格调整。

动态风险、贡献定价法定价模型为：

R：竺!!!!±笪!：!兰±!!：塑±竺兰：!!：：竺!!!!
C1+C2+C3+C4一C5

(4—4)

P=[C1×6l×口1+c2×62×口2+c3+C4一c5】×[1+Rx(1±r6)×，7×，8]

(4—5)

其中：P为银行对某一客户在其所办理的国际结算及相关业务的综合报价。

cl一国际结算产品成本

c2一贷款成本

C3～结售汇成本

C4一存款成本

C5～重复成本

R一“一篮子”产品的目标利润率

，l，r2，，3，，4一各业务的基准目标利润率

r5一重复业务的利润率，可根据银行自己情况去大值或小值。

，6一基于地域差别的调整参数

门一基于客户贡献度的调整参数

，8一基于适时营销重点地调整参数

乩口2一基于客户历史信用的风险系数

6l，62一基于客户本笔业务的风险系数
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4．6国际结算及相关业务部门的利益分配

客户每次到银行办理国际结算及相关业务，由国际业务部门根据客户的利润

贡献对其“一篮子”业务综合报价，并产生总的利润额。为均衡各部门在业务中

利益，建议对所产生的利润按内部转移价格记各部门业绩，当然，内部转移的利

润要低于各部门自主拉进业务的利润率，这样做的目的，一来是由于该部门省去

了一些营销的工作，二来是为了奖励各部门多拉进该行的其他业务。
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5定价模型的实例应用

5．1定价模型实例

某国际结算客户到建设银行上海分行办理一笔假远期出口信用证业务，业务

信息如下：(1)信用证金额：100万美元；(2)开证行：韩国国民银行；(3)信

用证有效期：30天；(4)出口货物：单冻扇贝；(5)客户办理业务时美元／人民

币汇率：l美元=8．26人民币。

客户此次在建行办理的国际结算及相关业务有以下几种：(1)信用证通知、

打包放款650万元人民币、(2)信用证议付、(3)信用证lOO％押汇、(4)结售

汇(5)转账结算。

5．2定价的思路

客户到建行办理业务，建设银行应将客户办理的所有业务纳入“一篮子”

来综合考虑。首先，根据所涉及的业务不同的目标利润率，计算出该篮子业务的

目标利润率：其次，应明确每种产品各自的成本，并计算出客户本次业务可节省

的重复成本；再次，根据本客户以往的履约纪录及本次业务特点对贷款及国际结

算产品成本进行再调整；最后，对该篮子业务的目标利润率，依地域、客户贡献

及适时营销重点的不同对其进行调整；最后用动态风险、贡献模型对客户进行综

合报价(见图5．1)。

5．3定价模型各参数的确定

5．3．1业务成本的确定

即对所涉及的各项业务的成本逐～计算，需要指出的是，本例所指的成本

均为含税成本。

(1)国际结算业务成本Cl

此次客户办理的国际结算业务有信用证通知及信用议付。

信用证通知成本：每笔100元，C11=100(元)

信用证议付成本：为信用证议付金额的O．5‰，假远期信用证因存在一定的
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5．1定价模型实例某国际结算客户到建设银行上海分行办理一笔假远期出口信用证业务，业务

信息如下：(1)信用证金额：100万美元；(2)开证行：韩国国民银行；(3)信

用证有效期：30天；(4)出口货物：单冻扇贝；(5)客户办理业务时美元／人民币汇率：l美元=8．26人民币。

客户此次在建行办理的国际结算及相关业务有以下几种：(1)信用证通知、

打包放款650万元人民币、(2)信用证议付、(3)信用证lOO％押汇、(4)结售

汇(5)转账结算。

5．2定价的思路

客户到建行办理业务，建设银行应将客户办理的所有业务纳嚣、～羹冀’
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)贷款业务成本C2此次

客户办理的贷款业务有打包放款及信用证押汇业务。打包

放款业务成本：为金额的3．6‰／胃，打包放款金额为信用证的8＆ll，其限于

信用证期限相等，为30天，打包放款的风险相对其它贷款业务要小，风险权数

定为l，则该笔打包放款业务成本C2

l=lOOO，自自O×8爸爸×3，6‰×8．26=23788．8(元)信用

证押汇业务成本：为金额的4，2‰／月，信用证10i囊押汇。期限为15天，押汇

业务风险较大，风险权数a22定为i：{2，则该笔信用证押汇业务成本c22=1000，000

x4．2‰÷30×15×1．2×8．26=20815．2(元)(3

)结售汇业务成本c3结售

汇业务成本：为金额的O．8‰，则该笔结售汇业务的成本C3

=1naO，nn0×O，8‰×8．26=6608(元)(4

)存款业务成本C4客户

结汇后，将所有人民币转入其在建行的人民币账户，则该笔转账业务成本为

C4=lO元

����x
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4643×20％+44604×8％+6608×15％十lO×5％一5600×8％

4643+44604+6608+10—5600

=lO％

(2)基于地域差别的调整参数

该笔业务的客户所在地为上海。总行基于对当地经济发展状况等考虑，给与

上海行在所定目标利润基础上可以上下浮动30％的权利。上海行根据本地竞争状

况，决定将调整参数，6定在上浮lO％。

(3)基于客户贡献度的调整参数

根据历史信息，该客户对建行的利润总贡献为5万元，根据客户的贡献等级

而确定的调整参数r7定为95％。

(4)基于适时营销重点地调整参数

由于客户办理业务的两个月之内，正是国内扇贝收获季节，也是扇贝出口高

峰，为吸引扇贝出口企业前来办理业务，因而，建设银行上海分行对本次业务目

标利润的调整参数r8定为95％。

5．4价格的最终确定

客户办理的该笔国际结算业务相关产品的综合报价为：

尸=IClx61×口l+C2×62x口2+c3+C4一e5】×t1+Rx(1±r6)×r7x r8】

=[100+4543×l×1．3+23788．8×1×1+20815 2×l，2×1 l+6608+10—5600】

x【1+10％x(1+lO％)x95％x95％】

=64075，38(元)
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6结论

经过数月的辛苦工作，本论文的研究工作己全部完成。通过研究我做出了具

有一定创新意义的分析结论和理论观点：现阶段条件下的产品定价受很多政策约

束，随着价格体系的变革、银行产品体系的成熟，建设银行产品定价不应再沿用

历史的方法，必须有一套科学而且行之有效的定价方法。论文在分析现有相关产

品定价方法优缺点的基础上，提出了建设银行国际结算产品定价的新原则并构建

了动态风险、贡献定价模型。

本文研究成果其重要意义丰要体现在以下几个方面：

l、突破了原有定价方式的局限

该定价方法不再局限于成本、需求及竞争三种导向定价法，而是结合了三种

定价导向特点。虽该方法也是在成本的基础上加成了本行的目标利润，但该方法

与传统的成本加成定价模式和基准利率加点模式相比：这里的目标利润已不再是

漠视竞争、漠视需求的银行自己的利润期望，既考虑单笔业务的效益，也照顾到

银行对客户的综合业务发展，既考虑市场价格水平，又能结合银行及具体客户的

实际情况进行调整，因而在实际操作中有利于银行适应市场发展和客户需求，最

大限度提高银行目标利润。

2、更符合银行的现代化经营管理的需要

体现了银行“以客户为中心”的经营理念。它摈弃了“就事论事”的思维框

架和以“业务为中心”的传统经营模式，试图从银行与客户的全部业务往来关系

中寻找最优的价格。

采用这种模式，不仅会得出富有竞争力的国际结算产品价格，同时，该模

型还可用来判定盈利最大的产品和客户种类。

该定价方法对组成国际结算及相关产品价格的因素进行了细分，使定价过程

简单明了，不仅适用于谈判过程，而且便于银行对客户的监督管理。银行可以在

监管中，根据定价因素的变化相应调整以后的价格，使的监管更具体化、动态化。

今后工作展望。由于时间和环境所限，尽管在产品定价问题上进行了详尽的

研究，但作者觉得仍有很多有价值的问题值得进行进一步的探索和研究。

l、定价是个复杂、庞大的工程，应考虑的因素很多。鉴于本人的能力和实

践的限制，本文侧重定价方法的提出。对影响目标利润的诸多因素，只探讨了两

个比较重要的顾客、竞争，并且对这两个因素的分析，也只限于提出定价时应考

虑的问题，并就建行现实情况提出建议，而没有分析整个国内市场、建行的战略

4l
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地位而提出具体的目标利润值。

2、本论文所研究的内容，只是商业银行中国际结算及其相关产品，将其作

为商业银行的微缩。但要想真正的以客户为中心进行定价，应将客户在银行中所

做的所有业务都考虑在内，并对其总利润贡献进行评价。银行业务林林总总不下

千种，并各有特点，要想将所有业务都综合考虑，还需要大量长期的艰苦工作才

能最终完成。
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