
臺灣雲林地方法院民事判決

111年度訴字第334號

原      告  蕭全欽 

被      告  皇瑞建設有限公司

0000000000000000

0000000000000000

法定代理人  林惠娟 

訴訟代理人  張右人律師

上列當事人間請求給付服務報酬事件，本院於民國111年12月20

日言詞辯論終結，判決如下：

    主  文

被告應給付原告新台幣640,513元及自民國111年6月30日起至清

償日止，按週年利率百分之五計算之利息。

原告其餘之訴駁回。

訴訟費用由被告負擔十分之九，餘由原告負擔。

本判決於原告以新台幣220,000元供擔保後，得假執行。但被告

得預供擔保新台幣640,513元後，免為假執行。

原告其餘假執行之聲請駁回。

    事實及理由

一、原告主張：

㈠、緣原告與被告於民國110年5月10日簽訂房地顧問銷售合約（

　　下稱系爭銷售合約），約定聘任原告擔任被告建案「皇瑞臻

邸」（下稱本件建案）之銷售顧問，合約期限自110年5月10

日起至110年12月31日止，約定原告以被告名義協助規劃銷

售事宜，並依業績達成之績效給付顧問報酬，依照系爭銷售

合約之約定，顧問報酬包含服務佣金、激勵獎金與超價獎金

等，並約定達成時由被告給付原告報酬。系爭銷售合約業已

於110年12月31日期間屆滿，本件建案達成之銷售金額為新

台幣（下同）6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢

價銷售金額38萬元），依照系爭銷售合約之服務佣金約定應

為1,542,500元（6,170萬×2.5%=1,542,500），又超價獎金
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為114,000元（38萬×30%=114,000），另依照系爭銷售合約

第7條第2項激勵獎金之約定，銷售達三成時，被告應另外給

原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，並採累計計算

　　，合計應給付原告之服務報酬應為2,456,500元（計算式:1,

　　542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行

業務所得稅金245,650元與二代健保費51,832元後，被告應

再給付原告2,159,018元（計算式:2,456,500-245,650-51,8

　　32=2,159,018），被告僅給付原告1,458,505元，尚有餘款7

　　00,513元（下或稱系爭報酬）未給付，爰依系爭銷售合約，

請求被告如數給付。

㈡、對被告答辯所為之陳述：

　⒈依系爭銷售合約第7條第1項服務佣金之約定，載明「正式簽

約售價之2.5%」。準此，所謂服務佣金即為本件建案簽約售

價之2.5%，並以合約銷售結案屆滿時計算之。而第9條超、

低底價之處理，既為超額獎金計算之約定，依據文義解釋，

所謂超額獎金，即為銷售過程中，為鼓勵銷售方盡可能以較

高之銷售金額行銷，並約定就超過約定底價部份，提供超價

獎金之30%給銷售方。基於合約公平誠信原則，並依據前述

條款，銷售方計算服務佣金時，自不能將超額售價重複計算

於服務佣金中，避免銷售方重複計算。至於第7條第2項激勵

獎金，其内容為「銷售獎金達三成獎金30萬元，如達成五成

時需再給付50萬元，如達成七成時需再給付70萬元」。據此

即為銷售方之銷售總額占本件建案銷售底價總額（目標額）

之比率。本件建案（透天產品）達成之銷售金額為6,208萬

元，扣除底價6,170萬元，超價金額為38萬元。原告之前向

被告聲請給付佣金之請款明細記載底價為6,163萬元，係屬

誤載。

  ⒉被告抗辯銷售價格之提高，據以認定所謂之銷售達成率應以

調高後之底價總和為計算基礎（即為計算之分母）。與系爭

銷售合約約定事實相違，依據實務見解，預售屋之銷售過程

中，銷售標的物因出售而逐漸減少，又因應市場需求，預售
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屋銷售價格因銷售時間而提升價格，實為常態，並為建設公

司的策略，藉此獲取更高之利潤。而契約條件之合意，應以

文義解釋為基礎，如有重要之點應以明確為原則，並非由契

約之任一方解釋，以不至發生商務爭議。如系爭銷售合約就

達成率之計算方式，另有其他約定，應以文字載明或於簽約

前與原告確認，因該部分為系爭銷售合約之重要事項約定，

且涉及契約雙方當事人之重大利益。而被告故意曲解條件内

容，致有損於原告權益且違反事實。

　⒊進而言之，系爭銷售合約係由雙方合意後簽署，原始初稿係

由原告代理書寫，且當時雙方確實有逐條討論合約内容，並

以原告起訴之附證合約為最終確認之版本。觀諸第9條超、

低底價之處理，其就超、低底價之計算方式，對於銷售過程

中之變動條件有詳細且明確之記載，其内容詳如：「各次每

戶底價確定後，其中銷售第二次與第三次超額獎金以第一次

底價為基準。第二次與第三次以當次各戶底價計算，超價金

額加總減去各戶底價金額作為該次之總超價金額。乙方可分

得每次超價金額百分之三十作為超價獎金。」據此可知，雙

方簽訂系爭銷售合約時，即將契約履行過程中之變動條件詳

實記載於契約條件中，並以文字詳實約定，如若雙方就激勵

獎金有特別約定，應當如第9條之變動條件詳實載明於合約

書内。然觀諸被告就激勵獎金條款之說明與主張，自有許多

不合情理與商業通例之情況，不符合公平原則及業界慣例，

更不符合合約書撰寫方式。且依被告公司人員林顥霖（Aman

　　da）與原告之111年1月29日LINE對話中，就有關激勵獎金之

計算約定，有累進計算之說明，其對話内容為：「所以才會

有激勵獎金透天銷售達底價3成給第一次（30萬），達5成給

第二次（50萬），達7成給第三次（70萬），等於你全部賣

第一次底價12,330（透天價格）x2.5%+30+50+70…」，可以

窺知被告與原告確認之激勵獎金約定是累進之計算方式。因

此，被告就非約定事項擴張解釋，實為惡意曲解，被告之答

辯實為臨訟杜撰之詞，與事實不符。
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  ⒋被告針對原告銷售之A1房地之案件，表示原告自行承諾買受

人在空地施作圍牆及增高女兒牆，未經被告同意，支出費用

6萬元，要求原告自行負責。因A1房地之買受人於洽談時，

確實有提出希望於空地施作圍牆及增高女兒牆，惟該部分係

為被告（即建設公司）權限，且涉及建築圖說及設計變更（

　　此為營建業通稱之「客變」），因客變之施作工程係由被告

進行施作履約，屬被告權益，原告依約定如實轉知被告，被

告與買受人曾於111年1月15日直接進行協商，被告經評估後

同意買受人之客變需求，雙方並簽署客戶工程變更單。且依

據系爭銷售合約第12條有關客變之約定：「本案為預售屋，

服務人員於客戶簽約後，客戶如需辦理客變檢討，須經甲方

同意，使得辦理。」準此，有關客變之約定，雙方僅約定原

告有轉知及須被告同意之條件，並無約定客變須由原告負擔

費用之條款。且經檢視客戶工程變更單内容，被告與買受人

協商後，就變更項目之追減項目，雙方同意費用沖抵，互不

追減工程費用，並在備註欄位明確記載。而111年1月6日前

客戶之工程設計變更尚未確認，自無被告所稱原告未經同意

自行承諾買受人之事實。更何況系爭銷售合約亦無須由原告

負擔設計變更衍生之費用成本，被告抗辯依法無據。

　⒌證人李綸安與被告間有聘僱關係，係原告與被告間之關係結

束後，被告再聘任證人李綸安接替原告後期之銷售工作，故

而參與111年1月6日之會議，討論A1客戶合約内容之議題，

當日參加人員有原告、被告（代表出席人員林顥霖）、A1客

戶、證人李綸安及其同事等，而討論過程中，被告與客戶並

未達成共識，亦未簽署工程設計變更單，且被告與原告雙方

並未就圍牆施作與費用進行明確討論，故當日會議僅為議題

討論，各方並未有明確共識。況且，不論雙方是否有合意，

如被告與客戶日後就圍牆以各別協商，應以期後約定為準，

故111年1月15日簽署之工程設計變更單，已約定以變更項目

之追減項目達成共識，進行費用沖抵找補，互不追減工程費

用，並約定無須原告負責，原告自毋庸負擔任何費用等語。
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㈢、並聲明：

  ⒈被告應給付原告700,513元，及自本件訴狀送達之翌日起至

至清償日止，按週年利率5%計算之利息。

  ⒉訴訟費用由被告負擔。

  ⒊願供擔保，請准宣告假執行。　　

二、被告抗辯：

㈠、就兩造簽署系爭銷售合約之時間、約定内容等，均不爭執。

　　原告為受建商委託銷售房地之專業人員，系爭銷售合約為原

告預先準備之制式合約，兩造曾就第9條超、底價之約定，

有所商議。惟原告所提出之服務佣金計算方式，應有誤解。

㈡、本件建案顧問報酬之計算分為以下三個部份：

  ⒈服務佣金應以底價計算：

　⑴按一般預售屋之買賣，建商若委由他人代為銷售，則代銷人

員之主要目的，即為仲介建商（賣方）與客戶（買方）締結

買賣契約。代銷人員的業務型態可分包銷型態及包櫃型態：

  　①包銷業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之所有廣告費用、

企劃費用、業務執行、人事管銷費用，費用細項包括戶外

看板、宣傳海報、報紙雜誌廣告、促銷活動、說明書、透

視圖之印刷費、攝影費、接待中心、樣品屋之施工佈置及

現場美化、水電費等，約定報酬之一般行情為總銷金額之

5.5%至6.5%。

　　②包櫃業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之銷售現場人員薪

獎、現場雜支等費用，企劃費用可協議是否代理，約定報

酬之一般行情為帶企劃者約總銷金額之2.5%至3%，不帶企

劃者約總銷金額之1.8%至2.2%。

  ⑵依系爭銷售合約第3條約定，原告服務項目為廣告企劃、行

銷策略「協同討論」及現場銷售顧問執行，顯見原告屬不帶

企劃之包櫃業務，約定報酬之一般行情約總銷金額之1.8%至

2.2%；然系爭銷售合約第7條第1項約定之服務佣金為正式簽

約售價之2.5%，高於一般行情。被告另行付費委請其他廠商

進行廣告企劃並提出質疑後，兩造在110年10月1日同意將系
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爭銷售合約第7條第1項約定服務佣金之計算基準，由「正式

簽約售價」變更為「底價」，再於110年12月1日、111年1月

3日數次確認。故原告以「皇瑞臻邸服務費請款明細」於110

年10月1日向被告請款時，係主張以底價請款：A1、A9（底

價1,640、售價1,650）、於同年12月1日請款時，係主張A8

　　、A12、A13、A5（請領價格3,005、售價3,020）、於111年1

月3日係主張A11、A6（請領價格1,518、售價1,538），足見

原告係表明以「底價」請款，並經被告同意，本件建案依原

告向被告請領傭金之請款明細所載，請領價格（按即底價）

合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,16

　　3萬），從而原告得主張之服務佣金應為1,540,750元（計算

式:6,163萬×0.025=1,540,750)。與原告訴訟外自承主張之

請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751,250+379,500=1,5

　　40,750）相符。基此，系爭銷售合約就服務佣金之約定，應

以上開底價計算。

  ⒉超價獎金：

    原告依系爭銷售合約第9條約定主張超價獎金114,000元部分

　　，被告不爭執。

  ⒊激勵獎金並非累進計算：

  ⑴依系爭銷售合約第7條第2項約定，激勵獎金為「透天產品銷

售達三成獎金30萬元，銷售達五成獎金50萬元，銷售達七成

獎金70萬元」。本件建案銷售之標的包括透天（即別墅）及

華廈，被告僅否認原告關於透天（即別墅）部分激勵獎金為

80萬元之主張。

  ⑵兩造在110年3月20日曾就透天產品之銷售總價及底價達成合

意（見110.3.20別墅價目表），但因本件建案為預售屋銷售

　　，而110年3月後之建築營造成本、勞工工資均快速上漲，兩

造遂於同年8月10日達成調高各戶銷售底價30萬元之合意（

　　見110.8.10別墅價目表），從而「銷售達三成」、「銷售達

五成」之基準，應以銷售時點為準，分別適用不同之價目表

　　，始能達成兩造提高銷售底價之目的。而本件建案透天產品
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共有A1至A17等16筆房地（無A4)，共售出Al、A5、A6、A8、

A9、All、A12、A13等8筆房地，其中Al、A5、A8、A9等4筆

房地適用110.3.20別墅價目表，A6、All、A12、A13等4筆房

地適用110.8.10別墅價目表，因此，銷售底價總金額應為12

　　,690萬元（110.3.20別墅價目表之銷售底價總金額為12,330

萬元，售出4筆房地，應予扣除，計算式:12,330萬+(16-4)×

　　3萬=12,690萬）。故「銷售達五成」之金額為6,345萬元（

　　計算式:12,690萬×0.5=6,345萬），然本件建案銷售金額應

為6,163萬元，已於前述，故激勵獎金應為「銷售達三成」

之30萬元。

　⑶按解釋意思表示，應探求當事人之真意，不得拘泥於所用之

辭句，為民法第98條所規定，故解釋當事人之契約，應以當

事人立約當時之真意為準，而真意何在，又應以過去事實及

其他一切證據資料為斷定之標準，不能拘泥文字致失真意。

至所謂探求當事人之真意，如兩造就其真意有爭執時，應從

該意思表示所根基之原因事實、經濟目的、一般社會之客觀

認知、經驗法則及當事人所欲使該意思表示發生之法律效果

而為探求，並將誠信原則涵攝在内，藉以檢視其解釋結果對

兩造之權利義務是否符合公平正義（最高法院著有104年度

台上字第1575號判決可參）。本件約定報酬包含：服務佣金

　　、超價獎金及激勵獎金，單純就2.5%之服務佣金，已經高於

一般行情，激勵獎金實不可能採累進計算；如採累進計算，

加計超價獎金，本件約定報酬已超過4%，被告大可在簽約時

選擇「包銷」，不需再另行支出廣告費用、企劃費用、接待

中心施工佈置費用等。原告之主張，遠高於業界行情，對被

告誠屬不利。基此，本件參酌一般社會之客觀認知及誠信原

則，應解釋激勵獎金之計算，並非累進計算，始符合公平原

則。至於原告與被告公司人員林顥霖（Amada，「皇瑞-林總

裁」為原告自行標記）之LINE對話紀錄，僅是林顥霖說明如

果依原告之計算方法，原告約定報酬高達4.45%，超過一般

包櫃的費用，應該是包銷的費用等語，故原告之主張並不可
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採，激勵獎金之計算不應採累進計算。　　　　　

　⒋因此，本件顧問報酬應為1,954,750元（計算式:1,540,750+

　　114,000+30萬=1,954,750）。

㈢、應予扣除部分：

　⒈前開報酬應扣除稅款195,475元（計算式:1,954,750×10%=19

　　5,475）、二代健保費41,245元（計算式:1,954,750×2.11%

=41,245）。

  ⒉本件建案為預售書，服務人員於客戶簽約後，客戶如須辦理

客變檢討，須經甲方同意，始得辦理。贈品部分：簽約時如

遇客戶要求贈送相關建材及設備，須事先與甲方溝通確認，

否則由乙方自行負責，系爭銷售合約第12條、第13條有明文

約定。透天產品A1房地簽約時，原告未經被告同意，自行承

諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日

被告與客戶協商時，同意支付費用6萬元，原告在訴訟外亦

自承上情，應由原告自行負責，故應扣除。

　⒊證人李綸安證稱：「我們是在討論建案的銷售策略、方向、

價位等事情，我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭

先生有說要做A1的圍牆，但是這不在公司及買方的合約的範

圍内，所以當時蕭先生（即原告）有跟客戶說這部分會由他

負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購

方也知道，我有錄音檔。」等語，與證人李綸安所提出之錄

音檔大致相符。至於工程施作金額為87,435元（不含稅），

雖高於兩造約定之6萬元，但被告仍依約定，抗辯應予扣除6

萬元。　

　⒋被告與證人李綸安間並無聘僱關係。證人李綸安交付予被告

之111年1月6日會議錄音檔及譯文，均已完整提出鈞院。依

原告與林顥霖、張琬茹（A1房地買受人）之對話內容，足認

在原告承諾其應負責A1房地買受人在空地施作圍牆及增高女

兒牆後，被告公司人員及張琬茹均表同意。原告雖提出111

年1月15日之會議錄音譯文，但僅係節錄，原告並未參與，

被告更無免除原告責任之情。基此，111年1月15日之會議與
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原告無涉，不應作為有利原告之認定。且因原告已答應負責

為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，被告與客戶洽談上開客

戶工程變更單時，才將該空地圍牆及增高女兒牆部分改列為

不追加項目，以免爭議。依系爭銷售合約第11、12條約定，

施作圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由原告自行負責。

　⒌因而本件應扣除金額為296,720元（計算式:195,475+41,245

　　+6萬=296,720）。　

㈣、綜上所述，本件被告應給付金額為1,658,030元（計算式:1,

　　954,750-296,720=1,658,030），又當初鑑於A1房地施作圍

牆及增高女兒牆之爭議，及4戶房地（A10、All、A12、A14

　　）下定後遲未簽約等情，需要釐清，被告當初曾預留10%之

保留款，先行給付1,494,100元，就10%保留款部分被告應該

給付原告，故本件實應給付163,930元（計算式:1,658,030-

1,494,100=163,930）等語。

㈤、並聲明：

　⒈原告之訴駁回。

  ⒉訴訟費用由原告負擔。

  ⒊如受不利判決，願供擔保請求免假執行。　　　　

三、兩造不爭執及爭執事項:

㈠、不爭執事項:

　⒈兩造有簽定系爭銷售合約。　

　⒉本件建案原告所銷售房屋之底價合計為6,170萬元。

　⒊依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,000元。

㈡、爭執事項：　　　　

  ⒈原告得請求之服務佣金應該多少?

　⒉依系爭銷售合約約定，激勵獎金是否累計計付?及其計算基

礎是依第一次所定底價或依銷售時之所定底價計算?

　⒊被告為購買A1產品客戶施作空地圍牆及增高女兒牆之費用6

萬元，應由何方負責?

四、本院之判斷：

㈠、原告主張兩造於110年5月10日簽訂系爭銷售合約，被告聘任
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原告擔任本件建案之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起

至110年12月31日止，上開合約期間已經屆滿，經原告完成

銷售如附表所示之透天產品，銷售金額共6,208萬元（包含

標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），已銷售

透天產品之第一次及第二次底價亦如附表所示等情，為被告

所不爭執，並有原告提出之系爭銷售合約書暨所附價目表在

卷可證（本院卷第15-27頁），足信屬實。

㈡、原告請求服務佣金部分:

　⒈查原告主張其銷售如附表所示產品之銷售金額共6,208萬元

（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元）乙

情，被告所不爭執，則原告主張依系爭銷售合約第3條一、

約定，按正式簽約售價之2.5%計算結果為1,542,500元（6,1

　　70萬×2.5%=1,542,500）。

　⒉被告雖抗辯依原告於訴訟外向被告請領佣金之請款明細所載

　　，其請領價格（按即標準銷售金額、底價）合計為6,163萬

元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,163萬），與原告

訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751

　　,250+379,500=1,540,750）相符，故原告得請求之服務佣金

應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)等語

　　，並提出服務費請款明細3件影本為證（本院卷第127-131頁

　　）。然該請款明細所列金額，核與上開兩造所不爭執之系爭

銷售合約所附價目表之金額不同，故原告主張該請款明細所

載金額是原告誤算等語，足以採信。

　⒊因此，原告主張被告應給付之服務佣金為1,542,500元，為

有理由。

㈢、原告請求超價獎金部分:　　

　  原告主張依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,00

　　0元（計算式:38萬×30%=114,000），為被告所不爭，足信屬

實。

㈣、原告請求激勵獎金部分:

　⒈查系爭銷售合約第七條載明「服務佣金:一、正式簽約售價
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之2.5%。二、激勵獎金如下:透天產品 銷售達三成獎金30萬

元 銷售達五成獎金50萬元 銷售達七成獎金70萬元…」等語

　　。上開條文雖未載明激勵獎金係以「累計計付」，然參酌上

開條文前後文義，與系爭銷售合約第八條約定「請款方式、

銷售金額（以簽約完成為準），乙方（按即原告、下同）應

於訂戶簽訂正式預訂買賣合約後（如客戶係以支票支付，須

以支票到期日後始向甲方【按即被告，下同】請款），於每

月五日前彙送請款資料請款給甲方。甲方於當月二十五日撥

款…」等語（本院卷第15-17頁）。可見依系爭銷售合約，

原告有出售產品、符合請款條件時，即需於每月彙送請款單

向被告請款。而系爭銷售合約既載明「銷售達三成獎金30萬

元 銷售達五成獎金50萬元…」等語，可見上開請款約定並

未排除激勵獎金之請款，此亦有被告所提出上開服務費用請

款明細載明包括激勵獎金項目可資佐證（本院卷第127-131

頁），應足確認。即原告銷售達三成即得向被告請領獎金30

萬元，銷售達五成時即另得請領獎金50萬元。另依原告所提

出被告公司稱呼「林總裁」之林顥霖與原告於111年1月29日

LINE之通話翻拍畫面，亦載有上開計算方式（本院卷第233

頁），益徵明確。故原告主張依照系爭銷售合約第7條第2項

激勵獎金之約定，原告銷售達三成時，被告應給付原告30萬

元，如達成五成時需再給付50萬元，採累計計算，應足採信

　　。被告抗辯非採累計計算云云，應無可採。

　⒉又原告主張激勵獎金之達成率，係以其銷售總額與第一次底

價總額計算乙情，雖為被告所否認。然以爭銷售合約第七條

之約定條文，僅於該條一、載有「正式簽約售價」等語，於

該條二、激勵獎金部分，僅記載:「透天產品 銷售達三成獎

金30萬元…」等語，並未就銷售產品之底價另行約定;與上

開原告與林顥霖之LINE通話翻拍畫面，亦有載有計算底價為

第一次底價之總和12,330萬元，已足採信。況原告銷售其中

A6產品之第二次底價已提高為810萬元（第一次底價為780萬

元），然原告之實際售價為低於上開底價之800萬元以觀，
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原告主張預售屋銷售底價會因銷售過程逐漸提高，是由於預

售屋產品在銷售過程中，因銷售標的物的逐漸減少，為因應

市場之需求，與建設公司為獲取更高利潤之策略，才逐漸提

高底價，應足採信。可見所謂第二次或第三次底價之訂定，

係依銷售狀況與市場之供需而定，係屬浮動、不固定之價格

　　，應不適宜做為兩造約定計算報酬之標準，故被告辯稱所謂

銷售達成率應以銷售當時產品之底價總和為計算基礎，應無

可採。

　⒊原告銷售之總金額為6,208萬元，已如上述，已超過產品第

一次底價總和12,330萬元之50%即6,165萬元（計算式:12,33

　　0萬/2=6,165萬）。故原告主張被告應給付之激勵獎金，為

達三成之30萬元，加上達五成之50萬元，合計80萬元，足以

採信。

㈤、因此，原告主張其得請求之服務報酬為2,456,500元（計算

式:1,542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告

執行業務所得稅金245,650元（依10%計算）與二代健保費51

　　,832元後，被告應給付原告2,159,018元（計算式:2,456,50

　　0-245,650-51,832=2,159,018），再扣除被告已給付原告之

1,458,505元，尚有餘款700,513元未給付，足以採信。

㈥、另被告抗辯原告出售透天產品A1房地簽約時，未經被告同意

　　，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111

年1月6日被告與客戶等人協商時，同意支付費用6萬元，該

部分應由原告自行負責，故應從原告得請求之金額中扣除該

6萬元等情。雖為原告所否認，並提出客戶工程變更單1件為

證。然查:

　⒈上開客戶工程變更單雖於備註欄有刪除「空地圍牆施作與否

及女兒牆增高部分，111年1月6日決議為『客戶與蕭全欽自

行協調後續事宜，與建設公司無關』」等字，而改為「空地

圍牆與女兒牆增高至150cm…此項不追加」等語。然該客戶

工程變更單係客戶與被告之協議，為原告所自陳，並有該客

戶工程變更單上只有被告公司之人員與客戶之簽名可佐（本
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院卷第113、167頁）。故被告抗辯該協議之效力僅及於被告

與客戶之間，被告得否自原告得請求之金額扣除該項施作費

用，應依兩造之權利義務關係而定，尚難以被告與客戶之上

開協議即逕認原告不應負責。

　⒉而依兩造所不爭之被告公司林顥霖、承購戶、原告及證人李

綸安等，於111年1月6日在本件建案銷售中心之談話譯文及

錄音光碟（本院卷第181-210頁、光碟置證物袋）內容，原

告銷售A1產品給客戶時，有向客戶說明該產品有空地圍牆之

施作及女兒牆高約160至180公分等語，然於上開談話時，經

確認A1產品之女兒牆只有1米1（即110公分）高（本院卷第1

85-186、194頁），且沒有施作空地圍牆（本院卷第194-197

頁）。原告當時雖有提到女兒牆部分「…你們那時候陳董是

跟我講一米六，我才跟客戶講一米六。」等語（本院卷第18

4頁），然原告上開表示並未獲得證實;而空地圍牆部分

　　，被告之圖說上並沒有那道圍牆，而原告出售該産品時與被

告公司之「簡經理」談論結果是「使照下來再討論」，且原

告是問被告之工地主任說「可不可以做」，工地主任表示「

　　可以做」等語，然被告公司人員表示上開「使照下來再討論

　　」是指以後再討論客戶是否要追加那道牆之意思，工地主任

也沒有說「可以做給你」，而是可以追加施作的意思等語

（本院卷第184-186、193-197頁），均難以證明被告有答應

要贈送那道圍牆給買受人之意思。而經上開討論後，原告亦

當場向買受人表示「（女兒牆部分）…我跟你講一米六，我

就做這個高度給你…」（本院卷第186頁）、「（空地圍牆

部分）…我一定會做的，這一道圍牆我一定會幫你做…」等

語（本院卷第199頁）。且證人李綸安亦證稱:「…我們在討

論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆

　　，但是這不在公司及買方的合約的範圍內，所以當時蕭先生

有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大

約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語（

　　本院卷第144頁）。因此，被告辯稱因原告已答應要負責為
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客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，因而其與客戶洽談上開客

戶工程變更單時，改列為不追加項目，以免爭議，然該費用

6萬元應由原告負責，應屬可採。依此計算，原告得請求被

告給付之報酬為640,513元（計算式:700,513-60,000=640,5

　　13）。

㈦、末按遲延之債務，以支付金錢為標的者，債權人得請求依法

定利率計算之遲延利息。給付無確定期限者，債務人於債權

人得請求時，經其催告而未為給付，自受催告時起，負遲延

責任。其經債權人起訴而送達訴狀，或依督促程序送達支付

命令，或為其他相類之行為者，與催告有同一之效力，民法

第233條第1項、第229條第2項分別定有明文。本件原告請求

被告給付報酬，為以支付金錢為標的，原告自得請求被告給

付自起訴狀繕本送達翌日即111年6月30日（本院卷第55頁）

起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，自屬有據。

㈧、綜上所述，原告本於兩造所簽訂之系爭銷售合約，請求被告

給付640,513元，及自111年6月30日起至清償日止，按週年

利率5％計算之利息，為有理由，應予准許。原告超過部分

之請求，為無理由，應予駁回。　　

五、兩造均陳明願供擔保，請求宣告執行及免為假執行，於原告

勝訴部分，均核無不合，茲分別酌定相當之擔保金額，予以

准許。至於原告敗訴部分，其假執行之聲請，因訴之駁回而

失所附麗，應併予駁回。

六結論：本件原告之訴為一部有理由，一部無理由，爰判決如主

  文。

中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　10　　日

                  民事第二庭    法  官  黃一馨

以上正本係照原本作成

如對本判決上訴，須於判決送達後廿日內向本院提出上訴狀。如

委任律師提起上訴者，應一併繳納上訴審裁判費。

中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　11　　日
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                                書記官　鄭夙惠

　　　　　　　　　　　　　　　　

附表一（單位:新台幣、萬元）

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

　　　　

戶別 第一次底價 第二次底價   售價    備註

A1 860 868

A5 760 765

A6 780 810 800

A8 780 785

A9 780 782

A11 740 738

A12 730 725

A13 740 740 745

合計 6,170 6,208
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臺灣雲林地方法院民事判決
111年度訴字第334號
原      告  蕭全欽  
被      告  皇瑞建設有限公司




法定代理人  林惠娟  
訴訟代理人  張右人律師
上列當事人間請求給付服務報酬事件，本院於民國111年12月20日言詞辯論終結，判決如下：
    主  文
被告應給付原告新台幣640,513元及自民國111年6月30日起至清償日止，按週年利率百分之五計算之利息。
原告其餘之訴駁回。
訴訟費用由被告負擔十分之九，餘由原告負擔。
本判決於原告以新台幣220,000元供擔保後，得假執行。但被告得預供擔保新台幣640,513元後，免為假執行。
原告其餘假執行之聲請駁回。
    事實及理由
一、原告主張：
㈠、緣原告與被告於民國110年5月10日簽訂房地顧問銷售合約（
　　下稱系爭銷售合約），約定聘任原告擔任被告建案「皇瑞臻邸」（下稱本件建案）之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起至110年12月31日止，約定原告以被告名義協助規劃銷售事宜，並依業績達成之績效給付顧問報酬，依照系爭銷售合約之約定，顧問報酬包含服務佣金、激勵獎金與超價獎金等，並約定達成時由被告給付原告報酬。系爭銷售合約業已於110年12月31日期間屆滿，本件建案達成之銷售金額為新台幣（下同）6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），依照系爭銷售合約之服務佣金約定應為1,542,500元（6,170萬×2.5%=1,542,500），又超價獎金為114,000元（38萬×30%=114,000），另依照系爭銷售合約第7條第2項激勵獎金之約定，銷售達三成時，被告應另外給原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，並採累計計算
　　，合計應給付原告之服務報酬應為2,456,500元（計算式:1,
　　542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行業務所得稅金245,650元與二代健保費51,832元後，被告應再給付原告2,159,018元（計算式:2,456,500-245,650-51,8
　　32=2,159,018），被告僅給付原告1,458,505元，尚有餘款7
　　00,513元（下或稱系爭報酬）未給付，爰依系爭銷售合約，請求被告如數給付。
㈡、對被告答辯所為之陳述：
　⒈依系爭銷售合約第7條第1項服務佣金之約定，載明「正式簽約售價之2.5%」。準此，所謂服務佣金即為本件建案簽約售價之2.5%，並以合約銷售結案屆滿時計算之。而第9條超、低底價之處理，既為超額獎金計算之約定，依據文義解釋，所謂超額獎金，即為銷售過程中，為鼓勵銷售方盡可能以較高之銷售金額行銷，並約定就超過約定底價部份，提供超價獎金之30%給銷售方。基於合約公平誠信原則，並依據前述條款，銷售方計算服務佣金時，自不能將超額售價重複計算於服務佣金中，避免銷售方重複計算。至於第7條第2項激勵獎金，其内容為「銷售獎金達三成獎金30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，如達成七成時需再給付70萬元」。據此即為銷售方之銷售總額占本件建案銷售底價總額（目標額）之比率。本件建案（透天產品）達成之銷售金額為6,208萬元，扣除底價6,170萬元，超價金額為38萬元。原告之前向被告聲請給付佣金之請款明細記載底價為6,163萬元，係屬誤載。
  ⒉被告抗辯銷售價格之提高，據以認定所謂之銷售達成率應以調高後之底價總和為計算基礎（即為計算之分母）。與系爭銷售合約約定事實相違，依據實務見解，預售屋之銷售過程中，銷售標的物因出售而逐漸減少，又因應市場需求，預售屋銷售價格因銷售時間而提升價格，實為常態，並為建設公司的策略，藉此獲取更高之利潤。而契約條件之合意，應以文義解釋為基礎，如有重要之點應以明確為原則，並非由契約之任一方解釋，以不至發生商務爭議。如系爭銷售合約就達成率之計算方式，另有其他約定，應以文字載明或於簽約前與原告確認，因該部分為系爭銷售合約之重要事項約定，且涉及契約雙方當事人之重大利益。而被告故意曲解條件内容，致有損於原告權益且違反事實。
　⒊進而言之，系爭銷售合約係由雙方合意後簽署，原始初稿係由原告代理書寫，且當時雙方確實有逐條討論合約内容，並以原告起訴之附證合約為最終確認之版本。觀諸第9條超、低底價之處理，其就超、低底價之計算方式，對於銷售過程中之變動條件有詳細且明確之記載，其内容詳如：「各次每戶底價確定後，其中銷售第二次與第三次超額獎金以第一次底價為基準。第二次與第三次以當次各戶底價計算，超價金額加總減去各戶底價金額作為該次之總超價金額。乙方可分得每次超價金額百分之三十作為超價獎金。」據此可知，雙方簽訂系爭銷售合約時，即將契約履行過程中之變動條件詳實記載於契約條件中，並以文字詳實約定，如若雙方就激勵獎金有特別約定，應當如第9條之變動條件詳實載明於合約書内。然觀諸被告就激勵獎金條款之說明與主張，自有許多不合情理與商業通例之情況，不符合公平原則及業界慣例，更不符合合約書撰寫方式。且依被告公司人員林顥霖（Aman
　　da）與原告之111年1月29日LINE對話中，就有關激勵獎金之計算約定，有累進計算之說明，其對話内容為：「所以才會有激勵獎金透天銷售達底價3成給第一次（30萬），達5成給第二次（50萬），達7成給第三次（70萬），等於你全部賣第一次底價12,330（透天價格）x2.5%+30+50+70…」，可以窺知被告與原告確認之激勵獎金約定是累進之計算方式。因此，被告就非約定事項擴張解釋，實為惡意曲解，被告之答辯實為臨訟杜撰之詞，與事實不符。
  ⒋被告針對原告銷售之A1房地之案件，表示原告自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，未經被告同意，支出費用6萬元，要求原告自行負責。因A1房地之買受人於洽談時，確實有提出希望於空地施作圍牆及增高女兒牆，惟該部分係為被告（即建設公司）權限，且涉及建築圖說及設計變更（
　　此為營建業通稱之「客變」），因客變之施作工程係由被告進行施作履約，屬被告權益，原告依約定如實轉知被告，被告與買受人曾於111年1月15日直接進行協商，被告經評估後同意買受人之客變需求，雙方並簽署客戶工程變更單。且依據系爭銷售合約第12條有關客變之約定：「本案為預售屋，服務人員於客戶簽約後，客戶如需辦理客變檢討，須經甲方同意，使得辦理。」準此，有關客變之約定，雙方僅約定原告有轉知及須被告同意之條件，並無約定客變須由原告負擔費用之條款。且經檢視客戶工程變更單内容，被告與買受人協商後，就變更項目之追減項目，雙方同意費用沖抵，互不追減工程費用，並在備註欄位明確記載。而111年1月6日前客戶之工程設計變更尚未確認，自無被告所稱原告未經同意自行承諾買受人之事實。更何況系爭銷售合約亦無須由原告負擔設計變更衍生之費用成本，被告抗辯依法無據。
　⒌證人李綸安與被告間有聘僱關係，係原告與被告間之關係結束後，被告再聘任證人李綸安接替原告後期之銷售工作，故而參與111年1月6日之會議，討論A1客戶合約内容之議題，當日參加人員有原告、被告（代表出席人員林顥霖）、A1客戶、證人李綸安及其同事等，而討論過程中，被告與客戶並未達成共識，亦未簽署工程設計變更單，且被告與原告雙方並未就圍牆施作與費用進行明確討論，故當日會議僅為議題討論，各方並未有明確共識。況且，不論雙方是否有合意，如被告與客戶日後就圍牆以各別協商，應以期後約定為準，故111年1月15日簽署之工程設計變更單，已約定以變更項目之追減項目達成共識，進行費用沖抵找補，互不追減工程費用，並約定無須原告負責，原告自毋庸負擔任何費用等語。
㈢、並聲明：
  ⒈被告應給付原告700,513元，及自本件訴狀送達之翌日起至至清償日止，按週年利率5%計算之利息。
  ⒉訴訟費用由被告負擔。
  ⒊願供擔保，請准宣告假執行。　　
二、被告抗辯：
㈠、就兩造簽署系爭銷售合約之時間、約定内容等，均不爭執。
　　原告為受建商委託銷售房地之專業人員，系爭銷售合約為原告預先準備之制式合約，兩造曾就第9條超、底價之約定，有所商議。惟原告所提出之服務佣金計算方式，應有誤解。
㈡、本件建案顧問報酬之計算分為以下三個部份：
  ⒈服務佣金應以底價計算：
　⑴按一般預售屋之買賣，建商若委由他人代為銷售，則代銷人 員之主要目的，即為仲介建商（賣方）與客戶（買方）締結買賣契約。代銷人員的業務型態可分包銷型態及包櫃型態：
  　①包銷業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之所有廣告費用、企劃費用、業務執行、人事管銷費用，費用細項包括戶外看板、宣傳海報、報紙雜誌廣告、促銷活動、說明書、透 視圖之印刷費、攝影費、接待中心、樣品屋之施工佈置及現場美化、水電費等，約定報酬之一般行情為總銷金額之5.5%至6.5%。
　　②包櫃業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之銷售現場人員薪獎、現場雜支等費用，企劃費用可協議是否代理，約定報酬之一般行情為帶企劃者約總銷金額之2.5%至3%，不帶企劃者約總銷金額之1.8%至2.2%。
  ⑵依系爭銷售合約第3條約定，原告服務項目為廣告企劃、行銷策略「協同討論」及現場銷售顧問執行，顯見原告屬不帶企劃之包櫃業務，約定報酬之一般行情約總銷金額之1.8%至2.2%；然系爭銷售合約第7條第1項約定之服務佣金為正式簽約售價之2.5%，高於一般行情。被告另行付費委請其他廠商進行廣告企劃並提出質疑後，兩造在110年10月1日同意將系爭銷售合約第7條第1項約定服務佣金之計算基準，由「正式簽約售價」變更為「底價」，再於110年12月1日、111年1月3日數次確認。故原告以「皇瑞臻邸服務費請款明細」於110年10月1日向被告請款時，係主張以底價請款：A1、A9（底價1,640、售價1,650）、於同年12月1日請款時，係主張A8
　　、A12、A13、A5（請領價格3,005、售價3,020）、於111年1月3日係主張A11、A6（請領價格1,518、售價1,538），足見原告係表明以「底價」請款，並經被告同意，本件建案依原告向被告請領傭金之請款明細所載，請領價格（按即底價）合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,16
　　3萬），從而原告得主張之服務佣金應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)。與原告訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751,250+379,500=1,5
　　40,750）相符。基此，系爭銷售合約就服務佣金之約定，應以上開底價計算。
  ⒉超價獎金：
    原告依系爭銷售合約第9條約定主張超價獎金114,000元部分
　　，被告不爭執。
  ⒊激勵獎金並非累進計算：
  ⑴依系爭銷售合約第7條第2項約定，激勵獎金為「透天產品銷售達三成獎金30萬元，銷售達五成獎金50萬元，銷售達七成獎金70萬元」。本件建案銷售之標的包括透天（即別墅）及華廈，被告僅否認原告關於透天（即別墅）部分激勵獎金為80萬元之主張。
  ⑵兩造在110年3月20日曾就透天產品之銷售總價及底價達成合意（見110.3.20別墅價目表），但因本件建案為預售屋銷售
　　，而110年3月後之建築營造成本、勞工工資均快速上漲，兩造遂於同年8月10日達成調高各戶銷售底價30萬元之合意（
　　見110.8.10別墅價目表），從而「銷售達三成」、「銷售達五成」之基準，應以銷售時點為準，分別適用不同之價目表
　　，始能達成兩造提高銷售底價之目的。而本件建案透天產品共有A1至A17等16筆房地（無A4)，共售出Al、A5、A6、A8、A9、All、A12、A13等8筆房地，其中Al、A5、A8、A9等4筆房地適用110.3.20別墅價目表，A6、All、A12、A13等4筆房地適用110.8.10別墅價目表，因此，銷售底價總金額應為12
　　,690萬元（110.3.20別墅價目表之銷售底價總金額為12,330萬元，售出4筆房地，應予扣除，計算式:12,330萬+(16-4)×
　　3萬=12,690萬）。故「銷售達五成」之金額為6,345萬元（
　　計算式:12,690萬×0.5=6,345萬），然本件建案銷售金額應為6,163萬元，已於前述，故激勵獎金應為「銷售達三成」之30萬元。
　⑶按解釋意思表示，應探求當事人之真意，不得拘泥於所用之辭句，為民法第98條所規定，故解釋當事人之契約，應以當事人立約當時之真意為準，而真意何在，又應以過去事實及其他一切證據資料為斷定之標準，不能拘泥文字致失真意。至所謂探求當事人之真意，如兩造就其真意有爭執時，應從該意思表示所根基之原因事實、經濟目的、一般社會之客觀認知、經驗法則及當事人所欲使該意思表示發生之法律效果而為探求，並將誠信原則涵攝在内，藉以檢視其解釋結果對兩造之權利義務是否符合公平正義（最高法院著有104年度台上字第1575號判決可參）。本件約定報酬包含：服務佣金
　　、超價獎金及激勵獎金，單純就2.5%之服務佣金，已經高於一般行情，激勵獎金實不可能採累進計算；如採累進計算，加計超價獎金，本件約定報酬已超過4%，被告大可在簽約時選擇「包銷」，不需再另行支出廣告費用、企劃費用、接待中心施工佈置費用等。原告之主張，遠高於業界行情，對被告誠屬不利。基此，本件參酌一般社會之客觀認知及誠信原則，應解釋激勵獎金之計算，並非累進計算，始符合公平原則。至於原告與被告公司人員林顥霖（Amada，「皇瑞-林總裁」為原告自行標記）之LINE對話紀錄，僅是林顥霖說明如果依原告之計算方法，原告約定報酬高達4.45%，超過一般包櫃的費用，應該是包銷的費用等語，故原告之主張並不可採，激勵獎金之計算不應採累進計算。　　　　　
　⒋因此，本件顧問報酬應為1,954,750元（計算式:1,540,750+
　　114,000+30萬=1,954,750）。
㈢、應予扣除部分：
　⒈前開報酬應扣除稅款195,475元（計算式:1,954,750×10%=19
　　5,475）、二代健保費41,245元（計算式:1,954,750×2.11% =41,245）。
  ⒉本件建案為預售書，服務人員於客戶簽約後，客戶如須辦理客變檢討，須經甲方同意，始得辦理。贈品部分：簽約時如遇客戶要求贈送相關建材及設備，須事先與甲方溝通確認，否則由乙方自行負責，系爭銷售合約第12條、第13條有明文約定。透天產品A1房地簽約時，原告未經被告同意，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日被告與客戶協商時，同意支付費用6萬元，原告在訴訟外亦自承上情，應由原告自行負責，故應扣除。
　⒊證人李綸安證稱：「我們是在討論建案的銷售策略、方向、價位等事情，我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆，但是這不在公司及買方的合約的範圍内，所以當時蕭先生（即原告）有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語，與證人李綸安所提出之錄音檔大致相符。至於工程施作金額為87,435元（不含稅），雖高於兩造約定之6萬元，但被告仍依約定，抗辯應予扣除6萬元。　
　⒋被告與證人李綸安間並無聘僱關係。證人李綸安交付予被告之111年1月6日會議錄音檔及譯文，均已完整提出鈞院。依原告與林顥霖、張琬茹（A1房地買受人）之對話內容，足認在原告承諾其應負責A1房地買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆後，被告公司人員及張琬茹均表同意。原告雖提出111年1月15日之會議錄音譯文，但僅係節錄，原告並未參與，被告更無免除原告責任之情。基此，111年1月15日之會議與原告無涉，不應作為有利原告之認定。且因原告已答應負責為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，被告與客戶洽談上開客戶工程變更單時，才將該空地圍牆及增高女兒牆部分改列為不追加項目，以免爭議。依系爭銷售合約第11、12條約定，施作圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由原告自行負責。
　⒌因而本件應扣除金額為296,720元（計算式:195,475+41,245
　　+6萬=296,720）。　
㈣、綜上所述，本件被告應給付金額為1,658,030元（計算式:1,
　　954,750-296,720=1,658,030），又當初鑑於A1房地施作圍牆及增高女兒牆之爭議，及4戶房地（A10、All、A12、A14
　　）下定後遲未簽約等情，需要釐清，被告當初曾預留10%之保留款，先行給付1,494,100元，就10%保留款部分被告應該給付原告，故本件實應給付163,930元（計算式:1,658,030-1,494,100=163,930）等語。
㈤、並聲明：
　⒈原告之訴駁回。
  ⒉訴訟費用由原告負擔。
  ⒊如受不利判決，願供擔保請求免假執行。　　　　
三、兩造不爭執及爭執事項:
㈠、不爭執事項:
　⒈兩造有簽定系爭銷售合約。　
　⒉本件建案原告所銷售房屋之底價合計為6,170萬元。
　⒊依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,000元。
㈡、爭執事項：　　　　
  ⒈原告得請求之服務佣金應該多少?
　⒉依系爭銷售合約約定，激勵獎金是否累計計付?及其計算基礎是依第一次所定底價或依銷售時之所定底價計算?
　⒊被告為購買A1產品客戶施作空地圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由何方負責?
四、本院之判斷：
㈠、原告主張兩造於110年5月10日簽訂系爭銷售合約，被告聘任原告擔任本件建案之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起至110年12月31日止，上開合約期間已經屆滿，經原告完成銷售如附表所示之透天產品，銷售金額共6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），已銷售透天產品之第一次及第二次底價亦如附表所示等情，為被告所不爭執，並有原告提出之系爭銷售合約書暨所附價目表在卷可證（本院卷第15-27頁），足信屬實。
㈡、原告請求服務佣金部分:
　⒈查原告主張其銷售如附表所示產品之銷售金額共6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元）乙情，被告所不爭執，則原告主張依系爭銷售合約第3條一、約定，按正式簽約售價之2.5%計算結果為1,542,500元（6,1
　　70萬×2.5%=1,542,500）。
　⒉被告雖抗辯依原告於訴訟外向被告請領佣金之請款明細所載
　　，其請領價格（按即標準銷售金額、底價）合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,163萬），與原告訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751
　　,250+379,500=1,540,750）相符，故原告得請求之服務佣金應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)等語
　　，並提出服務費請款明細3件影本為證（本院卷第127-131頁
　　）。然該請款明細所列金額，核與上開兩造所不爭執之系爭銷售合約所附價目表之金額不同，故原告主張該請款明細所載金額是原告誤算等語，足以採信。
　⒊因此，原告主張被告應給付之服務佣金為1,542,500元，為有理由。
㈢、原告請求超價獎金部分:　　
　  原告主張依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,00
　　0元（計算式:38萬×30%=114,000），為被告所不爭，足信屬實。
㈣、原告請求激勵獎金部分:
　⒈查系爭銷售合約第七條載明「服務佣金:一、正式簽約售價之2.5%。二、激勵獎金如下:透天產品 銷售達三成獎金30萬 元 銷售達五成獎金50萬元 銷售達七成獎金70萬元…」等語
　　。上開條文雖未載明激勵獎金係以「累計計付」，然參酌上開條文前後文義，與系爭銷售合約第八條約定「請款方式、銷售金額（以簽約完成為準），乙方（按即原告、下同）應於訂戶簽訂正式預訂買賣合約後（如客戶係以支票支付，須以支票到期日後始向甲方【按即被告，下同】請款），於每月五日前彙送請款資料請款給甲方。甲方於當月二十五日撥款…」等語（本院卷第15-17頁）。可見依系爭銷售合約，原告有出售產品、符合請款條件時，即需於每月彙送請款單向被告請款。而系爭銷售合約既載明「銷售達三成獎金30萬元 銷售達五成獎金50萬元…」等語，可見上開請款約定並未排除激勵獎金之請款，此亦有被告所提出上開服務費用請款明細載明包括激勵獎金項目可資佐證（本院卷第127-131頁），應足確認。即原告銷售達三成即得向被告請領獎金30萬元，銷售達五成時即另得請領獎金50萬元。另依原告所提出被告公司稱呼「林總裁」之林顥霖與原告於111年1月29日LINE之通話翻拍畫面，亦載有上開計算方式（本院卷第233頁），益徵明確。故原告主張依照系爭銷售合約第7條第2項激勵獎金之約定，原告銷售達三成時，被告應給付原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，採累計計算，應足採信
　　。被告抗辯非採累計計算云云，應無可採。
　⒉又原告主張激勵獎金之達成率，係以其銷售總額與第一次底價總額計算乙情，雖為被告所否認。然以爭銷售合約第七條之約定條文，僅於該條一、載有「正式簽約售價」等語，於該條二、激勵獎金部分，僅記載:「透天產品 銷售達三成獎金30萬元…」等語，並未就銷售產品之底價另行約定;與上開原告與林顥霖之LINE通話翻拍畫面，亦有載有計算底價為第一次底價之總和12,330萬元，已足採信。況原告銷售其中A6產品之第二次底價已提高為810萬元（第一次底價為780萬元），然原告之實際售價為低於上開底價之800萬元以觀，原告主張預售屋銷售底價會因銷售過程逐漸提高，是由於預售屋產品在銷售過程中，因銷售標的物的逐漸減少，為因應市場之需求，與建設公司為獲取更高利潤之策略，才逐漸提高底價，應足採信。可見所謂第二次或第三次底價之訂定，係依銷售狀況與市場之供需而定，係屬浮動、不固定之價格
　　，應不適宜做為兩造約定計算報酬之標準，故被告辯稱所謂銷售達成率應以銷售當時產品之底價總和為計算基礎，應無可採。
　⒊原告銷售之總金額為6,208萬元，已如上述，已超過產品第一次底價總和12,330萬元之50%即6,165萬元（計算式:12,33
　　0萬/2=6,165萬）。故原告主張被告應給付之激勵獎金，為達三成之30萬元，加上達五成之50萬元，合計80萬元，足以採信。
㈤、因此，原告主張其得請求之服務報酬為2,456,500元（計算式:1,542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行業務所得稅金245,650元（依10%計算）與二代健保費51
　　,832元後，被告應給付原告2,159,018元（計算式:2,456,50
　　0-245,650-51,832=2,159,018），再扣除被告已給付原告之1,458,505元，尚有餘款700,513元未給付，足以採信。
㈥、另被告抗辯原告出售透天產品A1房地簽約時，未經被告同意
　　，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日被告與客戶等人協商時，同意支付費用6萬元，該部分應由原告自行負責，故應從原告得請求之金額中扣除該6萬元等情。雖為原告所否認，並提出客戶工程變更單1件為證。然查:
　⒈上開客戶工程變更單雖於備註欄有刪除「空地圍牆施作與否及女兒牆增高部分，111年1月6日決議為『客戶與蕭全欽自行協調後續事宜，與建設公司無關』」等字，而改為「空地圍牆與女兒牆增高至150cm…此項不追加」等語。然該客戶工程變更單係客戶與被告之協議，為原告所自陳，並有該客戶工程變更單上只有被告公司之人員與客戶之簽名可佐（本院卷第113、167頁）。故被告抗辯該協議之效力僅及於被告與客戶之間，被告得否自原告得請求之金額扣除該項施作費用，應依兩造之權利義務關係而定，尚難以被告與客戶之上開協議即逕認原告不應負責。
　⒉而依兩造所不爭之被告公司林顥霖、承購戶、原告及證人李綸安等，於111年1月6日在本件建案銷售中心之談話譯文及錄音光碟（本院卷第181-210頁、光碟置證物袋）內容，原告銷售A1產品給客戶時，有向客戶說明該產品有空地圍牆之施作及女兒牆高約160至180公分等語，然於上開談話時，經確認A1產品之女兒牆只有1米1（即110公分）高（本院卷第185-186、194頁），且沒有施作空地圍牆（本院卷第194-197頁）。原告當時雖有提到女兒牆部分「…你們那時候陳董是跟我講一米六，我才跟客戶講一米六。」等語（本院卷第184頁），然原告上開表示並未獲得證實;而空地圍牆部分
　　，被告之圖說上並沒有那道圍牆，而原告出售該産品時與被告公司之「簡經理」談論結果是「使照下來再討論」，且原告是問被告之工地主任說「可不可以做」，工地主任表示「
　　可以做」等語，然被告公司人員表示上開「使照下來再討論
　　」是指以後再討論客戶是否要追加那道牆之意思，工地主任也沒有說「可以做給你」，而是可以追加施作的意思等語（本院卷第184-186、193-197頁），均難以證明被告有答應要贈送那道圍牆給買受人之意思。而經上開討論後，原告亦當場向買受人表示「（女兒牆部分）…我跟你講一米六，我就做這個高度給你…」（本院卷第186頁）、「（空地圍牆部分）…我一定會做的，這一道圍牆我一定會幫你做…」等語（本院卷第199頁）。且證人李綸安亦證稱:「…我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆
　　，但是這不在公司及買方的合約的範圍內，所以當時蕭先生有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語（
　　本院卷第144頁）。因此，被告辯稱因原告已答應要負責為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，因而其與客戶洽談上開客戶工程變更單時，改列為不追加項目，以免爭議，然該費用6萬元應由原告負責，應屬可採。依此計算，原告得請求被告給付之報酬為640,513元（計算式:700,513-60,000=640,5
　　13）。
㈦、末按遲延之債務，以支付金錢為標的者，債權人得請求依法定利率計算之遲延利息。給付無確定期限者，債務人於債權人得請求時，經其催告而未為給付，自受催告時起，負遲延責任。其經債權人起訴而送達訴狀，或依督促程序送達支付命令，或為其他相類之行為者，與催告有同一之效力，民法第233條第1項、第229條第2項分別定有明文。本件原告請求被告給付報酬，為以支付金錢為標的，原告自得請求被告給付自起訴狀繕本送達翌日即111年6月30日（本院卷第55頁）起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，自屬有據。
㈧、綜上所述，原告本於兩造所簽訂之系爭銷售合約，請求被告給付640,513元，及自111年6月30日起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，為有理由，應予准許。原告超過部分之請求，為無理由，應予駁回。　　
五、兩造均陳明願供擔保，請求宣告執行及免為假執行，於原告勝訴部分，均核無不合，茲分別酌定相當之擔保金額，予以准許。至於原告敗訴部分，其假執行之聲請，因訴之駁回而失所附麗，應併予駁回。
六結論：本件原告之訴為一部有理由，一部無理由，爰判決如主
  文。
中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　10　　日
                  民事第二庭    法  官  黃一馨


以上正本係照原本作成
如對本判決上訴，須於判決送達後廿日內向本院提出上訴狀。如
委任律師提起上訴者，應一併繳納上訴審裁判費。
中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　11　　日
                                書記官　鄭夙惠
　　　　　　　　　　　　　　　　
附表一（單位:新台幣、萬元）
		戶別

		第一次底價

		第二次底價

		  售價

		   備註



		A1

		860

		


		868

		




		A5

		760

		


		765

		




		A6

		780

		810

		800

		




		A8

		780

		


		785

		




		A9

		780

		


		782

		




		A11

		740

		


		738

		




		A12

		730

		


		725

		




		A13

		740

		740

		745

		




		合計

		6,170

		


		6,208

		








　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

臺灣雲林地方法院民事判決

111年度訴字第334號

原      告  蕭全欽  

被      告  皇瑞建設有限公司





法定代理人  林惠娟  

訴訟代理人  張右人律師

上列當事人間請求給付服務報酬事件，本院於民國111年12月20

日言詞辯論終結，判決如下：

    主  文

被告應給付原告新台幣640,513元及自民國111年6月30日起至清

償日止，按週年利率百分之五計算之利息。

原告其餘之訴駁回。

訴訟費用由被告負擔十分之九，餘由原告負擔。

本判決於原告以新台幣220,000元供擔保後，得假執行。但被告

得預供擔保新台幣640,513元後，免為假執行。

原告其餘假執行之聲請駁回。

    事實及理由

一、原告主張：

㈠、緣原告與被告於民國110年5月10日簽訂房地顧問銷售合約（

　　下稱系爭銷售合約），約定聘任原告擔任被告建案「皇瑞臻

    邸」（下稱本件建案）之銷售顧問，合約期限自110年5月10

    日起至110年12月31日止，約定原告以被告名義協助規劃銷

    售事宜，並依業績達成之績效給付顧問報酬，依照系爭銷售

    合約之約定，顧問報酬包含服務佣金、激勵獎金與超價獎金

    等，並約定達成時由被告給付原告報酬。系爭銷售合約業已

    於110年12月31日期間屆滿，本件建案達成之銷售金額為新

    台幣（下同）6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢

    價銷售金額38萬元），依照系爭銷售合約之服務佣金約定應

    為1,542,500元（6,170萬×2.5%=1,542,500），又超價獎金

    為114,000元（38萬×30%=114,000），另依照系爭銷售合約

    第7條第2項激勵獎金之約定，銷售達三成時，被告應另外給

    原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，並採累計計算

　　，合計應給付原告之服務報酬應為2,456,500元（計算式:1,

　　542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行

    業務所得稅金245,650元與二代健保費51,832元後，被告應

    再給付原告2,159,018元（計算式:2,456,500-245,650-51,8

　　32=2,159,018），被告僅給付原告1,458,505元，尚有餘款7

　　00,513元（下或稱系爭報酬）未給付，爰依系爭銷售合約，

    請求被告如數給付。

㈡、對被告答辯所為之陳述：

　⒈依系爭銷售合約第7條第1項服務佣金之約定，載明「正式簽

    約售價之2.5%」。準此，所謂服務佣金即為本件建案簽約售

    價之2.5%，並以合約銷售結案屆滿時計算之。而第9條超、

    低底價之處理，既為超額獎金計算之約定，依據文義解釋，

    所謂超額獎金，即為銷售過程中，為鼓勵銷售方盡可能以較

    高之銷售金額行銷，並約定就超過約定底價部份，提供超價

    獎金之30%給銷售方。基於合約公平誠信原則，並依據前述

    條款，銷售方計算服務佣金時，自不能將超額售價重複計算

    於服務佣金中，避免銷售方重複計算。至於第7條第2項激勵

    獎金，其内容為「銷售獎金達三成獎金30萬元，如達成五成

    時需再給付50萬元，如達成七成時需再給付70萬元」。據此

    即為銷售方之銷售總額占本件建案銷售底價總額（目標額）

    之比率。本件建案（透天產品）達成之銷售金額為6,208萬

    元，扣除底價6,170萬元，超價金額為38萬元。原告之前向

    被告聲請給付佣金之請款明細記載底價為6,163萬元，係屬

    誤載。

  ⒉被告抗辯銷售價格之提高，據以認定所謂之銷售達成率應以

    調高後之底價總和為計算基礎（即為計算之分母）。與系爭

    銷售合約約定事實相違，依據實務見解，預售屋之銷售過程

    中，銷售標的物因出售而逐漸減少，又因應市場需求，預售

    屋銷售價格因銷售時間而提升價格，實為常態，並為建設公

    司的策略，藉此獲取更高之利潤。而契約條件之合意，應以

    文義解釋為基礎，如有重要之點應以明確為原則，並非由契

    約之任一方解釋，以不至發生商務爭議。如系爭銷售合約就

    達成率之計算方式，另有其他約定，應以文字載明或於簽約

    前與原告確認，因該部分為系爭銷售合約之重要事項約定，

    且涉及契約雙方當事人之重大利益。而被告故意曲解條件内

    容，致有損於原告權益且違反事實。

　⒊進而言之，系爭銷售合約係由雙方合意後簽署，原始初稿係

    由原告代理書寫，且當時雙方確實有逐條討論合約内容，並

    以原告起訴之附證合約為最終確認之版本。觀諸第9條超、

    低底價之處理，其就超、低底價之計算方式，對於銷售過程

    中之變動條件有詳細且明確之記載，其内容詳如：「各次每

    戶底價確定後，其中銷售第二次與第三次超額獎金以第一次

    底價為基準。第二次與第三次以當次各戶底價計算，超價金

    額加總減去各戶底價金額作為該次之總超價金額。乙方可分

    得每次超價金額百分之三十作為超價獎金。」據此可知，雙

    方簽訂系爭銷售合約時，即將契約履行過程中之變動條件詳

    實記載於契約條件中，並以文字詳實約定，如若雙方就激勵

    獎金有特別約定，應當如第9條之變動條件詳實載明於合約

    書内。然觀諸被告就激勵獎金條款之說明與主張，自有許多

    不合情理與商業通例之情況，不符合公平原則及業界慣例，

    更不符合合約書撰寫方式。且依被告公司人員林顥霖（Aman

　　da）與原告之111年1月29日LINE對話中，就有關激勵獎金之

    計算約定，有累進計算之說明，其對話内容為：「所以才會

    有激勵獎金透天銷售達底價3成給第一次（30萬），達5成給

    第二次（50萬），達7成給第三次（70萬），等於你全部賣

    第一次底價12,330（透天價格）x2.5%+30+50+70…」，可以

    窺知被告與原告確認之激勵獎金約定是累進之計算方式。因

    此，被告就非約定事項擴張解釋，實為惡意曲解，被告之答

    辯實為臨訟杜撰之詞，與事實不符。

  ⒋被告針對原告銷售之A1房地之案件，表示原告自行承諾買受

    人在空地施作圍牆及增高女兒牆，未經被告同意，支出費用

    6萬元，要求原告自行負責。因A1房地之買受人於洽談時，

    確實有提出希望於空地施作圍牆及增高女兒牆，惟該部分係

    為被告（即建設公司）權限，且涉及建築圖說及設計變更（

　　此為營建業通稱之「客變」），因客變之施作工程係由被告

    進行施作履約，屬被告權益，原告依約定如實轉知被告，被

    告與買受人曾於111年1月15日直接進行協商，被告經評估後

    同意買受人之客變需求，雙方並簽署客戶工程變更單。且依

    據系爭銷售合約第12條有關客變之約定：「本案為預售屋，

    服務人員於客戶簽約後，客戶如需辦理客變檢討，須經甲方

    同意，使得辦理。」準此，有關客變之約定，雙方僅約定原

    告有轉知及須被告同意之條件，並無約定客變須由原告負擔

    費用之條款。且經檢視客戶工程變更單内容，被告與買受人

    協商後，就變更項目之追減項目，雙方同意費用沖抵，互不

    追減工程費用，並在備註欄位明確記載。而111年1月6日前

    客戶之工程設計變更尚未確認，自無被告所稱原告未經同意

    自行承諾買受人之事實。更何況系爭銷售合約亦無須由原告

    負擔設計變更衍生之費用成本，被告抗辯依法無據。

　⒌證人李綸安與被告間有聘僱關係，係原告與被告間之關係結

    束後，被告再聘任證人李綸安接替原告後期之銷售工作，故

    而參與111年1月6日之會議，討論A1客戶合約内容之議題，

    當日參加人員有原告、被告（代表出席人員林顥霖）、A1客

    戶、證人李綸安及其同事等，而討論過程中，被告與客戶並

    未達成共識，亦未簽署工程設計變更單，且被告與原告雙方

    並未就圍牆施作與費用進行明確討論，故當日會議僅為議題

    討論，各方並未有明確共識。況且，不論雙方是否有合意，

    如被告與客戶日後就圍牆以各別協商，應以期後約定為準，

    故111年1月15日簽署之工程設計變更單，已約定以變更項目

    之追減項目達成共識，進行費用沖抵找補，互不追減工程費

    用，並約定無須原告負責，原告自毋庸負擔任何費用等語。

㈢、並聲明：

  ⒈被告應給付原告700,513元，及自本件訴狀送達之翌日起至至

    清償日止，按週年利率5%計算之利息。

  ⒉訴訟費用由被告負擔。

  ⒊願供擔保，請准宣告假執行。　　

二、被告抗辯：

㈠、就兩造簽署系爭銷售合約之時間、約定内容等，均不爭執。

　　原告為受建商委託銷售房地之專業人員，系爭銷售合約為原

    告預先準備之制式合約，兩造曾就第9條超、底價之約定，

    有所商議。惟原告所提出之服務佣金計算方式，應有誤解。

㈡、本件建案顧問報酬之計算分為以下三個部份：

  ⒈服務佣金應以底價計算：

　⑴按一般預售屋之買賣，建商若委由他人代為銷售，則代銷人 

    員之主要目的，即為仲介建商（賣方）與客戶（買方）締結

    買賣契約。代銷人員的業務型態可分包銷型態及包櫃型態：

  　①包銷業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之所有廣告費用、

      企劃費用、業務執行、人事管銷費用，費用細項包括戶外

      看板、宣傳海報、報紙雜誌廣告、促銷活動、說明書、透

       視圖之印刷費、攝影費、接待中心、樣品屋之施工佈置

      及現場美化、水電費等，約定報酬之一般行情為總銷金額

      之5.5%至6.5%。

　　②包櫃業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之銷售現場人員薪

      獎、現場雜支等費用，企劃費用可協議是否代理，約定報

      酬之一般行情為帶企劃者約總銷金額之2.5%至3%，不帶企

      劃者約總銷金額之1.8%至2.2%。

  ⑵依系爭銷售合約第3條約定，原告服務項目為廣告企劃、行銷

    策略「協同討論」及現場銷售顧問執行，顯見原告屬不帶企

    劃之包櫃業務，約定報酬之一般行情約總銷金額之1.8%至2.

    2%；然系爭銷售合約第7條第1項約定之服務佣金為正式簽約

    售價之2.5%，高於一般行情。被告另行付費委請其他廠商進

    行廣告企劃並提出質疑後，兩造在110年10月1日同意將系爭

    銷售合約第7條第1項約定服務佣金之計算基準，由「正式簽

    約售價」變更為「底價」，再於110年12月1日、111年1月3

    日數次確認。故原告以「皇瑞臻邸服務費請款明細」於110

    年10月1日向被告請款時，係主張以底價請款：A1、A9（底

    價1,640、售價1,650）、於同年12月1日請款時，係主張A8

　　、A12、A13、A5（請領價格3,005、售價3,020）、於111年1

    月3日係主張A11、A6（請領價格1,518、售價1,538），足見

    原告係表明以「底價」請款，並經被告同意，本件建案依原

    告向被告請領傭金之請款明細所載，請領價格（按即底價）

    合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,16

　　3萬），從而原告得主張之服務佣金應為1,540,750元（計算

    式:6,163萬×0.025=1,540,750)。與原告訴訟外自承主張之

    請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751,250+379,500=1,5

　　40,750）相符。基此，系爭銷售合約就服務佣金之約定，應

    以上開底價計算。

  ⒉超價獎金：

    原告依系爭銷售合約第9條約定主張超價獎金114,000元部分

　　，被告不爭執。

  ⒊激勵獎金並非累進計算：

  ⑴依系爭銷售合約第7條第2項約定，激勵獎金為「透天產品銷

    售達三成獎金30萬元，銷售達五成獎金50萬元，銷售達七成

    獎金70萬元」。本件建案銷售之標的包括透天（即別墅）及

    華廈，被告僅否認原告關於透天（即別墅）部分激勵獎金為

    80萬元之主張。

  ⑵兩造在110年3月20日曾就透天產品之銷售總價及底價達成合

    意（見110.3.20別墅價目表），但因本件建案為預售屋銷售

　　，而110年3月後之建築營造成本、勞工工資均快速上漲，兩

    造遂於同年8月10日達成調高各戶銷售底價30萬元之合意（

　　見110.8.10別墅價目表），從而「銷售達三成」、「銷售達

    五成」之基準，應以銷售時點為準，分別適用不同之價目表

　　，始能達成兩造提高銷售底價之目的。而本件建案透天產品

    共有A1至A17等16筆房地（無A4)，共售出Al、A5、A6、A8、

    A9、All、A12、A13等8筆房地，其中Al、A5、A8、A9等4筆

    房地適用110.3.20別墅價目表，A6、All、A12、A13等4筆房

    地適用110.8.10別墅價目表，因此，銷售底價總金額應為12

　　,690萬元（110.3.20別墅價目表之銷售底價總金額為12,330

    萬元，售出4筆房地，應予扣除，計算式:12,330萬+(16-4)×

　　3萬=12,690萬）。故「銷售達五成」之金額為6,345萬元（

　　計算式:12,690萬×0.5=6,345萬），然本件建案銷售金額應

    為6,163萬元，已於前述，故激勵獎金應為「銷售達三成」

    之30萬元。

　⑶按解釋意思表示，應探求當事人之真意，不得拘泥於所用之

    辭句，為民法第98條所規定，故解釋當事人之契約，應以當

    事人立約當時之真意為準，而真意何在，又應以過去事實及

    其他一切證據資料為斷定之標準，不能拘泥文字致失真意。

    至所謂探求當事人之真意，如兩造就其真意有爭執時，應從

    該意思表示所根基之原因事實、經濟目的、一般社會之客觀

    認知、經驗法則及當事人所欲使該意思表示發生之法律效果

    而為探求，並將誠信原則涵攝在内，藉以檢視其解釋結果對

    兩造之權利義務是否符合公平正義（最高法院著有104年度

    台上字第1575號判決可參）。本件約定報酬包含：服務佣金

　　、超價獎金及激勵獎金，單純就2.5%之服務佣金，已經高於

    一般行情，激勵獎金實不可能採累進計算；如採累進計算，

    加計超價獎金，本件約定報酬已超過4%，被告大可在簽約時

    選擇「包銷」，不需再另行支出廣告費用、企劃費用、接待

    中心施工佈置費用等。原告之主張，遠高於業界行情，對被

    告誠屬不利。基此，本件參酌一般社會之客觀認知及誠信原

    則，應解釋激勵獎金之計算，並非累進計算，始符合公平原

    則。至於原告與被告公司人員林顥霖（Amada，「皇瑞-林總

    裁」為原告自行標記）之LINE對話紀錄，僅是林顥霖說明如

    果依原告之計算方法，原告約定報酬高達4.45%，超過一般

    包櫃的費用，應該是包銷的費用等語，故原告之主張並不可

    採，激勵獎金之計算不應採累進計算。　　　　　

　⒋因此，本件顧問報酬應為1,954,750元（計算式:1,540,750+

　　114,000+30萬=1,954,750）。

㈢、應予扣除部分：

　⒈前開報酬應扣除稅款195,475元（計算式:1,954,750×10%=19

　　5,475）、二代健保費41,245元（計算式:1,954,750×2.11% 

    =41,245）。

  ⒉本件建案為預售書，服務人員於客戶簽約後，客戶如須辦理

    客變檢討，須經甲方同意，始得辦理。贈品部分：簽約時如

    遇客戶要求贈送相關建材及設備，須事先與甲方溝通確認，

    否則由乙方自行負責，系爭銷售合約第12條、第13條有明文

    約定。透天產品A1房地簽約時，原告未經被告同意，自行承

    諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日

    被告與客戶協商時，同意支付費用6萬元，原告在訴訟外亦

    自承上情，應由原告自行負責，故應扣除。

　⒊證人李綸安證稱：「我們是在討論建案的銷售策略、方向、

    價位等事情，我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭

    先生有說要做A1的圍牆，但是這不在公司及買方的合約的範

    圍内，所以當時蕭先生（即原告）有跟客戶說這部分會由他

    負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購

    方也知道，我有錄音檔。」等語，與證人李綸安所提出之錄

    音檔大致相符。至於工程施作金額為87,435元（不含稅），

    雖高於兩造約定之6萬元，但被告仍依約定，抗辯應予扣除6

    萬元。　

　⒋被告與證人李綸安間並無聘僱關係。證人李綸安交付予被告

    之111年1月6日會議錄音檔及譯文，均已完整提出鈞院。依

    原告與林顥霖、張琬茹（A1房地買受人）之對話內容，足認

    在原告承諾其應負責A1房地買受人在空地施作圍牆及增高女

    兒牆後，被告公司人員及張琬茹均表同意。原告雖提出111

    年1月15日之會議錄音譯文，但僅係節錄，原告並未參與，

    被告更無免除原告責任之情。基此，111年1月15日之會議與

    原告無涉，不應作為有利原告之認定。且因原告已答應負責

    為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，被告與客戶洽談上開客

    戶工程變更單時，才將該空地圍牆及增高女兒牆部分改列為

    不追加項目，以免爭議。依系爭銷售合約第11、12條約定，

    施作圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由原告自行負責。

　⒌因而本件應扣除金額為296,720元（計算式:195,475+41,245

　　+6萬=296,720）。　

㈣、綜上所述，本件被告應給付金額為1,658,030元（計算式:1,

　　954,750-296,720=1,658,030），又當初鑑於A1房地施作圍

    牆及增高女兒牆之爭議，及4戶房地（A10、All、A12、A14

　　）下定後遲未簽約等情，需要釐清，被告當初曾預留10%之

    保留款，先行給付1,494,100元，就10%保留款部分被告應該

    給付原告，故本件實應給付163,930元（計算式:1,658,030-

    1,494,100=163,930）等語。

㈤、並聲明：

　⒈原告之訴駁回。

  ⒉訴訟費用由原告負擔。

  ⒊如受不利判決，願供擔保請求免假執行。　　　　

三、兩造不爭執及爭執事項:

㈠、不爭執事項:

　⒈兩造有簽定系爭銷售合約。　

　⒉本件建案原告所銷售房屋之底價合計為6,170萬元。

　⒊依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,000元。

㈡、爭執事項：　　　　

  ⒈原告得請求之服務佣金應該多少?

　⒉依系爭銷售合約約定，激勵獎金是否累計計付?及其計算基礎

    是依第一次所定底價或依銷售時之所定底價計算?

　⒊被告為購買A1產品客戶施作空地圍牆及增高女兒牆之費用6萬

    元，應由何方負責?

四、本院之判斷：

㈠、原告主張兩造於110年5月10日簽訂系爭銷售合約，被告聘任

    原告擔任本件建案之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起

    至110年12月31日止，上開合約期間已經屆滿，經原告完成

    銷售如附表所示之透天產品，銷售金額共6,208萬元（包含

    標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），已銷售

    透天產品之第一次及第二次底價亦如附表所示等情，為被告

    所不爭執，並有原告提出之系爭銷售合約書暨所附價目表在

    卷可證（本院卷第15-27頁），足信屬實。

㈡、原告請求服務佣金部分:

　⒈查原告主張其銷售如附表所示產品之銷售金額共6,208萬元（

    包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元）乙情

    ，被告所不爭執，則原告主張依系爭銷售合約第3條一、約

    定，按正式簽約售價之2.5%計算結果為1,542,500元（6,1

　　70萬×2.5%=1,542,500）。

　⒉被告雖抗辯依原告於訴訟外向被告請領佣金之請款明細所載

　　，其請領價格（按即標準銷售金額、底價）合計為6,163萬

    元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,163萬），與原告

    訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751

　　,250+379,500=1,540,750）相符，故原告得請求之服務佣金

    應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)等語

　　，並提出服務費請款明細3件影本為證（本院卷第127-131頁

　　）。然該請款明細所列金額，核與上開兩造所不爭執之系爭

    銷售合約所附價目表之金額不同，故原告主張該請款明細所

    載金額是原告誤算等語，足以採信。

　⒊因此，原告主張被告應給付之服務佣金為1,542,500元，為有

    理由。

㈢、原告請求超價獎金部分:　　

　  原告主張依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,00

　　0元（計算式:38萬×30%=114,000），為被告所不爭，足信屬

    實。

㈣、原告請求激勵獎金部分:

　⒈查系爭銷售合約第七條載明「服務佣金:一、正式簽約售價之

    2.5%。二、激勵獎金如下:透天產品 銷售達三成獎金30萬 

    元 銷售達五成獎金50萬元 銷售達七成獎金70萬元…」等語

　　。上開條文雖未載明激勵獎金係以「累計計付」，然參酌上

    開條文前後文義，與系爭銷售合約第八條約定「請款方式、

    銷售金額（以簽約完成為準），乙方（按即原告、下同）應

    於訂戶簽訂正式預訂買賣合約後（如客戶係以支票支付，須

    以支票到期日後始向甲方【按即被告，下同】請款），於每

    月五日前彙送請款資料請款給甲方。甲方於當月二十五日撥

    款…」等語（本院卷第15-17頁）。可見依系爭銷售合約，原

    告有出售產品、符合請款條件時，即需於每月彙送請款單向

    被告請款。而系爭銷售合約既載明「銷售達三成獎金30萬元

     銷售達五成獎金50萬元…」等語，可見上開請款約定並未排

    除激勵獎金之請款，此亦有被告所提出上開服務費用請款明

    細載明包括激勵獎金項目可資佐證（本院卷第127-131頁）

    ，應足確認。即原告銷售達三成即得向被告請領獎金30萬元

    ，銷售達五成時即另得請領獎金50萬元。另依原告所提出被

    告公司稱呼「林總裁」之林顥霖與原告於111年1月29日LINE

    之通話翻拍畫面，亦載有上開計算方式（本院卷第233頁）

    ，益徵明確。故原告主張依照系爭銷售合約第7條第2項激勵

    獎金之約定，原告銷售達三成時，被告應給付原告30萬元，

    如達成五成時需再給付50萬元，採累計計算，應足採信

　　。被告抗辯非採累計計算云云，應無可採。

　⒉又原告主張激勵獎金之達成率，係以其銷售總額與第一次底

    價總額計算乙情，雖為被告所否認。然以爭銷售合約第七條

    之約定條文，僅於該條一、載有「正式簽約售價」等語，於

    該條二、激勵獎金部分，僅記載:「透天產品 銷售達三成獎

    金30萬元…」等語，並未就銷售產品之底價另行約定;與上開

    原告與林顥霖之LINE通話翻拍畫面，亦有載有計算底價為第

    一次底價之總和12,330萬元，已足採信。況原告銷售其中A6

    產品之第二次底價已提高為810萬元（第一次底價為780萬元

    ），然原告之實際售價為低於上開底價之800萬元以觀，原

    告主張預售屋銷售底價會因銷售過程逐漸提高，是由於預售

    屋產品在銷售過程中，因銷售標的物的逐漸減少，為因應市

    場之需求，與建設公司為獲取更高利潤之策略，才逐漸提高

    底價，應足採信。可見所謂第二次或第三次底價之訂定，係

    依銷售狀況與市場之供需而定，係屬浮動、不固定之價格

　　，應不適宜做為兩造約定計算報酬之標準，故被告辯稱所謂

    銷售達成率應以銷售當時產品之底價總和為計算基礎，應無

    可採。

　⒊原告銷售之總金額為6,208萬元，已如上述，已超過產品第一

    次底價總和12,330萬元之50%即6,165萬元（計算式:12,33

　　0萬/2=6,165萬）。故原告主張被告應給付之激勵獎金，為

    達三成之30萬元，加上達五成之50萬元，合計80萬元，足以

    採信。

㈤、因此，原告主張其得請求之服務報酬為2,456,500元（計算式

    :1,542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執

    行業務所得稅金245,650元（依10%計算）與二代健保費51

　　,832元後，被告應給付原告2,159,018元（計算式:2,456,50

　　0-245,650-51,832=2,159,018），再扣除被告已給付原告之

    1,458,505元，尚有餘款700,513元未給付，足以採信。

㈥、另被告抗辯原告出售透天產品A1房地簽約時，未經被告同意

　　，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111

    年1月6日被告與客戶等人協商時，同意支付費用6萬元，該

    部分應由原告自行負責，故應從原告得請求之金額中扣除該

    6萬元等情。雖為原告所否認，並提出客戶工程變更單1件為

    證。然查:

　⒈上開客戶工程變更單雖於備註欄有刪除「空地圍牆施作與否

    及女兒牆增高部分，111年1月6日決議為『客戶與蕭全欽自行

    協調後續事宜，與建設公司無關』」等字，而改為「空地圍

    牆與女兒牆增高至150cm…此項不追加」等語。然該客戶工程

    變更單係客戶與被告之協議，為原告所自陳，並有該客戶工

    程變更單上只有被告公司之人員與客戶之簽名可佐（本院卷

    第113、167頁）。故被告抗辯該協議之效力僅及於被告與客

    戶之間，被告得否自原告得請求之金額扣除該項施作費用，

    應依兩造之權利義務關係而定，尚難以被告與客戶之上開協

    議即逕認原告不應負責。

　⒉而依兩造所不爭之被告公司林顥霖、承購戶、原告及證人李

    綸安等，於111年1月6日在本件建案銷售中心之談話譯文及

    錄音光碟（本院卷第181-210頁、光碟置證物袋）內容，原

    告銷售A1產品給客戶時，有向客戶說明該產品有空地圍牆之

    施作及女兒牆高約160至180公分等語，然於上開談話時，經

    確認A1產品之女兒牆只有1米1（即110公分）高（本院卷第1

    85-186、194頁），且沒有施作空地圍牆（本院卷第194-197

    頁）。原告當時雖有提到女兒牆部分「…你們那時候陳董是

    跟我講一米六，我才跟客戶講一米六。」等語（本院卷第18

    4頁），然原告上開表示並未獲得證實;而空地圍牆部分

　　，被告之圖說上並沒有那道圍牆，而原告出售該産品時與被

    告公司之「簡經理」談論結果是「使照下來再討論」，且原

    告是問被告之工地主任說「可不可以做」，工地主任表示「

　　可以做」等語，然被告公司人員表示上開「使照下來再討論

　　」是指以後再討論客戶是否要追加那道牆之意思，工地主任

    也沒有說「可以做給你」，而是可以追加施作的意思等語（

    本院卷第184-186、193-197頁），均難以證明被告有答應要

    贈送那道圍牆給買受人之意思。而經上開討論後，原告亦當

    場向買受人表示「（女兒牆部分）…我跟你講一米六，我就

    做這個高度給你…」（本院卷第186頁）、「（空地圍牆部分

    ）…我一定會做的，這一道圍牆我一定會幫你做…」等語（本

    院卷第199頁）。且證人李綸安亦證稱:「…我們在討論的時

    候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆

　　，但是這不在公司及買方的合約的範圍內，所以當時蕭先生

    有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大

    約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語（

　　本院卷第144頁）。因此，被告辯稱因原告已答應要負責為

    客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，因而其與客戶洽談上開客

    戶工程變更單時，改列為不追加項目，以免爭議，然該費用

    6萬元應由原告負責，應屬可採。依此計算，原告得請求被

    告給付之報酬為640,513元（計算式:700,513-60,000=640,5

　　13）。

㈦、末按遲延之債務，以支付金錢為標的者，債權人得請求依法

    定利率計算之遲延利息。給付無確定期限者，債務人於債權

    人得請求時，經其催告而未為給付，自受催告時起，負遲延

    責任。其經債權人起訴而送達訴狀，或依督促程序送達支付

    命令，或為其他相類之行為者，與催告有同一之效力，民法

    第233條第1項、第229條第2項分別定有明文。本件原告請求

    被告給付報酬，為以支付金錢為標的，原告自得請求被告給

    付自起訴狀繕本送達翌日即111年6月30日（本院卷第55頁）

    起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，自屬有據。

㈧、綜上所述，原告本於兩造所簽訂之系爭銷售合約，請求被告

    給付640,513元，及自111年6月30日起至清償日止，按週年

    利率5％計算之利息，為有理由，應予准許。原告超過部分之

    請求，為無理由，應予駁回。　　

五、兩造均陳明願供擔保，請求宣告執行及免為假執行，於原告

    勝訴部分，均核無不合，茲分別酌定相當之擔保金額，予以

    准許。至於原告敗訴部分，其假執行之聲請，因訴之駁回而

    失所附麗，應併予駁回。

六結論：本件原告之訴為一部有理由，一部無理由，爰判決如主

  文。

中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　10　　日

                  民事第二庭    法  官  黃一馨



以上正本係照原本作成

如對本判決上訴，須於判決送達後廿日內向本院提出上訴狀。如

委任律師提起上訴者，應一併繳納上訴審裁判費。

中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　11　　日

                                書記官　鄭夙惠

　　　　　　　　　　　　　　　　

附表一（單位:新台幣、萬元）

戶別 第一次底價 第二次底價   售價    備註 A1 860  868  A5 760  765  A6 780 810 800  A8 780  785  A9 780  782  A11 740  738  A12 730  725  A13 740 740 745  合計 6,170  6,208  

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　




臺灣雲林地方法院民事判決
111年度訴字第334號
原      告  蕭全欽  
被      告  皇瑞建設有限公司




法定代理人  林惠娟  
訴訟代理人  張右人律師
上列當事人間請求給付服務報酬事件，本院於民國111年12月20日言詞辯論終結，判決如下：
    主  文
被告應給付原告新台幣640,513元及自民國111年6月30日起至清償日止，按週年利率百分之五計算之利息。
原告其餘之訴駁回。
訴訟費用由被告負擔十分之九，餘由原告負擔。
本判決於原告以新台幣220,000元供擔保後，得假執行。但被告得預供擔保新台幣640,513元後，免為假執行。
原告其餘假執行之聲請駁回。
    事實及理由
一、原告主張：
㈠、緣原告與被告於民國110年5月10日簽訂房地顧問銷售合約（
　　下稱系爭銷售合約），約定聘任原告擔任被告建案「皇瑞臻邸」（下稱本件建案）之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起至110年12月31日止，約定原告以被告名義協助規劃銷售事宜，並依業績達成之績效給付顧問報酬，依照系爭銷售合約之約定，顧問報酬包含服務佣金、激勵獎金與超價獎金等，並約定達成時由被告給付原告報酬。系爭銷售合約業已於110年12月31日期間屆滿，本件建案達成之銷售金額為新台幣（下同）6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），依照系爭銷售合約之服務佣金約定應為1,542,500元（6,170萬×2.5%=1,542,500），又超價獎金為114,000元（38萬×30%=114,000），另依照系爭銷售合約第7條第2項激勵獎金之約定，銷售達三成時，被告應另外給原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，並採累計計算
　　，合計應給付原告之服務報酬應為2,456,500元（計算式:1,
　　542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行業務所得稅金245,650元與二代健保費51,832元後，被告應再給付原告2,159,018元（計算式:2,456,500-245,650-51,8
　　32=2,159,018），被告僅給付原告1,458,505元，尚有餘款7
　　00,513元（下或稱系爭報酬）未給付，爰依系爭銷售合約，請求被告如數給付。
㈡、對被告答辯所為之陳述：
　⒈依系爭銷售合約第7條第1項服務佣金之約定，載明「正式簽約售價之2.5%」。準此，所謂服務佣金即為本件建案簽約售價之2.5%，並以合約銷售結案屆滿時計算之。而第9條超、低底價之處理，既為超額獎金計算之約定，依據文義解釋，所謂超額獎金，即為銷售過程中，為鼓勵銷售方盡可能以較高之銷售金額行銷，並約定就超過約定底價部份，提供超價獎金之30%給銷售方。基於合約公平誠信原則，並依據前述條款，銷售方計算服務佣金時，自不能將超額售價重複計算於服務佣金中，避免銷售方重複計算。至於第7條第2項激勵獎金，其内容為「銷售獎金達三成獎金30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，如達成七成時需再給付70萬元」。據此即為銷售方之銷售總額占本件建案銷售底價總額（目標額）之比率。本件建案（透天產品）達成之銷售金額為6,208萬元，扣除底價6,170萬元，超價金額為38萬元。原告之前向被告聲請給付佣金之請款明細記載底價為6,163萬元，係屬誤載。
  ⒉被告抗辯銷售價格之提高，據以認定所謂之銷售達成率應以調高後之底價總和為計算基礎（即為計算之分母）。與系爭銷售合約約定事實相違，依據實務見解，預售屋之銷售過程中，銷售標的物因出售而逐漸減少，又因應市場需求，預售屋銷售價格因銷售時間而提升價格，實為常態，並為建設公司的策略，藉此獲取更高之利潤。而契約條件之合意，應以文義解釋為基礎，如有重要之點應以明確為原則，並非由契約之任一方解釋，以不至發生商務爭議。如系爭銷售合約就達成率之計算方式，另有其他約定，應以文字載明或於簽約前與原告確認，因該部分為系爭銷售合約之重要事項約定，且涉及契約雙方當事人之重大利益。而被告故意曲解條件内容，致有損於原告權益且違反事實。
　⒊進而言之，系爭銷售合約係由雙方合意後簽署，原始初稿係由原告代理書寫，且當時雙方確實有逐條討論合約内容，並以原告起訴之附證合約為最終確認之版本。觀諸第9條超、低底價之處理，其就超、低底價之計算方式，對於銷售過程中之變動條件有詳細且明確之記載，其内容詳如：「各次每戶底價確定後，其中銷售第二次與第三次超額獎金以第一次底價為基準。第二次與第三次以當次各戶底價計算，超價金額加總減去各戶底價金額作為該次之總超價金額。乙方可分得每次超價金額百分之三十作為超價獎金。」據此可知，雙方簽訂系爭銷售合約時，即將契約履行過程中之變動條件詳實記載於契約條件中，並以文字詳實約定，如若雙方就激勵獎金有特別約定，應當如第9條之變動條件詳實載明於合約書内。然觀諸被告就激勵獎金條款之說明與主張，自有許多不合情理與商業通例之情況，不符合公平原則及業界慣例，更不符合合約書撰寫方式。且依被告公司人員林顥霖（Aman
　　da）與原告之111年1月29日LINE對話中，就有關激勵獎金之計算約定，有累進計算之說明，其對話内容為：「所以才會有激勵獎金透天銷售達底價3成給第一次（30萬），達5成給第二次（50萬），達7成給第三次（70萬），等於你全部賣第一次底價12,330（透天價格）x2.5%+30+50+70…」，可以窺知被告與原告確認之激勵獎金約定是累進之計算方式。因此，被告就非約定事項擴張解釋，實為惡意曲解，被告之答辯實為臨訟杜撰之詞，與事實不符。
  ⒋被告針對原告銷售之A1房地之案件，表示原告自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，未經被告同意，支出費用6萬元，要求原告自行負責。因A1房地之買受人於洽談時，確實有提出希望於空地施作圍牆及增高女兒牆，惟該部分係為被告（即建設公司）權限，且涉及建築圖說及設計變更（
　　此為營建業通稱之「客變」），因客變之施作工程係由被告進行施作履約，屬被告權益，原告依約定如實轉知被告，被告與買受人曾於111年1月15日直接進行協商，被告經評估後同意買受人之客變需求，雙方並簽署客戶工程變更單。且依據系爭銷售合約第12條有關客變之約定：「本案為預售屋，服務人員於客戶簽約後，客戶如需辦理客變檢討，須經甲方同意，使得辦理。」準此，有關客變之約定，雙方僅約定原告有轉知及須被告同意之條件，並無約定客變須由原告負擔費用之條款。且經檢視客戶工程變更單内容，被告與買受人協商後，就變更項目之追減項目，雙方同意費用沖抵，互不追減工程費用，並在備註欄位明確記載。而111年1月6日前客戶之工程設計變更尚未確認，自無被告所稱原告未經同意自行承諾買受人之事實。更何況系爭銷售合約亦無須由原告負擔設計變更衍生之費用成本，被告抗辯依法無據。
　⒌證人李綸安與被告間有聘僱關係，係原告與被告間之關係結束後，被告再聘任證人李綸安接替原告後期之銷售工作，故而參與111年1月6日之會議，討論A1客戶合約内容之議題，當日參加人員有原告、被告（代表出席人員林顥霖）、A1客戶、證人李綸安及其同事等，而討論過程中，被告與客戶並未達成共識，亦未簽署工程設計變更單，且被告與原告雙方並未就圍牆施作與費用進行明確討論，故當日會議僅為議題討論，各方並未有明確共識。況且，不論雙方是否有合意，如被告與客戶日後就圍牆以各別協商，應以期後約定為準，故111年1月15日簽署之工程設計變更單，已約定以變更項目之追減項目達成共識，進行費用沖抵找補，互不追減工程費用，並約定無須原告負責，原告自毋庸負擔任何費用等語。
㈢、並聲明：
  ⒈被告應給付原告700,513元，及自本件訴狀送達之翌日起至至清償日止，按週年利率5%計算之利息。
  ⒉訴訟費用由被告負擔。
  ⒊願供擔保，請准宣告假執行。　　
二、被告抗辯：
㈠、就兩造簽署系爭銷售合約之時間、約定内容等，均不爭執。
　　原告為受建商委託銷售房地之專業人員，系爭銷售合約為原告預先準備之制式合約，兩造曾就第9條超、底價之約定，有所商議。惟原告所提出之服務佣金計算方式，應有誤解。
㈡、本件建案顧問報酬之計算分為以下三個部份：
  ⒈服務佣金應以底價計算：
　⑴按一般預售屋之買賣，建商若委由他人代為銷售，則代銷人 員之主要目的，即為仲介建商（賣方）與客戶（買方）締結買賣契約。代銷人員的業務型態可分包銷型態及包櫃型態：
  　①包銷業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之所有廣告費用、企劃費用、業務執行、人事管銷費用，費用細項包括戶外看板、宣傳海報、報紙雜誌廣告、促銷活動、說明書、透 視圖之印刷費、攝影費、接待中心、樣品屋之施工佈置及現場美化、水電費等，約定報酬之一般行情為總銷金額之5.5%至6.5%。
　　②包櫃業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之銷售現場人員薪獎、現場雜支等費用，企劃費用可協議是否代理，約定報酬之一般行情為帶企劃者約總銷金額之2.5%至3%，不帶企劃者約總銷金額之1.8%至2.2%。
  ⑵依系爭銷售合約第3條約定，原告服務項目為廣告企劃、行銷策略「協同討論」及現場銷售顧問執行，顯見原告屬不帶企劃之包櫃業務，約定報酬之一般行情約總銷金額之1.8%至2.2%；然系爭銷售合約第7條第1項約定之服務佣金為正式簽約售價之2.5%，高於一般行情。被告另行付費委請其他廠商進行廣告企劃並提出質疑後，兩造在110年10月1日同意將系爭銷售合約第7條第1項約定服務佣金之計算基準，由「正式簽約售價」變更為「底價」，再於110年12月1日、111年1月3日數次確認。故原告以「皇瑞臻邸服務費請款明細」於110年10月1日向被告請款時，係主張以底價請款：A1、A9（底價1,640、售價1,650）、於同年12月1日請款時，係主張A8
　　、A12、A13、A5（請領價格3,005、售價3,020）、於111年1月3日係主張A11、A6（請領價格1,518、售價1,538），足見原告係表明以「底價」請款，並經被告同意，本件建案依原告向被告請領傭金之請款明細所載，請領價格（按即底價）合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,16
　　3萬），從而原告得主張之服務佣金應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)。與原告訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751,250+379,500=1,5
　　40,750）相符。基此，系爭銷售合約就服務佣金之約定，應以上開底價計算。
  ⒉超價獎金：
    原告依系爭銷售合約第9條約定主張超價獎金114,000元部分
　　，被告不爭執。
  ⒊激勵獎金並非累進計算：
  ⑴依系爭銷售合約第7條第2項約定，激勵獎金為「透天產品銷售達三成獎金30萬元，銷售達五成獎金50萬元，銷售達七成獎金70萬元」。本件建案銷售之標的包括透天（即別墅）及華廈，被告僅否認原告關於透天（即別墅）部分激勵獎金為80萬元之主張。
  ⑵兩造在110年3月20日曾就透天產品之銷售總價及底價達成合意（見110.3.20別墅價目表），但因本件建案為預售屋銷售
　　，而110年3月後之建築營造成本、勞工工資均快速上漲，兩造遂於同年8月10日達成調高各戶銷售底價30萬元之合意（
　　見110.8.10別墅價目表），從而「銷售達三成」、「銷售達五成」之基準，應以銷售時點為準，分別適用不同之價目表
　　，始能達成兩造提高銷售底價之目的。而本件建案透天產品共有A1至A17等16筆房地（無A4)，共售出Al、A5、A6、A8、A9、All、A12、A13等8筆房地，其中Al、A5、A8、A9等4筆房地適用110.3.20別墅價目表，A6、All、A12、A13等4筆房地適用110.8.10別墅價目表，因此，銷售底價總金額應為12
　　,690萬元（110.3.20別墅價目表之銷售底價總金額為12,330萬元，售出4筆房地，應予扣除，計算式:12,330萬+(16-4)×
　　3萬=12,690萬）。故「銷售達五成」之金額為6,345萬元（
　　計算式:12,690萬×0.5=6,345萬），然本件建案銷售金額應為6,163萬元，已於前述，故激勵獎金應為「銷售達三成」之30萬元。
　⑶按解釋意思表示，應探求當事人之真意，不得拘泥於所用之辭句，為民法第98條所規定，故解釋當事人之契約，應以當事人立約當時之真意為準，而真意何在，又應以過去事實及其他一切證據資料為斷定之標準，不能拘泥文字致失真意。至所謂探求當事人之真意，如兩造就其真意有爭執時，應從該意思表示所根基之原因事實、經濟目的、一般社會之客觀認知、經驗法則及當事人所欲使該意思表示發生之法律效果而為探求，並將誠信原則涵攝在内，藉以檢視其解釋結果對兩造之權利義務是否符合公平正義（最高法院著有104年度台上字第1575號判決可參）。本件約定報酬包含：服務佣金
　　、超價獎金及激勵獎金，單純就2.5%之服務佣金，已經高於一般行情，激勵獎金實不可能採累進計算；如採累進計算，加計超價獎金，本件約定報酬已超過4%，被告大可在簽約時選擇「包銷」，不需再另行支出廣告費用、企劃費用、接待中心施工佈置費用等。原告之主張，遠高於業界行情，對被告誠屬不利。基此，本件參酌一般社會之客觀認知及誠信原則，應解釋激勵獎金之計算，並非累進計算，始符合公平原則。至於原告與被告公司人員林顥霖（Amada，「皇瑞-林總裁」為原告自行標記）之LINE對話紀錄，僅是林顥霖說明如果依原告之計算方法，原告約定報酬高達4.45%，超過一般包櫃的費用，應該是包銷的費用等語，故原告之主張並不可採，激勵獎金之計算不應採累進計算。　　　　　
　⒋因此，本件顧問報酬應為1,954,750元（計算式:1,540,750+
　　114,000+30萬=1,954,750）。
㈢、應予扣除部分：
　⒈前開報酬應扣除稅款195,475元（計算式:1,954,750×10%=19
　　5,475）、二代健保費41,245元（計算式:1,954,750×2.11% =41,245）。
  ⒉本件建案為預售書，服務人員於客戶簽約後，客戶如須辦理客變檢討，須經甲方同意，始得辦理。贈品部分：簽約時如遇客戶要求贈送相關建材及設備，須事先與甲方溝通確認，否則由乙方自行負責，系爭銷售合約第12條、第13條有明文約定。透天產品A1房地簽約時，原告未經被告同意，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日被告與客戶協商時，同意支付費用6萬元，原告在訴訟外亦自承上情，應由原告自行負責，故應扣除。
　⒊證人李綸安證稱：「我們是在討論建案的銷售策略、方向、價位等事情，我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆，但是這不在公司及買方的合約的範圍内，所以當時蕭先生（即原告）有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語，與證人李綸安所提出之錄音檔大致相符。至於工程施作金額為87,435元（不含稅），雖高於兩造約定之6萬元，但被告仍依約定，抗辯應予扣除6萬元。　
　⒋被告與證人李綸安間並無聘僱關係。證人李綸安交付予被告之111年1月6日會議錄音檔及譯文，均已完整提出鈞院。依原告與林顥霖、張琬茹（A1房地買受人）之對話內容，足認在原告承諾其應負責A1房地買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆後，被告公司人員及張琬茹均表同意。原告雖提出111年1月15日之會議錄音譯文，但僅係節錄，原告並未參與，被告更無免除原告責任之情。基此，111年1月15日之會議與原告無涉，不應作為有利原告之認定。且因原告已答應負責為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，被告與客戶洽談上開客戶工程變更單時，才將該空地圍牆及增高女兒牆部分改列為不追加項目，以免爭議。依系爭銷售合約第11、12條約定，施作圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由原告自行負責。
　⒌因而本件應扣除金額為296,720元（計算式:195,475+41,245
　　+6萬=296,720）。　
㈣、綜上所述，本件被告應給付金額為1,658,030元（計算式:1,
　　954,750-296,720=1,658,030），又當初鑑於A1房地施作圍牆及增高女兒牆之爭議，及4戶房地（A10、All、A12、A14
　　）下定後遲未簽約等情，需要釐清，被告當初曾預留10%之保留款，先行給付1,494,100元，就10%保留款部分被告應該給付原告，故本件實應給付163,930元（計算式:1,658,030-1,494,100=163,930）等語。
㈤、並聲明：
　⒈原告之訴駁回。
  ⒉訴訟費用由原告負擔。
  ⒊如受不利判決，願供擔保請求免假執行。　　　　
三、兩造不爭執及爭執事項:
㈠、不爭執事項:
　⒈兩造有簽定系爭銷售合約。　
　⒉本件建案原告所銷售房屋之底價合計為6,170萬元。
　⒊依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,000元。
㈡、爭執事項：　　　　
  ⒈原告得請求之服務佣金應該多少?
　⒉依系爭銷售合約約定，激勵獎金是否累計計付?及其計算基礎是依第一次所定底價或依銷售時之所定底價計算?
　⒊被告為購買A1產品客戶施作空地圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由何方負責?
四、本院之判斷：
㈠、原告主張兩造於110年5月10日簽訂系爭銷售合約，被告聘任原告擔任本件建案之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起至110年12月31日止，上開合約期間已經屆滿，經原告完成銷售如附表所示之透天產品，銷售金額共6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），已銷售透天產品之第一次及第二次底價亦如附表所示等情，為被告所不爭執，並有原告提出之系爭銷售合約書暨所附價目表在卷可證（本院卷第15-27頁），足信屬實。
㈡、原告請求服務佣金部分:
　⒈查原告主張其銷售如附表所示產品之銷售金額共6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元）乙情，被告所不爭執，則原告主張依系爭銷售合約第3條一、約定，按正式簽約售價之2.5%計算結果為1,542,500元（6,1
　　70萬×2.5%=1,542,500）。
　⒉被告雖抗辯依原告於訴訟外向被告請領佣金之請款明細所載
　　，其請領價格（按即標準銷售金額、底價）合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,163萬），與原告訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751
　　,250+379,500=1,540,750）相符，故原告得請求之服務佣金應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)等語
　　，並提出服務費請款明細3件影本為證（本院卷第127-131頁
　　）。然該請款明細所列金額，核與上開兩造所不爭執之系爭銷售合約所附價目表之金額不同，故原告主張該請款明細所載金額是原告誤算等語，足以採信。
　⒊因此，原告主張被告應給付之服務佣金為1,542,500元，為有理由。
㈢、原告請求超價獎金部分:　　
　  原告主張依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,00
　　0元（計算式:38萬×30%=114,000），為被告所不爭，足信屬實。
㈣、原告請求激勵獎金部分:
　⒈查系爭銷售合約第七條載明「服務佣金:一、正式簽約售價之2.5%。二、激勵獎金如下:透天產品 銷售達三成獎金30萬 元 銷售達五成獎金50萬元 銷售達七成獎金70萬元…」等語
　　。上開條文雖未載明激勵獎金係以「累計計付」，然參酌上開條文前後文義，與系爭銷售合約第八條約定「請款方式、銷售金額（以簽約完成為準），乙方（按即原告、下同）應於訂戶簽訂正式預訂買賣合約後（如客戶係以支票支付，須以支票到期日後始向甲方【按即被告，下同】請款），於每月五日前彙送請款資料請款給甲方。甲方於當月二十五日撥款…」等語（本院卷第15-17頁）。可見依系爭銷售合約，原告有出售產品、符合請款條件時，即需於每月彙送請款單向被告請款。而系爭銷售合約既載明「銷售達三成獎金30萬元 銷售達五成獎金50萬元…」等語，可見上開請款約定並未排除激勵獎金之請款，此亦有被告所提出上開服務費用請款明細載明包括激勵獎金項目可資佐證（本院卷第127-131頁），應足確認。即原告銷售達三成即得向被告請領獎金30萬元，銷售達五成時即另得請領獎金50萬元。另依原告所提出被告公司稱呼「林總裁」之林顥霖與原告於111年1月29日LINE之通話翻拍畫面，亦載有上開計算方式（本院卷第233頁），益徵明確。故原告主張依照系爭銷售合約第7條第2項激勵獎金之約定，原告銷售達三成時，被告應給付原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，採累計計算，應足採信
　　。被告抗辯非採累計計算云云，應無可採。
　⒉又原告主張激勵獎金之達成率，係以其銷售總額與第一次底價總額計算乙情，雖為被告所否認。然以爭銷售合約第七條之約定條文，僅於該條一、載有「正式簽約售價」等語，於該條二、激勵獎金部分，僅記載:「透天產品 銷售達三成獎金30萬元…」等語，並未就銷售產品之底價另行約定;與上開原告與林顥霖之LINE通話翻拍畫面，亦有載有計算底價為第一次底價之總和12,330萬元，已足採信。況原告銷售其中A6產品之第二次底價已提高為810萬元（第一次底價為780萬元），然原告之實際售價為低於上開底價之800萬元以觀，原告主張預售屋銷售底價會因銷售過程逐漸提高，是由於預售屋產品在銷售過程中，因銷售標的物的逐漸減少，為因應市場之需求，與建設公司為獲取更高利潤之策略，才逐漸提高底價，應足採信。可見所謂第二次或第三次底價之訂定，係依銷售狀況與市場之供需而定，係屬浮動、不固定之價格
　　，應不適宜做為兩造約定計算報酬之標準，故被告辯稱所謂銷售達成率應以銷售當時產品之底價總和為計算基礎，應無可採。
　⒊原告銷售之總金額為6,208萬元，已如上述，已超過產品第一次底價總和12,330萬元之50%即6,165萬元（計算式:12,33
　　0萬/2=6,165萬）。故原告主張被告應給付之激勵獎金，為達三成之30萬元，加上達五成之50萬元，合計80萬元，足以採信。
㈤、因此，原告主張其得請求之服務報酬為2,456,500元（計算式:1,542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行業務所得稅金245,650元（依10%計算）與二代健保費51
　　,832元後，被告應給付原告2,159,018元（計算式:2,456,50
　　0-245,650-51,832=2,159,018），再扣除被告已給付原告之1,458,505元，尚有餘款700,513元未給付，足以採信。
㈥、另被告抗辯原告出售透天產品A1房地簽約時，未經被告同意
　　，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日被告與客戶等人協商時，同意支付費用6萬元，該部分應由原告自行負責，故應從原告得請求之金額中扣除該6萬元等情。雖為原告所否認，並提出客戶工程變更單1件為證。然查:
　⒈上開客戶工程變更單雖於備註欄有刪除「空地圍牆施作與否及女兒牆增高部分，111年1月6日決議為『客戶與蕭全欽自行協調後續事宜，與建設公司無關』」等字，而改為「空地圍牆與女兒牆增高至150cm…此項不追加」等語。然該客戶工程變更單係客戶與被告之協議，為原告所自陳，並有該客戶工程變更單上只有被告公司之人員與客戶之簽名可佐（本院卷第113、167頁）。故被告抗辯該協議之效力僅及於被告與客戶之間，被告得否自原告得請求之金額扣除該項施作費用，應依兩造之權利義務關係而定，尚難以被告與客戶之上開協議即逕認原告不應負責。
　⒉而依兩造所不爭之被告公司林顥霖、承購戶、原告及證人李綸安等，於111年1月6日在本件建案銷售中心之談話譯文及錄音光碟（本院卷第181-210頁、光碟置證物袋）內容，原告銷售A1產品給客戶時，有向客戶說明該產品有空地圍牆之施作及女兒牆高約160至180公分等語，然於上開談話時，經確認A1產品之女兒牆只有1米1（即110公分）高（本院卷第185-186、194頁），且沒有施作空地圍牆（本院卷第194-197頁）。原告當時雖有提到女兒牆部分「…你們那時候陳董是跟我講一米六，我才跟客戶講一米六。」等語（本院卷第184頁），然原告上開表示並未獲得證實;而空地圍牆部分
　　，被告之圖說上並沒有那道圍牆，而原告出售該産品時與被告公司之「簡經理」談論結果是「使照下來再討論」，且原告是問被告之工地主任說「可不可以做」，工地主任表示「
　　可以做」等語，然被告公司人員表示上開「使照下來再討論
　　」是指以後再討論客戶是否要追加那道牆之意思，工地主任也沒有說「可以做給你」，而是可以追加施作的意思等語（本院卷第184-186、193-197頁），均難以證明被告有答應要贈送那道圍牆給買受人之意思。而經上開討論後，原告亦當場向買受人表示「（女兒牆部分）…我跟你講一米六，我就做這個高度給你…」（本院卷第186頁）、「（空地圍牆部分）…我一定會做的，這一道圍牆我一定會幫你做…」等語（本院卷第199頁）。且證人李綸安亦證稱:「…我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆
　　，但是這不在公司及買方的合約的範圍內，所以當時蕭先生有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語（
　　本院卷第144頁）。因此，被告辯稱因原告已答應要負責為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，因而其與客戶洽談上開客戶工程變更單時，改列為不追加項目，以免爭議，然該費用6萬元應由原告負責，應屬可採。依此計算，原告得請求被告給付之報酬為640,513元（計算式:700,513-60,000=640,5
　　13）。
㈦、末按遲延之債務，以支付金錢為標的者，債權人得請求依法定利率計算之遲延利息。給付無確定期限者，債務人於債權人得請求時，經其催告而未為給付，自受催告時起，負遲延責任。其經債權人起訴而送達訴狀，或依督促程序送達支付命令，或為其他相類之行為者，與催告有同一之效力，民法第233條第1項、第229條第2項分別定有明文。本件原告請求被告給付報酬，為以支付金錢為標的，原告自得請求被告給付自起訴狀繕本送達翌日即111年6月30日（本院卷第55頁）起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，自屬有據。
㈧、綜上所述，原告本於兩造所簽訂之系爭銷售合約，請求被告給付640,513元，及自111年6月30日起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，為有理由，應予准許。原告超過部分之請求，為無理由，應予駁回。　　
五、兩造均陳明願供擔保，請求宣告執行及免為假執行，於原告勝訴部分，均核無不合，茲分別酌定相當之擔保金額，予以准許。至於原告敗訴部分，其假執行之聲請，因訴之駁回而失所附麗，應併予駁回。
六結論：本件原告之訴為一部有理由，一部無理由，爰判決如主
  文。
中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　10　　日
                  民事第二庭    法  官  黃一馨


以上正本係照原本作成
如對本判決上訴，須於判決送達後廿日內向本院提出上訴狀。如
委任律師提起上訴者，應一併繳納上訴審裁判費。
中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　11　　日
                                書記官　鄭夙惠
　　　　　　　　　　　　　　　　
附表一（單位:新台幣、萬元）
		戶別

		第一次底價

		第二次底價

		  售價

		   備註



		A1

		860

		


		868

		




		A5

		760

		


		765

		




		A6

		780

		810

		800

		




		A8

		780

		


		785

		




		A9

		780

		


		782

		




		A11

		740

		


		738

		




		A12

		730

		


		725

		




		A13

		740

		740

		745

		




		合計

		6,170

		


		6,208

		








　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

臺灣雲林地方法院民事判決

111年度訴字第334號

原      告  蕭全欽  

被      告  皇瑞建設有限公司





法定代理人  林惠娟  

訴訟代理人  張右人律師

上列當事人間請求給付服務報酬事件，本院於民國111年12月20日言詞辯論終結，判決如下：

    主  文

被告應給付原告新台幣640,513元及自民國111年6月30日起至清償日止，按週年利率百分之五計算之利息。

原告其餘之訴駁回。

訴訟費用由被告負擔十分之九，餘由原告負擔。

本判決於原告以新台幣220,000元供擔保後，得假執行。但被告得預供擔保新台幣640,513元後，免為假執行。

原告其餘假執行之聲請駁回。

    事實及理由

一、原告主張：

㈠、緣原告與被告於民國110年5月10日簽訂房地顧問銷售合約（

　　下稱系爭銷售合約），約定聘任原告擔任被告建案「皇瑞臻邸」（下稱本件建案）之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起至110年12月31日止，約定原告以被告名義協助規劃銷售事宜，並依業績達成之績效給付顧問報酬，依照系爭銷售合約之約定，顧問報酬包含服務佣金、激勵獎金與超價獎金等，並約定達成時由被告給付原告報酬。系爭銷售合約業已於110年12月31日期間屆滿，本件建案達成之銷售金額為新台幣（下同）6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），依照系爭銷售合約之服務佣金約定應為1,542,500元（6,170萬×2.5%=1,542,500），又超價獎金為114,000元（38萬×30%=114,000），另依照系爭銷售合約第7條第2項激勵獎金之約定，銷售達三成時，被告應另外給原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，並採累計計算

　　，合計應給付原告之服務報酬應為2,456,500元（計算式:1,

　　542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行業務所得稅金245,650元與二代健保費51,832元後，被告應再給付原告2,159,018元（計算式:2,456,500-245,650-51,8

　　32=2,159,018），被告僅給付原告1,458,505元，尚有餘款7

　　00,513元（下或稱系爭報酬）未給付，爰依系爭銷售合約，請求被告如數給付。

㈡、對被告答辯所為之陳述：

　⒈依系爭銷售合約第7條第1項服務佣金之約定，載明「正式簽約售價之2.5%」。準此，所謂服務佣金即為本件建案簽約售價之2.5%，並以合約銷售結案屆滿時計算之。而第9條超、低底價之處理，既為超額獎金計算之約定，依據文義解釋，所謂超額獎金，即為銷售過程中，為鼓勵銷售方盡可能以較高之銷售金額行銷，並約定就超過約定底價部份，提供超價獎金之30%給銷售方。基於合約公平誠信原則，並依據前述條款，銷售方計算服務佣金時，自不能將超額售價重複計算於服務佣金中，避免銷售方重複計算。至於第7條第2項激勵獎金，其内容為「銷售獎金達三成獎金30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，如達成七成時需再給付70萬元」。據此即為銷售方之銷售總額占本件建案銷售底價總額（目標額）之比率。本件建案（透天產品）達成之銷售金額為6,208萬元，扣除底價6,170萬元，超價金額為38萬元。原告之前向被告聲請給付佣金之請款明細記載底價為6,163萬元，係屬誤載。

  ⒉被告抗辯銷售價格之提高，據以認定所謂之銷售達成率應以調高後之底價總和為計算基礎（即為計算之分母）。與系爭銷售合約約定事實相違，依據實務見解，預售屋之銷售過程中，銷售標的物因出售而逐漸減少，又因應市場需求，預售屋銷售價格因銷售時間而提升價格，實為常態，並為建設公司的策略，藉此獲取更高之利潤。而契約條件之合意，應以文義解釋為基礎，如有重要之點應以明確為原則，並非由契約之任一方解釋，以不至發生商務爭議。如系爭銷售合約就達成率之計算方式，另有其他約定，應以文字載明或於簽約前與原告確認，因該部分為系爭銷售合約之重要事項約定，且涉及契約雙方當事人之重大利益。而被告故意曲解條件内容，致有損於原告權益且違反事實。

　⒊進而言之，系爭銷售合約係由雙方合意後簽署，原始初稿係由原告代理書寫，且當時雙方確實有逐條討論合約内容，並以原告起訴之附證合約為最終確認之版本。觀諸第9條超、低底價之處理，其就超、低底價之計算方式，對於銷售過程中之變動條件有詳細且明確之記載，其内容詳如：「各次每戶底價確定後，其中銷售第二次與第三次超額獎金以第一次底價為基準。第二次與第三次以當次各戶底價計算，超價金額加總減去各戶底價金額作為該次之總超價金額。乙方可分得每次超價金額百分之三十作為超價獎金。」據此可知，雙方簽訂系爭銷售合約時，即將契約履行過程中之變動條件詳實記載於契約條件中，並以文字詳實約定，如若雙方就激勵獎金有特別約定，應當如第9條之變動條件詳實載明於合約書内。然觀諸被告就激勵獎金條款之說明與主張，自有許多不合情理與商業通例之情況，不符合公平原則及業界慣例，更不符合合約書撰寫方式。且依被告公司人員林顥霖（Aman

　　da）與原告之111年1月29日LINE對話中，就有關激勵獎金之計算約定，有累進計算之說明，其對話内容為：「所以才會有激勵獎金透天銷售達底價3成給第一次（30萬），達5成給第二次（50萬），達7成給第三次（70萬），等於你全部賣第一次底價12,330（透天價格）x2.5%+30+50+70…」，可以窺知被告與原告確認之激勵獎金約定是累進之計算方式。因此，被告就非約定事項擴張解釋，實為惡意曲解，被告之答辯實為臨訟杜撰之詞，與事實不符。

  ⒋被告針對原告銷售之A1房地之案件，表示原告自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，未經被告同意，支出費用6萬元，要求原告自行負責。因A1房地之買受人於洽談時，確實有提出希望於空地施作圍牆及增高女兒牆，惟該部分係為被告（即建設公司）權限，且涉及建築圖說及設計變更（

　　此為營建業通稱之「客變」），因客變之施作工程係由被告進行施作履約，屬被告權益，原告依約定如實轉知被告，被告與買受人曾於111年1月15日直接進行協商，被告經評估後同意買受人之客變需求，雙方並簽署客戶工程變更單。且依據系爭銷售合約第12條有關客變之約定：「本案為預售屋，服務人員於客戶簽約後，客戶如需辦理客變檢討，須經甲方同意，使得辦理。」準此，有關客變之約定，雙方僅約定原告有轉知及須被告同意之條件，並無約定客變須由原告負擔費用之條款。且經檢視客戶工程變更單内容，被告與買受人協商後，就變更項目之追減項目，雙方同意費用沖抵，互不追減工程費用，並在備註欄位明確記載。而111年1月6日前客戶之工程設計變更尚未確認，自無被告所稱原告未經同意自行承諾買受人之事實。更何況系爭銷售合約亦無須由原告負擔設計變更衍生之費用成本，被告抗辯依法無據。

　⒌證人李綸安與被告間有聘僱關係，係原告與被告間之關係結束後，被告再聘任證人李綸安接替原告後期之銷售工作，故而參與111年1月6日之會議，討論A1客戶合約内容之議題，當日參加人員有原告、被告（代表出席人員林顥霖）、A1客戶、證人李綸安及其同事等，而討論過程中，被告與客戶並未達成共識，亦未簽署工程設計變更單，且被告與原告雙方並未就圍牆施作與費用進行明確討論，故當日會議僅為議題討論，各方並未有明確共識。況且，不論雙方是否有合意，如被告與客戶日後就圍牆以各別協商，應以期後約定為準，故111年1月15日簽署之工程設計變更單，已約定以變更項目之追減項目達成共識，進行費用沖抵找補，互不追減工程費用，並約定無須原告負責，原告自毋庸負擔任何費用等語。

㈢、並聲明：

  ⒈被告應給付原告700,513元，及自本件訴狀送達之翌日起至至清償日止，按週年利率5%計算之利息。

  ⒉訴訟費用由被告負擔。

  ⒊願供擔保，請准宣告假執行。　　

二、被告抗辯：

㈠、就兩造簽署系爭銷售合約之時間、約定内容等，均不爭執。

　　原告為受建商委託銷售房地之專業人員，系爭銷售合約為原告預先準備之制式合約，兩造曾就第9條超、底價之約定，有所商議。惟原告所提出之服務佣金計算方式，應有誤解。

㈡、本件建案顧問報酬之計算分為以下三個部份：

  ⒈服務佣金應以底價計算：

　⑴按一般預售屋之買賣，建商若委由他人代為銷售，則代銷人 員之主要目的，即為仲介建商（賣方）與客戶（買方）締結買賣契約。代銷人員的業務型態可分包銷型態及包櫃型態：

  　①包銷業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之所有廣告費用、企劃費用、業務執行、人事管銷費用，費用細項包括戶外看板、宣傳海報、報紙雜誌廣告、促銷活動、說明書、透 視圖之印刷費、攝影費、接待中心、樣品屋之施工佈置及現場美化、水電費等，約定報酬之一般行情為總銷金額之5.5%至6.5%。

　　②包櫃業務範圍，包含因銷售房屋而衍生之銷售現場人員薪獎、現場雜支等費用，企劃費用可協議是否代理，約定報酬之一般行情為帶企劃者約總銷金額之2.5%至3%，不帶企劃者約總銷金額之1.8%至2.2%。

  ⑵依系爭銷售合約第3條約定，原告服務項目為廣告企劃、行銷策略「協同討論」及現場銷售顧問執行，顯見原告屬不帶企劃之包櫃業務，約定報酬之一般行情約總銷金額之1.8%至2.2%；然系爭銷售合約第7條第1項約定之服務佣金為正式簽約售價之2.5%，高於一般行情。被告另行付費委請其他廠商進行廣告企劃並提出質疑後，兩造在110年10月1日同意將系爭銷售合約第7條第1項約定服務佣金之計算基準，由「正式簽約售價」變更為「底價」，再於110年12月1日、111年1月3日數次確認。故原告以「皇瑞臻邸服務費請款明細」於110年10月1日向被告請款時，係主張以底價請款：A1、A9（底價1,640、售價1,650）、於同年12月1日請款時，係主張A8

　　、A12、A13、A5（請領價格3,005、售價3,020）、於111年1月3日係主張A11、A6（請領價格1,518、售價1,538），足見原告係表明以「底價」請款，並經被告同意，本件建案依原告向被告請領傭金之請款明細所載，請領價格（按即底價）合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,16

　　3萬），從而原告得主張之服務佣金應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)。與原告訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751,250+379,500=1,5

　　40,750）相符。基此，系爭銷售合約就服務佣金之約定，應以上開底價計算。

  ⒉超價獎金：

    原告依系爭銷售合約第9條約定主張超價獎金114,000元部分

　　，被告不爭執。

  ⒊激勵獎金並非累進計算：

  ⑴依系爭銷售合約第7條第2項約定，激勵獎金為「透天產品銷售達三成獎金30萬元，銷售達五成獎金50萬元，銷售達七成獎金70萬元」。本件建案銷售之標的包括透天（即別墅）及華廈，被告僅否認原告關於透天（即別墅）部分激勵獎金為80萬元之主張。

  ⑵兩造在110年3月20日曾就透天產品之銷售總價及底價達成合意（見110.3.20別墅價目表），但因本件建案為預售屋銷售

　　，而110年3月後之建築營造成本、勞工工資均快速上漲，兩造遂於同年8月10日達成調高各戶銷售底價30萬元之合意（

　　見110.8.10別墅價目表），從而「銷售達三成」、「銷售達五成」之基準，應以銷售時點為準，分別適用不同之價目表

　　，始能達成兩造提高銷售底價之目的。而本件建案透天產品共有A1至A17等16筆房地（無A4)，共售出Al、A5、A6、A8、A9、All、A12、A13等8筆房地，其中Al、A5、A8、A9等4筆房地適用110.3.20別墅價目表，A6、All、A12、A13等4筆房地適用110.8.10別墅價目表，因此，銷售底價總金額應為12

　　,690萬元（110.3.20別墅價目表之銷售底價總金額為12,330萬元，售出4筆房地，應予扣除，計算式:12,330萬+(16-4)×

　　3萬=12,690萬）。故「銷售達五成」之金額為6,345萬元（

　　計算式:12,690萬×0.5=6,345萬），然本件建案銷售金額應為6,163萬元，已於前述，故激勵獎金應為「銷售達三成」之30萬元。

　⑶按解釋意思表示，應探求當事人之真意，不得拘泥於所用之辭句，為民法第98條所規定，故解釋當事人之契約，應以當事人立約當時之真意為準，而真意何在，又應以過去事實及其他一切證據資料為斷定之標準，不能拘泥文字致失真意。至所謂探求當事人之真意，如兩造就其真意有爭執時，應從該意思表示所根基之原因事實、經濟目的、一般社會之客觀認知、經驗法則及當事人所欲使該意思表示發生之法律效果而為探求，並將誠信原則涵攝在内，藉以檢視其解釋結果對兩造之權利義務是否符合公平正義（最高法院著有104年度台上字第1575號判決可參）。本件約定報酬包含：服務佣金

　　、超價獎金及激勵獎金，單純就2.5%之服務佣金，已經高於一般行情，激勵獎金實不可能採累進計算；如採累進計算，加計超價獎金，本件約定報酬已超過4%，被告大可在簽約時選擇「包銷」，不需再另行支出廣告費用、企劃費用、接待中心施工佈置費用等。原告之主張，遠高於業界行情，對被告誠屬不利。基此，本件參酌一般社會之客觀認知及誠信原則，應解釋激勵獎金之計算，並非累進計算，始符合公平原則。至於原告與被告公司人員林顥霖（Amada，「皇瑞-林總裁」為原告自行標記）之LINE對話紀錄，僅是林顥霖說明如果依原告之計算方法，原告約定報酬高達4.45%，超過一般包櫃的費用，應該是包銷的費用等語，故原告之主張並不可採，激勵獎金之計算不應採累進計算。　　　　　

　⒋因此，本件顧問報酬應為1,954,750元（計算式:1,540,750+

　　114,000+30萬=1,954,750）。

㈢、應予扣除部分：

　⒈前開報酬應扣除稅款195,475元（計算式:1,954,750×10%=19

　　5,475）、二代健保費41,245元（計算式:1,954,750×2.11% =41,245）。

  ⒉本件建案為預售書，服務人員於客戶簽約後，客戶如須辦理客變檢討，須經甲方同意，始得辦理。贈品部分：簽約時如遇客戶要求贈送相關建材及設備，須事先與甲方溝通確認，否則由乙方自行負責，系爭銷售合約第12條、第13條有明文約定。透天產品A1房地簽約時，原告未經被告同意，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日被告與客戶協商時，同意支付費用6萬元，原告在訴訟外亦自承上情，應由原告自行負責，故應扣除。

　⒊證人李綸安證稱：「我們是在討論建案的銷售策略、方向、價位等事情，我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆，但是這不在公司及買方的合約的範圍内，所以當時蕭先生（即原告）有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語，與證人李綸安所提出之錄音檔大致相符。至於工程施作金額為87,435元（不含稅），雖高於兩造約定之6萬元，但被告仍依約定，抗辯應予扣除6萬元。　

　⒋被告與證人李綸安間並無聘僱關係。證人李綸安交付予被告之111年1月6日會議錄音檔及譯文，均已完整提出鈞院。依原告與林顥霖、張琬茹（A1房地買受人）之對話內容，足認在原告承諾其應負責A1房地買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆後，被告公司人員及張琬茹均表同意。原告雖提出111年1月15日之會議錄音譯文，但僅係節錄，原告並未參與，被告更無免除原告責任之情。基此，111年1月15日之會議與原告無涉，不應作為有利原告之認定。且因原告已答應負責為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，被告與客戶洽談上開客戶工程變更單時，才將該空地圍牆及增高女兒牆部分改列為不追加項目，以免爭議。依系爭銷售合約第11、12條約定，施作圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由原告自行負責。

　⒌因而本件應扣除金額為296,720元（計算式:195,475+41,245

　　+6萬=296,720）。　

㈣、綜上所述，本件被告應給付金額為1,658,030元（計算式:1,

　　954,750-296,720=1,658,030），又當初鑑於A1房地施作圍牆及增高女兒牆之爭議，及4戶房地（A10、All、A12、A14

　　）下定後遲未簽約等情，需要釐清，被告當初曾預留10%之保留款，先行給付1,494,100元，就10%保留款部分被告應該給付原告，故本件實應給付163,930元（計算式:1,658,030-1,494,100=163,930）等語。

㈤、並聲明：

　⒈原告之訴駁回。

  ⒉訴訟費用由原告負擔。

  ⒊如受不利判決，願供擔保請求免假執行。　　　　

三、兩造不爭執及爭執事項:

㈠、不爭執事項:

　⒈兩造有簽定系爭銷售合約。　

　⒉本件建案原告所銷售房屋之底價合計為6,170萬元。

　⒊依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,000元。

㈡、爭執事項：　　　　

  ⒈原告得請求之服務佣金應該多少?

　⒉依系爭銷售合約約定，激勵獎金是否累計計付?及其計算基礎是依第一次所定底價或依銷售時之所定底價計算?

　⒊被告為購買A1產品客戶施作空地圍牆及增高女兒牆之費用6萬元，應由何方負責?

四、本院之判斷：

㈠、原告主張兩造於110年5月10日簽訂系爭銷售合約，被告聘任原告擔任本件建案之銷售顧問，合約期限自110年5月10日起至110年12月31日止，上開合約期間已經屆滿，經原告完成銷售如附表所示之透天產品，銷售金額共6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元），已銷售透天產品之第一次及第二次底價亦如附表所示等情，為被告所不爭執，並有原告提出之系爭銷售合約書暨所附價目表在卷可證（本院卷第15-27頁），足信屬實。

㈡、原告請求服務佣金部分:

　⒈查原告主張其銷售如附表所示產品之銷售金額共6,208萬元（包含標準銷售金額6,170萬元與溢價銷售金額38萬元）乙情，被告所不爭執，則原告主張依系爭銷售合約第3條一、約定，按正式簽約售價之2.5%計算結果為1,542,500元（6,1

　　70萬×2.5%=1,542,500）。

　⒉被告雖抗辯依原告於訴訟外向被告請領佣金之請款明細所載

　　，其請領價格（按即標準銷售金額、底價）合計為6,163萬元（計算式:1,640萬+3,005萬+1,518萬=6,163萬），與原告訴訟外自承主張之請款金額1,540,750元（計算式:41萬+751

　　,250+379,500=1,540,750）相符，故原告得請求之服務佣金應為1,540,750元（計算式:6,163萬×0.025=1,540,750)等語

　　，並提出服務費請款明細3件影本為證（本院卷第127-131頁

　　）。然該請款明細所列金額，核與上開兩造所不爭執之系爭銷售合約所附價目表之金額不同，故原告主張該請款明細所載金額是原告誤算等語，足以採信。

　⒊因此，原告主張被告應給付之服務佣金為1,542,500元，為有理由。

㈢、原告請求超價獎金部分:　　

　  原告主張依系爭銷售合約，原告得請求之超價獎金為114,00

　　0元（計算式:38萬×30%=114,000），為被告所不爭，足信屬實。

㈣、原告請求激勵獎金部分:

　⒈查系爭銷售合約第七條載明「服務佣金:一、正式簽約售價之2.5%。二、激勵獎金如下:透天產品 銷售達三成獎金30萬 元 銷售達五成獎金50萬元 銷售達七成獎金70萬元…」等語

　　。上開條文雖未載明激勵獎金係以「累計計付」，然參酌上開條文前後文義，與系爭銷售合約第八條約定「請款方式、銷售金額（以簽約完成為準），乙方（按即原告、下同）應於訂戶簽訂正式預訂買賣合約後（如客戶係以支票支付，須以支票到期日後始向甲方【按即被告，下同】請款），於每月五日前彙送請款資料請款給甲方。甲方於當月二十五日撥款…」等語（本院卷第15-17頁）。可見依系爭銷售合約，原告有出售產品、符合請款條件時，即需於每月彙送請款單向被告請款。而系爭銷售合約既載明「銷售達三成獎金30萬元 銷售達五成獎金50萬元…」等語，可見上開請款約定並未排除激勵獎金之請款，此亦有被告所提出上開服務費用請款明細載明包括激勵獎金項目可資佐證（本院卷第127-131頁），應足確認。即原告銷售達三成即得向被告請領獎金30萬元，銷售達五成時即另得請領獎金50萬元。另依原告所提出被告公司稱呼「林總裁」之林顥霖與原告於111年1月29日LINE之通話翻拍畫面，亦載有上開計算方式（本院卷第233頁），益徵明確。故原告主張依照系爭銷售合約第7條第2項激勵獎金之約定，原告銷售達三成時，被告應給付原告30萬元，如達成五成時需再給付50萬元，採累計計算，應足採信

　　。被告抗辯非採累計計算云云，應無可採。

　⒉又原告主張激勵獎金之達成率，係以其銷售總額與第一次底價總額計算乙情，雖為被告所否認。然以爭銷售合約第七條之約定條文，僅於該條一、載有「正式簽約售價」等語，於該條二、激勵獎金部分，僅記載:「透天產品 銷售達三成獎金30萬元…」等語，並未就銷售產品之底價另行約定;與上開原告與林顥霖之LINE通話翻拍畫面，亦有載有計算底價為第一次底價之總和12,330萬元，已足採信。況原告銷售其中A6產品之第二次底價已提高為810萬元（第一次底價為780萬元），然原告之實際售價為低於上開底價之800萬元以觀，原告主張預售屋銷售底價會因銷售過程逐漸提高，是由於預售屋產品在銷售過程中，因銷售標的物的逐漸減少，為因應市場之需求，與建設公司為獲取更高利潤之策略，才逐漸提高底價，應足採信。可見所謂第二次或第三次底價之訂定，係依銷售狀況與市場之供需而定，係屬浮動、不固定之價格

　　，應不適宜做為兩造約定計算報酬之標準，故被告辯稱所謂銷售達成率應以銷售當時產品之底價總和為計算基礎，應無可採。

　⒊原告銷售之總金額為6,208萬元，已如上述，已超過產品第一次底價總和12,330萬元之50%即6,165萬元（計算式:12,33

　　0萬/2=6,165萬）。故原告主張被告應給付之激勵獎金，為達三成之30萬元，加上達五成之50萬元，合計80萬元，足以採信。

㈤、因此，原告主張其得請求之服務報酬為2,456,500元（計算式:1,542,500+114,000+30萬+50萬=2,456,500）。扣除原告執行業務所得稅金245,650元（依10%計算）與二代健保費51

　　,832元後，被告應給付原告2,159,018元（計算式:2,456,50

　　0-245,650-51,832=2,159,018），再扣除被告已給付原告之1,458,505元，尚有餘款700,513元未給付，足以採信。

㈥、另被告抗辯原告出售透天產品A1房地簽約時，未經被告同意

　　，自行承諾買受人在空地施作圍牆及增高女兒牆，並於111年1月6日被告與客戶等人協商時，同意支付費用6萬元，該部分應由原告自行負責，故應從原告得請求之金額中扣除該6萬元等情。雖為原告所否認，並提出客戶工程變更單1件為證。然查:

　⒈上開客戶工程變更單雖於備註欄有刪除「空地圍牆施作與否及女兒牆增高部分，111年1月6日決議為『客戶與蕭全欽自行協調後續事宜，與建設公司無關』」等字，而改為「空地圍牆與女兒牆增高至150cm…此項不追加」等語。然該客戶工程變更單係客戶與被告之協議，為原告所自陳，並有該客戶工程變更單上只有被告公司之人員與客戶之簽名可佐（本院卷第113、167頁）。故被告抗辯該協議之效力僅及於被告與客戶之間，被告得否自原告得請求之金額扣除該項施作費用，應依兩造之權利義務關係而定，尚難以被告與客戶之上開協議即逕認原告不應負責。

　⒉而依兩造所不爭之被告公司林顥霖、承購戶、原告及證人李綸安等，於111年1月6日在本件建案銷售中心之談話譯文及錄音光碟（本院卷第181-210頁、光碟置證物袋）內容，原告銷售A1產品給客戶時，有向客戶說明該產品有空地圍牆之施作及女兒牆高約160至180公分等語，然於上開談話時，經確認A1產品之女兒牆只有1米1（即110公分）高（本院卷第185-186、194頁），且沒有施作空地圍牆（本院卷第194-197頁）。原告當時雖有提到女兒牆部分「…你們那時候陳董是跟我講一米六，我才跟客戶講一米六。」等語（本院卷第184頁），然原告上開表示並未獲得證實;而空地圍牆部分

　　，被告之圖說上並沒有那道圍牆，而原告出售該産品時與被告公司之「簡經理」談論結果是「使照下來再討論」，且原告是問被告之工地主任說「可不可以做」，工地主任表示「

　　可以做」等語，然被告公司人員表示上開「使照下來再討論

　　」是指以後再討論客戶是否要追加那道牆之意思，工地主任也沒有說「可以做給你」，而是可以追加施作的意思等語（本院卷第184-186、193-197頁），均難以證明被告有答應要贈送那道圍牆給買受人之意思。而經上開討論後，原告亦當場向買受人表示「（女兒牆部分）…我跟你講一米六，我就做這個高度給你…」（本院卷第186頁）、「（空地圍牆部分）…我一定會做的，這一道圍牆我一定會幫你做…」等語（本院卷第199頁）。且證人李綸安亦證稱:「…我們在討論的時候原告跟A1的承購戶過來，蕭先生有說要做A1的圍牆

　　，但是這不在公司及買方的合約的範圍內，所以當時蕭先生有跟客戶說這部分會由他負責去做給他，當時董事長估價大約是六萬元，這部分承購方也知道，我有錄音檔。」等語（

　　本院卷第144頁）。因此，被告辯稱因原告已答應要負責為客戶施作空地圍牆及增高女兒牆，因而其與客戶洽談上開客戶工程變更單時，改列為不追加項目，以免爭議，然該費用6萬元應由原告負責，應屬可採。依此計算，原告得請求被告給付之報酬為640,513元（計算式:700,513-60,000=640,5

　　13）。

㈦、末按遲延之債務，以支付金錢為標的者，債權人得請求依法定利率計算之遲延利息。給付無確定期限者，債務人於債權人得請求時，經其催告而未為給付，自受催告時起，負遲延責任。其經債權人起訴而送達訴狀，或依督促程序送達支付命令，或為其他相類之行為者，與催告有同一之效力，民法第233條第1項、第229條第2項分別定有明文。本件原告請求被告給付報酬，為以支付金錢為標的，原告自得請求被告給付自起訴狀繕本送達翌日即111年6月30日（本院卷第55頁）起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，自屬有據。

㈧、綜上所述，原告本於兩造所簽訂之系爭銷售合約，請求被告給付640,513元，及自111年6月30日起至清償日止，按週年利率5％計算之利息，為有理由，應予准許。原告超過部分之請求，為無理由，應予駁回。　　

五、兩造均陳明願供擔保，請求宣告執行及免為假執行，於原告勝訴部分，均核無不合，茲分別酌定相當之擔保金額，予以准許。至於原告敗訴部分，其假執行之聲請，因訴之駁回而失所附麗，應併予駁回。

六結論：本件原告之訴為一部有理由，一部無理由，爰判決如主

  文。

中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　10　　日

                  民事第二庭    法  官  黃一馨



以上正本係照原本作成

如對本判決上訴，須於判決送達後廿日內向本院提出上訴狀。如

委任律師提起上訴者，應一併繳納上訴審裁判費。

中　　華　　民　　國　　112 　年　　1 　　月　　11　　日

                                書記官　鄭夙惠

　　　　　　　　　　　　　　　　

附表一（單位:新台幣、萬元）

戶別 第一次底價 第二次底價   售價    備註 A1 860  868  A5 760  765  A6 780 810 800  A8 780  785  A9 780  782  A11 740  738  A12 730  725  A13 740 740 745  合計 6,170  6,208  

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　



