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1. Транспортнi витрати (Iнкотермс)

Транспорт є основною сполучною ланкою мiж продавцем i покупцем; кiн-
цевою метою транспортування є своєчасне прибуття вантажу в кiнцевий пункт
призначення в гарному станi. Тому дуже важливо забезпечити перевезення по
самому безпечному маршрутi, iз кращим сервiсним забезпеченням i при най-
менших витратах.

При розглядi питань транспортування вантажiв для учасникiв зовнiшньо
торговельної операцiї необхiдно установити наступне:

∙ якi базиснi умови постачання товару, i як вiдповiдно до них розподiля-
ються обов’язки продавця i покупця по забезпеченню доставки товару;

∙ як здiйснюється зворотний зв’язок мiж продавцем i покупцем при до-
ставцi товару (повiдомлення);

∙ яким видом транспорту буде доставлятися товар, якi документи оформ-
ляють договiр перевезення.

1.1. Базиснi умови постачання

Базисними умовами в зовнiшньоторговельному (базиснi умови у внутрi-
шнiй торгiвлi не застосовуються) контрактi купiвлi-продажу називають спецi-
альнi умови, що визначають обов’язку продавця i покупця по доставцi товару
i встановлюють момент виконання продавцем своїх обов’язкiв по постачанню
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товару i переходу ризику випадкової чи загибелi ушкодження товару з продав-
ця на покупця, а також здатних виникнути в зв’язку з цим витрат.

Застосування базисних умов спрощує складання й узгодження контрактiв,
допомагає контрагентам знайти способи подiлу вiдповiдальностi i вирiшення
виникаючих розбiжностей. Мiжнародна торгова палата розробила i випусти-
ла збiрники тлумачень базисних умов, так називанi «International Commercial
Terms», по-українськi скорочено «Iнкотермс», що широко використовуються
в мiжнароднiй торговiй практицi. Остання редакцiя Iнкотермс вийшла в 2000
роцi.

Застосовуваний при позначеннi базисних умов термiн «франко» (вiд фран-
цузького - franco) походить вiд слова «вiльно» i означає, що покупець вiльний
вiд ризику i усiх витрат по доставцi товару до пункту, позначеного словом
«франко». У контрактах пiсля скороченого чи повного позначення базисної
умови варто вказувати найменування географiчного пункту. Цими пунктами
можуть бути морськi i рiчковi порти, станцiї залiзниць, аеродроми, склади,
мiсцезнаходження продавцiв, покупцiв, вантажоодержувачiв, бiрж i аукцiонiв,
прикордоннi пункти, заводи-виготовлювачi i споживачi продукцiї, будiвельнi
майданчики об’єктiв.

Умови Iнкотермс являють собою унiверсальний набiр умов, i їхнє знання i
використання виявляється дуже корисним у зовнiшньоторговельнiй практицi.

Однак, тим, хто тiльки починає роботу на зовнiшньому ринку, часом буває
важко визначити, яке саме з умов варто вибрати для конкретного контракту,
як ця умова може бути доповнена чи змiнена в разi потреби, якi питання
взаємин продавця i покупця взагалi не регламентуються цими умовами i тому
вимагають явних застережень у контрактi.

Застосування правил Iнкотермс характеризується наступними умовами:

∙ «Iнкотермс» не регулює наслiдки, що може мати контракт у вiдношеннi
права власностi на товар. i не мiстять засобу правового захисту у випад-
ку порушення контракту однiєї зi сторiн:

∙ тiльки пряме посилання на використання умов Iнкотермс у текстi кон-
тракту є пiдставою для тлумачення контракту вiдповiдно до Iнкотермс.
Таке застереження в текстi контракту можуть виглядати так: «При тлу-
маченнi дiйсного контракту мають силу умови Iнкотермс у редакцiї 2000
року»:

∙ при наявностi в контрактi посилання на умови Iнкотермс i одночасно
статей, що суперечать чи обмежує їх, такi статтi мають переважаючу
дiю.

Всi умови Iнкотермс можна роздiлити на чотири групи: група Е, яка вклю-
чає тiльки умова франко-завод, група F, група С и група D.
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Iнкотермс досить виразно регламентують зобов’язання продавця i покупця
при здiйсненнi постачання на умовi «франко-завод». Тут необхiдно тiльки по-
мiтити. що, у випадку несвоєчасного повiдомлення покупцем продавця про
час прибуття призначеного покупцем перевiзника пiд навантаження чи недо-
тримання термiнiв приймання товару, на покупця переходять усi ризики по
товару, починаючи з визначеної в контрактi дати здачi товару, але тiльки за
умови, що товар був вiдособлений як предмет даного контракту i вiдповiдним
чином зберiгається на складi продавця, де також можуть знаходитися однаковi
товари, призначенi для рiзних покупцiв.

У групу F входять наступнi умови:

∙ «Франко-перевiзник» - FСА

∙ ФАС чи «Франко - уздовж борта судна» - FАS

∙ ФОБ чи «Франко-борт судна» - FОВ

По F-умовах продавець вважається що виконав свої зобов’язання пiсля
того, як вiн передав товар перевiзнику вiдповiдно до iнструкцiй, отриманим
вiд покупця.

Цi умови передбачають, що в обов’язок покупця входить вибiр перевiзни-
ка, укладання з ним договору перевезення. Продавець повiдомляє покупцю
про готовнiсть товару до вiдвантаження, пiсля чого покупець укладає договiр
перевезення i вiддає продавцю свої iнструкцiї з приводу того, кому, коли i як
передати куплений товар. Тому в кожному конкретному контрактi, укладено-
му на F-умовi, уся ця процедура повинна бути визначена з повною яснiстю
для обох контрагентiв.

Пiд термiном «перевiзник» розумiється не тiльки фiрма, що дiйсно виконує
перевезення вантажiв, але i та, котра забезпечує виконання перевезення, бере
на себе зобов’язання по перевезенню товару. Такi фiрми називають експеди-
торськими. Умова «Франко-перевiзник» застосовується для перевезень будь-
яким видом транспорту. Пiд час перевезення по водi ця умова використову-
ється замiсть умови ФОБ у тих випадках, коли немає можливостi передати
вантаж перевiзнику традицiйним способом - через поручнi судна: наприклад,
якщо продавець змушений передати товар перевiзнику до прибуття судна в
порт.

При постачаннях на умовi FOB. якщо характер вантажу вимагає укладання
(штивки) вантажу в трюмах i примiщеннях судна, сторони можуть домовитися
в контрактi, що витрати по такому укладанню вiдносяться на продавця. Тодi
ця умова буде називатися FOB stowed (ФОБ зi штивкою).

У групу С входить чотири умови Iнкотермс:

∙ КАФ чи «Вартiсть п фрахт» - CAF;
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∙ СИФ чи «Вартiсть, страхування i фрахт» - CIF:

∙ «Доставка оплачена до . . . » - СРТ.

∙ «Доставка н страхування оплаченi до . . . » - CIP

Вiдповiдно до цих умов продавець самостiйно укладає договiр перевезен-
ня, оплачує перевезення до зазначеного в контрактi мiсця приймання товару
покупцем, а також сповiщає покупця про деталi вiдправлення i передбачу-
ваний час прибуття вантажу в погоджене мiсце прийняття постачання. При
морських перевезеннях, коли товар знаходиться в шляху тривалий час, повi-
домлення покупця робить капiтан корабля вiдповiдно до умов договору пере-
везення.

При контрактах на С - умовах продавець звiльняється вiд вiдповiдальностi
i ризикiв з моменту передачi товару перевiзнику у своїй країнi, хоча i несе
витрати на доставку товару в країну покупця.

Продавець зобов’язаний оплатити перевiзнику усю вартiсть транспортува-
ння товару незалежно вiд того, чи належний фрахт був оплачений до наван-
таження товару чи оплата допускається пiсля його доставки в мiсце призна-
чення, крiм додаткових витрат, що можуть виникнути через обставини, що
наступили пiсля навантаження i вiдправлення товару, i повиннi бути оплаченi
покупцем, якщо виникли не з вини перевiзника.

Якщо доставка товару в мiсце призначення вимагає перевантажень у про-
мiжних пунктах, продавець може укласти кiлька договорiв перевезення. Вiн
повинний оплатити усю вартiсть доставки до мiсця призначення, включаючи
вартiсть перевантажень товару. Але якщо перевантаження виявилося змуше-
ним через необхiднiсть уникнути наслiдкiв непередбачених обставин (при-
роднi явища, страйки, урядовi акти, вiйна або воєннi дiї), додатковi витрати
повинна нести покупець.

При укладаннi контракту сторони повиннi домовитися про те, хто буде
оплачувати розвантаження товару в мiсцi призначення. Пiд час перевезення
товару на регулярних судноплавних лiнiях у вартiсть фрахту звичайно уже
входить вартiсть розвантаження. Тому якщо характер вантажу припускає пе-
ревезення вантажу саме лiнiйним судном, то цi витрати автоматично несе про-
давець. При перевезеннях чартерними судами продавець може прийняти на
себе витрати по розвантаженню, додавши в контрактi пiсля термiнiв CIF чи
CAF слово «landed» (тобто «включаючи розвантаження»). У групу D входять
такi умови Iнкотермс:

∙ ДАФ чи «Поставлено на границю » - DAF;

∙ «Поставлено з борта судна» - DES;

∙ «Поставлено з пристанi» - DEQ;
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∙ «Поставлено без оплати мита» - DDU;

∙ «Поставлено з оплатою мита » - DDP.

Для покупця умови групи D становлять найбiльший iнтерес, оскiльки про-
давець зобов’язаний доставити товар у зазначене мiсце чи пункт призначення,
несучи всi ризики i витрати по доставцi товару. Тому контракти вiдповiдно до
D-умов вiдносяться до групи «доставочных контрактiв», у той час як контра-
кти на С-умовах називають «вiдвантажувальними контрактами».

D-умови можна розбити на двi категорiї. У першу попадають умови «По-
ставлено на границю» (DAF), «Поставлено з борта судна» (DES) i «Постав-
лено без оплати мита» (DDU), вiдповiдно до яких продавець не очищає товар
для iмпорту. До другої категорiї вiдносяться «Поставлено з пристанi (DEQ)
i «Поставлено, мито оплачене» (DDP). По цих умовах продавець повинний
одержати всi необхiднi iмпортнi лiцензiї, а також оплатити мита, збори i по-
датки, що, у зв’язку з лiбералiзацiєю зовнiшньої торгiвлi, скажемо, у країнах
ЄС, продавцю неважко зробити. Однак при продажi в країни, де очищення для
iмпорту складна справа i може забрати невизначений час, продавцю рекомен-
дується утримуватися вiд умови DDP.

Умова «Поставлена на границю» (DAF) використовується при доставцi то-
варiв автомобiльним i залiзничним транспортом. Товар вважається поставле-
ним, коли товар наданий у розпорядження покупця чи його перевiзника в
зазначеному мiсцi на границi, до митного кордону сусiдньої країни, хоча при
тлумаченнi даної умови термiн «границя» не обов’язково може вiдноситися до
границi країни експортера. При залiзничних перевезеннях продавець на про-
хання, за рахунок i ризик покупця може одержати вiд перевiзника транзитнi
транспортнi документи на весь шлях проходження товару до кiнцевого пункту
призначення.

При описi зобов’язань продавця i покупця в умовах Iнкотермс зустрiчає-
ться фраза: «Немає зобов’язань». Наприклад. у пунктi «Договiр перевезення»
умови СИФ сказано, що продавець зобов’язаний «укласти на звичайних умо-
вах i за свiй рахунок договiр перевезення товару», а в покупця «немає зобо-
в’язань». Це не значить, що покупець не може укласти договiр перевезення.
якщо це буде в його власних iнтересах. Просто покупець не має зобов’язань
перед продавцем робити це. З iншого боку, питання подiлу витрат по оплатi
мита, податкiв, iнших офiцiйних зборiв, а також по виконанню митних фор-
мальностей дуже детально визначенi в кожнiй з умов Iнкотермс. I слiдувати
їм потрiбно, не дивлячись на iнтереси будь-кого. Очевидно, що покупець не
зацiкавлений у додаткових витратах, що може понести продавець при достав-
цi товару в погоджене мiсце призначення, але вiн (покупець) зобов’язаний їх
оплатити вiдповiдно до деяких D-умов.

Отже, правила Iнкотермс досить чiтко визначають, що ризик загибелi чи
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ушкодження товару, так само як i зобов’язання нести усi витрати, зв’язанi з
товаром, переходять iз продавця на покупця в момент, коли продавець виконав
свої зобов’язання по постачанню товару, за винятком випадкiв, коли покупець
не здiйснює прийом постачання обговореним у контрактi образом чи виявляє-
ться не в змозi вiддати iнструкцiї (якi стосуються часу навантажування товару
i/чи мiсця постачання), що потрiбнi продавцю для виконання його зобов’язань
по доставцi товару.

Якщо пiд час вступу контракту в силу неможливо точно установити пункт
чи навiть мiсце, куди повинний бути доставлений товар продавцем перевiзни-
ку чи його кiнцеве мiсце призначення, то сторони можуть указати приблизну
«область» чи бiльше по розмiрах мiсце, наприклад, морський порт, обов’язко-
во конкретизувавши пункт доставки пiд час виконання контракту.

З усiх базисних умов найбiльше поширення одержали умови ФОБ i СИФ,
i в практицi мiжнародної торгiвлi «цiна ФОБ» звичайно розумiється як екс-
портна цiна товару, «цiна СИФ» - як iмпортна.

Продаж товарiв на цих умовах вигiдний для продавця, тому що ризик ви-
падкової загибелi чи ушкодження товару з моменту навантаження товару на
судно й одержання коносамента, а iнодi з моменту прийняття товару до наван-
таження в порту вiдправлення переходить на покупця. Крiм того, при угодах
на умовi «СИФ» продавець одержує можливiсть фрахтовати судно за своїм
розсудом i тим самим одлержувати додатковий прибуток за рахунок рiзницi
мiж вартiстю фрахту, закладеної в цiнi, i фактично сплаченої фрахтiвнику, а
також шляхом використання зафрахтованого тоннажу для перевезення зворо-
тним рейсом своїх iмпортних вантажiв.

1.2. Який вид транспорту вибрати

При плануваннi вiдправлення вантажу i виборi виду транспорту варто ре-
тельно аналiзувати наступнi фактори:

Вид вантажу. У деяких випадках можливiсть вибору вiдсутня: швидко-
псувнi вантажi пiдлягають перевезенню авiатранспортом, i, навпаки, авiапе-
ревезення неприпустиме для легкозаймистих, вибухонебезпечних вантажiв.
Основну частину мiжнародних морських перевезень складають перевезення
масових наливних i навалочних вантажiв: сирої нафти i нафтопродуктiв, залi-
зної руди, кам’яного вугiлля, зерна. З iнших вантажiв морської торгiвлi видi-
ляються так називанi генеральнi вантажi, тобто готова промислова продукцiя,
напiвфабрикати, продовольство.

Вiдстань i маршрут перевезення. Мiсце вiдправлення вантажу i кiнце-
вий пункт перевезення є також визначальними для вибору виду транспорту. В
усерединi-континентальних перевезеннях використовуються залiзничний, ав-
томобiльний i авiацiйний транспорт, i вирiшальними при виборi одного з них
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є, крiм виду вантажу, нижчеподанi умови.
Фактор часу. Природно, що найшвидший спосiб доставки вантажiв авiа-

транспортом, однак вiн дуже дорогий, i застосовувати його потрiбно тiльки
в тих екстрених ситуацiях, коли головною задачею є доставка вантажу в мi-
нiмальний термiн. В iнших випадках дуже важливо розробляти добре спла-
нованi програми постачань, орiєнтуючись на плани перевезень транспортних
компанiй, щоб уникнути дорогих поспiшних перевезень.

Вартiсть перевезення. Нижче, у таблицi 1, приведена класифiкацiя умов
Iнкотермс по застосовних видах транспорту.

Табл. 1. Класифiкацiя умов Iнкотермс по застосовних видах транспорту

Вид транс-
порту

Умова Iнкотермс

назва український еквiвалент
Повiтряний FCA - Free Carrier Франко-перевiзник (вказа-

ный пункт)
Залiзничний FCA - Free Carrier Франко-перевiзник (вказа-

ный пункт)
Морський та
рiчковий

FAS - Free Alongside Ship ФАС - Франко уздовж бор-
та судна

FOB - Free on Board ФОБ - Франко-борт судна
CAF - Cost and Freight КАФ - Вартiсть i фрахт
CIF - Cost, Insurance and
Freisht

СИФ - Вартiсть, страхуван-
ня i фрахт

DES-DeliverdExShip Поставлений з борта судна
DEQ - Delivered Ex Quay Поставлено з пристанi

Любий вид EXW - Ex Works Франко-завод
FCA - Free Carrier Франко-перевiзник
CPT - Carriage Paid to . . . Доставка оплачена до . . .
CIP - Carriage and Insurance
paid to . . .

Доставка i страхування
оплаченi до . . .

DAF - Delivered at Frontier Поставлено на границю
DDU - Delivered Duty
Unpaid

Поставлено без оплати ми-
та

DDP - Delivered Duty Paid Поставлено з оплатою мита

1.3. Базис цiни

Базис цiни показує, чи входять витрати, зв’язанi з доставкою товару вiд
продавця до покупця, у цiну товару. Цi витрати дуже рiзноманiтнi i складають
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iнодi 40–50% загальної цiни товару.
Витрати по доставцi товару можуть включати;

∙ витрати по пiдготовцi товару до вiдвантаження (перевiрка якостi i кiль-
костi, добiр проб, упакування);

∙ оплату навантаження товару на перевiзнi засоби внутрiшнього перевi-
зника (водним, залiзничним. автомобiльним, авiацiйним i iншими вида-
ми транспорту):

∙ оплату перевезення товару вiд пункту вiдправлення до основних транс-
портних засобiв:

∙ оплату витрат по вивантаженню товару на основнi перевiзнi засоби в
пунктi експорту:

∙ оплату вартостi транспортування товару мiжнародним транспортом;

∙ оплату страхування вантажу в шляху;

∙ витрати по збереженню товару в шляху i перевантаженнi;

∙ витрати по вивантаженню товару в пунктi призначення:

∙ витрати по доставцi товару вiд пункту призначення на склад покупця;

∙ оплату мита, податкiв i зборiв при переходi митного кордону;

∙ витрати по одержанню експортних, iмпортних i транзитних лiцензiй i
дозволiв.

Базис цiни визначається в залежностi вiд базисних умов постачання. Тут
необхiдно з’ясувати один важливий момент: незалежно вiд того, яка базисна
умова постачання вибирається для встановлення цiни товару, в остаточному
пiдсумку усi витрати, зв’язанi з доставкою товару вiд продавця до покупця,
оплачує покупець. Але вiд умов постачання залежить i те, на який термiн
продавець i покупець вилучають зi свого обороту кошти, необхiднi для за-
безпечення доставки товару вiд продавця до покупця, i хто з них буде нести
додатковi витрати, якщо з товаром що-небудь трапиться в шляху чи хто-небудь
з контрагентiв порушить свої контрактнi зобов’язання по доставцi товару.

Природно, чим довше на продавцi лежить обов’язок по забезпеченню до-
ставки товару до покупця, тим на бiльший термiн вiн для цього вилучить ко-
шти зi свого обороту. У дiйсному ринковому господарствi, де грошi змiнюють
свою вартiсть щодня, це грає надзвичайно важливу роль.

Нижче приводиться зразкова схема розрахунку цiни в залежностi вiд бази-
сних умов постачання.
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Цiна з заводу чи складу постачальника (EXW)
+ витрати на оплату навантаження товару на перевiзнi засоби вну-
трiшнього перевiзника
+ витрати на оплату перевезення товару вiд пункту вiдправлення до
основних транспортних засобiв
= Цiна на умовах "франко уздовж борта судна"(FAS)
+ витрати на оплату навантаження товару на основнi перевiзнi засо-
би в пунктi експорту
= Цiна на умовах "франко-перевiзник"(FCA) чи цiна на умовах
"франко - борт судна"(FOB)
+ витрати на оплату вартостi транспортування товару до границi
= Цiна на умовах "поставлено на границю"(DAF)
+ витрати на транспортування до мiсця призначення
= Цiна на умовах "вартiсть i фрахт"при водяних перевезеннях (CAF)
чи цiна на умовах "доставка оплачена до . . . "(CPT)
+ витрати на страхування вантажу
= Цiна на умовах "вартiсть, страхування i фрахт"при водяних пере-
везеннях (CIF) чи цiна на умовах "доставка i страхування оплаченi
до . . . "(CIP)
+ можливi витрати в шляху при водяних перевезеннях- витрати на
страхування, якщо продавець не буде самостiйно страхувати товар
= Цiна на умовах "поставлено з борта судна"(DES)
+ витрати на перевалку товару в порту призначення
+ витрати на оплату iмпортного мита
= Цiна на умовах "поставлено з пристанi, мито оплачене"(DEQ, duty
paid)
+ витрати на доставку товару до мiсця перебування покупця
= Цiна на умовах "поставлено з оплатою мита"(DDP)
− iмпортне мито
= Цiна на умовах "поставлено без оплати мита"(DDU)

2. Фактори ескалацiї цiн

Люди, що подорожують за кордоном, часто дивуються, що товари, вiдно-
сно недорогi в їхнiй рiднiй країнi мають дуже високi цiни в iнших країнах.
Через природне бажання використовувати таку ситуацiю для одержання над-
прибутку виготовлювачi в багатьох випадках починають експортувати свої то-
вари, щоб освоїти цi новi iноземнi ринки.

Надприбуток природно iснує, але частiше причина непропорцiйного розхо-
дження в цiнi лежить у доданих витратах. Таке розходження в цiнах називають
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цiновою ескалацiєю. Зокрема, термiн застосовується до ситуацiй, коли оста-
точнi цiни зросли через вартiсть перевезення, тарифiв, бiльш довгих каналiв
розподiлу, великих виплат комiсiйних посередникам, спецiальних податкiв, i
коливань курсу валют. У 1980-их роках, твердий курс долара стосовно бiль-
шостi iноземних валют мав сильний вплив на цiну товарiв, iмпортованих зi
Сполучених Штатiв. Ефект вартостi долара може пiдсилювати цiнову ескала-
цiю.

Таблиця 1 iлюструє деякi з можливих факторiв. Цi фактори можуть впли-
вати на кiнцеву цiну для споживача. Оскiльки витрати i тарифи сильно змi-
нюються вiд країни до країни, у Таблицi приведений гiпотетичний але цiлком
реальний приклад.

Передбачається: (1) що виготовлювач одержує доход за постiйною цiною,
(2) що усi внутрiшнi витрати транспортування приймають на себе рiзнi по-
середники й у їхнi надбавки включений їхнiй прибуток, i (3), що iноземнi
посередники мають тi ж витрати i прибутки, що i внутрiшнi посередники. У
деяких випадках, надбавки до цiни, що встановлюють iноземнi посередники,
можуть бути бiльш низькi, але вони можуть бути i бiльш високими. Факти-
чно, у багатьох випадках, посередники використовують високi оптовi i роз-
дрiбнi надбавки для iноземних товарiв у порiвняннi з подiбними внутрiшнiми
товарами.

Роздрiбнi цiни в Таблицi 1 широко варiюють, iлюструючи труднощi цiно-
вого контролю виготовлювачами роздрiбних цiн на закордонних ринках. Неза-
лежно вiд того, наскiльки виготовлювач може бажати, щоб цiна на iноземному
ринку на його товар була $10 США, у нього є невелика можливiсть для цього.
Навiть приймаючи найбiльш оптимiстичнi умови Таблицi 1, виробник повин-
ний був би скоротити збутову мережу бiльш нiж на третину, щоб покрити
фрахт i тарифнi витрати, щоб товари були оцiненi так само як на внутрiшнiх
ринках. Цiнова ескалацiя iснує усюди; чоловiча сорочка, що продається за
$40 в Сполучених Штатiв у роздрiбнiй мережi Каракаса продається за $80,
Шотландське виски Cutty Sark, що продається за $25 у роздробi Сполучених
Штатах, продається за бiльш нiж $90 у Японiї. Одне дослiдження цiн на побу-
товi прилади в Європi дає численнi приклади цiнової ескалацiї. 20 доларовий
електричний консервний нiж, оцiнений у Mиланi в $70, а 30 доларовий авто-
матичний тостер оцiнений у $80 у Францiї.

3. Засоби зменшення цiн

Кiлька стратегiчних пiдходiв використовуються, щоб протидiяти проблемi
диференцiацiї цiн. Частiше використовуються наступнi методи.

1. Високi тарифи можуть часто бути зменшенi шляхом зниження завод-
ської цiни за товари, що продаються на iноземних ринках. Оскiльки тарифи
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як правило будуються на базi ad valorem, компанiї використовують собiвар-
тiсть замiсть повної вартостi (цiни), щоб понизити цiну, що заявляється, i в
такий спосiб зменшити деякi з тарифiв. Це не може бути прийнятною аль-
тернативою, якщо країна iмпорту розглядає такi дiї як демпiнг i застосовує
антидемпiнговi тарифи, що анулюють передбачувану цiнову перевагу.

2. Виготовлювач може ввiйти в закордонне виробництво, щоб залишитися
конкурентноздатним на iноземних ринках. Одна з найбiльш важливих причин
для участi у виробництвi в третiй країнi - спроба понизити цiнову ескалацiю.
Привабливiсть офшорного виробництва при бiльш пiльговому митному обкла-
даннi полягає в можливостi зменшити вартiсть виробництва, щоб зменшити
цiнову ескалацiю. Результат може бути вiдчутним, якщо врахувати, що по-
годинна вартiсть квалiфiкованої робочої сили на мексиканських складальних
пiдприємствах становить 81 цент за годину, включаючи премiальнi. На ана-
логiчних заводах у Гонконгу, трудовi витрати складають $1.50, а в Сiнгапуру
- $1.6. Мiнiмальна заробiтна плата в Сполучених Штатах - $3.35 за годину.
Бiльш того, бiльшiсть робiтникiв на цих офшорних заводах бiльш квалiфiко-
ванi чим працiвники з мiнiмальною оплатою в Сполучених Штатах. Порiвню-
ючи витрати на виробництво мiкрохвильових печей у Сполучених Штатах i
Кореї, General Electric Company знайшла iстотнi розходження. Типова мiкро-
хвильова пiч GE коштує $218, а печi корейського виготовлювача Samsung -
$155. Аналiз витрат показав, що вартiсть зборки GE складає $8 за духовку, а
корейської фiрми - тiльки 63 цента. Вартiсть супервайзерiв, обслуговування,
i установки була в GE $30 за духовку i 73 цента в Корейської компанiї. Най-
бiльшi розходження була в лiнiйному i загальному керуваннi. Витрати скла-
дали $20 за духовку в GE проти двох центiв у Samsung. Очевидно, найбiльш
тривожним вiдкриттям було те, що Корейськi робiтники, роблять бiльше за
меншу зарплату. Робiтник GE виготовляв чотири одиницi продукцiї, у той час
як корейський - дев’ять.

3. Чим менше канал збуту, тим бiльше можливостi тримати цiну пiд кон-
тролем. Процес зменшення кiлькостi посередникiв настiльки ж дорогий на
мiжнародних ринках як на внутрiшнiх ринках. Багато країн накладають пода-
ток на додаткову вартiсть на товари. Кожен раз, коли товари змiнюють вла-
сника, вони обкладаються податками.. Податок може бути сукупний чи не
сукупний. Сукупний податок на додаткову вартiсть накладається на загальну
продажну цiну i стягується щоразу коли товар змiнює власника. У країнах,
де податок на додаткову вартiсть сукупний, сам факт такого оподатковування
змушує скорочувати до мiнiмуму канали збуту. При мiнiмальному каналi збу-
ту податок стягується тiльки з рiзницi мiж закупiвельною цiною посередника
i його продажною цiною.

4. Усунення функцiональних дорогих особливостей товару чи навiть зни-
ження якостi виробу - iнший метод зменшення цiнової ескалацiї. Для бiльш
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розвинутого внутрiшнього ринку США необхiднi якiсть i додатковi функцiо-
нальнi особливостi товару . Але вони можуть бути не обов’язковi для країн,
що не досягли того ж самого рiвня чи розвитку споживчого попиту. Усунен-
ня таких особливостей чи змiна якостi може понизити виробничi витрати i,
таким чином, зменшити цiнову ескалацiю, коли вироб експортується.

5. Коли тарифи складають велику частину цiнової ескалацiї, як це найча-
стiше буває, тарифна перекласифiкацiя може понизити тарифну ставку. Часто
тi самi вироби можуть бути класифiкованi по рiзних групах, i обкладатися
бiльш низькими митними ставками. Наприклад, Американська компанiя, про-
даючи прилади передачi даних в Австралiї повинна була платити 25 процентну
ставку. Такий тариф сильно знижував цiнову конкурентноздатнiсть її виробiв.
У пошуках рiшення питання компанiї удалося переконати австралiйський уряд
змiнити класифiкацiю для цього типу виробiв. Класифiкацiя була змiнена -
вiд "устаткування комп’ютера "(25 процентний тариф) до "устаткування теле-
зв’язку "(3 процентний тариф). Подiбно багатьом виробам, вироби цiєї компа-
нiї могли легально класифiкуватися по iншiй категорiї. Способи класифiкацiї
виробiв рiзнi в рiзних країнах. Тому, детальне вивчення тарифiв i критерiїв
класифiкацiї - важливий спосiб зменшити цiнову ескалацiю в експортi.

6. В межах тарифної класифiкацiї можливо застосувати бiльш низьку та-
рифну ставку шляхом незначних змiн виробу. У межах тарифної класифiка-
цiї, часто маються диференцiальнi ставки мiж повнiстю зiбраними, готовим
до використання виробами i виробами, що вимагають зборки. Це може бути
подальша обробка, доповнення комплектуючими частин мiсцевого виготовле-
ння, чи iншi дiї, що додають вартiсть до виробу i можуть бути здiйсненi в
країнi експорту. Готова до використання машина з 20 процентним тарифом
може бути обкладатися тiльки 12 процентним тарифом, коли iмпортується в
розiбраному видi.

7. Вiдвантаження навалом i переупаковка в зонi зовнiшньої торгiвлi мо-
жуть також привести до бiльш низького тарифообложеня. Наприклад, iмпорт
tequila у Сполученi Штати. Якщо tequila iмпортується в тарi вiд одного гало-
на чи менше, тариф буде$2.27 за галон. Для великої тари тариф знизиться до
$1.25 за галон. Якщо вартiсть розливу в пляшки менш $1.02 за галон, безсум-
нiвна економiя.

3.1. Використання зон зовнiшньої торгiвлi для зменшення цiнової
ескалацiї.

Деякi країни створили зони вiльної торгiвлi (частiше використовується тер-
мiн “вiльнi економiчнi зони – ВЕЗ”) чи вiльнi порти, щоб прискорити мiжнаро-
дну торгiвлю. В усьому свiтi дiють бiльше чим 300 таких зон, де iмпортованi
товари можуть зберiгатися чи оброблятися. У вiльному порту чи ВЕЗ, оплата
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iмпортних податкiв вiдкладена, поки вирiб не залишає територiю ВЕЗ i буде
iмпортований в країну. ВЕЗ є анклавом, де товари звiльненi вiд податкiв. Зона
не розглядається частиною країни з точки зору митного оподатковування. Ко-
ли вирiб залишає ВЕЗ i офiцiйно iмпортується в країну, з його стягуються усi
мита i збори.

Цiнова ескалацiя, що є результатом стягування податкiв, додаткових збо-
рiв, витрат на перевезення i т.д., може знаходитися пiд контролем при вико-
ристаннi зон вiльної торгiвлi Переваги ВЕЗ дають можливiсть зменшувати,
вiдстрочувати чи уникати багато яких з цих зборiв i в такий спосiб робити
остаточну цiну бiльш конкурентноздатної. Одне з найбiльш важливих переваг
ВЕЗ у контролi над цiнами є звiльнення вiд податкiв на робочу силу i зайвi
витрати при оцiнцi вартостi товарiв у ВЕЗ.

Вiдвантажуючи товари в розiбраному видi у ВЕЗ країни iмпорту, торговець
може понизити витрати рiзними способами:

1. Тарифи можуть бути бiльш низькi, тому що мита стягуються по бiльш
низькiй ставцi для незiбраного, чим зiбраного товару.

2. Якщо витрати на робочу силу в країнi iмпорту бiльш низькi, може бути
досягнута iстотна економiя у вартостi кiнцевого продукту.

3. На ставки фрахту при транспортуваннi морем впливає вага й обсяг, тому
товари в розiбраному видi можна перевести по бiльш низькiй ставцi
фрахту.

4. Якщо такi витрати, як витрати на упакування чи на використання деяких
комплектуючих можуть бути зробленi при заключнiй зборцi, можливо
подальше скорочення вартостi товару.

У цiлому, ВЕЗ - важливий метод керування цiновою ескалацiєю. До речi,
усi переваги, пропонованi ВЕЗ для експортера - також переваги для iмпортера.
Бiльш нiж 100 ВЕЗ у Сполучених Штатах використовуються американськими
iмпортерами, щоб понизити вартiсть iмпортованих товарiв.

3.2. Демпiнг

Iснують рiзнi пiдходи до визначення демпiнгу. Вiдповiдно до одного з них
мiжнароднi вiдвантаження класифiкуються як демпiнг якщо вироби проданi
нижче їхньої вартостi виробництва. Вiдповiдно до iншого – демпiнгом вважа-
ється продаж товарiв на iноземному ринку нижче цiни тих же самих товарiв
на внутрiшньому ринку. Навiть зменшення вартостi перевезення iнодi назива-
ють демпiнгом. Законодавство може використовувати обидва визначення, щоб
передбачити всi можливi лазiвки. Енциклопедiя Експортерiв пiдсумовує зако-
нодавство по демпiнгу бiльшостi країн.
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Антидемпiнговi i компенсацiйнi мита. Закон дозволяє стягування антидем-
пiнговi мита, коли товари проданi за цiною 1) нижче, нiж нормальна експортна
цiна чи 2) менше нiж вартiсть у країнi походження, з урахуванням розумного
збiльшення за рахунок вартостi продажiв i прибутку. Причому вважається, що
такi продажi швидше за все завдадуть шкоди економiчнiй дiяльностi в країнi.
Компенсацiйнi мита можуть стягуватися на iноземнi товари, що одержують
прибуток вiд субсидiй при виробництвi, експортi, чи транспортуваннi.

Перш нiж може бути використане антидемпiнгове законодавство, потрiбно
довести не тiльки те, що цiни в країнi iмпорту бiльш низькi, але також що
виробники в країнi iмпорту безпосередньо несуть збитки вiд демпiнгу.

У 1960-их i 1970-их роках демпiнг не представляв великої проблеми, тому
що свiтовi ринки були сильнi. У 1980-их демпiнг став головною проблемою
для великої кiлькостi галузей промисловостi. Надлишковi продуктивнi можли-
востi усерединi своєї країни змушували багато компанiй установлювати цiни
на нижньому рiвнi. У класичному випадку демпiнгу, цiни пiдтримуються на
ринку своєї країни i зменшуються на iноземних ринках. Наприклад, Євро-
пейське Економiчне Спiвтовариство виявило, що розходження в цiнах мiж
Японiєю i країнами ЭС коливається вiд 4.8 до 86 вiдсоткiв. Щоб виправити
таку демпiнгову дiяльнiсть, зокрема на Японськi комп’ютернi принтери було
встановлене спецiальне iмпортне мито в 33.4 вiдсотка.

Жорсткiсть урядових зусиль по демпiнговому законодавству змушує мiж-
народних торговцiв шукати новi шляхи, щоб обiйти таке законодавство. Деякi
зi стратегiй включають субсидiї з боку урядiв компанiям-експортерам, повер-
нення частини цiни покупцям. Зборка в країнi iмпорту - iнший спосiб, за допо-
могою якого компанiї намагаються знижувати цiни й уникати антидемпiнгових
стягнень. Однак, цi «отверточные заводи», як часто їх називають, обкладаю-
ться антидемпiнговими тарифами, якщо цiнова диференцiацiя вiдбиває бiль-
шу економiю вартостi, чим при зборцi в країнi вiдкiля товар iмпортований.
ЄС установило антидемпiнговi мита вiд $27 до $58 на японську фiрму, що
зiбрала i продала електроннi друкарськi машинки в ЄС. Фiрма була обвину-
вачена в оцiнцi нижче вартостi iмпортованих частин для зборки. Пiдвищене
занепокоєння й активнiсть у ЄС вiддзеркалюють вiдносини, що змiнюються
серед усiх країн до демпiнгу. ЄС мало антидемпiнгове законодавство з мо-
менту свого створення, але першi антидемпiнговi мита були застосованi до
тайванських ланцюгiв до велосипедiв у 1976. З тих пiр, Департамент Торгiвлi
ЄС застосував антидемпiнговi мита на рiзноманiтнi вироби.

Американський ринок також стає бiльш чуттєвим до демпiнгу чим це бу-
ло в недалекому минулому. Змiни в американському законодавствi збiльшили
повноваження Департаменту Торгiвлi, щоб запобiгти уникнення вiд антидем-
пiнгових стягнень i компенсацiйних тарифiв, що повиннi бути стягненi з кра-
їни за демпiнг. Перед прийняттям закону по застосуванню антидемпiнгових i
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компенсацiйних мит на вироби, компанiї, що обвинувачувалися в порушеннi,
почали вносити незначнi змiни до виробу чи здiйснювати нескладну зборку в
Сполучених Штатах чи третiй країнi. Це створювало iлюзiю iншого виробу,
який не пiдлягає антидемпiнговому стягненню. Новi повноваження Департа-
менту Торгiвлi закриває багато таких лазiвок. Iнша лазiвка - використовування
в цiновiй конкуренцiї урядових субсидiй.

Субсидiї довго були пасивним iнструментом, який використовувався уря-
дами, щоб допомогти експортерам. Зростаючi протекцiонiстськi настрої зму-
сили Сполученi Штати додати до законодавства положення по компенсацiй-
ним стягненням, коли використовуються урядовi субсидiї. Наприклад, Спо-
лученi Штати установили компенсацiйне мито в 19.6 вiдсоткiв на бавовняну
пряжу i 15.8 вiдсоткiв на ножицi, iмпортованi iз Бразилiї. Експортованi но-
жицi були звiльненi в Бразилiї вiд сплати податку на iндустрiальнi вироби,
податку на додану вартiсть i прибутковий податок. По бавовнянiй пряжi ком-
панiї використовували пiльгове фiнансування уряду, i регiональнi iнвестицiй-
нi стимули, передбаченi, для споруджуваних заводiв у вiддалених областях
пiвнiчно-схiдної Бразилiї. Пресс бiльш високих стягнень у кiнцевому рахунку
змусило Бразилiю усунути субсидiї, i американський уряд, вiдповiдно, зняв
компенсацiйнi мита.

Повернення частини цiни - iнший метод, який часто використовується для
того, щоб обiйти антидемпiнгове законодавство. У випадку з японськими кi-
нескопами, iмпортованими в Сполученi Штати, експортна цiна вiдповiдала
цiнi на японському ринку (у такий спосiб компанiя обгороджувала себе вiд
будь-яких обвинувачень у демпiнгу), але виробник зробив незаконнi платежi
iмпортеру. Посадовi особи компанiї Зенiт обвинувачували, що майже кожен
телевiзор, привезений у Сполученi Штати наприкiнцi 1970-их мав прибуток
вiд таких винагород i принiс значний збиток Зенiту й iншим внутрiшнiм ком-
панiям.

Щорiчнi знижки на застарiлi моделi, що роблять можливими цiнову дифе-
ренцiацiю в залежностi вiд країни, також привернули увагу антидемпiнгової
влади. Механiзм знижок на застарiлi моделi дiє в такий спосiб: експортований
вирiб позначається як модель минулого року i на нього встановлюють знижку
в закордоннiй країнi, але вiн все ще продається як нова модель року за пов-
ною цiною у своїй країнi. Цi механiзми демпiнгу спокiйно працюють у часи
слабкої мiжнародної конкуренцiї, але привертають особливу увагу, коли кон-
куренцiя стає iнтенсивною, i антидемпiнговi комiсiї займають тверду позицiю
стосовно вивертiв.


