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1. Pojecie dumpingu

Wi ielostronne unormowania zasad ochrony przed dumpingiem okre$lajg
obecnie przepisy opracowane pod egidg GATT i na potrzeby WTO.
W mysl obowigzujacej litery prawal pod pojeciem dumpingu rozumie sie
sprzedaz towaréw za granice po cenach nizszych od cen uzyskiwanych za
nie w analogicznych warunkach na rynku krajowym. Sprzedaz powinna sie
odbywa¢ w zwyklym obrocie handlowym, a oskarzenie powinno dotyczy¢
tylko produktéw podobnych. Przy poréwnaniu ceny na obu rynkach
nalezy uwzgledni¢ koszty transportu, opakowania, srodkéw i warunkéw
zaptaty itd.

W przedstawionej definicji mieszcza sie dwie rézne odmiany dumpingu:
dumping cenowy (price dumping) oraz kosztowy (cost dumping). Pierwszy to
wspomniana sprzedaz na rynku zagranicznym po cenach nizszych niz w kra-
ju. Drugi za$ okre$la skrajny przypadek takiej praktyki i oznacza, w przy-
jetym okresie, sprzedaz za granice po cenach nizszych od $rednich kosztow
produkcji lub, w niektorych sytuacjach, nawet ponizej krancowych kosztéw
wytwarzania. W tym przypadku nie jest konieczne, aby ceny na rynku
eksportowym byty nizsze od cen krajowych, cho¢ w praktyce zdarza sie
tak najczesciej. W interpretacji wielu ekonomistéw za dumping uwaza sie
jedynie strategie sprzedazy ponizej kosztow?2 jednak tak wasko zdefiniowane
pojecie jest jedynie czeScig szerszego terminu i tak nalezy je traktowac. Nie
powinno sie ogranicza¢ okreSlenia dumpingu tylko do tego przypadku,
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2J. Markusen, J Melvin, W. Kaempfer, K. Maskus International Trade. Theory

and Evidence, Mc-GrawHill, New York 1995.



bowiem wedtug tak sformutowanej definicji dumpingiem nie mozna nazywac
sytuacji, gdy cena eksportowa przewyzsza koszty produkcji, ale mimo to
jest nizsza od ceny krajowej.

2. Rodzaje dumpingu

Na podstawie przepisow antydumpingowych, ktérych podstawg jest Po-
rozumienie o stosowaniu art. VI GATT, mozna wyrozni¢ dwa rodzaje
dumpingu: cenowy (price dumping) i kosztowy (cost dumping). Pierwszy
oznacza sprzedaz za granice po cenie nizszej niz w kraju, natomiast drugi
dotyczy eksportu towaréw, ktérych cena ksztaltuje sie ponizej kosztoéw
wytworzenia. F. Engering, H. Brabander i E. Velmust* dodajg jeszcze trzecig
forme: dumping krajow o gospodarce nierynkowej (non-market economy
dumping).

W literaturze przedmiotu mozna spotka¢ wiele klasyfikacji dumpingu,
ktore oparte sg na dwdch podstawowych kryteriach: dtugosci okresu jego
trwania oraz przyczynach stosowania i efektach, jakie moze wywota¢. Jednak
najczesciej wystepujaca klasyfikacja4 wyodrebnia jedynie trzy rodzaje dum-
pingu: sporadyczny (sporadic dumping), agresywny (predatory dumping) i trwa-
ty (persistent dumping).

Pierwszy, stosowany w okresach stabszego popytu, ma na celu stabilizacje
produkcji. Ta forma dumpingu wystepuje okazjonalnie, gdy producent
dysponujacy nadwyzkg zdolnosci wytworczych lub zapasem dobr obniza
cene do poziomu, ktéry pokrywa przynajmniej przecietne koszty zmienne.
Przyczyny powstania takiej nadwyzki mogg by¢ rézne i obejmujg np. bledy
w planowaniu czy zmiane gustow konsumentow. Dumping sporadyczny moze
pojawic sie rowniez bez swiadomej intencji firmy eksportujacej, ktdra podej-
mie decyzje o wielkosci produkcji zanim bedzie znany popyt lub zmienig
sie kursy walutowe. Moze tez wynika¢ z braku doswiadczenia w ustalaniu
cen na nowe produkty. Sprzedaz za granicg pozwala na utrzymanie nie-
zmienionej podazy i cen na rynku Kkrajowym, zabezpieczajac go przed
niepozadanymi zaktoceniami. Takie postepowanie uwaza sie za racjonalne,
gdy przedsiebiorstwo oczekuje polepszenia koniunktury w przysztosci i trak-
tuje takie zachowanie jako bardziej korzystne, np. od redukcji zatrudnienia.

3F. Engering, H. Brabander, E. Velmust, EC Antidumping Policy in Globalizing
World, ,,Journal of World Trade” 1998, vol. 32, no 6, s. 116.

4 Por. A. Zielinska-Gtebocka, Wprowadzenie do ekonomii miedzynarodowej, te-
oria handlu i polityki handlowej, Wyd. Uniwersytetu Gdanskiego, Gdansk 1997, s. 149;
B. V. Yarbrough, R. M. Yarbrough, The World Economy. Trade and Finance, The
Dryden Press, Fort Worth 1997, s. 247-253.



Jesli dumping sporadyczny pojawia sie incydentalnie i nie jest efektem
powtarzajacego sie spadku popytu za granicg, woéwczas nie wywotuje po-
waznych restrykcji ze strony rzadu kraju importujgcego. Wynika to z niecheci
pogarszania stosunkow z innymi krajami z powodu przyczyn majgcych
charakter przejsciowy.

Dumping agresywny (tupiezczy/drapiezny) polega na celowo utrzymywanej
sprzedazy danego dobra na rynku zagranicznym ponizej ceny krajowej lub
kosztéw wytworzenia. Gtownym motywem dziatania przedsigbiorstwa jest
cheé¢ uzyskania pozycji monopolistycznej, ktéra w przysztosci pozwoli na
podniesienie cen do poziomu zawierajgcego element renty monopolowej.
Stosujac dyskryminacje cenowa, eksporter podejmuje prébe wyeliminowania
innych firm obecnych na rynku zagranicznym. Dumping agresywny stoso-
wany jest wiec tymczasowo, do momentu ograniczenia lub zniszczenia
konkurencji w kraju importera. Nalezy podkreslic, ze oprocz eliminacji
innych przedsiebiorstw efektem takiego dziatania jest rowniez zablokowanie
mozliwosci wejscia na dany rynek nowym producentom. Aby to byto jednak
mozliwe, eksporter musi mie¢ albo globalny monopol na dany produkt,
albo powinien przekona¢ rzad kraju importera, by natozyt lub utrzymat
istniejgce juz bariery wejsScia na rynek. Powstaje jednak pytanie: jakie rzad
miatby korzysci z ustanowienia w swoim kraju obcego monopolu? Opisana
sytuacja jest w praktyce mato prawdopodobna, dlatego wiekszo$¢é autorow5s
stwierdza, ze brak jest udokumentowanych przypadkéw dumpingu agresyw-
nego. Teoretycznie miatby on szanse powodzenia w kraju stabiej rozwinietym,
gdzie konkurencja jest niewielka (lub jej nie ma w og6le) i tym samym
fatwo mozna jg wyeliminowac.

Jak wspomniano, stosowanie dumpingu agresywnego jest mozliwe, gdy
przemyst sktada sie przynajmniej z dwoch firm, z ktérych jedna posiada
silniejsza pozycje rynkowg. Przyjmujgc, ze istniejg sprzyjajagce warunki umo-
zliwiajgce uprawianie dumpingu agresywnego, nalezy odpowiedzie¢ na dwa
pytania. Po pierwsze, dlaczego te dwa przedsiebiorstwa nie zawrg umowy
regulujacej korzystny dla nich poziom ceny? Potencjalnie, mogtoby to by¢
tanszym S$rodkiem pozyskiwania w przysztosci renty monopolowej niz préba
»Zniszczenia” konkurenta poprzez stosowanie praktyki niskiej ceny. Poza
tym takie dziatanie wzmocnitoby site rynkowg obu partneréw, czerpigcych
wieksze korzySci z nowej sytuacji. Po drugie, dlaczego jedna z firm nie
przejmie kontroli na stabszym przedsiebiorstwem? Odpowiedz na te pytania
zalezy od szeregu okolicznosci, jak np. istnienia w obu krajach przepiséw
antymonopolowych czy niecheci wynikajacej z przekonan kulturowych, co

5 Wyjatek stanowi Hindley, ktéry twierdzi, ze istniejg przyktady dumpingu agresywnego,
cho¢ w rzeczywistosci trudno je udowodnié. Por. B. Hindley, The Economics of Dumping
and Anti-dumping Actions: Is There a Baby in the Bathwater?, [w:] P. K. M. Th arak an,
Policy Implications of Antidumping Measures, Elsevier Science Publishers B.V., 1991, s. 28.



w rzeczywistosci moze uniemozliwi¢ lub w pewnym stopniu utrudnié¢ przyj-
mowanie tych rozwiagzan.

Dumping agresywny jest niekorzystny zarowno dla producentéw, jak
i konsumentdw w kraju importu. Pierwsi zostajg wyparci z rynku, ponie-
waz ich drozsze towary nie znajdujg nabywcéw. Konsumenci za$, poczat-
kowo korzystajagcy z takiej sytuacji, z czasem, gdy firma zaczyna stoso-
wac praktyki monopolistyczne, znacznie tracg. Z takim stwierdzeniem po-
lemizuje Venablesg opisujgcy hipotetyczng sytuacje, gdzie rzad kraju im-
portera, nie ulegajac naciskom grup producentéw dotknietych dumpin-
giem, nie interweniuje na rodzimym rynku. Liczy on bowiem na to, ze
przyrost produkcji monopolisty w przysztosci mogtby okaza¢ sie na tyle
duzy, ze korzysci ze skoncentrowanej produkcji obnizytyby koszty wytwo-
rzenia towaru, a przez to réwniez i cene. Nawet jesli firma osiagataby
monopolistyczne zyski, cena produktu bytaby mniejsza niz wowczas, gdy-
by na danym rynku dziatata wieksza grupa konkurujagcych ze sobg
przedsiebiorstw. Zyski konsumentéw oraz tych producentdw, ktérzy ko-
rzystajg z tych débr do wytwarzania towaru, mogtyby okazaé sie znacz-
nie wieksze od strat poniesionych przez rywalizujgcych producentéw. Opi-
sana sytuacja jest tylko hipotetyczna, poniewaz rzady wiekszosci krajow
uniemozliwityby uzyskanie pozycji monopolistycznej przedsiebiorstwom za-
granicznym.

Innym rodzajem dumpingu jest dumping trwaty, ktéry jest przykiadem
polityki cenowej realizowanej systematycznie przez producentéw, ktorzy
dysponuja zakresem wiadzy monopolistycznej. Posiadajg oni mozliwos¢
dyferencjacji cen krajowych i zagranicznych, sprzedajgc poza wiasnym ryn-
kiem produkt po cenie nizszej niz w kraju lub ponizej kosztow wytworzenia.
Warunkiem skutecznosci wspomnianej taktyki jest silniejsza pozycja mono-
polistyczna na rynku wewnetrznym, co pozwala na utrzymanie przez dtugi
czas wysokiej ceny. Wymaga ona rdwniez separacji rynku krajowego od
zagranicznego, aby krajowi konsumenci mieli ograniczong mozliwos¢ kupna
produktu za granica, gdzie ceny sg nizsze. Oddzielenie obu rynkéw moze
by¢ wynikiem niedoskonatosci informacji rynkowej, wysokich cet i barier
pozataryfowych, ograniczen dewizowych czy kosztéw transportu. Natomiast
silna pozycja przedsiebiorstw w kraju wynika z utrzymywania protekcyjnej
polityki gospodarczej, opierajagcej sie m. in. na subwencjach, promocji eks-
portu, zwolnieniach podatkowych lub finansowaniu badan naukowych?.
Mozliwos¢ stosowania wysokich cen na rynku krajowym i rozdzielenia
rynkow ma wptyw na trwato$¢ dumpingu cenowego.

6 Na podstawie P. Holmes, J. Kemp ton, Study on the Economic and Industrial Aspects
of Anti-dumping Policy, Working Papers no 22, Sussex European Institute, 1997, s. 3.
7A. Zielinska-Gtebocka, op. cit, s. 150.



Niektérzy ekonomisci odchodzg od podstawowej klasyfikacji dumpingu.

P. Holmes i J. Kempton8 ktérzy definiuja dumping jako wynik wystepo-

wania roznych ekonomicznych okolicznosci i warunkéw sprzyjajacych sto-

sowaniu dyskryminacyjnej polityki cenowej, wyr6zniajg nastepujace jego
rodzaje:

e dumping agresywny i monopolizacje;

» zachowanie strategiczne, ktore charakteryzujg rézne typy postepowania,
majace na celu zredukowanie silnej pozycji konkurentéw, jednak bez checi
ustanowienia monopolu na danym rynku (m. in. poprzez obnizanie cen
na rynku zagranicznym, bedace sygnatem do rozpoczecia ,,wojny cenowej”
czy umyslne zwiekszanie mozliwosci produkcyjnych w kréotkim okresie
ponad rzeczywiste potrzeby, w sytuacji gdy widoczna jest ekspansja
produktowa nowych konkurentéw)9

e dumping otwarcia rynku;

e dumping cykliczny oraz

e dumping ,handlu panstwowego”, gdzie odpowiednie rzadowe decyzje
wymuszajg bgdz wspomagajg sprzedaz okreslonych rodzajow produktow.
Inny podziat zostat zaproponowany przez B. M. Hoekmana i M. M. Kos-
teckiegold ktdrzy wyroznili nastepujgce rodzaje dumpingu:

» sporadyczny;

» cykliczny;

» obronny (defensive dumping) - wystepuje wowczas, gdy firma pragnie
,odstraszy¢” i zniecheci¢ potencjalnych konkurentéw do wejscia na jej
rynek. Taka reakcja jest takze typowa w sytuacji, gdy nowy rywal celowo
obniza ceny, aby ograniczy¢ lub przeja¢ zajmowang przez przedsiebiorstwo
pozycje na danym rynku. Ostatecznie moze to doprowadzi¢ do wszczecia
»wojny cenowej”, ktorej skutki moga okaza¢ sie niekorzystne dla obu
stron konfliktu. Z punktu widzenia bronigcego swojego udziatu w rynku
przedsiebiorcy stosowanie takiego rodzaju dumpingu mozna uzna¢ za
usprawiedliwione;

8 P. Holmes, J Kempton, op. cit

9 Tharakan ten typ zachowania nazywa dumpingiem strategicznym (strategie dumping),
dodajac, ze jego celem nie jest wyeliminowanie przedsiebiorcéw, posiadajgcych znaczace udziaty
na docelowym rynku, a jedynie zdobycie i ugruntowanie na nim silnej pozycji. P. K. M. Tha-
rakan, The Problem of Anti-dumping Protection and Developing Country Exports, UNU World
Institute for Development Economic Research, Working Papers no 198, September 2000, s. 5.

10 Podobny, cho¢ nie tak usystematyzowany podziat zaproponowat Jacob Viner. W pracy
B. M. Hoekmana i M. M. Kosteckiego widoczna jest analogia do tej klasyfikacji. J. Viner,
Memorandum on Dumping, Publications of The Leaque of Nations, Geneva 1926, s. 4-7;
idem, Dumping: A Problem in International Trade, The University of Chicago Press, 1923,
s.23; B. M. Hoekman, M. M. Kostecki, The Political Economy of the World Trading
System, Oxford University Press, Oxford 1996.



» skali {scale dumping) - wystepuje wowczas, gdy przyjecie takiej strategii
pozwala przedsiebiorcy osiggna¢ korzysci skali w przysztosci (np. wzro$nie
produkcja, spadng koszty jednostkowe) lub wykorzysta¢ w petni swoje
mozliwosci produkcyjne;

» kreacji rynku {market-creating dumping) - wystepuje wowczas, gdy przed-
siebiorstwo wchodzi na rynek z nowym produktem (zwykle wysokiej
technologii). Chcac zapewni¢ sobie duzy udziat w rynku, firma bedzie
usitowata zniecheci¢ lokalnych rywali do angazowania sie w produkcje
konkurencyjnych débr. Stuzy¢é do tego moze instrument w postaci zani-
zonej ceny. Taka forma dumpingu ma pomoc przedsigbiorstwu stac sie,
w stosunkowo krotkim czasie, liderem na rynku w produkcji nowo
powstatego dobra, a konsumentdw przekona¢ do jakos$ci i innowacyjnosci
oferowanego produktu;
frontalny {head-on dumping) - wystepuje wowczas, gdy celem przedsie-
biorcy jest zaatakowanie firmy, bedacej liderem na rynku. Przedsiebiorca
moze sprzedawac¢ produkt po cenach, ktore nie pokrywajg nawet kosztow
krancowych. Oznacza to, ze zamiast maksymalizacji zysku jego gtéwnym
celem jest maksymalizacja sprzedazy. Jest to wowczas cze$C strategii,
polegajgca na walce o pozycje lidera;

s agresywny;

» dyskryminacje cenowg".

Podziat ten maégtby by¢ uzupetniony jedynie o pozycje dumpingu trwa-
tego, ktdrego ekonomiczne skutki sg bardzo odczuwalne zaréwno dla kraju
eksportujgcego, jak i importujgcego.

Ws$rdd przedstawionych koncepcji wyrdznia sie klasyfikacja wprowadzona
przez D. Salvatore’al?2 Opierajagc sie na dorobku lat 70. i 80.13 wyodrebnia
dwa rodzaje dumpingu, ograniczajac jego definicje jedynie do sprzedazy
ponizej kosztow produkcji. Pierwszy wystepuje w sytuacji, gdy eksport
odbywa sie po cenach nizszych od przecietnego kosztu produkcji. Taka
polityka firmy nie musi oznacza¢ agresywnej strategii, majgcej na celu
wyeliminowanie konkurentéw, a jedynie wykorzystanie mozliwosci produk-

1 Kostecki w swojej wcze$niejszej pracy podaje podobng liste rodzajow dumpingu, wy-
odrebnionych ze wzgledu na motywy dzialania przedsigbiorstwa. Poszczegélnym kategoriom,
bedacym w istocie tymi samymi propozycjami, nadaje inne okreslenia, np. dumping skali
- dumping to attain optimal scale, dumping kreacji rynku - early arrival dumping. M. M. Kos-
tecki, Marketing Strategies Between Dumping and Anti-dumping Action, Universite de Neu-
chatel, Avril 1991, s. 3.

2 D. Salvatore, A Model of Dumping and Protectionism in the United States, ,,Welt-
wirtschaftliches Archiv” 1989, s. 766.

5 M. in. D. R. Blair, L. Cheng On Dumping, ,Southern Economic Journal™ 1984;
D. Bernhardt, Dumping Adjustment Costs and Uncertainty, ,,Journal of Economic Dynamics
and Control” 1984; W. A. Wares, The Theory of Dumping and American Commercial Policy,
Lexington 1977.



cyjnych i osiagniecie korzysci skali. Drugi rodzaj dumpingu zwigzany jest
ze sprzedaza ponizej kosztow marginalnych. Jest on mozliwy, jezeli istniejg
wahania popytu na dane dobro (zarbwno w kraju, jak i za granicg) i/lub
sztywno$¢ naktadéw potrzebnych do jego wytworzenia. Wysokie koszty
przystosowania do zmiennej elastycznosci popytu moga sprawic¢, ze firma
osiggnie nadwyzke produkcji, ktdrej sprzedaz na rynku krajowym okaze sie
niemozliwa. Aby unikna¢ znaczacych strat, przedsiebiorstwo preferuje sprze-
daz towaréw za granice, oferujgc jednostke dobra nawet ponizej kosztu
marginalnego.

G. Marceaul4 opierajgc sie na klasyfikacji wprowadzonej przez R. Wil-
liga, ekonomiste zajmujgcego sie kontrolg trustow powstajgcych na rynku
amerykanskim, zaproponowat podziat dumpingu ze wzgledu na cel dziatania
eksportera, jego site rynkowg oraz strukture docelowego rynku. Wyroznit
nastepujace rodzaje dumpingu: ekspansji rynkowej, cykliczny, ,handlu pan-
stwowego”, strategiczny oraz agresywny. Wedtug niego dwie ostatnie kate-
gorie sg najbardziej szkodliwe, poniewaz ,negatywne efekty ich wystepowania
w kraju importu przewyzszajg korzysci netto w kraju eksportu” 1 Jest to
rezultatem m. in. prawdopodobiefAstwa utworzenia zagranicznego monopolu
wskutek braku efektywnej konkurencji w kraju importujgcym, mozliwosci
powstania oligopolu miedzy producentami krajowymi i zagranicznymi czy
zamkniecia rynku w kraju eksportu.

Najszersza klasyfikacje zaproponowat jeszcze w latach 20. J. Vinerlg
wyrozniajac rodzaje dumpingu ze wzgledu na cel dziatania przedsiebiorstwa
i dtugos¢ trwania dyskryminacyjnej praktyki.

Inna klasyfikacja zaproponowana przez Vinera kladzie nacisk na kondycje
ekonomiczng przedsiebiorstwa stosujacego praktyki dumpingowe i odwotuje
sie do motywoOw dziatania firmy. Autor podzielit dumping na wynikajacy
z sity przedsiebiorstwa (dumping from strength) oraz wywodzacy sie z jego
stabosci (dumping from weakness)'l Pierwszy jest praktykowany przez do-
minujacy koncern, ktérego celem jest uzyskanie kontroli nad rynkiem za-
granicznym i wyeliminowanie konkurencji poprzez stosowanie strategii zna-
czacego obnizania cen. Inny motyw dziatania jest zwigzany z posiadang
przez przedsiebiorstwo pozycjg monopolistyczng. Umozliwia ona ustalenie
wysokich cen na rynku wewnetrznym, ktére w znacznym stopniu rekom-
pensujg sprzedaz za granice nawet ponizej kosztow wytworzenia. Drugi
rodzaj dumpingu, wynikajacy ze stabosci przedsiebiorstwa, uwidacznia sie

U G. Marceau, Anti-dumping and Anti-trust lIssues in Free Trade Areas, Clarendon
Press, Oxford 1994, s. 15-16.

15 Por. ibidem, s. 16 oraz R. Willig, The Economic Effect of Antidumping Policy, OECD
Restricted Document, 1992.

6J. Viner, Dumping: A Problem...

17 lbidem, s. 32.



w warunkach recesji czy trudnosci ekonomicznych najczesciej niezaleznych
od firmy. Likwidacja nagromadzonych zapasow w wyniku sprzedazy po
obnizonych cenach, mozliwa dzieki czesciowemu albo catkowitemu zanie-
chaniu produkcji, stanowi najkorzystniejsze rozwigzanie dla przedsiebiorstwa,
ktére posiada niewielka site rynkowa.

Tabela 1
Rodzaje dumpingu

Dtugo$¢ trwania

Motyw dziatania firmy dumpingu

WYPFrzedaz ZAPaSOW ..ccccceeeiiniiieinireeiniees st ssses e sssssssses .
sporadycznie

Przypadek*

Utrzymanie pozycji na docelowym rynku, na ktérym ceny
sg tymczasowo ,,niebezpiecznie” obnizone..........

Ugruntowanie wizerunku przedsiebiorstwa na nowym rynku

Weliminowanie stosujgcej dumping konkurencji krotkoterminowo

Ograniczenie rozwoju konkurencji na rynku, gdzie funkcjo- lub przerywanie
nujacy monopol decyduje o wysokosci cen produktow

Obrona swojego udzialu w rynku przed konkurencjg sto-

SUJaCad AUMPINGOWE CENY ittt

Utrzymanie petnej produkcji przy wykorzystaniu mozliwosci
technologicznych przedsiebiorstwa, ktérego celem jest
unikniecie obnizki cen na rynku Krajowym ...

Osiagniecie korzysci skali produkcji bez obnizania cen
Na rynku KFajoWYm .o eens

Stymulowanie eksportu poprzez subsydiowanie przez rzad
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“ Przypadkowy (unintentional) dumping ma miejsce np. w sytuacji, gdy eksportowane dobra
nie zostajg dostarczone do ich miejsca przeznaczenia i pomytkowo docierajg na odleglty rynek.
Woéwczas, aby w niewielkim stopniu zrekompensowaé strate, przedsiebiorstwo decyduje sie na
sprzedaz towar6w po obnizonych cenach.

Zrédto: J. Viner, Dumping: A Problem in International Trade, The University of
Chicago Press, 1923, s. 23-29.

Z rozwazan tych wynika, ze rodzaje dumpingu sg zwigzane ze strategiami
przedsiebiorstwa, ktorego celem jest osigganie, w zatozonym okresie, zysku.
Mozliwe sg rowniez sytuacje, gdzie firmy posiadajagce przewage rynkowg
zwiekszaja znaczgco swojg produkcje oraz sprzedaz po niskich cenach,
odktadajgc na przyszto$¢ uzyskiwanie profitdw.



3. Przyczyny stosowania dumpingu

Motywem dziatania przedsiebiorcow jest maksymalizacja zysku. Z tego
powodu wszystkie decyzje dotyczace wielkosci podazy produktu oraz wy-
soko$ci ceny sg podejmowane z zamiarem uzyskania najwiekszego do-
chodu. Kazde przedsiebiorstwo, dgzac do wytwarzania takiej wielkosci
produkcji, ktdra powinna zapewni¢ mozliwie najmniejszy poziom kosztéw,
kieruje sie zasadg optymalizacji, czyli poszukiwania najlepszej relacji mie-
dzy naktadami na produkcje i jej efektami. Racjonalnie dziatajagcy produ-
cent, bioragc pod uwage te warunki, rozwazy diugofalowo poziom ceny
oferowanego dobra. Nalezy podkresli¢, ze bedzie ona zaleze¢ takze od
warunkow dziatania przedsiebiorstwa czy celéw przyjetych strategii rynko-
wych. Rola ceny w ich osigganiu nie pozostaje bez znaczenia, bowiem
wszelkie decyzje odnosnie do optymalnego poziomu ceny sg podporzad-
kowane réznym zadaniom. Ws$rod najwazniejszych mozna wymieni¢ m. in.
pozyskanie nowych nabywcow produktu, utrzymanie posiadanego udziatu
w rynku lub jego zwiekszenie i wzmocnienie pozycji konkurencyjnej,
zwrot w danym czasie zatozonej wielkosci poniesionych naktadéw inwes-
tycyjnych czy wylaczenie konkurentéw z rynkul8 Rola cen w procesie
osiggania tych zamierzen zalezy oczywiscie od wewnetrznych i zewnetrz-
nych warunkéw dziatania firmy® oraz wynikajagcego z nich zakresu ogra-
niczen.

Zwykle przedsiebiorstwo rzadko ustala cene produktu na jednakowym
poziomie dla wszystkich segmentéw docelowego rynku. W zaleznosci od
konkretnych okolicznosci sprzedazy moze ono réznicowac ceny, przy zato-
zeniu braku homogeniczno$ci nabywcoéw, ktdrzy odznaczajg sie innym po-
ziomem elastyczno$ci cenowej popytu. Na terenie rynku, gdzie popyt na
dany produkt jest bardzo elastyczny, prawdopodobieristwo, ze niska cena
zwiekszy sktonno$¢ konsumentéw do zakupu dobra, jest znaczne. Bodzce
cenowe mozna natomiast pozostawi¢ na niezmienionym poziomie na rynku,
gdzie popyt jest nieelastyczny, poniewaz ich wplyw na decyzje nabywcéw
bedzie ograniczony. Ceny produktu o identycznej strukturze wilasciwosci sg
wowczas dostosowane do charakteru i wielkosci poszczegblnych segmentow.
Ta akomodacja, umozliwiajgca wykorzystanie specyfiki fragmentéw rynku
przy ustalaniu cen, pozwala przedsiebiorstwu osiggnaé lepsze efekty ekono-

miczne.

n L. Garbarski, I. Rutkowski, W. Wrzosek, Marketing, PWE, Warszawa 1995,
s. 226.
] Wsréd wewnetrznych warunkéw dziatania firmy mozna wymieni¢ np. stopienn wyposazenia

przedsiebiorstwa w $rodki rzeczowe i finansowe oraz stopien ich mobilnosci. Do warunkéw
zewnetrznych mozna zaliczy¢: system przepiséw regulujacych dziatalno$¢ firmy, poziom i tempo
rozwoju gospodarczego otoczenia.



Dotychczasowe rozwazania dotyczace strategicznych zachowan producen-
tow moga odnosi¢ sie takze do postepowan eksporterow na rynkach za-
granicznych. Stosujg oni rozne taktyki cenowe w stosunku do tych samych
produktow, w zaleznosci od okre$lonego celu ekspansji przestrzennej i spe-
cyficznych barier wejscia, charakterystycznych dla danego rynku. Pomijajac
szereg zadan, wytyczonych przez przedsiebiorstwo, wydaje sie oczywiste, ze
wystepowanie samych tylko przeszkéd w postaci np. cel, kosztdw transportu,
dystrybucji i instrumentow pozataryfowych prowadzi do ustalenia ceny
eksportowej na wyzszym poziomie od wartosci krajowej dobra. Bariery
wejscia, czesto trudne do ominiecia, powodujg podrozenie ceny oferowanego
produktu do wysokosci pokrywajacej poniesione dodatkowo koszty. Dlatego
sytuacja, gdy eksporter ustala cene produktu na poziomie nizszym od ceny
uzyskiwanej na rynku krajowym wydaje sie nieuzasadniona ekonomicznie
i niezgodna z regutami racjonalnego gospodarowania. Takie zachowanie
przedsiebiorcy jest jednak logiczne, gdy uwzgledni sie szereg motywow
omawianego postepowania, zwigzanych z celami podjetej ekspansji prze-
strzennej.

Stosowanie dumpingu w praktyce nie jest zjawiskiem sporadycznym.
Rynki gospodarcze zarowno krajow rozwinietych, jak i rozwijajacych sie
dziatajg w warunkach konkurencji niedoskonatej, miedzy czystym monopolem
a czysta konkurencjg, co wymusza dostosowywanie strategii sprzedazy do
okolicznos$ci panujgcych w otoczeniu. Z tego powodu niektdre przedsiebior-
stwa uciekajg sie do dumpingu jako formy rywalizacji z zagranicznym
konkurentem, ktora cho¢ traktowana w kategoriach ,,nieuczciwosci”, czesto
przynosi znaczne korzysci.

Powodéw takiego postepowania nalezy upatrywaé m. in. w traktowaniu
dumpingu jako $rodka penetracji zagranicznego rynku, do ktérego dostep
jest ograniczony wskutek stosowania wysokich barier celnych lub innych
przeszkéd poza- i parataryfowych. Zaistnienie w takich okolicznosciach moze
okaza¢ sie prawdopodobne jedynie w wyniku obnizki ceny, stanowigcej
bodziec do zakupu dla wrazliwych na ten instrument nabywcow. Wowczas
celem dumpingu jest zachecenie do wyprobowania dobra i pobudzenia jego
szybkiej akceptacji. Z punktu widzenia przedsiebiorstwa czeste obnizanie
ceny albo w skrajnym przypadku ustalanie jej na poziomie ponizej kosztow
wytworzenia jest nieoptacalne w dluzszym okresie, dlatego tez moze byc¢
stosowane jedynie sporadycznie.

Innym celem strategicznego obnizania ceny jest che¢ utrzymania dotych-
czasowych rynkow zbytu. Eksporter moze zostaé zmuszony do sprzedazy
towaréw po cenach dumpingowych, aby uchroni¢ sie przed wyeliminowaniem
z rynku przez innych konkurentéw oferujgcych ten sam produkt znacznie
taniej. Dostosowuje sie wiec do zaistniatych, wyjatkowych warunkéw, ktérych



pojawienia sie¢ nie mogt przewidzie¢. Obrona przed cenowg konkurencjg
moze spowodowac analogiczne zachowanie ze strony bedacej adresatem
ataku cenowego i moze doprowadzi¢ do ostabienia pozycji obu rywali.

Celem ,agresywnego” obnizania ceny, w skrajnym przypadku nawet
ponizej kosztéw wytworzenia, jest che¢ wyeliminowania konkurencji i zdo-
bycie pozycji dominujacej na zagranicznym rynku. Urzeczywistnienie takiego
zamierzenia powoduje najczesciej wzrost cen eksportowanego dobra, co
pozwala przedsiebiorcy na realizacje zysku monopolistycznego. Jak wspom-
niano wczesniej, osiggniecie dominujacej pozycji jest bardzo trudne, szcze-
g6lnie w sytuacji, gdy rzad kraju-importera aktywnie stosuje $rodki przeciw-
dziatajace realizacji podobnych zamierzen.

Przedsiebiorca moze réwniez posiada¢ znaczng nadwyzke produkcyjna,
ktérej sprzedaz na rodzimym rynku nie jest mozliwa. Moze sie¢ bowiem
zdarzyé, ze nasycenie rynku danym dobrem w kraju utrudnia dalszy nim
obrot, a okre$lenie nizszej ceny moze spowodowaé tzw. psucie rynku.
Z tego powodu decyzja o sprzedazy towaru za granice po obnizonych
cenach jest uzasadniona nawet, je$li odbywataby sie kosztem zysku.
Przedsiebiorcy wybieraja uzyskiwanie mniejszych dochod6éw, oferujac
w zamian towary, ktorych przechowywanie moze by¢ drogie i nieracjonal-
ne ekonomicznie. W skrajnym przypadku sprzedaz tych ddébr odbywa sie
ponizej kosztow produkcji w celu odzyskania tylko czeSci poniesionych
naktadow.

Podobnie zachowujg sie eksporterzy posiadajgcy nadmiar zdolnosSci
produkcyjnej, a dziatajagcy na dwoéch rynkach, z ktérych rodzimy jest
kontrolowany przez dominujgce przedsiebiorstwo lub kartel. Wdéwczas
redukcja cen, spowodowana checig uptynnienia nadwyzki zapaséw lub
zwiekszaniem skali produkcji, moze zachodzi¢ tylko na rynku zagranicz-
nym. Rozszerzajac skale dziatalnosci gospodarczej, przedsiebiorstwo uzys-
kuje korzysci z obnizania kosztéw jednostkowych. Koszty przecietne
i state malejg, i dzieki temu rozkladajg sie na rosngcy wolumen produk-
cji. Przedsiebiorstwo nadal moze osigga¢ znaczne zyski, jednocze$nie ob-
nizajac ceny. W przypadku braku dominujagcych podmiotdw narzucajg-
cych okreSlone warunki sprzedazy, przedsiebiorstwo moze oferowac¢ pro-
dukty po obnizonej cenie na rynku krajowym i zagranicznym. Jednak
ograniczona mozliwo$¢ zbytu po cenach konkurencyjnych na rynku we-
wnetrznym sprawia, ze taka sprzedaz odbywa sie tylko na innym ob-
szarze celnym.

Uzyskiwanie korzysci ze skali produkcji w zwigzku ze sprzedazg czesci
towaréw za granice jest przedmiotem rozwazan D. Salvatore’ad) Przyjrzyjmy
sie zatem blizej tym zagadnieniom.

2D D. Salvatore, op. cit, s. 768-771.



Réwnania (1) i (2) przedstawiajg odwrocong funkcje popytu2l dla
produktu sprzedawanego w Kkraju - Dk oraz za granicg - Dz gdzie
P oznacza ceng, a Q - ilos¢. Parametry a, b, c i d sg wspdtczynnikami
wiekszymi od zera, okreSlajagcymi punkty przeciecia z osiami oraz
nachylenie ponizszych funkcji liniowych. Wykorzystujagc podane oznaczenia
i uwzgledniajgc wystepujgce miedzy powyzszymi kategoriami zaleznosci,
mozna przyjac, ze:

Pk=a- bQk (1)
P,=c-dQz 2)

Niech e oznacza zmienny koszt jednostki dobra, ktéry dla uproszczenia
analizy przyjmuje statg wartos¢. Wowczas funkcja catkowitych zmiennych
kosztow produkcji - V (zwigzanych z wykorzystaniem w procesie wytwa-
rzania czynnikéw zmiennych, ktérych ilosci zmniejszajg sie lub zwiekszajg
w zaleznosci od rozmiaréw produkcji) przyjmuje postac:

V= eQ 3

gdzie Q = Qk+ Qz Funkcje zyskéw catkowitych (17), ktore przedsigbiorstwo
zamierza maksymalizowaé poprzez sprzedaz w kraju i za granicg, przedstawia
réwnanie (4).

Max(IT) = aQk- bQl + cQt-dQ j- eQ-F, 4
gdzie F oznacza catkowite koszty state. Wyznaczamy pochodne czagstkowe:

dZ/8Qk= a-2bQk-e = 0
dzZ/8Qr=c- 2dQ-e =0

Obliczone w ten sposéb pochodne czastkowe przyréwnuje sie do zera, co
oznacza, ze przy produkcji dobr na poziomie Qk i Qz przedsiebiorstwo
osigga najwieksze zyski.

2 Odwroécona funkcja popytu jest krzywa popytu pokazujaca ceny jako funkcje ilosci.
Dla kazdego poziomu popytu na dobro wskazuje, jaka cena produktu satysfakcjonuje kon-
sumenta wybierajagcego dany poziom konsumpcji. Odwrécona krzywa popytu ma przydatng
interpretacje ekonomiczng, przedstawia bowiem ceny, przy ktérych bedzie zgtoszony popyt na
dane ilosci towaru.



Taki wniosek moze by¢ zapisany alternatywnie za pomocg analizy kosztu
krancowego i utargu krancowego. Maksymalizacje zysku zapewniajg takie
rozmiary produkcji, przy ktorej koszt kraricowy jest réwny utargowi kran-
cowemu.

MRk= MR, = MC, (%)

gdzie MRk to utarg krancowy w kraju, MRZto utarg kraricowy za granica,

a MC - koszty krancowe.
Przedsiebiorstwo decydujagce sie na eksport swoich towarow musi jednak

wzig¢é pod uwage dodatkowy koszt przypadajacy na jednostke towaru g,
ktory moze sie pojawi¢ w zwigzku ze sprzedaza za granice. Stad:

Max(IT) = aQk-bQi+ cQ-dQl~eQ-gQ-F (6)
Ponownie obliczamy pochodne czastkowe przedstawionej funkcji:

8Z/dQk= a-2bQk-e =0
dZ/d<21=c-2dQ-e-g = 0

Oznacza to, ze:
MRk= MC i MRAMC +g )
W zaleznosci od tego, czy g = 0 lub g>0, Qzi Qz sg rowne odpowiednio:
Ql = (c-e)l2d ®)
Q\ = {c-e-g)I2A ©)

g > 0 oznacza, ze przedsiebiorstwo ze wzgledu na wieksze koszty eksportuje
znacznie mniej, ustalajagc jednocze$nie wyzsze ceny. Réznica cen na rynku
krajowym i zagranicznym jest mniejsza niz w przypadku g = 0. Koszt
krancowy powiekszony o g spowoduje wspomniang redukcje sprzedazy,
ktora moze przyczyni¢ sie do zmniejszenia produkcji danego dobra. Jej
ograniczenie przynosi wieksze oszczednosci w kosztach, wzrost utargu
krancowego i spadek cen na rynku krajowym. Rozwazania te uzupenia

rys. 1



Rys. 1. Dumping a korzysci skali

Zr6dto: D. Salvatore, A Model of Dumping and Prolectionsm in the United States,
»Weltwirtschaftliches Archiv” 1989, s. 770.

Na rys. 1. Dki Dz oznaczajg odpowiednie linie popytu dla firmy majacej
przewage monopolistyczng na wiasnym rynku i zdobywajacej ja za granica.
MRk i MRZ stanowig krzywe dochodu krancowego, a ich graficzng suma
jest krzywa MR na wykresie (c). Optymalne rozmiary produkcji, przy ktorej
przedsiebiorstwo osigga maksymalne zyski, przedstawia odcinek OJ. Jest on
okreslony przez pkt A, znajdujacy sie na przecieciu krzywej kosztow kran-
cowych MC oraz utargu krancowego MR. Na rynku krajowym firma
sprzedaje OG jednostek produktu po cenie GP' i, odpowiednio, OH o war-
tosci HP” za granicg. Ze wzgledu na fakt, ze Sredni koszt catkowitej
produkcji przedsiebiorstwa wynosi JB, zyski firmy ksztattujg sie na poziomie
P'B' za jednostke dobra w kraju (OG i P'B' w catosci produkcji), natomiast
straty jednostkowe za granicg obrazuje odcinek B"P" (OH i B"P" w calosci
produkcji). Sprzedaz czesSci dobr na rynku zagranicznym, mimo iz czasowo
przynosi straty, pozwala przedsiebiorstwu czerpa¢ korzysci ze skali wy-
twarzania i generowaé¢ wieksze zyski w kraju. Rosngce przychody ze skali



pozwalajg bowiem na obnizke kosztdw wytworzenia, co mogioby okazaé
sie niemozliwe wytacznie przy produkcji OG. Wyzsze zyski krajowe nie
tylko pokrywaja straty, ale takze moga okazaé sie wieksze niz wowczas,
gdy przedsiebiorstwo nie stosuje polityki réznicowania cen. Nalezy jednak
podkresli¢, ze dumping w tym przypadku to nie tylko sprzedaz na rynku
zagranicznym po cenie nizszej niz w kraju, ale przede wszystkim sprzedaz
ponizej przecietnych kosztow produkciji.

W sytuacji, gdy przedsiebiorstwo rozwaza dodatkowe koszty wynikajace
z eksportu towarow, koszty krancowe powiekszajg sie o warto$¢ g, ktéra
bedzie wieksza od zera. Firma zredukuje eksport i catkowita sprzedaz, co
obnizy koszty krancowe. Graficznym odzwierciedleniem takiej strategii jest
ruch w lewo wzdtuz linii MC. Doprowadzi to do wzrostu sprzedazy w kraju
po nizszej cenie i spadku eksportu przy jednoczesnym wzro$cie ceny. Przed-
siebiorstwo bedzie produkowato OR jednostek dobra, z czego ON bedzie
sprzedawane na rynku krajowym po cenie NP', a OM kierowane na eksport
osiggnie cene MP". Jest ona nizsza od krajowej o warto$¢ P'F'. Przedsie-
biorstwo sprzedaje teraz towary za granicg po cenie rownej kosztom produk-
cji (AC —RF), uzyskujac jednoczes$nie mniejsze zyski ze sprzedazy krajowej
i catkowitej. StopieA dyskryminacji cenowej jest mniejszy niz przy g = 0,
ale sprzedaz ponizej kosztéw produkcji zostata w praktyce wyeliminowana.

Przedstawiony przykitad pokazuje, ze przedsiebiorstwo majace na celu
osigganie korzysci skali produkcji moze zastosowaé strategie obnizania ceny
na rynku zagranicznym. Dumping moze pomoOc w przy$pieszaniu realizacji
celow firmy i sta¢ sie instrumentem jej dynamicznego rozwoju.

Dumping stosujg rowniez przedsiebiorcy uzyskujacy ze strony panstwa
korzysci w postaci subsydiéw eksportowych2 Zaliczamy do nich premie
pieniezne, preferencyjne kredyty oraz wiele srodkéw posrednio obnizajagcych
koszty ponoszone przez producentow, a tym samym zwiekszajacych atrak-
cyjnos¢ transakcji eksportowych. Zmniejszenie kosztow wytwarzania wplywa
na wzrost konkurencyjnosci dobr danego przedsiebiorstwa na rynku Swiato-
wym oraz oddziatluje na wielko$¢ sprzedazy do poszczegoOlnych krajow.
Subsydia eksportowe mogg pomoéc w zwiekszeniu eksportu lub utrzymaniu
go na dotychczasowym poziomie oraz umozliwi¢ sprzedaz po cenie $wiato-
wej nizszej od tej, ktérg placg krajowi konsumenci. Dzieki wsparciu udzie-
lanemu przez rzad krajowym podmiotom gospodarczym subsydia stanowig
forme oficjalnego dumpingu, a jego beneficjentem sg przede wszystkim
eksporterzy.

2 R. Boi tuck, Assessing the Effects on the Domestic Industry of Price Dumping,
[w:] P. Tharakan, Policy Implications..., s. 102.



Whnioski

Dumping stanowi jedng z form dyskryminacji cenowej, ktdrej celem jest
maksymalizacja zysku przedsiebiorcy w wyniku dywersyfikacji cen produktow
oferowanym roznym segmentom nabywcdw. Producent posiadajacy pozycje
dominujgca, ustala odmienne poziomy cen na obu rynkach, w zaleznosci
od stopnia elastycznosci cenowej popytu na dane dobro. Wyzszy poziom
beda miaty ceny w kraju, gdzie konsumenci sg niewrazliwi na ten bodziec
sprzedazy, a nizszy na rynku konkurencyjnym. RoOznicowanie cen krajowych
i eksportowych jest polityka umozliwiajgca zdobywanie obcych rynkéw bez
grozby zniszczenia wiasnego.

Istnieje wiele przyczyn stosowania dumpingu. Zalezg one od celu dziatal-
nosci eksportera zarbwno w krotkim, jak i dtugim okresie. Niektore z nich
mozna nazwac stricte marketingowymi, dotyczg bowiem strategii zwigzanych
z zapoznaniem konsumenta z produktem przedsiebiorstwa, podczas gdy inne
zaktadajg wyeliminowanie istniejgcej konkurencji, zdobycie pozycji dominu-
jacej, a w przysztosci realizacje zysku monopolistycznego. Jeszcze inng
przyczyng strategicznego zmniejszania poziomu ceny jest utrzymanie dotych-
czasowych rynkdw zbytu lub uptynnienie znacznej nadwyzki produkcyjnej,
ktérej sprzedaz w kraju moze spowodowaé tzw. psucie rynku.

Nie w kazdym wiec przypadku mozna jednoznacznie stwierdzi¢, ze celem
przedsiebiorcy jest ,nieuczciwe” dziatanie. Zazwyczaj decyzje o obnizeniu
ceny podejmuje na podstawie racjonalnych przestanek rynkowych, ktorych
obserwacja ma znaczenie przy ocenie szans funkcjonowania na danym rynku.
Poza tym nalezy réwniez podkre$li¢, ze stosowanie dumpingu moze okazac
sie dziataniem pobudzajgcym konkurencje w Kkraju importu, gdy polityka
niskich cen eksportowych ogranicza pozycje dominujaca jednego lub Kkilku
przedsiebiorstw. Redukcja poziomu ich rynkowej sity moze by¢é bodzcem
dla innych firm do angazowania sie w rozwo6j danej galezi gospodarki.
W wyniku dumpingu moga pojawi¢ sie wiec warunki sprzyjajgce rozwojowi
konkurencji.

Konkludujagc warto zauwazy¢, ze ,antykonkurencyjno$¢” dumpingu
w rzeczywistosci jest problemem bardzo dyskusyjnym. Nie ma jednoznacznej
odpowiedzi na pytanie, czy powinno si¢ jej przeciwstawia¢. Z pewnoscia
okreslone formy dyskryminacji, jak np. strategia cen agresywnych, nie stuzg
umacnianiu warunkéw konkurencji, a wrecz przeciwnie - znacznie ja ogra-
niczajag. Jednak przypadki sporadycznego obnizania ceny nie wywotuja
gwattownych zmian w strukturze konkurencji, a mogg sie jedynie przyczynié
do pobudzenia ,,zdrowego” wspotzawodnictwa.
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DUMPING AS A PRICING STRATEGY OF BUSINESS FIRMS
IN MARKET COMPETITION

For many companies dumping is a permanent feature of their export strategies. It is
a part of a pricing strategy that is driven by market structures, business cycles or the
characteristics of the products that are produced. Most forms of dumping have a clear strategic
dimension. Of these deliberate strategies, only one is potentially detrimental to the welfare of
the country importing the dumped product: predation. However, in practice it is underselling
that importing-competing firms consider unfair, which reflects their inability or unwillingness
to met the price set by a foreign competitor. Why do companies dump if they can be accused
of unfair practices? Which practices should be subject to self-restraint if an export company
is to maximaze the risk of anti-dumping accusations in export markets? This article presents
a brief summary of the basic issues involved and relates them to companies concerns in

export operations.



