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AGENDA

| Blok tematyczny 9:15-10:15 — nawigzywanie relacji z amerykanskimi
kontrahentami

A. Oméwienie kultury biznesu w Stanach Zjednoczonych i zasad jakimi
charakteryzuje sie kontakt biznesowy na tym rynku.

B. Omdwienie zasad i sposobéw komunikacji z klientami z USA, w tym
cold calling, telemarketing, social selling oraz komunikacja personalna
przez LinkedIN.

C. Przygotowanie do udziatu w wyjazdach na miedzynarodowe imprezy
o charakterze targowo-wystawienniczym.

Il Blok tematyczny 10:15 — 11:15 — badanie rynku

A. Przed rozpoczeciem aktywnego poszukiwania klientow na rynku lub
od razu wprowadzeniem produktu, kluczowym jest by dobrze zbadac
rynek i obecng na nim konkurencje. Przedstawione zostang
najwazniejsze elementy, ktére nalezy poznaé by nie popetnic
kosztownych bteddéw, np. kanaty promocji i dystrybuciji.

B. Omodwienie case study (studium przypadku) wejscia na rynek
amerykanski przez firmy Tesco, Red Bull i Hyundai.

PRZERWA 11:15-11:30

Il Blok tematyczny 11:30 — 12:30 — zagadnienia prawne i podatkowo-

ksiegowe

A. Omowienie formalnosci celnych, wysokosci cta od danych towaréw oraz
wymaganych dokumentdéw eksportowych.

B. Przedstawienie informacji dotyczacych transportu towardw na teren
Standéw Zjednoczonych.

C. Wskazanie i omowienie branz z najwiekszym potencjatem na rynku

amerykanskim, w tym takze branz gdzie import do USA jest znaczny.

12:30 SESJA PYTAN | ODPOWIEDZI WG POTRZEB UCZESTNIKOW
WYDARZENIA



Kontekst warsztatu

Aspekty kulturowe w eksporcie do USA

* Sposoby nawigzywania wspotpracy z
partnerami z rynku amerykanskiego

e Administracyjno-prawne aspekty
prowadzenia obrotu zagranicznego z
rynkiem amerykanskim

* Branze perspektywiczne dla eksportu
polskich produktow do USA




9:15-10:15 - | Blok tematyczny

Nawigzywanie relacji z
amerykanskimi kontrahentami



Kultura biznesu
w Stanach
Zjednoczonych

Podstawowe zasady kultury biznesowej

Amerykanska kultura biznesu jest zorientowana na wydajnosc i
napedzana pieniedzmi. ,,Czas to pienigdz” oznacza, ze nikt nie ma czasu
na marnowanie okazji biznesowych, ktére nie bylyby dokfadnie
przygotowane i / lub nie bytyby w stanie wykaza¢ zwrotu z inwestycji.

Kultura kraju opiera sie rowniez na przekonaniu, ze ciezka praca napedza
sukces, a nie status czy wiek.

W zaleznosci od branzy, regionu lub historii firmy hierarchia moze by¢
pionowa lub ptaska. Dlatego szacunek rdznic hierarchicznych moze sie
roznic i zaleca sie poznanie rang i tytutow wszystkich cztonkéw, z ktorymi
wspotpracujesz w organizacji. Podejmowanie decyzji jest czesto dobrze
zdefiniowanym procesem wewnatrz organizacji. Ostateczne decyzje sg
zwykle podejmowane szybko przez osobe z gtéwnym autorytetem, ale
kazdy moze wyrazi¢ swojg opinie na spotkaniach lub w trakcie procesu

..decyzyjnego, bez wzgledu na wiek lub pozycje w hierarchii.

Zasadniczo nie jest konieczne rozwijanie osobistych relacji w celu
nawigzania trwatych i udanych relacji biznesowych.

Amerykanie sg bardziej zainteresowani twoim produktem, ustugg lub
projektem, oczekiwanymi wyptatami, a takze jakoScig wspdtpracy
biznesowej, niz prébg nawigzania osobistej relacji.



Pierwszy kontakt

Amerykanie sg przyzwyczajeni do komunikowania sie
przez e-mail, a nastepnie do innych form bardziej
bezposredniej komunikacji, takich jak Skype lub
potgczenia konferencyjne. Oczekuje sie, ze e-maile beda
krotkie i bezposrednie do tego stopnia, aby byty szybkie
do przeczytania, bezposrednie, jasne i wydajne.

Zarzadzanie czasem

Punktualnos¢ i zarzgdzanie czasem to podstawowa
wartos¢ w amerykanskiej kulturze biznesowej, zarobwno
pod wzgledem czasu rozpoczecia spotkania / potaczenia,
jak i czasu jego zakonczenia. Opdznienie moze
odzwierciedlac brak szacunku i nieuprzejmosc¢. W
sytuacjach, w ktorych wiesz, ze sie spdznisz, nawet o
kilka minut, powinienes powiedzie¢ swojemu
amerykanskiemu partnerowi o swoim opdznieniu i
zaproponowac przetozenie spotkania.

Plany spotkan sg wspodlne, ustalane z
wyprzedzeniem i zwykle realizowane
dosc¢ ostroznie. Zorganizuj sie, aby zajac
sie wszystkimi tematami spotkania w
wyznaczonych ramach czasowych, lub
ryzykujesz, ze twoj plan zostanie objety
tylko czeSciowo, poniewaz Twoi partnerzy
przejdg do nastepnych zobowigzan, gdy
skonczy sie planowany czas spotkania.



Pozdrowienia i tytuty

Powinienes mocno uscisngc dton, z bezposrednim kontaktem wzrokewym i
usmiechem, ale szanuj odlegtosc 2 lub 3 stop od swojego partnera; nie przytulaj
sie ani nie catuj.

Przy pierwszym spotkaniu zaleca sie zwracanie sie do partnerow biznesowych z
tytutem, takim jak ,,Dr”, ,,Pani”, ,Pani” lub , Pani” oraz ich nazwisko. Uzywanie
imion jest powszechne w przypadku adresatow na spotkaniach biznesowych, ale
zaleca sie, aby poczekac, az amerykanscy odpowiednicy zrabig to wczesniej lub

zaprosic Cie do tego.
Zasady dotyczace prezentéw

Ze wzgledu na zasady antykorupcyjne odradza sie oferowanie prezentow
partnerom z USA. Prezenty gotowkowe sg wyraznie nieodpowiednie i, w
niektorych amerykanskich firmach, w umowach lub wewnetrznych zasadach jest
okreslone, ze pracownikom nie nalezy oferowac zadnych prezentow:, Nawet
ptacenie za lunch w amerykanskim odpowiedniku moze zosta¢ uznane'za
nieodpowiednie.



Dress Code

Odpowiedni ubior zwykle zalezy od regionu, branzy, stanowiska, kultury firmy,0bstugi klienta kontra
zaplecza itp. Starsi menedzerowie i klienci zatrudnieni przez pracownikdow.majg tendencje do formalnego
ubierania sie przez caty czas (np. Bankowos¢, doradztwo, sprzedaz, prawnicy itp.). Zasadniczo firmy
informatyczne nie naktadajg formalnego stroju.

Wizytowki

Nie ma okreslonego protokotu wymiany wizytowek. Mozna to zrobic albo podczas prezentacji, na poczgtku
spotkania lub przy wyjezdzie. Wiekszos¢ ludzi biznesu pokazuje teraz swojg pozycje i szczegoty w podpisie
szablonu wiadomosci e-mail, wiec wizytéwki sg coraz mniej potrzebne. Coraz czesciej stosuje sie inne

medium komunikacji: LinkedIn. Zastepuje wizytowki jako podstawowy sposob na nawigzywanie kontaktow i
przekazywanie szczegotow.

Zarzadzanie spotkaniami

Podczas dyskusji czesto rozmawia sie na lekki temat przed rozmowag biznesowg, aby stworzy¢ wygodne
srodowisko: pogode, warunki podrdzy, sport, zart itp. Po tym krétkim wprowadzeniu wiekszosé
Amerykanow rozpoczyna spotkanie od bezposredniego przejscia do wskazujg, hawet gdy wyrazajg sprzeciw,
i mogg bardzo dobrze rozpoczgé negocjacje, jasno okreslajgc swoje stanowisko od samego poczatku.



Podczas prezentacji zaleca sie korzystanie ze statystyk, dowodow i twardych danych do tworzenia kopii
zapasowych swoich roszczen. Konieczne jest bezposrednie, jasne, przejrzyste i otwarte na wszystkie
sprawy. Nie badz przyttoczony, jesli twoi amerykanscy partnerzy narzucg surowe warunki negocjacyjne
w celu uzyskania wiekszych marginesdow negocjacyjnych.

Interakcja, uczestnictwo i koncentracja sg wazne, aby udowodni¢ swoje przygotowanie i
zainteresowanie. Amerykanie czujg sie nieswojo z powodu ciszy, ktorej zwykle unika sie podczas spotkan
biznesowych. Wykorzystanie humoru jest doceniane i dobrze odbierane, poniewaz utatwia otwartosé¢ w
relacjach biznesowych. Przerwaé komus rozmowe nie jest grzeczne. Kiedy spotkanie nie jest
zaplanowane wokot positku, przekaski sg powszechne.

Spotkania biznesowe, ktére obejmujg lunch lub kolacje, nie sg zbyt czeste. Jesli jednak spotkanie
odbywa sie w takim kontekscie, rozmowa biznesowa zwykle rozpoczyna sie prawie natychmiast lub gdy
tylko wszyscy zamowig jedzenie.



Rodzaje komunikacji

Kontakt z potencjalnym klientem

COLD CALLING - zwany tez telemarketingiem (zimny kontakt)

COLD MAILING - zimny kontakt przez wysytke mailingu do wyselekcjonowanej bazy potencjalnych partneréw
biznesowych

SOCIAL SELLING — wymiana wiadomosci i tresci na platformach branzowych

LEAD NURTURING — proces ocieplania kontaktéw z pozyskanymi leadami marketingowymi, aby przeksztatcic je
w leady sprzedazowe



Komunikacja z klientami z USA

 cold calling (,,dzwonienia na zimno”) - catkowite przeciwienstwo warm callingu, czyli rozmowy z klientem, z
ktorym juz wczesniej nawigzano relacje. W przypadku , dzwonienia na zimno” adresaci rozmow nie
spodziewajg sie telefonu. Nie zawsze majg dobry nastrdj, s zajeci lub zmagajg sie z wieloma réznymi
problemami. Cold calling bywa mato efektywny. Wedtug danych miedzynarodowej organizacji DSWA
zaledwie 5% potaczen skutkuje sprzedaza. Zaleta: szybkos¢ kontaktu (szybki czas potrzebny na pozyskanie
leadow, co przektada sie na stosunkowo niskie koszty zwigzane ze zdobyciem odbiorcéw.).

Cold calling

wysokq konkurencyjnosciq.

* telemarketing,



Komunikacja z klientami z USA

 social selling (media spotecznosciowe jako nowoczesne narzedzie marketingu)

Media spotecznosciowe stanowig obecnie nieodtgczng czes¢ codziennosci kazdego, kto ma dostep do
Internetu, ktory jest idealnym miejscem do promocji marek, jak i platformg komunikacji dajagcg mozliwos¢
dostarczania konsumentom wiekszej ilosci informacji o ustugach, produktach czy markach. Internet jest
przestrzenia budowania relacji na wielu poziomach: pomiedzy organizacja a klientem, pomiedzy
organizacjami, a takze pomiedzy samymi klientami.

Najpopularniejsze media spotecznosciowe w USA w 2020 roku: Facebook, Instagram, Messenger, Twitter,
Pinterest, Snapchat, Reddit, Tumblr (platforma mikroblogowa), WhatsApp, Google Hangouts.

W rankingu najpopularniejszych Social Media w USA nie widzimy YouTube, co prawdopodobnie wynika z
przyjetej metodologii badan — niektdorzy bowiem nie uznajg YouTube za portal spotecznosciowy tylko portal
VOD. Ponad 90% internautow w USA uzywa serwisow spotecznosciowych. Z badania przeprowadzonego przez
Experian Simmons wynika, ze korzysta z nich az 129 min osob w Stanach — czyli ponad 41% catej populaciji.

Niemal wszyscy Amerykanie w wieku 18-44 lat, ktérzy majg dostep do Internetu, korzystajg z witryn
spofecznosciowych. Starsi internauci nie sg pod tym wzgledem wiele gorsi.

Amerykanie dochodz3 juz do etapu przesycenia serwisami, takimi jak Facebook. Wiecej uzytkownikéw juz nie
bedzie, raczej te same osoby bedg sobie zaktada¢ konta w kolejnych serwisach — chocby w nabierajgcym znéw
wiatru w zagle Google+.



Komunikacja z klientami z USA

* komunikacja personalna przez LinkedIN (to jedna z form social sellingu)

Komunikacja personalna przez LinkedIN:

- umozliwia budowanie zainteresowania produktami firmy
- zwieksza rozpoznawalnos¢ marki

- pozwala na budowanie pozycji eksporta

- zmniejsza dystans pomiedzy firmg i klientem

- niewielkie koszty prowadzenia kampanii

Jesli chcemy zwiekszyc¢ sukces kampanii social selling nalezy potgczyc jg ze spersonalizowanym mailingiem.

Kontakty, ktore juz kojarza firme lub osobe z rozmow na portalach branzowych, chetniej otworza mail od
kogos kogo juz znajg — a co za tym idzie, chetniej przejrzg naszg oferte.



Komunikacja z klientami z USA

* cold mailing

Wiadomosci w mailingu sg wysytane masowo do docelowej grupy odbiorcow lub do konkretnych klientow
okreslonych przez wczesniej zrobione bazy danych kontrahentow.

Przez niskie koszty oraz szybkos¢ przekazywania informacji jest to bardzo atrakcyjna forma marketingu dla
przedsiebiorcow.

* lead nurturing

Aby proces lead generation byt skuteczny, trzeba podja¢ dziatania juz po stworzeniu bazy potencjalnych
klientow np. uzupetni¢ profil leada o kolejne informacje, przygotowacC strategie dojrzewania leadow,
odpowiednio segmentowac baze i wysytac sprecyzowane komunikaty.

Dopiero po wykonaniu tych dziatan mozemy oczekiwac jakichkolwiek informacji zwrotnych — zainteresowania
od potencjalnych klientow.



Przygotowanie do udziatu w
wyjazdach na miedzynarodowe
imprezy o charakterze targowo-

wystawienniczym

Targi branzowe

Wystawienie sie na targach, czy sam wudziat w roli
zwiedzajgcego, to inwestycja dos¢ droga i bardzo
pracochtonna. Aby nie okazato sie, ze nasz wyjazd to
wycieczka towarzyska, nalezy przygotowac sie do niego w
zaplanowany i przemyslany sposob. Wyjazd na targi w
charakterze wystawcy wigze sie ze znacznymi wydatkami.

Budzet wystawcy to przede wszystkim:
e wynajem powierzchni targowej, optaty za wpis do
katalogu targowego, prad, sprzatanie, ubezpieczenie, itp.

e projekt i budowa stoiska wystawowego oraz transport
eksponatow wystawowych,

e podroz i zakwaterowanie pracownikow oraz personelu
(np. ttumaczy, hostess),

e materiaty reklamowe (katalogi, broszury, wizytowki itp.).



NAJWAZNIEJSZE TARGI W USA

Consumer Electronics Show (CES) - targi elektroniki
oraz nowych technologii

Game Developers Conference (GDC) - targi gier komputerowych Targi branzowe — kluczowe aspekty
e-Merge - targi innowacyjnych technologii

Internet of Things World - targi technologiczne * Stworzenie oferty i wyznaczenie
ICFF - targi mebli nowoczesnych kierunku wyjazdu

Electronic Entertainment Expo (E3) - targi gier

Fancy Food Show - targi spozywcze e Materiaty marketingowe kluczem do
FIME - targi urzadzen medycznych sukcesu

SEMA Show - targi branzy automotive

Pack Expo - targi techniki pakowania i opakowan / *  Wizytowka firmy s3 jej reprezentanci
Pharma Expo - targi farmac;ji

IPPE: International Production & Processing Expo * Misja czy Targi?

- targi technologii spozywczych
Cosmoprof North America - targi kosmetyczne
Americas Beauty Show - targi kosmetyczne
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10:15-11:15 - Il Blok tematyczny
Badanie rynku

- Case study wejscia na rynek amerykanski
przez firmy Tesco, red Bull i Hyundai

- Poszukiwanie kontrahentéw

- Analiza rynku

- Analiza konkurenc;ji
- Kanaty promocji

- Kanaty dystrybucji



Proces decyzyjny w obrocie miedzynarodowym jest zdeterminowany koniecznoscia dysponowania
odpowiednig informacjg zarowno o rynku jak i podmiotach na nim dziatajacych.

Metody pozyskiwania informac;ji:

- badania marketingowe umozliwiajgce sformalizowane, obiektywne i systematyczne zbieranie,
rejestrowanie i analize danych przydatnych w procesie podejmowania decyzji marketingowych.

- sprawdzanie wiarygodnosci zagranicznego partnera handlowego
Rozpoznanie warunkow jest konieczne do:
- podjecia decyzji o wejsciu na rynki miedzynarodowe,

- okreslenia, ktore z krajow stwarzajg najwieksze szanse na powodzenie przedsiewziecia.

Badaniom moze podlegac zarowno blizsze, jak i dalsze otoczenie firmy.



Decydujac sie na otwarcie swojego biznesu poza granice kraju trzeba poswieci¢ duzo czasu na wnikliwg analize
rynku pod katem sprzedazy produktu/ustugi.

Nie kazdy produkt cieszgcy sie popularnoscig w jednym kraju znajdzie rownie wielu odbiorcéw w innym.
Analizie podlega szereg czynnikdw z otoczenia zewnetrznego w ujeciu makro jak i mikro.

Mozemy przyja¢, ze produkt/ustuga znajdzie odbiorcow.

Zatem aby zidentyfikowac rynek docelowy nalezy wzig¢ pod uwage obecnos¢ konkurencji, koszty,
uwarunkowania prawne, inne subiektywne czynniki.

Czeka nas tez szereg decyzji w jaki sposob zaprezentujemy nasz produkt/ustuge, czym bedzie sie réznit od
produktu konkurencji, jak go przedstawimy oraz jak obrandujemy.

Kolejnym aspektem jest konkurencja. Czy j3 w ogdle mamy? A jesli tak — to co stoi za jej sukcesem?

Po przeanalizowaniu rynku opracowujemy strategie marketingowg - rzecz absolutnie niezbedng do rozpoczecia
biznesu. Do tego przydatne beda rézne narzedzia z zakresu preznie rozwijajgcej sie data intelligence lub szerzej
Bl (business intelligence).

Pozyskanie inteligentnych danych pozwoli nam na lepsze zrozumienie rynku, zmierzenie istotnych czynnikow i
okreslenie wtasciwych celdéw.



Najwazniejsze elementy badania rynku

JAK WYBRAC RYNEK?

Jesli wydaje nam sie, ze wiemy gdzie chcemy eksportowac, koniecznie trzeba sprawdzic¢ czy nasze przekonanie

poparte jest twardymi danymi. Dane eksportowe bedg zdecydowanie lepszym gwarantem niz eksport w oparciu o
intuicje.

POTRZEBY RYNKU
Bez doktadnego zbadania potrzeb rynku docelowego, nie jesteSmy w stanie stwierdzi¢ potencjatu naszego
produktu. Dodatkowo kluczowe jest takze dopasowanie produktu do oczekiwan klienta na rynku eksportowym.

KONKURENCIJA

Badania konkurencyjne na rynku zagranicznym przeprowadzamy w celu poznania produktow konkurencyjnych
oraz dopasowania cenowego prezentowanej oferty. Takie badania takze pomagajg w zakresie ulepszenia dziatan
marketingowo-sprzedazowych.

KANALY DYSTRYBUCII

Mogag sie roznic¢ od tych, ktére znamy w Polsce, warto jest zatem zbadac gdzie sprzedaje konkurencja i gdzie
mozemy sprzedawac my.
Mogg postuzy¢ nam takze do badania w jakich mediach i w jaki sposdb promujg sie inni.



Otoczenie firmy
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Badanie rynku

Analiza PEST bardzo czesto wykorzystywana przez eksporterow do oceny srodowiska makroekonomicznego.

Dotyczy kraju, w ktérym eksporter prowadzi sprzedaz swoich produktéw/ustug lub kraju, na obszarze ktérego
eksporter dopiero zamierza zaczg¢ sprzedawac swoje produkty/ustugi.

PEST pochodzi od pierwszych liter angielskiego opisu czterech aspektow analizy:

P (Political Environment) - oznacza analize srodowiska politycznego,

E (Economic Environment) - oznacza analize sSrodowiska ekonomicznego,

S (Sociocultural Environment) - oznacza analize srodowiska spoteczno - kulturowego,
T (Technological Environment) - oznacza analize srodowiska technologicznego.



Jakie informacje pomogg przy wyborze rynku?

Wzrost gosp., stopa inflacji, kursy walut, Srednia

Informacje ogolnogospodarcze ptaca, stopa bezrobocia, deficyt budzetowy

Faza cyklu zycia, stopien koncentracji, tempo
Cechy branzy wzrostu, cechy uczestnikdw (innowacyjnosc,
profesjonalizm), bariery wejscia

Informacje dotyczgce

marek/produktow Udziat w rynku marek, penetracja rynku, informacje

dotyczgce opakowan

Informacje dotyczgce nabywcow

ostatecznych Segmenty nabywcow, preferencje, kryteria wyboru

marki, reakcja na promocje

Udziat w rynku, produkty, ceny produktow, klienci,

Informacje dotyczgce konkurenc;ji 4 5
system dystrybucji, system promocji

Kultura biznesowa w wybranym kraju, etykieta,

Roznice kulturowe w biznesie zwyczaje, roznice mentalnoéciowe

Wiekszos¢ prawidtowych dziatan eksportowych powinna by¢ poparta zbieraniem, przetwarzaniem i analizowaniem informac;ji.



Jak wybrac rynek?

Access2Markets Witamy w Access2Markets do uzytkownikow bazy danych dostepu do rynku (europa.eu)

D B Access2Markets Witamy w Acce: X | &

= 0 X
G )  https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/welcome-access2markets-market-access-database-users 3 as

B8 Oficjalna strona Unii Europejskiej Skad wiesz? v

m European @ Angielski Szukaé

Commission

DG DS. HANDLU

Access2Markets

Dom Towar v Ushugi v Inwestycja v Rynkow v Skrzynka z narzedziami v Kontakt Moj Asystent Handlowy

Dom > Skrzynka z narzedziami > Informacje o Access2Markets > Witamy w Access2Markets dla uzytkownikow bazy danych dostepu do rynku

Dom Witamy w Access2Markets dla uzytkownikéw bazy
T
owar v danych dostepu do rynku
Ustugi ~
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https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/welcome-access2markets-market-access-database-users

Jak wybra¢ rynek?

Trade Map - Trade statistics for international business development

im} ‘ B Zharmonizowany system Access. X | g% Trade Map - Trade statistics for i X | 4 - (] X

X 11 TRADE MAP
,,\ l 1(4 Trade statistics for international business development

Monthly, quarterly and yearly trade data. Import & export values, volumes, growth rates, market
shares, etc.

Home & Search  Data Availability Reference Material Other ITC Tools More (YR English

Trade Map provides - in the form of tables, graphs and maps - indicators on export performance, international demand, alternative markets and
competitive markets, as well as a directory of importing and exporting companies.
Trade Map covers 220 countries and territories and 5300 products of the Harmonized System. The monthly, quarterly and yearly trade flows are



https://www.trademap.org/Index.aspx

Ustal swoja pozycje konkurencyjng na wybranym rynku

Przewaga konkurencyjna firmy to zdolnos¢ firmy do oferowania korzystniejszych warunkdéw nabywcom i
osiggania dzieki temu wiekszych korzysci niz przedsiebiorstwa konkurencyjne.

Wazne jest, aby okresli¢ jakie czynniki sg istotne dla uzyskania sukcesu w danej branzy (np. technologia,
surowce, wzornictwo, dystrybucja).
Przewaga konkurencyjna moze dotyczyc:
e kosztow produkcji,
cen zbytu,
termindw dostaw,
jakosci,
obstugi posprzedazowej itp.

Przedsiebiorstwa, ktore posiadajg wiele przewag konkurencyjnych majg przestanki do zwiekszania udziatu w
rynku.

Ocena konkurencyjnosci jest oceng subiektywng poniewaz opiera sie na wartosciach wzglednych i wiedzy
oceniajgcego.

Najbardziej wiarygodng metodg jest benchmarking - bardzo rzadko stosowany w polskich MSP.






Potencjat rynku Standw Zjednoczonych

USA to najwiekszy importer i najwiekszy jednolity rynek na swiecie, o sile nabywczej wielokrotnie
przewyzszajgcej mozliwosci europejskie.

Terytorium USA jest 2,5 razy wieksze niz UE i 30 razy wieksze niz Polska .
Ludnosc to 20% bogatych i 60% klasy srednie;j .

Produkcja przemystowa USA przekracza 25% produkcji globalnej, dochdd w przeliczeniu na jednego
mieszkanca nalezy do najwyzszych na swiecie, a poziom bezrobocia nie przekracza 6%.

W USA tempo rozwoju gospodarki jest uzaleznione od konsumentow: ich wydatki odpowiadajg za prawie
2/3 PKB.

Sprzedajgc w USA mamy duze szanse zaistnie¢ rowniez w Kanadzie, krajach Ameryki Centralnej i tacinskiej,
wiele najwiekszych amerykanskich sieci sprzedazy detalicznej i dystrybucji hurtowej, ma tam rowniez swoje
oddziaty .

Ameryka jako najbogatsza gospodarka sSwiata jest z pewnoscig rynkiem, na ktérym trzeba byc, a przynajmniej
warto.

Rynek amerykanski stanowi rynek o podstawowym znaczeniu dla firm europejskich; po Chinach Europa jest
drugim partnerem handlowym Standw Zjednoczonych: w 2018 r. europejski eksport wynosit 475 mld USD, a
w 2020 r. USA z udziatem 18,3% pozostaty najczestszym krajem docelowym dla towarow eksportowanych z
UE.

Z tej kwoty europejski eksport zywnosci i napojow do USA wynosi 21 mld USD , w tym eksport wina ok. 50%.
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Gtéwne cechy rynku amerykanskiego i konsumentéow

Stany Zjednoczone sg trzecim co do wielkosci krajem na swiecie i dwa razy wiekszym niz UE.
Jest to jeden z najwiekszych rynkow konsumenckich na swiecie o wysokiej penetracji Internetu.
Jest rowniez liderem w najnowszych rozwigzaniach technologicznych i innowacjach.

Sita Ameryki sktania wiele zagranicznych firm do wejscia na ten rynek, pomimo oczekiwanych wysokich barier
wejscia i silnej konkurencji.

Rynek e-commerce w USA w liczbach
282,1 miliona - Aktywni uzytkownicy Internetu
87,9% - penetracja Internetu
209,6 miliona - ludnosc¢ robi zakupy online

27% - odsetek zakupow online zarowno w kraju, jak i za granicg



Profil konsumenta
Sredni wiek byt mniej wiecej staty od 2010 r., pomimo niewielkiej tendencji wzrostowe;.
W 2018 r. osiggnat 38,2 lat.
Ponad 31% populacji ma mniej niz 24 lata, a 29% ma wiecej niz 55 lat.
Tempo wzrostu populacji wynosi 0,8%.

Srednia wielkoé¢ gospodarstwa domowego wynosi 2,53 lata, z 28% gospodarstw domowych zyjacych
samotnie, 34,5% osob zyjgcych w dwoch i 15,2% gospodarstw domowych z 3 osobami.

Na 100 kobiet przypada okoto 97 mezczyzn.
Okoto 82% populacji mieszka na obszarach miejskich.

Najbardziej zaludnione obszary znajdujg sie we wschodniej czesci Standw Zjednoczonych (Wielkie Jeziora,
potnocny wschdd, wschod i potudniowy wschéd) oraz w stanach zachodnich.

Najmniej zaludnione populacje to obszary gorskie, pustynie i lasy borealne na skrajnej pétnocy.

Gtowne miasta to Nowy Jork-Newark, Los Angeles-Long Beach-Santa Ana, Chicago, Houston, Miami,
Waszyngton.

Poziom wyksztatcenia jest wysoki - 90% dorostych w wieku od 25 do 64 lat ukonczyto szkote srednig, a 28%
kontynuuje studia wyzsze. Gtdwne zawody to prace administracyjne i handlowe, a nastepnie zdrowie,
zarzadzanie, biznes, finanse, transport i budownictwo.



Sita nabywcza

W | kw. 2021 r. odnotowano wysoki wzrost PKB. Wzrosta konsumpcja o 10,7%. Dobre dane z gospodarki USA to
zastuga przede wszystkim ustepujacej pandemii i ustawie Bidena.

W Il kw. 2021 r. amerykanski PKB byt o0 0,5% wyzszy niz kwartat wczesniej oraz o 4,9% wyzszy niz w analogicznym
kwartale roku ubiegtego. Dla poréwnania w Il kw. odnotowano dynamike rzedu 12,2% rdr.

Spadek realnego PKB w trzecim kwartale 2021 r. byt spowodowany spowolnieniem wydatkéw konsumenckich.
PKB PPP na mieszkanca w Stanach Zjednoczonych wynosi 60 235,73 USD rocznie.

Wedtug danych OECD srednie roczne dochody pracownika w USA w 2018 r. wynosity 60,6 tys. USD brutto.

Sita nabywcza w 2021 r. (marzec 2021) wzrosta. Motorem wzrostu byt rynek akcji i rosngce ceny nieruchomosci.
Skorygowany sredni dochdd do dyspozycji na mieszkarica wynosi 53 tys. USD.

Konsumpcja do wrzesnia 2021 r. zwiekszyta sie 0 0,7% m/m. Popyt konsumpcyjny pozostaje silny mimo
rozprzestrzeniania sie koronawirusa.

Ptace na wschodzie kraju sg wyzsze, a na pofudniu najnizsze.

Gospodarstwa domowe o pochodzeniu azjatyckim majg najwyzsze srednie wynagrodzenie, wyprzedzajgc biata
populacje, populacje latynoska i ludnos¢ afroamerykanska.



Zachowanie konsumenta

Stany Zjednoczone to bardzo rozwiniete spoteczenstwo konsumenckie.

Populacja ma dos¢ wysoki poziom zaufania w przysztosc, kryzys finansowy zmusit konsumentow do przejscia
na produkty o nizszych cenach.

Mtodzi ludzie czeSciej zwracajg uwage na promocje i porownujg ceny.

Najpopularniejsze supermarkety to Walmart i Sam's Club (ponad jedna pigta udziatu w rynku), a nastepnie
Kroger, Albertsons, Costco itp.

Amerykanie zazwyczaj chetnie podrézuja do gtownych centrow handlowych.

W przecietnym roku Amerykanin wydaje 7 203 USD, przy czym 85% Amerykandw odwiedza Internet
przynajmniej raz w miesigcu.

Rynek ten stanowi 504 mld USD w 2018 r., w tym 10% towardw zakupionych na Amazon. Pod koniec 2018 r.
zaufanie konsumentow spadto. Zasadniczo konsumenci sg otwarci na miedzynarodowe firmy i marki.

Wiekszos¢ Amerykandw jest lojalna wobec marek, ale chce dowiedziec sie o innych markach, aby uzyskaé
dostep do tanszych produktow, a 10% konsumentow wykazuje cheé¢ wyprobowania innych marek, jesli cena
jest nizsza.

Sieci spotecznosciowe majg duzy wptyw na konsumentow, a 74% uzytkownikow sieci spotecznosciowych
podejmuje decyzje na podstawie informacji zwrotnych. 45% czyta opinie, artykuty, recenzje i opinie od
wptywowych oséb na temat produktéw. Okoto 71% konsumentédw obawia sie duzych zbioréw danych, a 34%
nie ufa firmom technologicznym w zakresie danych osobowych.



Wsrod trenddw konsumenckich w Stanach Zjednoczonych wazng kwestig jest ,,Made in America”.

Okoto 70% Amerykandw uwaza za istotne kupowanie amerykanskich produktow.

Odpowiedzialna konsumpcja w coraz wiekszym stopniu przycigga konsumentéw, ktdrzy chcg zrownowazonych,
przejrzystych i czystych produktow.

Okoto 48% konsumentéw twierdzi, ze chce zmieni¢ swoje nawyki, aby zmniejszy¢ swoj wptyw na srodowisko.

Mtodzi ludzie sg jeszcze bardziej zaniepokojeni tym tematem i sg gotowi zaptaci¢ wiecej, aby zmniejszy¢ swaj
slad.

Rynek wtorny wzrdst o 2% miedzy 2014 a 2019 rokiem, a liczba kupujgcych i sprzedajacych ze stron
internetowych rosnie.

Gospodarka dzielenia sie jest wysoko rozwinieta w Stanach Zjednoczonych, zwtaszcza w duzych miastach.



Wskazniki ekonomiczne Stanéw Zjednoczonych

Glowne wskazniki

Gtéwne wskazniki 2017r 2018r 2019 (e) 2020 (e) 2021 e)
PKB (miiardy Lsp) 1951940 20 580,25 2143945 2232176 23 180,28
PKB (ceny state, roczna zmianass) 24e 29e 24 21 1.7
PKB na mieszkanca (uso) 60000 e b2 869 e b5 112 67427 09.044
Saldo sektora instytucy EquW)I"Ch i ﬁmaqunwych (g8 -4 8 -60e -6.3 -6.3 -6,2
FKEB)
Dhug brutto sektora insyyruey rzgdowych i 105,988 104 257 e 106,221 108,023 109,992
samorzadowych (wes Fica)
Stopa inflacji /= 2.1 24¢ 18 23 24
Rachunek biezacy imiliardy usp) -439 65 e -450 598 e 53945 -565.11 -5659,58

-23e -24¢ -2.5 -2.6 -2.5

Rachunek biezacy (v Frs)

Zrédto: MFW - Baza danych World Economic Outlook - Najnowsze dostepne dane.
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Zrédto: MFW - Baza danych World Economic Outlook - Najnowsze dostepne dane.




Handel zagraniczny Stanéw Zjednoczonych

Import towaréw (w min USD) : 2 612 379 (Zrédto: WTO - Swiatowa Organizacja Handlu, 2018)

Eksport towaréw (w min USD) : 1 665 992 (Zrédto: WTO - Swiatowa Organizacja Handlu, 2018)

Import ustug (mlIn USD) : 536,235 (Zrédto: WTO - Swiatowa Organizacja Handlu, 2018)

Eksport ustug (min USD) : 808,224 (Zrédto: WTO - Swiatowa Organizacja Handlu, 2018)

Bilans handlowy (w min USD) : -887,336 (Zrédto: Bank Swiatowy, 2018)

Handel zagraniczny w % PKB : 27,5 (Zrédto: Bank Swiatowy, 2018)
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CASE STUDY WEJSCIA NA RYNEK AMERYKANSKI

Tesco przetamuje pierwsze lody w Stanach Zjednoczonych

Wejscie RED BULLA do USA

Jak HYUNDAY wjechat na amerykanski drogi?




11:30-12:30 - Il Blok tematyczny

Zagadnienia prawne i podatkowo-ksiegowe

- Formalnosci celne
- Transport towardéw do USA

- Branze z najwiekszym potencjatem na rynku
amerykanskim




Unia Europejska i Stany Zjednoczone majg najwieksze dwustronne stosunki handlowe i inwestycyjne oraz
cieszg sie najbardziej zintegrowanymi stosunkami gospodarczymi na swiecie.

Catkowite inwestycje USA w UE sg trzy razy wyzsze niz w catej Azji.

Inwestycje UE w USA s3 okoto osmiokrotnie wyzsze niz inwestycje UE w Indiach i Chinach tacznie.

Inwestycje UE i USA s3 prawdziwym motorem stosunkéw transatlantyckich, przyczyniajac sie do wzrostu
gospodarczego i tworzenia miejsc pracy po obu stronach Atlantyku. Szacuje sie, ze jedna trzecia handlu
przez Atlantyk faktycznie sktada sie z przeniesien wewnatrz przedsiebiorstwa.

Relacje transatlantyckie okreslajg takze ksztatt globalnej gospodarki jako catosci. Zaréwno UE, jak i USA s3
najwiekszym partnerem handlowym i inwestycyjnym dla prawie wszystkich innych krajow w swiatowe;j
gospodarce.

Gospodarki UE i USA generujg razem okoto potowy swiatowego PKB i prawie jedng trzecig swiatowych
przeptywow handlowych.



Na przetomie lat 2008-2018 wartosc¢ krajowego eksportu do Stanéw Zjednoczonych wzrosta niemal 4,5-
krotnie. Dzis to juz 8. najwazniejszy rynek zbytu dla towaréw z Polski, a wartos¢ wysytanych tam towarow
(26,2 mld zi) jest juz zblizona do tej, ktdrg wysytamy do Rosji (28,8 mld zt). Potencjat do dalszej ekspansji w
USA jest spory.

Obecnie najwiekszy udziat w polskim eksporcie do Standw Zjednoczonych majg maszyny i urzadzenia
mechaniczne.

Znaczgcymi kategoriami sg takze maszyny i urzadzenia elektroniczne; czesci do samochoddw oraz samolotow;
urzadzenia ortopedyczne, jak kule, protezy, aparaty stuchowe itp. oraz meble i akcesoria do wystroju wnetrz.

Wsrod zywnosci i produktow rolnych pierwsze miejsce zajmuje mieso, a konkretnie wieprzowina.

Sporo wysytamy do USA takze czekolady i wyrobow zawierajgcych kakao, przetworow miesnych i rybnych oraz
produktédw przemystu mtynarskiego (w tym gtéwnie gluten).



Mocne strony Standw Zjednoczonych obejmuja:
Ogromny rynek o statym potencjale wzrostu
W Stanach Zjednoczonych mieszka ponad 320 miliondw ludzi o wysokim PKB na mieszkanca
Wysoka sita nabywcza
Duza diaspora Polska, chtonna na towary z Polski
Stany Zjednoczone majg pierwszg swiatowg gospodarke, solidng i wydajng w réznych sektorach
Dominujgca pozycja w badaniach i rozwoju
Elastyczny i reaktywny rynek pracy
Bardzo dobra jakos¢ statystyki krajowej
Dtug publiczny gtownie w posiadaniu Amerykanow

Amerykanska sita robocza ma stosunkowo wysoki poziom kwalifikacji i jest uwazana za jedng z najbardziej
produktywnych i innowacyjnych na swiecie

Dolar ma kluczowe znaczenie dla swiatowego systemu gospodarczego
Szczegolnie dzieki gazowi tupkowemu kraj ten jest na drodze do autonomii energetycznej

Rozwodj regionalnych ,klastrow” (zbioréw firm z tego samego sektora dziatalnosci na danym obszarze
geograficznym) jest bardzo atrakcyjny dla inwestoréow zagranicznych



Eksport do USA wymagania i amerykanskie regulacje prawne

Nieznajomos¢ wymogow przepisow prawnych na rynku amerykanskim moze by¢ kosztownym btedem dla
europejskiego eksportera.

Produkt z Polski eksportowany na rynek USA, ktory nie spetnia wymagan prawa amerykanskiego moze by¢
zatrzymany juz na granicy USA.

Niektore kategorie eksportowanych produktow wymagajg posiadania fizycznego agenta na terenie Standw
Zjednoczonych, inne kategorie produktow wymagajg prawidtowego przedstawienia sktadnikow lub atestu
palet, na ktérych produkt jest przesytany do USA.

Polskie produkty, ktére juz sg sprzedawane na rynku amerykanskim mogg by¢ w kazdej chwili wycofane z
tutejszego rynku przez amerykanskie agencje federalne lub przez dziatania amerykanskiej konkurencji w
przypadku sprzedawania produktéw niezgodnych z amerykanskim przepisami regulujgcymi prawa do
wtasnosci intelektualnej lub ustawami federalnymi.



Polscy eksporterzy wkraczajgcy na rynek amerykanski najczesciej potrzebuja:

» Zarejestrowac dziatalnos¢ handlowag w amerykanskich urzedach federalnych i stanowych.

e Uzyskac¢ amerykanski numer podatkowy EIN.

* Przygotowac etykiety i opakowania produktéw zgodne z przepisami prawa amerykanskiego.

* Przeprowadzi¢ prawny proces legalizacji produktu w USA.

* Pozyskac stosowne certyfikaty i pozwolenia w Stanach Zjednoczonych.

* Przygotowac dokumentacje marketingowa zgodna z amerykanskimi wymogami prawnymi.

» Uzyskac certyfikaty podatkowe upowazniajgce do pobierania amerykanskich podatkdéw od sprzedazy.

* Ubezpieczy¢ dziatalnos¢ gospodarcza na rynku amerykanskim poprzez uzyskanie amerykanskiej polisy
ubezpieczeniowej



Modele wejscia na rynek USA - drogi

Istnieje wiele sposobdéw wejscia firmy na rynek zagraniczny.
Zadna strategia wejscia na rynek nie dziata na wszystkich rynkach miedzynarodowych.

Bezposredni eksport moze by¢ najodpowiedniejszg strategia na jednym rynku, podczas gdy na innym moze
by¢ konieczne utworzenie wspodlnego przedsiewziecia, na innym licencja na produkcje czy tez eksport
posredni.

Na wybor strategii bedzie miato wptyw wiele czynnikdéw:

stawki taryfowe,

wymagany stopienn dostosowania produktu,

koszty marketingu i transportu,

wymagania rynku i branzy.

Chociaz czynniki te moga zwiekszy¢ koszty, oczekuje sie, ze wzrost sprzedazy zrownowazy te koszty.



GDZIE | W JAKI SPOSOB ROZPOCZAC EKSPANSJE NA RYNEK AMERYKANSKI?

1. Praktyczne metody wejscia na rynek amerykanski

e Fizyczna obecnos¢ polskiej firmy na rynku amerykanskim
- Zarejestrowanie spotki i otwarcie zaktadu produkcyjnego w USA

- Zatozenie oddziatu/filii polskiej firmy w Stanach Zjednoczonych

e Znalezienie partnera handlowego w USA - przedstawiciel, dystrybutor
- Kanat dystrybuc;ji

- Zrodto informacji o rynku amerykarskim

e Zainicjowanie kampanii marketingowej ,,na odlegtosc¢”

- Promocja polskich produktow w USA przed ich wtasciwg sprzedazg eksportowg do Stanéw Zjednoczonych



Otworzenie oddziatu lub filii polskiej firmy w USA

- Zgtoszenie dziatalnosci do odpowiedniego urzedu stanowego — proces ten okresla sie mianem
,qualification to do business” (nie jest konieczne rejestrowanie dziatalnosci prowadzonej zza granicy)

- Generalne zatozenie - jesli firma ma biura, pracownikéw, konta bankowe i zawiera umowy na miejscu,
oznacza to, ze prowadzi dziatalnos¢ gospodarcza w danym stanie

- Proces rejestracji oddziatu/filii polskiej firmy w USA opiera sie na: wypetnieniu odpowiedniego formularza,
przedtozeniu dowodu zarejestrowania danej firmy w Polsce, mianowaniu amerykanskiego przedstawiciela
do otrzymywania pism procesowych w imieniu firmy i uiszczeniu optaty, ktéra wynosi okoto $100-250,
zalezenie od stanu oraz formy prawnej polskiej spotki w USA

- Wada posiadania wytgcznie oddziatu/filii polskiej firmy w USA - wiekszy zakres odpowiedzialnosci dla
polskiego przedsiebiorcy



Zarejestrowanie odrebnej jednostki gospodarczej (spotki)

- Lepsza i bezpieczniejsza opcja, ktdra zapewni polskiemu przedsiebiorcy ,,ograniczong odpowiedzialnos¢” na
rynku amerykanskim

- Istnieje kilka mozliwosci zarejestrowania dziatalnosci gospodarczej w USA: korporacja/spotka akcyjna
(Corporation), spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig (Limited Liability Company - LLC), spdtka cywilna
(General Partnership), spotka komandytowa (Limited Partnership), sp6tka partnersko komandytowa (Limited
Liability Limited Partnership) oraz spétka partnerska (Limited Liability Partnership)

- Najbardziej popularnymi formami prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w USA jest spotka z ograniczong
odpowiedzialnoscig (Limited Liability Company - LLC) oraz korporacja/spdtka akcyjna (Corporation)

- Spotka LLC: zapewnia swoim udziatowcom ograniczong odpowiedzialnos¢ materialng, wiekszg elastycznos¢
organizacyjng i operacyjng, zmniejszenie formalnosci oraz preferencyjne warunki podatkowe (pojedynczy
sposob opodatkowania)

- Spdtka Corporation: jest osobg prawng, niezalezng od swoich akcjonariuszy; akcjonariusze nie angazuja sie w
sposob trwaty w dziatalnosc¢ spotki, a ich odpowiedzialnos¢ materialna jest ograniczona do wktadu
poczatkowego. Wada — podwojny sposdb opodatkowania



Formalnosci zwigzane z zaktadaniem spéftki

e Nazwe spotki (nazwe firmy) rejestruje sie zwykle na szczeblu lokalnym, sprawdzajgc wczesniej w
departamencie danego stanu, czy wybrana nazwa nie istnieje juz w rejestrze stanowym

e Nastepnie nalezy wypetnic¢ i ztozy¢ w departamencie stanu dokument ,,0 zatozeniu firmy”. W przypadku
spotki z ograniczong odpowiedzialnoscig (LLC) jest to dokument o nazwie , Articles of Organization”, a w
przypadku spotki akcyjnej (Corporation) jest to dokument o nazwie , Articles of Incorporation”

e Dokument “Articles of Organization” zawiera szczegétowe dane informacyjne spotki, witgczajac jej nazwe,
adres, nazwiska udziatowcow i przedstawicieli, cel spotki, czas jej trwania oraz sposob zarzgdzania spotkg. W
przypadku spotki akcyjnej ,,Articles of Incorporation” musi zawiera¢ dodatkowo informacje na temat typu
oraz ilosci akcji, zasad podejmowania decyzji oraz zasad opodatkowania

e Przy ztozeniu dokumentow , Articles of Organization” i ,Articles of Incorporation” nalezy dokonac
stosownej optaty, ktora waha sie w granicach $100-250

e Czas oczekiwania na otrzymanie dowodu rejestracji firmy to srednio 2 tygodnie od czasu ztozenia
stosownej i poprawnie wypetnionej dokumentac;ji



Przepisy podatkowe

- Dochody firm dziatajgcych na terenie Stanéw Zjednoczonych objete sg podatkiem federalnym oraz
stanowym. Ogolnie podatki pobierane sg wedtug stopy rosngcej i wzrastajg wraz z wielkoscig dochodu firmy.

- Maksymalny federalny dochodowy podatek korporacyjny nie przekracza 35%, a korporacyjne podatki
stanowe wahajg sie w granicach 0-12%.

- Podatek federalny nalezny jest niezaleznie od miejsca zatozenia spotki. Podatek stanowy natomiast
bezposrednio zalezy od miejsca prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;.

- Najwyzszy podatek jest w stanie lowa (12%). Stosunkowo wysokie podatki sg tez w stanach Nowy Jork i
Kalifornia (7%-9%). Sredniej wysokosci natomiast w stanach lllinois, Ohio czy Virginia. Najnizsze podatki pfaci
sie w Teksasie, Nevadzie i Dakocie Potudniowej. Przyktadem stanu zupetnie bezpodatkowego (0% podatku)
jest natomiast stan Delaware.

- Aby prowadzi¢ dziatalnos¢, a nastepnie moc odprowadzac podatki w USA konieczne jest uzyskanie
federalnego Numeru Identyfikacji Pracodawcy (EIN). Dana spdtka moze uzyskac EIN sktadajgc formularz
ylnternal Revenue Service SS-4” do Urzedu Podatkowego IRS (Internal Revenue Service).



Dostosowanie produktu i ustugi do wymogow i oczekiwan rynku USA

USA s3 najlepszym rynkiem testowym dla eksporterow i sg otwarte na wszelkiego rodzaju nowe produkty i
technologie. Jest jednak bardzo rozproszony geograficznie, a nowe produkty podlegajj silnej konkurencji.

Rynek amerykanski jest bardzo wymagajacy, wymaga znacznego przygotowania i dtugoterminowej spojnosci.

Na rynku detalicznym w USA istnieje wiele mozliwosci rozwoju dla sprzedawcow detalicznych wszystkich
rozmiarow, w tym indywidualnych sprzedawcow bezposrednich lub sprzedawcdéw bezposrednich, matych i
srednich wtascicieli jednostek franczyzowych oraz duzych operatoréow sklepdéw ,big-box”.

Udziat w rynku

Segmentacja rynku przebiega wedtug roznych linii, w tym grup wiekowych, etnicznych, a nawet grup spotecznych
i religijnych, co zmusito dystrybutoréw do dostosowania strategii do tej sytuac;ji.

Jedng z najbardziej wyraznych konsekwencji braku jednorodnosci jest pojawienie sie w ciggu ostatnich kilku lat
,Sklepoéw specjalistycznych” (Home Depot, Best Buy itp.), ktdre obecnie stanowig 11% sprzedazy detalicznej. W
rzeczywistosci amerykanscy konsumenci wyrdzniajg sie wymagajgca naturg, znaczeniem, jakie przywigzuja do
ceny i nielojalnoscig wobec produktéw. W zwigzku z tym dystrybutorzy muszg stale dostosowywac sie do rynku i
angazowac sie w ukierunkowane dziatania marketingowe w celu zdobycia lojalnosci konsumentow.



Sprzedaz e-commerce i klienci

Obecnie w USA jest 203,96 miliona uzytkownikéw handlu elektronicznego, a do roku 2021 oczekuje sie, ze
dodatkowe 26 milionéw uzytkownikow bedzie robi¢ zakupy online (eshopworld).

Amazon odpowiada za ponadwymiarowg czesS¢ catkowitej sprzedazy online, przy obrocie na poziomie 258
miliardow USD w 2018 r. (co stanowi 49,1% wszystkich wydatkéw detalicznych na e-handel w kraju i 5% catej
sprzedazy detalicznej (e-Marketer gdy sprzedaz Amazon jest pofgczona ze sprzedazg e-commerce od eBay i
Walmart - dwdch nastepnych firm na liscie - stanowig one prawie 5% catkowitej sprzedazy detalicznej w Stanach
Zjednoczonych).

Szacuje sie, ze 95% Amerykanow robi zakupy online przynajmniej raz w roku, przy okoto 30% cotygodniowych
zakupach online.

Zakupy online sg czestsze wsrod mtodszych pokolen, odpowiednio 67% i 56% Millennials i Generation X, ktorzy
twierdzg, ze wolg wyszukiwaé i kupowaé w witrynach handlu elektronicznego niz w sklepie (wspodfczynnik ten
wynosi 41% w przypadku ,,wyzu demograficznego” i 28% w przypadku senioréw).

Trzy najwazniejsze czynniki majgce wptyw na to, gdzie Amerykanie robig zakupy, to cena (87%), koszt i predkos¢
wysytki (80%) oraz oferty rabatowe (71%).

Prawie jedna czwarta kupujacych online (23%) jest pod wptywem rekomendacji / recenzji w mediach
spotecznosciowych.

Co dziwne, co pigty Amerykanin przypadkowo kupit cos, czego nie chciat.



Woprowadzenie polskiego produktu na rynek amerykanski

Produkt na rynek USA musi by¢ prosty w obstudze. Produkt, ktéry jest genialny w oczach wynalazcy lecz
ktorego pierwsze uzycie bedzie wymagato przeczytania 20 stron, nigdy nie zostanie fatwo zaakceptowany na
rynku amerykanskim (to jest raczej pewna reakcja wiekszosci klientow na rynku amerykariskim).

Produkt z polskiego rynku ma rozwigzac problem odbiorcy koricowego w USA, a nie problem producenta lub
klienta z Polski.

Podczas tworzenia nowego produktu na rynek USA witgczmy amerykanskich uzytkownikéw produktu, niech
oni nam podpowiedzg co dla nich jest wazne w nowym produkcie. Zauwazymy wowczas, ktére funkcje
produktu beda dla nich naprawde potrzebne, a jakich w ogdle nie bedg uzywaé. Tego rodzaju opinie/feedback
od potencjalnych uzytkownikéw zaoszczedzi nam duzo czasu przy tworzeniu nowego produktu - pozwoli nam
to skupic¢ sie wytgcznie na elementach/ funkcjach produktu, ktére beda codziennie wykorzystywane przez
ostatecznych uzytkownikow produktu.

Ludzie ktdrzy pracuja nad produktem oferowanym na rynek amerykanski muszg dobrze poznac
otoczenie/rynek, w ktorym nowy produkt bedzie uzywany. To jedyny sposéb, aby ponownie upewnic sie, ze
polski produkt bedzie praktyczny, uzyteczny dla koncowego klienta w USA.

Dalsze kwestie, nad ktérymi warto zastanowic sie podczas tworzenia nowego produktu i wprowadzaniem
polskiego produktu na rynek amerykanski to jaka bedzie unikalna wartos¢ produktu oraz czym bedzie roznit
sie nowy polski produkt od tego co obecnie oferuje konkurencja na rynku amerykanskim.



Kanaty dystrybuciji

Firma z Europy, ktdra planuje rozwing¢ swojg dziatalnos¢ gospodarcza na rynek amerykanski i sprzedawacd
europejskie produkty bezposrednio do amerykanskich klientéw biznesowych, tzw. sprzedaz B2B, lub
oferowac produkty konsumentom indywidualnym w USA w tzw. modelu B2C powinna zapoznac sie ze
specyficznymi wymogami amerykanskiego rynku, a takze przygotowac wtasng unikalng strategie wejscia
na rynek Stanow Zjednoczonych.

Analiza rynku USA i strategia na rynek amerykanski powinna by¢ przygotowana we wspotpracy
z amerykanskim partnerem biznesowym, na przyktad dystrybutorem, jezeli firma z Polski juz z takim
wspotpracuje, lub przy pomocy innego profesjonalisty, ktory mieszka w USA i posiada praktyczng wiedze o
realiach i wymogach tutejszego rynku



Kanaty dystrybuciji

Kanaty dystrybucji to metody, za pomocg ktérych firmy dostarczajg produkty/ ustugi klientom i
uzytkownikom koncowym.

Niektore firmy sprzedajg bezposrednio swoim klientom, podczas gdy inne moga wykorzystywac detaliste
lub hurtownika jako posrednika.

Firmy mogg rowniez korzysta¢ z agentow lub brokeréw w celu utatwienia przeptywu produktow do
dystrybutorow, ktorzy sprzedajg te towary klientowi.

Przyktadowo

Producent odziezy: moze mie¢ wtasne sklepy firmowe, ale ich rozbudowa w celu osiggniecia optymalnej
penetracji rynku bytaby kosztowna.

Sprzedaz za posrednictwem punktow sprzedazy detalicznej zwieksza obecnos¢ i widocznos¢é marki,
docierajgc do wiekszej liczby klientow w bardziej zroznicowanych lokalizacjach. W ten sposdb firma moze
zmaksymalizowac swaoj potencjat przychodow bez nadmiernego zwiekszania zasobow, utrzymujgc
wytgcznie wiasne witryny sklepowe.



8 najwazniejszych kanatéw dystrybucji

Zrédto: https://www.affde.com/pl/channels-of-distribution.html



Na rynku amerykanskim producent sprzedaje najczesciej bezposrednio do sieci handlowej, a polski producent do
importera, nie ma tam miejsca na wielostopniowy model dystrybucji europejskie;.

Oczekuje sie dobrego produktu i szybkiej dostawy. W chwili, kiedy firma zostaje zaakceptowana, odbiorcy
zastanawiajg sie, co jeszcze mozna od niej kupi¢, by nie sprowadzac produktow z Azji.

Duzg role odgrywa tu czas realizacji zamowienia, a mozemy dostarczyc¢ nasze produkty w dwa razy krotszym
terminie niz handlowcy z Dalekiego Wschodu.

Liczy sie, wiec nie tylko sam produkt, ale réwniez czas i jakos¢ ustugi.
Dostawa np. z Korei czy Hongkongu zajmuje okoto 2-3 miesigce, Polska firma realizuje zamowienia w 3-4
tygodniach.

Mieszkancy USA oczekujg, ze ich zamodwienie zostanie zrealizowane w ciggu 2-3 dni. Aby sprosta¢ wymaganiom
swoich kontrahentow, istotne jest zatem podjecie decyzji np. o prowadzeniu magazynu na terenie Stanow
Zjednoczonych, z ktérego towar bedzie bezposrednio dostarczany klientowi koncowemu.

Najwazniejszym aspektem przy wynajmie powierzchni magazynowej w USA jest lokalizacja magazynu. Jej
odpowiedni dobdér uwarunkowany jest 2 czynnikami: docelowy port morski/lotniczy oraz odlegto$¢ od miejsca
przebywania ostatecznych odbiorcow. Zmniejszenie dystansu miedzy tymi punktami, pozwoli na
zoptymalizowanie kosztow transportu i czasu oraz usprawni proces przesytki produktow z Europy do magazynu w
USA i ostatecznie do amerykanskiego klienta.



Siec dystrybucji w Stanach Zjednoczonych

Stany Zjednoczone sg niekwestionowanym swiatowym liderem branzy detaliczne;j.

Sposrdd dziesieciu najwiekszych swiatowych firm detalicznych az pie¢ ma siedzibe w tym wtasnie kraju.
Sprzedaz detaliczna osiggneta wartos¢ 3,53 biliona USD w 2017 r., co stanowi wzrost o 3,9% w stosunku do 2016 r.

Zgodnie ze wstepnymi szacunkami z amerykanskiego Biura Spisow Powszechnych ponad 29 miliondw osob jest
zatrudnionych w amerykanskim przemysle detalicznym.

Krajowa Federacja Detaliczna przewiduje, ze catkowita sprzedaz detaliczna wzrosnie od 3,8% do 4,4% w 2018 r., w
tym o0 10% do 12% w przypadku sprzedazy internetowej. Warto jednak zaznaczyc€ iz, szacunki te nie obejmuja
dealerow samochodowych, stacji benzynowych ani restaurac;ji.



Siec dystrybucji w Stanach Zjednoczonych — znalezienie dystrybutora

Model biznesowy — znalezienie dystrybutora w USA

Polska firma podejmuje wyzwanie znalezienia dystrybutora w USA czy to przez uczestnictwo w
amerykanskich imprezach handlowych lub przez bezposredni kontakt telefoniczny z potencjalnymi
kontrahentami w Stanach Zjednoczonych. Brzmi jak dobry model biznesowy. Niestety jest to bardzo
dobry model tylko dla jednej strony modelu biznesowej — polskiego producenta.

Dystrybutor w USA bedzie musiat zaptaci¢ za produkt, ktéry byé moze ujrzy dopiero za okoto 4-6
tygodni, kiedy produkt dotrze do portu morskiego na wschodnim wybrzezu Stanow Zjednoczonych.
Dystrybutor w USA bedzie poktadat duza nadzieje, ze zamodwiony produkt przyptynie na czas, zostanie
wpuszczony do USA przez Amerykanski Urzad Celny, a takze bedzie musiat zorganizowac odbior towaru z
portu w USA i zaptacic¢ za dostarczenie towaru do swojego magazynu.



Siec dystrybucji w Stanach Zjednoczonych — znalezienie dystrybutora

OBOWIAZKI DYSTRYBUTORA

Inwestowac swoje fundusze i czas w budowanie sieci sprzedazy polskiego produktu lub jezeli posiada juz
wtasny kanat sprzedazy na rynku amerykanskim poznac na tyle dobrze polski produkt, zeby by¢ w stanie
wprowadzic¢ taki produkt do swojej oferty sprzedazy,

Przeszkoli¢ swoich sprzedawcow, w jaki sposob sprzedawac nowy produkt na rynku USA,

Ogranicza¢ swoje ryzyko od odpowiedzialnosci cywilnej poprzez uzyskanie i optacanie amerykanskiej
polisy ubezpieczeniowej pokrywajacej sprzedaz polskiego produkt na rynku amerykanskim,

Ponosi¢ wydatki zwigzane z magazynowaniem towaru, ktory dopiero rozpoczyna swoj podbdj na rynku
amerykanskim, itp.

Reasumujac, w modelu #1 amerykanski dystrybutor przyjmuje na swoje barki caty ciezar, ryzyko i koszty
Zwigzane z wprowadzeniem i sprzedazg Polskiego produktu na rynku amerykanskim.

Amerykanski dystrybutor przyjmuje na swoje barki caty ciezar, ryzyko i koszty zwigzane z wprowadzeniem i
sprzedazg polskiego produktu na rynku amerykanskim.



Siec dystrybucji w Stanach Zjednoczonych — inwestycja w marke

Polska firma rozpoczyna budowe sprzedazy na rynku amerykanskim poprzez ,fizyczng” inwestycje na terenie
Stanow Zjednoczonych.

Dlaczego nie mozna zbudowac¢ dobrze prosperujgcej dziatalnosci gospodarczej/ modelu biznesowego na rynku
USA bez zainwestowania wtasnych funduszy w tutejszy rynek? Wiarygodnos¢!

W wiekszosci przypadkow polska firma, jak i jej wysokiej jakosci produkt jest zupetnie nieznana na rynku
amerykanskim.

Klienci koncowi w USA, czy tez amerykanscy dystrybutorzy, nie znajg marki, pod ktora polski producent chce
sprzedawac produkty na rynku Stanow Zjednoczonych, a dodatkowa przeszkoda jest kompletny brak reputacji
nowej firmy na amerykanskim rynku.

Amerykanscy dystrybutorzy nie chcg traci¢ czasu na kupowanie kontenerow z polskimi produktami, ktére dla
przecietnego Amerykanina na pierwszy rzut oka nie wyrdzniajg sie od produktow produkowanych w Chinach.

Amerykanie chcg robic interesy z firmami, ktore sg wiarygodnym partnerem na rynku USA, a wiarygodnosc¢ w
Stanach Zjednoczonych oznacza ” fizyczna” obecnos¢ firmy w USA i sprawny kontakt z amerykanskim

partnerem biznesowym.



Marketing eksportowy

Eksport jest najbardziej tradycyjng i ugruntowang formag strategii wejscia na rynek USA.

Eksport odnosi sie do marketingu towarow wyprodukowanych w jednym kraju w innym.

Chociaz eksport nie wymaga bezposredniej produkcji w obcym kraju, udany eksport uzasadnia potrzebe
znacznych inwestycji w inicjatywy zwigzane z marketingiem.

Marketing eksportowy zwigzany jest z potrzebg dostosowania produktu na rynki eksportowe.

Oczywistg zaleta jest projektowanie produktow spetniajgcych rézne standardy, idea w petni
znormalizowanego globalnego produktu, ktory jest identyczny na catym Swiecie, jest niemal mitem.

Aby odniesc sukces w marketingu produktow na rynkach miedzynarodowych, wiekszos¢ produktéw wymaga
pewnego poziomu dostosowania lub lokalizacji.



Zakres adaptacji produktu

Adaptacja produktu obejmuje caty szereg zagadnien, od jakosci i wygladu produktéw po materiaty,
przetwarzanie, sprzet produkcyjny, pakowanie, styl i modelowanie.

Produkt moze wymagac¢ dostosowania na wiele sposobdw, aby spetni¢ fizyczne, spoteczne lub obowigzkowe
wymagania nowego rynku.

Moze wymaga¢ modyfikacji w celu dostosowania do przepisow rzgdowych lub skutecznego dziatania w
specyficznych dla kraju warunkach geograficznych i klimatycznych.

Moze bycC przeprojektowany lub przepakowany, aby spetni¢ réznorodne preferencje kupujgcych lub standard
warunkow zycia.

Rozmiar i opakowanie produktu moze wymaga¢ modyfikacji w celu uftatwienia wysytki lub dostosowania do
mozliwych réznic w standardach inzynieryjnych lub projektowych na rynku krajowym lub regionalnym.

Dostosowania produktdow mogg nawet obejmowac zmiany w jednej lub wiecej kombinacji nazwy marki, koloru,

rozmiaru, smaku, wygladu, stylu, cech, materiatdw, gwarancji, ustug posprzedaznych, zaawansowania
technologicznego i wydajnosci.



Kanaty promocg;ji

Sciezki dotarcia do potencjalnych klientdw s rézne. Rdzna jest tez ich skuteczno$é i koszty.

Jakie kanaty promocji sg obecnie najlepsze? Ktore z nich generujg najwieksze zasiegi najmniejszym kosztem?
Do jakich kanatow nalezy przysztos¢ marketingu?

* Targiiwystawy

e Katalogiiinformatory
* Sponsporing

* Lobbing
 Merchandising
 Opakowanie

* QR Code



Kanaty promocg;ji

Dynamiczny rozwoj technologii informacyjnych przyczynit sie do rozwoju nowych form promocji,
dystrybuowanych za pomocg Internetu. Odgrywajg one niezwykle istotng role w obecnej sytuacji rynkowej i
trendach e-commercowych.

Do najczesciej stosowanych form promocji internetowej zaliczono:
* strone internetowg organizacji,

* reklamy typu display (tekstowe, graficzne, wideo),

e promocje w wyszukiwarkach internetowych,

 marketing bezposredni w sieci (mailingi, newslettery),

e e-PR,

e promocje na portalach spotecznosciowych.

Ze wzgledu na wymiar ekonomiczny i stosunkowo niskg kapitatochtonnosc internetowych dziatan promocyjnych,
stanowig one duzg szanse zaréwno dla matych, jak i wiekszych przedsiebiorstw.

Ich odpowiedni dobdr oraz synchronizacja dziatan stanowig podstawe w wyznaczaniu skutecznej strategii
promoc;ji.



Kanaty promoc;ji

 Media spotecznosciowe

* E-mail marketing

* Pozycjonowanie i Google AdWords
* Reklama outdoorowa

Trendy w marketingu

Juz dzis istotne jest budowanie synergii miedzy poszczegdlnymi platformami.

Z biegiem czasu kluczowe stang sie zintegrowane dziatania promocyjne i angazowanie sie w kampanie w wielu
kanatach. Facebook, Google AdWords czy kolorowy plakat stang sie niewystarczajgce. Na znaczeniu zyskajg
niestandardowe rozwigzania, wsrod ktorych na pierwsze miejsce wybija sie video marketing.

Rowniez reklamy outdoorowe rozwija¢ bedga sie w kierunku wiekszej interaktywnosci, ,,0zywiajac” bilboardy i
stawiajgc nacisk na relacje z klientem.



Dokumenty eksportowe

* Do transakcji eksportowej i zgtoszenia celnego potrzebne sg wtasciwe dokumenty, ktore ze wzgledow
podatkowych — eksporter musi przechowywac przez 5 lat od zakornczenia roku, w ktérym dokonano
zgtoszenia celnego.

 Podstawowa dokumentacja obejmuje:
e fakture handlowa
* list przewozowy
» fakture za transport i jego organizacje
* tak zwany packing list (P/L) — specyfikacja i instrukcja jak zapakowany jest towar na czas transportu
* Swiadectwo pochodzenia uzyskiwane od eksportera
» certyfikat fumigacji, ktory jest wystawiany przez wtadze sanitarne lub celne
* Swiadectwa fitosanitarne
* przy imporcie okazéw fauny oraz flory: Swiadectwo CITES
» certyfikat zgodnosci CE, test reports, deklaracja zgodnosci, jesli dany towar podlega pod tak zwane
Dyrektywy Nowego Podejscia
* inne certyfikaty, dokumenty i licencje
* inne dokumenty, ktére bedg wymagane ze wzgledu na rodzaj towaru.

Zgtoszenia celnego eksportowego dokonujemy wytgcznie elektronicznie w systemie teleinformatycznym AES -
Automatyczny System Eksportu, dostepnym poprzez PUESC.



Eksport produktéw europejskich do Stanéw Zjednoczonych wymaga ztozenia niektorych dokumentow w ciggu
15 dni od przybycia do portu roztadunku, co jest konieczne zaréwno do zwolnienia towaréw po odprawie

celnej, jak i do obliczenia cet.
Wszystkie te dokumenty mogg by¢ wysytane za posrednictwem Automated Broker Interface (ABI). Dokumenty
importowe obejmuja:

zgtoszenie celne lub formularz 3461 w przypadku wjazdu / natychmiastowej dostawy

uzasadnienie prawa wjazdu

faktura handlowa (lub pro forma) w jezyku angielskim

nota towarzyszaca
list przewozowy i list pojazdu wydane przez kuriera
wszelkie licencje i specjalne zezwolenia na niektore produkty

Po przeprowadzeniu niezbednych kontroli importer musi przedtfozy¢ streszczenie dokumentacji rejestracyjnej i
ztozy¢ sume odpowiadajgcg szacunkowej stawce celnej w porcie roztadunku.

Nowa funkcja wprowadzona 10 marca 2016 r. umozliwia wysytanie zamoéwien o wartosci mniejszej niz 800
dolarow bez cta i uproszczong procedure importu celnego w Ameryce z korzyscig dla handlu elektronicznego.



https://www.exportusa.us/vendere-stati-uniti-senza-dazio.php

Przepisy sg raczej surowe w przypadku eksportu towarow zywnosciowych do Stanéw Zjednoczonych.

Wedtug stanu na 16 wrzesnia 2016 r. ,,Przepisy koncowe” przewidziane przez ,FoodSafetyModernizationAct”
(FSMA) wydane przez Food and Drug Administration (FDA), amerykariska agencje ds. Zywnosci i lekdw (wazne
zarowno dla osob pracujgcych w kraju, jak i dla tych, ktore opieka). Do nich dodaje sie rejestracje FDA,
wyznaczenie przedstawiciela FDA i obowigzek wczesniejszego powiadomienia.

W kolejnosci praktyka wyglada nastepujaco:

zarejestrowac wszystkie zaktady produkujgce, przetwarzajace, pakujace lub przechowujgce zywnosc¢ do
spozycia na stronie FDA (dwuletni okres waznosci). Po zakoriczeniu rejestracji podawany jest ,numer
rejestracji”, ktory musi by¢ wskazany na fakturach oraz w kazdej komunikacji firmowej z FDA;

rejestracja zaktaddw przez agenta (osobe fizyczng lub prawng) zamieszkatego legalnie w USA (ale
niekoniecznie obywatela USA), ktéry bedzie posrednikiem miedzy spétka a FDA;

Rodzaje produktow wymagajacych szczegdlnej praktyki to: ser, mieso, makaron, kietbaski, mleko, owoce i
warzywa oraz kasztany.


https://www.exportusa.us/importazione-alimentari-stati-uniti.php

Formalnosci celne

Wiele czynnikéw sktada sie na ustalenie cta towaru eksportowanego na rynek amerykanski.

Podstawowymi kryteriami s3: rodzaj produktu, jego sktad, a takze kraj, z ktérego produkt jest wysytany.
Stawki celne naliczane s3 jako procent od wartosci handlowej towarow wwozonych na teren USA.

Wysokos¢ optat celnych poszczegdlnych towarow, mozesz sprawdzi¢ w dokumencie Harmonized Tariff Schedule,
zamieszczonym na amerykanskiej stronie internetowej (https://hts.usitc.gov/).

Eksportujgc towary poza granice UE, masz obowigzek dokonania odprawy celnej, ktdra wigze sie ze zgtoszeniem
towaréw w systemie ECS, umozliwiajgcym wymiane informacji miedzy urzedami celnymi na terenie catej Unii
Europejskie;j.

Kazdy przedsiebiorca zajmujacy sie eksportem ma takze obowigzek posiada¢ numer celny EORI, bez ktorego
produkt nie przejdzie odprawy celnej. Nadawany jest on bezptfatnie po ztozeniu odpowiedniego wniosku.
Instrukcje na temat jego uzyskania znajdziesz tutaj: instrukcja uzyskania numeru EORI
(https://puesc.gov.pl/web/puesc/eori).

Zwolnienie z optat celnych przy eksporcie do USA:
* przy sprzedazy osobie fizycznej produkt o wartosci nieprzekraczajgcej 800 USD,
* przy sprzedazy produktoéw przez Amazon FBA, wysytajgc jednorazowo towar o wartosci nizszej niz 800 USD.


https://hts.usitc.gov/
https://puesc.gov.pl/web/puesc/eori

Przepisy podatkowe w USA

- Dochody firm dziatajacych na terenie Stanéw Zjednoczonych objete sg podatkiem federalnym (obowigzuje na
terenie catego kraju) oraz stanowym.

- Pierwsza warstwe systemu podatkowego w USA tworzg podatki federalne.
Na tym poziomie wyrdzniamy:

* podatek dochodowy — income tax,

* podatek od zatrudnienia — employment tax.

Prowadzgac dziatalnos¢ gospodarczg poza USA i spetniajgc odpowiednie warunki, mozesz by¢ zwolniony z
obowigzku ptacenia podatkow federalnych.

Jest to mozliwe na mocy umowy o unikaniu podwdjnego opodatkowania miedzy USA a panstwem, w ktorym
prowadzisz swojg dziatalnosc.

Polscy przedsiebiorcy podlegajg w tym wzgledzie zasadom okreslonym w umowie zawartej miedzy Polskg a
USA.

Zwolnienie z optacania podatkow, nie ma wptywu na obowigzek sktadania zeznan podatkowych.

- Ogolnie podatki pobierane sg wedtug stopy rosngcej i wzrastajg wraz z wielkoscig dochodu firmy.



Przepisy podatkowe w USA

- Podatki stanowe a nexus (wigze sie z wystgpieniem wiezi podatkowej).

Kryteria brane pod uwage przy identyfikacji fizycznej obecnosci firmy w poszczegdlnych stanach to m.in.:
posiadanie zaktadu, zatrudnianie pracownikdéw, posiadanie magazynu, sprzedaz towaréw w ramach imprez
handlowych, przekroczenie progu wielkosci lub wartosci sprzedazy — réznych w zaleznosci od stanu.

Posiadanie wiezi podatkowej w danym stanie naktada na firme obowigzek optacania podatku stanowego Sales
Tax.

Regulacje i zasady w zakresie stawki podatku i sposobu jego obliczania ustalane sg odrebnie w kazdym ze
stanow.

Podstawowym kryterium ustalenia wysokosci Sales Tax jest miejsce pochodzenia produktu badz ustugi — origin-
based lub miejsce przeznaczenia — destination-based.

- Maksymalny federalny dochodowy podatek korporacyjny nie przekracza 35%, a korporacyjne podatki stanowe
wahajg sie w granicach 0-12%.

- Podatek federalny nalezny jest niezaleznie od miejsca zatozenia spotki. Podatek stanowy natomiast
bezposrednio zalezy od miejsca prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;.



Przepisy podatkowe w USA

- Najwyzszy podatek jest w stanie lowa (12%). Stosunkowo wysokie podatki sg tez w stanach Nowy Jork i
Kalifornia (7%-9%). Sredniej wysokoéci natomiast w stanach Illinois, Ohio czy Virginia.

- Najnizsze podatki ptaci sie w Teksasie, Nevadzie i Dakocie Potudniowej.

- Przyktadem stanu zupetnie bezpodatkowego (0% podatku) jest natomiast stan Delaware

- Aby prowadzi¢ dziatalnos¢, a nastepnie moc odprowadzac podatki w USA konieczne jest uzyskanie
Federalnego Numeru ldentyfikacji Pracodawcy (FEIN - (Federal Employee Idenficitation Number)).

Dana spotka moze uzyskac FEIN sktadajgc formularz ,Internal Revenue Service SS-4” do Urzedu Podatkowego
IRS (Internal Revenue Service).



Przepisy podatkowe w USA




Infrastruktura transportowa

t3czna sie€ transportowa (linie kolejowe, drogi kotowe i Srodlgdowe drogi wodne) w Stanach Zjednoczonych
nalezy do najdtuzszych na swiecie.

Sie¢ kolejowa zostata uksztattowana w drugiej potowie XIX wieku, kiedy budowano linie transkontynentalne
taczace wybrzeza atlantyckie z pacyficznymi. Do poczatkdw XX wieku wtasnie kolej byta gtownym przewoznikiem
towarow i pasazerow.

Zmiany nastgpity wraz z rozwojem przemystu samochodowego, ktéry spowodowat zamkniecie wielu
nierentownych potaczen kolejowych.

Natomiast sie¢ drog jest ciggle rozbudowywana, zwtaszcza system wielopasmowych autostrad. Obecnie
uzytkowanych jest 5 transkontynentalnych autostrad o przebiegu wschéd-zachdd oraz osiem biegngcych z
potnocy na potudnie.



Gtowne przydatne srodki transportu

Wszystkie wybrzeza kraju majg zaawansowane, wysoce skomputeryzowane porty, zautomatyzowane do szybkiej
dystrybucji towardéw (szczegdlnie w kontenerach); niektdre z nich oferujg bezposrednie potgczenie z drogami
wodnymi.

Porty

Port of Charleston

Port of Houston Port Authority of New York and New Jersey Port of Los Angeles Port of Miami Port of
Boston American Association of Port Authority Port of San Francisco Port of Seattle Port of Tacoma
Lotniska

Lista lotnisk w USA
Organizacje transportu morskiego

Departament Transportu USA: Administracja morska
Organizacje transportu lotniczego

Federalna Administracja Lotnicza
Organizacje transportu drogowego

Departament Transportu USA: Federal Highway Administration
Organizacje transportu kolejowego

Federalna Administracja Kolei



https://www.searates.com/port/charleston_us.htm
http://www.portofhouston.com/
http://www.panynj.gov/
http://www.portlc.com/
http://www.miamidade.gov/portmiami/
http://www.massport.com/port-of-boston/
http://www.aapa-ports.org/
http://www.sfport.com/
http://www.portseattle.org/
http://www.portoftacoma.com/
http://www.officialusa.com/travel/airlines/index.html
https://www.maritime.dot.gov/
http://www.faa.gov/
https://www.transportation.gov/
http://www.fra.dot.gov/Page/P0001

Transport

Koszty transportu zwiekszajg koszt transatlantyckiej wymiany handlowe,;.

Transport lotniczy jest drogi, ale zdecydowanie najszybszy.

Transport lgdowy jest czasochtonny, ale czasami skomplikowany logistycznie.

Transport morski wcigz jest najpopularniejszg forma przewozu importowanych towaréw z Polski do USA.
Droga morskg mozna przewozic ciezkie towary o duzych gabarytach.

Towar wwozony drogg morskg na teren USA wymaga ztozenia przez importera do stuzby celnej informacji o
przywozonym towarze - dokument ISF 10+2 (Importer Security Filing).

W teorii za dokument ISF 10+2 odpowiada importer, ale w praktyce kwestia ta lezy w rekach eksportera.
Obowigzek ten istnieje od 26 stycznia 2010 i jest konsekwencjg zaostrzenia regulacji prawnych, dotyczgcych
bezpieczenstwa.

Niedopetnienie obowigzku przekazania danych o produkcie grozi karg w wysokosci nawet 5 tys. USD za
przesytke.

e Czynnikiem utrudniajgcym transport transatlantycki s3 amerykanskie regulacje zwigzane z bezpieczenstwem
narodowym i zapobieganiem terroryzmowi (monitorowanie wwozonych na teren USA towardéw - dtuzszy
czas oczekiwania na granicy amerykanskiej i dodatkowe kontrole towardw).

e Koszty transportu mozna catkowicie wyeliminowac tylko woweczas, jesli polski przedsiebiorca zdecyduje sie na
otwarcie dziatalnosci gospodarczej w USA i miejscowq produkcje swoich towarow



Trzy bardziej powszechne ustalenia w ramach Incoterms w handlu z USA:

Przewoznik optacony (CPT) - sprzedawca produktu jest odpowiedzialny za zaptate frachtu za wysytke tego
produktu do kraju importu. Po dostarczeniu produktu do przewoznika kupujgcy przyjmuje odpowiedzialnosc
za przesytke i jej miejsce przeznaczenia.

Ex Works (EXW) - Kupujacy organizuje petng wysytke z magazynu dostawcy do miejsca przeznaczenia tadunku.

Bezptatny przewoznik (FCA) - sprzedawca organizuje wiekszos¢ lub wszystkie etapy wysytki z kraju
wywozu. Kupujacy przyjmuje na siebie odpowiedzialnos¢, gdy towary dotrg do terminalu przewoznika w celu
WYwWOzUu.



Infrastruktura

Dziatalnosci gospodarczej na terenie USA sprzyja wysoko rozwinieta infrastruktura. Maja na nig wptyw
czynniki takie jak:

- tatwo dostepny, tani i szybki Internet;

- najwieksza na sSwiecie liczba bezpiecznych serwerdw;

- szeroka siatka potaczen lotniczych wewnatrz- i miedzykontynentalnych;

- najwieksza na swiecie sie¢c darmowych autostrad;

- rozlegta i kompleksowa sie¢ potgczen kolejowych;

- mniejsze, regionalne systemy kolei dojazdowej na terenach metropolitalnych;
- ponad 150 portéw morskich;

- ponad 325 punktéw wjazdowych do kraju, zaréwno lotniczych, morskich, jak i lgdowych;

tatwy i relatywnie tani dostep do sieci energetyczne;j.



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Clai bariery celne

e Amerykanska agencja celna U.S. Customs and Border Protection (USCBP) odpowiedzialna jest za pobieranie
cta

e Stany Zjednoczone majg ogdlnie niskie taryfy celne dla produktow pochodzacych z Unii Europejskiej, w tym
z Polski (Srednia ich stawka waha sie w okolicach 4%)

e Stawki celne naliczane s3 jako procent od wartosci handlowej wwozonych na teren USA towarow

e Doktadny spis stawek celnych, jak rowniez wytyczne dotyczace klasyfikacji towarow, mozna znalez¢ na
stronie internetowej U.S. International Trade Commission jako Harmonized Tariff Schedule (HTS):
https://www.usitc.gov/tata/hts/index.htm

e Przy klasyfikacji towarow nalezy pamietac, ze amerykanskie i europejskie kody celne sg rézne - europejski
kod celny posiada 6 cyfr, natomiast amerykanski kod celny sktada sie z 10 cyfr (bardzo wazne jest wtasciwe
zaklasyfikowanie eksportowanego do USA towaru)

e W przypadku, gdy eksporter odpowiedzialny jest za wtasny towar po przekroczeniu przez ten towar granicy
amerykanskiej — najbezpieczniej jest zatrudni¢ agenta celnego



https://www.usitc.gov/tata/hts/index.htm

NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Pozataryfowe utrudnienia biurokratyczne

Ograniczenia wwozonych towarow

- Amerykanska agencja bezpieczenstwa produktow (U.S. Consumer Safety Commission) odpowiedzialna jest za
regulacje bezpieczenstwa produktéw wwozonych na teren Stanéw Zjednoczonych

- Ograniczenia ilosciowe — przyktady produktéw: bron palna, niektore warzywa i owoce, produkty zwierzece,
produkty uboczne pochodzenia zwierzecego, nabiat czy tekstylia

- Wymogi sanitarne — przyktadowe kategorie produktéw: jak zwierzeta zywe, mieso i przetwory miesne; drob i
przetwory drobiowe; ryby i przetwory rybne; rosliny i produkty roslinne; mleko i przetwory mleczne; dodatki
dietetyczne i dodatki do zywnosci

- Towary zakazane — przyktady: niebezpieczne zabawki dla dzieci zawierajgce otéw, samochody nie spetniajgce
amerykanskich standardéw bezpieczenstwa oraz substancje nielegalne, takie jak na przyktad absynt (silny
alkohol oparty na bazie ziotowej), czy tez rohypnol (silny srodek nasenny)



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Dodatkowe certyfikaty

- Swiadectwa pochodzenia oraz certyfikaty jakoéci i bezpieczefAistwa wymagane sa dla takich kategorii
produktow jak na przyktad: zywnos¢, produkty chemiczne, kosmetyki, odziez i tekstylia oraz produkty
elektroniczne zawierajgce metale rzadkie

- Informacje na temat dodatkow, ktorych uzycie jest zabronione bez uzyskania wczesniejszego pozwolenia
agencji regulujgcej obrotem sktadnikow wykorzystywanych w produkcji (U.S. Federal Drug Administartion -
FDA) znajduje sie w regulacji FDA 21 CFR 570. Zywno$¢, w tym pokarm dla zwierzat, nie moze przyktadowo
zawierac pestycyddw w szkodliwych ilosciach, niebezpiecznych dodatkéw i kolorantéw (food additives) oraz
zanieczyszczen

- Produkty chemiczne podlegajg rozlegtym federalnym, stanowym i lokalnym przepisom i regulacjom
srodowiskowym, w tym zwigzanych z emisjg oraz usuwaniem zanieczyszczen powietrza i wody - ustawa
dotyczgca kontroli substancji toksycznych TSCA (The Toxic Substances Control Act) bezposrednio reguluje
produkcje oraz import produktow chemicznych do USA



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Wymogi dotyczgce etykietowania produktow

- Nie jest konieczna zmiana opakowan polskich produktéw eksportowanych do USA. Wystarczy naklei¢ na nie
tylko odpowiednig etykiete w jezyku angielskim

- Gtéwne informacje, ktore muszg znajdowac sie na takiej etykiecie to: nazwa i adres przedsiebiorstwa
(producenta, firmy pakujacej lub dystrybutora); istotne fakty zwigzane z samym produktem, wtgczajac jego
sktad oraz instrukcje uzycia oraz ostrzezenia i zalecenia ostroznosci (zwroty te muszg by¢ wyrazne i dobrze
widoczne)

- Panel gtowny (principal display panel) jest to czes¢ etykiety widoczna na pétce sklepowej. Panel informacyjny
(information panel) natomiast jest to ,,czes¢ etykiety nie bedgca panelem gtéwnym, ktéra jest w stanie
zamiesci¢ informacje tak, by byty dobrze widoczne dla konsumenta”

- Wymogi oznakowania sg nieco inne w przypadku odziezy i tekstyliow - na rynek amerykanski potrzebne sg
specjalne metki



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Zapewnienie bezpieczenstwa produktow

- Wiekszosc¢ stanow amerykanskich przestrzega doktryny o ,,Scistej odpowiedzialnosci” — oznacza to, iz jesli
ktokolwiek zostanie poszkodowany przez wadliwy produkt sprzedawany na rynku amerykanskim, najczesciej
sam producent ponosi za to catkowitg odpowiedzialnosé

- Istnieje oczywiscie wiele sposobdw ograniczenia takiego ryzyka i firmy (zaréwno krajowe, jak i zagraniczne)
nie dziatatyby na rynku amerykanskim, gdyby nie wiedziaty, jak takim ryzykiem zarzgdzac

- Najwazniejsze jest, zeby oferowac dobrze zaprojektowane, wysokiej jakosci produkty posiadajgce urzadzenia
zabezpieczajgce oraz etykiety ostrzegawcze

- Ponadto, wszelkie materiaty promocyjne oraz instrukcje obstugi i bezpieczenstwa powinny by¢ zrozumiate i
czytelne

- Dodatkowo, kazda firma dziatajgca w USA powinna mie¢ wykupione odpowiednie ubezpieczenie od
odpowiedzialnosci cywilnej. Dobre ubezpieczenie powinno chronic przedsiebiorce i jego firme przed
roszczeniami spowodowanymi sprzedazg wadliwych produktéw oraz pokryc¢ koszty ewentualnych pozwow
sgdowych



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Warunki i zasady sprzedazy produktow

- Firma zarejestrowana w Stanach Zjednoczonych musi rowniez przestrzegac¢ praw zwigzanych ze sprzedazg
i dostawg produktow

- Wiekszosc¢ standw przyjeta jednolity kodeks handlowy (Uniform Commercial Code), ktéry jest ustawa
regulujgcy sprzedaz towarow w USA

- Zasady i warunki sprzedazy obejmujg przewaznie kwestie takie jak ograniczona gwarancja oraz
ograniczona odpowiedzialnos¢ za niektdre szkody

- 0Ogodlne zasady i warunki sprzedazy nie eliminujg jednak koniecznosci spisywania warunkéw kazdej
pojedynczej, osobnej transakcji, wtgczajac rodzaj sprzedawanego produktu, jego specyficzne standardy
obstugi i wydajnosci, warunki ptatnosci oraz terminy dostawy

- Niezbedne jest posiadanie ubezpieczenia



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AMERYKANSKI

Warunki i zasady sprzedazy produktow

Sprzedajgc towary bezposrednio z Polski nalezy pamieta¢ o Ogdlnych Warunkach Sprzedazy odnoszgcych sie
do podstawowych kwestii takich kwestii jak m.in: ceny, dostawy, wysytki, gwarancji, wad towarow,
ograniczenia odpowiedzialnosci oraz rozwigzywania sporow.

Warto przy tym dodatkowo pamietaé, ze:

- niektore rodzaje odpowiedzialnosci nie mogg by¢ wytgczone umownie (np. odpowiedzialnos¢ za szkody
zwigzane z wadami produktu niebezpiecznego),

- nie ostrzezenie konsumenta o tym, ze produkt jest niebezpieczny prowadzi do odpowiedzialnoSci — nawet
w przypadku braku wady (dlatego produktom towarzyszg szczegdétowe ostrzezenia, np. ze nie mozna
wktadac reki do miksera czy kosiarki).



SZANSE | MOZLIWOSCI SPRZEDAZY POLSKICH PRODUKTOW W USA

Branze ktdre ma najwiekszg szanse zaistnie¢ na rynku USA:

Spozywcza

Meble

Polska odziez i wyroby tekstylne

Branza motoryzacyjna

Maszyny i urzadzenia precyzyjne mechaniczne i optyczne, precyzyjne odlewy wraz z obrobka, formy
wtryskowe i cisnieniowe, tancuchy napedowe z kotami zebatymi, hydraulika sitowa
Technologie i Patenty

Jachty i motorowki i sprzet szkutniczy

Bizuteria

Porcelana, Szktfo, sztucce, noze

Branza medyczna

Wyroby artystyczne, zabawki, instrumenty muzyczne

Elektronika i Oprogramowanie



POLSKIE HITY EKSPORTOWE
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