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I. OGÓLNY OBRAZ RYNKU AMERYKAŃSKIEGO
Dlaczego warto wybrać rynek amerykański?

1. Rynek amerykański jako alternatywa wyjścia z polskimi produktami/usługami poza Europę.
2. Walory rynku amerykańskiego

· Wielkość i ogromna siła nabywcza – rynek amerykański jest duży, chłonny i dynamiczny
· Zróżnicowanie – geograficzne i gustów konsumenckich

· Stabilność rządu amerykańskiego zapewniająca sprzyjający działalności gospodarczej  klimat biznesowy

· USA liderem innowacji i miejscem nadania globalnego rozpędu każdej działalności gospodarczej.
3. Wzrastający popyt amerykańskich konsumentów
· Ich rosnące dochody rozporządzalne 
· Poszukiwanie nowych, wyższych jakościowo produktów.
Jakie branże mają największe sznase powodzenia w USA?

1. Tradycyjne polskie sektory eksportowe nadal mają szanse powodzenia w USA; należą do nich głównie: sprzęt tarnsportowy; komputery i elektronika; maszyny nieelektryczne; produkty ropy naftowej; sprzęt elektryczny i AGD oraz meble.
2. W ostatnich latach pojawiają się też w USA nowe gałęzie przemysłu, które cieszą się rosnącym zainteresowaniem Amerykanów – podpowiedź dla polskich przedsiębiorców. 

3. Generalnie produkty oryginalne, niszowe, luksusowe, innowacyjne oraz ekologiczne mają największe szanse powodzenia na rynku amerykańskim.
4. Do „wschodzących amerykańskich sektorów” należą: 

· Energia odnawialna

· Społecznościowe gry sieciowe oraz gry komputerowe

· Aplikacje mobilne

· Druk 3D

· Edukacja internetowa (szczególnie w odniesieniu do studiów „online”)

· Higiena osobista oraz 
· Farmakologia (zwłaszcza leki dostępne bez recepty – tzw. OTC). 
Gdzie i w jaki sposób rozpocząć ekspansję na rynek amerykański?

1. Praktyczne metody wejścia na rynek amerykański

· Fizyczna obecność polskiej firmy na rynku amerykańskim

· Zarejestrowanie spółki i otwarcie zakładu produkcyjnego w USA

· Założenie oddziału/filii polskiej firmy w Stanach Zjednoczonych

· Znalezienie partnera handlowego w USA – przedstawiciel, dystrybutor

· Kanał dystrybucji

· Źródło informacji o rynku amerykańskim

· Zainicjowanie kampanii marketingowej „na odległość”

· Promocja polskich produktów w USA przed ich właściwą sprzedażą eksportową do Stanów Zjednoczonych
2. Najlepsza i najbardziej optymalna metoda zależna jest od:

· Celów biznesowych

· Rozmiaru firmy

· Dostępnych środków finansowych

Najczęściej spotykane bariery handlowe związane z wejściem na rynek amerykański – część I

1. Cła i bariery celne

· Amerykańska agencja celna U.S. Customs and Border Protection (USCBP) odpowiedzialna jest za pobieranie cła.
· Stany Zjednoczone mają ogólnie niskie taryfy celne dla produktów pochodzących z Unii Europejskiej, w tym z Polski (średnia ich stawka waha się w okolicach 4%).
· Stawki celne naliczane są jako procent od wartości handlowej wwożonych na teren Stanów Zjednoczonych towarów.
· Dokładny spis stawek celnych, jak również wytyczne dotyczące klasyfikacji towarów, można znaleźć na stronie internetowej U.S. International Trade Commission pod nazwą Harmonized Tariff Schedule (HTS): https://www.usitc.gov/tata/hts/index.htm 

· Przy klasyfikacji towarów należy pamiętać, że amerykańskie i europejskie kody celne są różne - europejski kod celny posiada 6 cyfr, natomiast amerykański kod celny składa się z 10 cyfr (bardzo ważne jest odpowiednie właściwe zaklasyfikowanie eksportowanego do Stanów Zjednoczonych towaru).
· W przypadku, gdy eksporter odpowiedzialny jest za własny towar po przekroczeniu przez ten towar granicy amerykańskiej – najbezpieczniej jest zatrudnić agenta celnego.
Najczęściej spotykane bariery handlowe związane z wejściem na rynek amerykański – część II

2. Pozataryfowe utrudnienia biurokratyczne 

· Organiczenia wwożonych towarów

· Amerykańska agencja bezpieczeństwa produktów (U.S. Consumer Safety Commission) odpowiedzialna jest za regulacje bezpieczeństwa produktów wwożonych na teren Stanów Zjednoczonych.
· Ograniczenia ilościowe – przykłady produktów: broń palna, niektóre warzywa i owoce, produkty zwierzęce, produkty uboczne pochodzenia zwierzęcego, nabiał czy tekstylia.
· Wymogi sanitarne – przykładowe kategorie produktów: jak zwierzęta żywe, mięso i przetwory mięsne; drób i przetwory drobiowe; ryby i przetwory rybne; rośliny i produkty roślinne; mleko i przetwory mleczne; dodatki dietetyczne i dodatki do żywności.
· Towary zakazane- przykłady: niebezpieczne zabawki dla dzieci zawierające ołów, samochody nie spełniające amerykańskich standardów bezpieczeństwa oraz substancje nielegalne, takie jak na przykład absynt (silny alkohol oparty na bazie ziołowej), czy też rohypnol (silny środek nasenny).
· Dodatkowe cetryfikaty

· Świadectwa pochodzenia oraz certyfikaty jakości i bezpieczeństwa wymagane są dla takich kategorii produktów jak na przykład: żywność, produkty chemiczne, kosmetyki, odzież i tekstylia oraz produkty elektroniczne zawierające metale rzadkie.
· Informacje na temat dodatków, których użycie jest zabronione bez uzyskania wcześniejszego pozwolenia agencji regulującej obrotem składników wykorzystywanych w produkcji (U.S. Federal Drug Administartion - FDA) znajduje się w regulacji FDA 21 CFR 570. Żywność, w tym pokarm dla zwierząt, nie może przykładowo zawierać pestycydów w szkodliwych ilościach, niebezpiecznych dodatków i kolorantów (food additives) oraz zanieczyszczeń.
· Produkty chemiczne podlegają rozległym federalnym, stanowym i lokalnym przepisom i regulacjom środowiskowym, w tym związanych z emisją oraz usuwaniem zanieczyszczeń powietrza i wody - Ustawa dotycząca kontroli substancji toksycznych TSCA (The Toxic Substances Control Act) bezpośrednio reguluje produkcję oraz import produktów chemicznych  do USA.
· Wymogi dotyczące etykietowania produktów

· Nie jest konieczna zmiana opakowań polskich produktów eksportowanych do USA. Wystarczy nakleić na nie tylko odpowiednią etykietę w języku angielskim.  

· Główne informacje, które muszą znajdować się na takiej etykiecie to: nazwa i adres przedsiębiorstwa (producenta, firmy pakującej lub dystrybutora); istotne fakty związane z samym produktem, włączajac jego skład oraz instrukcje użycia oraz ostrzeżenia i zalecenia ostrożności (zwroty te muszą być wyraźne i dobrze widoczne).
· Panel główny (principal display panel) jest to część etykiety widoczna  na półce sklepowej. Panel informacyjny (information panel) natomiast jest to „część etykiety nie będąca panelem głównym, która jest w stanie zmieścić informacje tak, by były dobrze widoczne dla konsumenta”.
· Sytuacja oznakowania jest nieco inna w przypadku odzieży i tekstyliów - na rynek amerykański potrzebne są specjalne metki.
Najczęściej spotykane bariery handlowe związane z wejściem na rynek amerykański – część III

3. Rozbieżne regulacje federalne i stanowe

· Zasadniczo, regulacje federalne są „regulacjami nadrzędnymi” i każdy stan musi je egzekwować.
· Poszczególne stany i powiaty posiadają jednak dodatkowe, własne regulacje i rozporządzenia, z którymi również należy zapoznać się wysyłając towar z Polski do konkretnego stanu i miasta (departamenty handlowe poszczególnych stanów są doskonałymi źródłami informacji w tej kwestii).
· Przykładami regulacji stanowych i lokalnych w odniesieniu do działalności bizesowej są zróżnicowane prawa w zakresie spisywania umów handlowych, bezpieczeństwa pracy, czy też wynajmu lokalu oraz zagospodarowania przestrzennego.
4. Koszty transportu

· Koszty transportu zwiększają koszt transatlantyckiej wymiany handlowej.
· Choć drogi, transport lotniczy jest zdecydowanie najszybszy. Transport lądowy z kolei jest czasochłonny i czasami logistycznie trudny.
· Czynnikiem zwalniającym transport transatlantycki są amerykańskie regulacje związane z bezpieczeństwem  narodowym i zapobieganiem terroryzmowi  (monitorowanie bezpieczeństwa wwożonych na teren USA towarów - dłuższy czas oczekiwania na granicy amerykańskiej i dodatkowe kontrole towarów).
· Koszty transportu można całkowicie wyelimnować tylko wówczas, jeśli polski przedsiębiorca zdecyduje się na otwarcie działalności gospodarczej w USA i miejscową produkcję swoich towarów.
Aspekty prawne prowadzenia działalności gospodarczej w w USA 

1. Najbardziej popularne formy prowadzenia działalności gospodarczej w USA

· Otworzenie oddziału lub filii polskiej firmy w USA

· Zgłoszenie działalności do odpowiedniego urzędu stanowego – proces ten określa się mianem „qualification to do business” (nie jest konieczne rejestrowanie działalności prowadzonej zza granicy).
· Generalne założenie - jeśli firma ma biura, pracowników, konta bankowe i zawiera umowy na miejscu, oznacza to, że prowadzi działalność gospodarczą w danym stanie

· Proces rejestracji oddziału/filii polskiej firmy w USA opiera się na : wypełnieniu odpowiedniego formularza, przedłożeniu dowodu zarejestrowania danej firmy w Polsce, mianowaniu amerykańskiego przedstawiciela do otrzymywania pism procesowych w imieniu firmy i uiszczeniu opłaty, która wynosi około $100-250, zależenie od stanu oraz formy prawnej polskiej spółki w USA.
· Minus posiadania wyłącznie odziału/filii polskiej firmy  USA - większy zakres odpowiedzialności dla polskiego przedsiębiorcy. 
· Zarejestrowanie odrębnej jednostki gospodarczej (spółki) 

· Lepsza i bezpieczniejsza opcja, która zapewni polskiemu przedsiębiorcy „ograniczoną odpowiedzialność” na rynku amerykańskim.
· Kilka możliwości zarejestrowania działalności gospodarczej w USA: korporacja/spółka akcyjna (Corporation), spółka z ograniczoną odpowiedzialnością (Limited Liability Company - LLC), spółka cywilna (General Partnership), spółka komandytowa (Limited Partnership), spółka partnersko-komandytowa (Limited Liability Limited Partnership) oraz spółka partnerska (Limited Liability Partnership).
· Najbardziej popularnymi formami prowadzenia działalności gospodarczej w USA jest spółka z ograniczoną odpowiedzialnością (Limited Liability Company - LLC) oraz korporacja/spółka akcyjna (Corporation).
· Spółka LLC - zapewnia swoim udziałowcom ograniczoną odpowiedzialność materialną, większą elastyczność organizacyjną i operacyjną, zmniejszenie formalności oraz preferencyjne warunki podatkowe.
· Spółka akcyjna/Corporation - jest osobą prawną, niezależną od swoich akcjonariuszy, akcjonariusze nie agnażują się w spób trwały w działalność spółki, a ich odpowiedzialność ograniczona jest do wkładu początkowego. Wada – podwójny sposób opodatkowania.
2. Formalności związane z zakładaniem spółki 

· Nazwę spółki (nazwę firmy) rejestruje się zwykle na szczeblu lokalnym, sprawdzając wcześniej w departamencie danego stanu, czy wybrana nazwa nie istnieje już w rejestrze stanowym.
· Następnie należy wypełnić i złożyć w departamencie stanu dokument „o założeniu firmy”. W przypadku spółki z ograniczoną odpowiedzialnością (LLC) jest to dokument o nazwie „Articles of Organization”, a w przypadku spółki akcyjnej (Corporation) jest to dokument o nazwie „Articles of Incorporation”.
· Dokument “Articles of Organization” zawiera szczegółowe dane informacyjne spółki, włączając jej nazwę, adres, nazwiska udziałowców i przedstawicieli, cel spółki, czas jej trwania oraz sposób zarządzania spółką. W przypadku spółki akcyjej „Articles of Incorporation” musi zawierać dodatkowo informacje na temat typu oraz ilości akcji oraz zasad podejmowania decyzji oraz zasad opodatkowania.
· Przy złożeniu dokumentów „Articles of Organization” i „Articles of Incorporation” należy dokonać stosownej opłaty, która waha się w granicah $100-250.
· Czas oczekiwania na otrzymanie dowodu rejestracji firmy to średnio 2 tygodnie od czasu złożenia stosownej i poprawnie wypełnionej dokumentacji.
3. Problemy prawne, z którymi może spotkać się polski przedsiębiorca na rynku amerykańskim

· Wizy i pozwolenia na pracę

· Amerykańskie prawo imigracyjne rozróżnia dwa rodzaje osób przyjeżdzających do Stanów Zjednoczonych – osoby, które przyjeżdżają na określony okres czasu w ramach pracy, bądź turystycznie („nonimmigrants”) oraz osoby, które po przyjeździe zamierzają na stałe pozostać na terenie USA („immigrants”).
· W przypadku przedsiębiorców i inwestorów z Polski, najbardziej praktycznymi tymczasowymi wizami nieimigracyjnymi są amerykańskie wizy typu E i L.

· Wiza Tymczasowa dla Inwestorów (E-2):
· Wizy typu E zostały stworzone dla bardzo specyficznej grupy osób: handlowców i inwestorów.
· E2 (Treaty Investors Visa) to wiza dla obywateli krajów (w tym Polski), z którymi Stany Zjednoczone utrzymują ścisłe związki gospodarcze i którzy: (a) zamierzają zainwestować większe sumy pienieżne („substantial funds”) w amerykańską gospodarkę (najczęściej oznacza to inwestycje w wysokości co najmniej $100,000) albo (b) zostają oddelegowane do działalności w już istniejącej (lub nowotworzonej) firmie w USA.
· Należy podkreślić, że inwestowanie w instrumenty, takie jak depozyty bankowe, securities, papiery wartościowe, bez wyraźnego przeznaczenia na inwestycje w USA nie są uważane za inwestycję.  
· Wydawana na okres próby 1 roku, z możliwością pierwszego przedłużenia maksymalnie do 5 lat.

· Czas rozpatrzenia podania o wizę E-2 to 1-3 miesięcy z możliwością przyspieszenia za dodatkową opłatą.
· Zielona Karta dla Inwestorów (EB-5):
· Dla osób, które zamierzają zainwestować w gospodarkę Stanów Zjednoczonych dostępna jest wiza imigracyjna („zielona karta”) typu EB-5.

· Warunkiem ubiegania się o zielona kartę typu EB-5 jest zainwestowanie przez inwestora-aplikanta $1,000,000 w dowolnym regionie USA lub $500,000 w regionie słabo rozwiniętym ekonomicznie.
· Kapitał można zainwestować w zupełnie nową firmę albo podwyższając kapitał już istniejącej firmy do poziomu 140% sprzed dofinansowania. Można też zainwestować w znajdującą się kłopotach firmę w celu ratowania miejsc pracy.
· Inwestor musi udowodnić, że kapitał który zamierza zainwestować w USA został nabyty legalnie (ochrona przed „brudnymi pieniędzmi”), a inwestycja musi stworzyć 10 miejsc pracy w przeliczeniu na pełne etaty i stan taki musi się utrzymać przez 2 lata.
· Zatrudnionymi mogą być wyłącznie obywatele USA, posiadacze zielonej karty, lub inni kwalifikujący się imigranci. Możliwe jest zatrudnienie rodziny, jednak członków rodziny nie zalicza się do ilości stworzonych miejsc pracy.
· Ważna na 2 lata z możliwością przedłużenia na 10 lat jeśli inwestycja nadal trwa.

· Czas rozpatrzenia podania o wizę E-B to zazwyczaj 1 rok.
· Wiza dla Pracowników Oddelegowanych do Zagranicznego Oddziału Firmy (L-1)
· Wiza L-1 przeznaczona jest dla pracowników międzynarodowych firm tymczasowo oddelegowanych do oddziału macierzystego, bądź filii swojej firmy w USA. Może to być firma ze Stanów Zjednoczonych lub koncern zagraniczny.

· Do ubiegania się o wizę kwalifikują się osoby pełniące funkcje kierownicze lub osoby posiadające specjalistyczną wiedzę.

· Osoby te muszą udokumentować, że były zatrudnione w danej firmie poza USA w sposób nieprzerwany przez przynajmniej 1 rok, a praca ta miała miejsce w ciągu ostatnich 3 lat.

· Wizy L-1 przeznaczone są również dla określonych pracowników zagranicznych korporacji, którzy podróżują do Stanów Zjednoczonych, aby założyć firmę, oddział firmy lub filię.
· Wiza L-1 pozwala na pobyt w USA przez 5 do 7 lat, jeśli osobą sponsorowaną jest pracownik na stanowisku kierowniczym albo jest to pozycja w zarządzie firmy.
· W odróżnieniu od większości wiz tymczasowych, wiza L-1 nie wymaga utrzymywania stałego zamieszkania poza USA, ani wykazania silnych związków z krajem pochodzenia (jak na przykład wiza turystyczna) i pozwala na równoczesne staranie się o stały pobyt (zieloną kartę).  
· Czas rozpatrzenia podania o wizę L-1 to 1-3 miesięcy z możliwością przyspieszenia za dodatkową opłatą.

· Przepisy podatkowe
· Dochody firm działających na terenie Stanów Zjednoczonych objęte są podatkiem federalnym oraz stanowym.

· Ogólnie podatki pobierane są według stopy rosnącej i wzrastają wraz z wielkością dochodu firmy.

· Maksymalny federalny dochodowy podatek korporacyjny nie przekracza 35%, a korporacyjne podatki stanowe wahają się w granicach 0-12%.
· Podatek federalny należny jest niezależnie od miejsca założenia spółki. Podatek stanowy natomiast bezpośrednio zależy od miejsca prowadzenia działalności gospodarczej.

· Najwyższy podatek jest w stanie Iowa (12%). Stosunkowo wysokie podatki są też w stanach Nowy Jork i Kalifornia (7%-9%). Średniej wysokości natomiast w stanach Illinois, Ohio i Virginia. Najniższe podatki płaci się w Teksasie, Nevadzie i Dakocie Południowej. Przykładem stanu zupełnie bezpodatkowego (0% podatku) jest natomiast stan Delaware.

· Aby prowadzić działalność, a następnie móc odprowadzać podatki w USA konieczne jest uzyskanie federalnego Numeru Identyfikacji Pracodawcy (EIN). Dana spółka może uzyskać EIN składając formularz „Internal Revenue Service SS-4” do Urzędu Podatkowego IRS (Internal Revenue Service). 
· Oprócz zapoznania się z regulacjami amerykańskiego prawa podatkowego, warto wziąć pod  uwagę, jaki wpływ będzie miała działalność firmy w Stanach Zjednoczonych na opodatkowanie w Polsce.
· Ochrona własności intelektualnej, patenty i znaki towarowe
· Rynek amerykański słynny jest ze ścisłej ochrony własności intelektualnej. Prowadząc działalność gospodarczą w USA należy upewnić się, iż nie łamie się własności intelektualnej innych.
· Amerykańskie prawo własności intelektualnej dzieli się na dwie kategorie: prawa autorskie (copyright) oraz własność przemysłową (patent).  

· Do własności przemysłowej zalicza się patenty na wynalazki, znaki handlowe oraz oznaczenia geograficzne.
· Patent użytkowy jest najbardziej popularnym patentem. Udzielany jest on osobie, która „wynajdzie lub odkryje urządzenie, metodę (process), sposób lub technologię produkcji, skład lub strukturę substancji (composition of matter) lub ich unowocześnienia i usprawnienia”.
· Znaki towarowe (trademarks) również należy zarejestrować w Urzędzie ds. Patentów i Znaków Handlowych, wcześniej sprawdzając, czy dany znak towarowy nie jest już zarejestrowany. Ochrona znaków towarowych nie ma ograniczeń czasowych. 
· Patenty przyznawane są przez Amerykański Urząd ds. Patentów i Znaków Handlowych (U.S. Patent and Trademark Office).
· Ważność uzyskanego patentu to 20 lat od daty zarejestrowania wynalazku, a warunkiem jego trwania jest uiszczanie stosownych okresowych opłat. Patent zarejestrowany w Stanach Zjednoczonych objęty jest ochroną prawną wyłącznie na terytorium USA. 
· Zapewnienie bezpieczeństwa produktów
· Większość stanów amerykańskich przestrzega doktryny o „ścisłej odpowiedzialności” – oznacza to, iż  jeśli ktokolwiek zostanie poszkodowany przez wadliwy produkt sprzedawany na rynku amerykańskim, najczęściej sam producent ponosi za to całkowitą odpowiedzialność.
· Istnieje oczywiście wiele sposobów ograniczenia takiego ryzyka i firmy (zarówno krajowe, jak i zagraniczne) nie działałyby na rynku amerykańskim, gdyby nie wiedziały, jak takim ryzykiem zarządzać. 

· Najważniejsze jest, żeby oferować dobrze zaprojektowane, wysokiej jakości produkty posiadające urządzenia zabezpieczające oraz etykiety ostrzegawcze.
· Ponadto, wszelkie materiały promocyjne oraz instrukcje obsługi i bezpieczeństwa powinny być zrozumiałe i czytelne.

· Dodatkowo, każda firma działająca w USA powinna mieć wykupione odpowiednie ubezpieczenie od odpowiedzialności cywilnej. Dobre ubezpieczenie powinno chronić przedsiębiorcę i jego fimę przed rozczeniami spowodowanymi sprzedażą wadliwych produktów oraz pokryć koszty ewentualnych pozwów sądowych.
· Warunki i zasady sprzedaży produktów
· Firma zarejestrowana w Stanach Zjednoczonych musi również przestrzegać praw związanych ze sprzedażą i dostawą produktów.
· Większość stanów przyjęła jednolity kodeks handlowy (Uniform Commercial Code), który jest ustawą regulującą sprzedaż towarów w USA.
· Zasady i warunki sprzedaży obejmują przeważnie kwestie takie jak ograniczona gwarancja oraz ograniczona odpowiedzialność za niektóre szkody.
· Ogólne zasady i warunki sprzedaży nie eliminują jednak konieczności spisywania warunków każdej pojedynczej, osobnej transakcji, włączając rodzaj sprzedawanego produktu, jego specyficzne standardy obsługi i wydajności, warunki płatności oraz terminy dostawy.
· Sprzedając towary bezpośrednio z Polski należy pmiętać o Ogólnych Warunkach Sprzedaży odnoszących się do podstawowych kwestii takich kwestii jak m.in: ceny, dostawy, wysyłki, gwarancji, wad towarów, organiczenia odpowiedzialności oraz rozwiązywania sporów.

· Warto przy tym dodatkowo pamiętać, że:

· Niektóre rodzaje odpowiedzialności nie mogą być wyłączone umownie (np. Odpowiedzialność za szkody związane z wadami produktu niebezpiecznego).
· Nieostrzeżenie konsumenta o tym, że produkt jest niebezpieczny prowadzi do odpowiedzialności – nawet w przypadku braku wady (dlatego produktom towarzyszą szczegółowe ostrzeżenia, np. Że nie można wkladać ręki do miksera czy kosiarki).
· Niezbędne jest posaidanie ubezpieczenia.
II.      NAJBARDZIEJ ATRAKCYJNE REGIONY W USA NA PROWADZENIE DZIAŁALNOŚCI GOSPODARCZEJ – STAN VIRGINIA 
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1. W jaki sposób stan Virginia wyróżnia się na tle innych amerykańskich stanów?

· System regulacyjny Virginii uznawany jest jednym z najlepszch w skali krajowej
· Niezmienny od ponad 40 lat i stabilny system podatkowy (podatek korporacyjny wynosi 6%).

· Struktura podatkowa wynagradzająca inwestorów (0% podatku od zakupu materiałów i urządzeń wykorzystywanych do produkcji, zapasów lub elementów nabytych w celu odsprzedaży).

· Praktyka o nazwie „prawo do pracy” znoszącą konieczność przynależności do jakichkolwiek związków zawodowych.

· Ogólnie mniej regulacji i biurokracji w porównaniu z innymi stanami.
· Virginii położona jest blisko Waszyngtonu, co gwarantuje nieprzerwalną stabilność i ciągły rozwój regionu 
· Inwestycje rządowe – w regionie północnej Virginii znajduje się w sumie ponad 30 tysięcy firm działajacych w sektorze technologii, badań naukowych i rozwoju, obrony narodowej, a także wywiadu. Przykłady: Verisign, Network Solutions, General Dynamics, Computer Science Corporation, AT&T, Dell, Siemens, Booz Allen Hamilton, Northrop Grumman.
· Również sektory takie jak biotechnologia i biomedycyna zaznaczają swoją obecność w Virginii (przykład: instytucja badawcza Hughes Medical Institute z wydziałem o nazwie Janelia Farm Research Campus).

· W Virginii narodził się w latch 90-tych Internet (Ted Leonsis, AOL – pierwsza firma, która skomercjalizowała Internet).
· Zagłębie technologiczne o nazwie Dulles Technology Corridor do tej pory kieruje ponad połową całego przepływu ruchu internetowego (w dużej części poprzez Amazon Web Services).

2. Co konkretnie oferuje przedsiębiorcom?
· Doskonałą lokalizację
· Realatywną bliskość do Europy (w porównaniu na przykład z Californią).

· Wygodne i praktyczne centralne położenie na wschodnim wybrzeżu USA, zaraz koło Waszyngtonu.
· Natruralne piękno i przyjemnie umiarkowany klimat.

· Łatwy dostęp do krajowego rynku USA i innych rynków międzynarodowych
· Jedna z lepszych w kraju infrastruktura drogowa i kolejowa.

· Obecność 14 lotnisk oferujących dzienne loty do ponad 125 miejsc na świecie.

· Łatwy dostęp do jednego z większych na wschodnim wybrzeżu USA portu morskiego,  Norfolk, bezpośrednio połączonego drogowo z głównymi autostradami.
· 45% populacji amerykańskiej i 50% działalności przemysłowej znajduje się w ogległości 1,000km od Virginii.

· Wyróżniający się klimat biznesowy
· Konkurencyjne i przewidywalne koszty operacyjne.

· Stosunkowo niskie podatki i przejrzysta struktura podatkowa.

· Niższe niż średnia krajowa koszty budowlane i koszty energii elektrycznej.

· Zachęty stanowe: 

· Indywidualne i bezpłatne uslugi kosnultingowe związane z zakładaniem działalności gospodarczej w Virgini.
· Ulgi podatkowe.
· Wsparcie w kwestii zatrudniania pracownikow: rekrutacja pracowników oraz przeprowadzanie potrzebnych dla nich szkoleń.
· 6 Stref Handlu Zagranicznego (Foreign Trade Zones – FTZ) umożliwiających odroczenie płatności  celnych od wwożonych na teren USA towarów przechowywanych w FTZ do czasu, gdy towary te wejdą do obiegu i konsumpcji krajowej.
· Utalentowaną i wyształconą siłę roboczą
· Ponad 50 prywatnych i 15 publicznych wyższych uczelni.

· Możliwość szkolenia pracowników: 23 wyższe szkoły zawodowe oferują szkolenia techniczne w ponad 100 różnych miejscach na terenie Virginii.
3. Jakie polskie firmy są już obecne w tym stanie?
Korona Candles, Inc. - Dublin, Virginia
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                            KORONA Candles, Inc.                     KORONA Candles, S.A.              
                            994 Pepperell Way                              ul. Fabryczna 10                          
                            Dublin, Virginia 24084                         98-300 Wieluń                              
                            USA                                                     Polska
COM40 Sp. z o.o./ EBI, LLC - Danville, Virginia
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                    COM40 Sp. z o.o.                                                        EBI, LLC
                    ul. Podkocka 4B                                                           745 Kentuck Road
                    63-460 Nowe Skalmierzyce                                         Danville, VA 24540
                    Polska                                                                          USA
III.  DODATKOWE INFORMACJE O RYNKU AMERYKAŃSKIM

Kto może pomóc polskiemu przedsiębiorcy zainteresowanemu wejściem na rynek amerykański?

1. Polecane jest zatrudnienie prawnika w USA. Często jedna kancelaria prawna będzie w stanie udzielić polskiemu przedsiębiorcy rady w kwestiach zarówno zakładania samej firmy w USA i wymogów z tym związanych, jak również w sprawach imigracyjnych dotyczących rodzaju wizy potrzebnej na prowadzenie działalności gospodarczej w Stanach Zjednoczonych.
Polecne polskojęzyczne kancelarie:

· Miller Canfield: https://www.millercanfield.com 

· Capitol Immigration Law Group: http://www.cilawgroup.com 
2. Możliwe jest samodzielne założnie działalności gospodarczej w USA. 

· Wiele firm internetowych, za niewielką opłatą oferuje gotowe dokumenty prawne potrzebne do zarejestrowania wybranej działalności gospodarczej w USA.  Przykłady: LegalZoom (www.legalzoom.com), czy też LLC.com (www.llc.com). 

· Posiadając poprawnie przygotowane dokumenty o ustanowieniu danego rodzaju działalności gospodarczej, nietrudno jest już dokumenty takie złożyć (wysłać) do wybranego departamentu stanu. 

· Pamiętać należy tylko, że we wszystkich dokumentach ustanawiających działalność gospodarczą potrzebny jest miejscowy adres. Zakładając, że polski przedsiębiorca nie planuje chwilowo otwierać swojego biura w USA, adres taki można sobie albo wykupić w wirtualnym biurze amerykańskim, albo też można zatrudnić miejscową fimę, która będzie reprezentowała w Stanach Zjednoczonych interesy polskiego przedsiębiorcy.
3. Firmy konsultingowe również mogą być cennym źródłem informacji o rynku amerykańskim. Często służą one jako przedstawiciel polskiej firmy w Stanach Zjednoczonych. Dodatkowo, firmy takie zajmują się niekiedy bezpośrednim wyszukiwaniem partnerów handlowych dla polskich firm na rynku amerykańskim, co stanowi dużą pomoc dla polskich przedsiębiorców.
Przykład: Green Gate Consulting, LLC: http://www.ggcllc.net 
4. Polsko-amerykańskie izby handlowe – organizacje pomocne w pozyskiwaniu informacji o rynku amerykańskim,  przykłady:

· Polsko-Amerykańska Izba Gospodarcza z siedzibą w Polsce i w Stanach Zjednoczonych:  http://www.polamchamber.com  
· Polsko-Amerykańska Izba Handlu na Florydzie: http://www.polishamericanchamber.com
· American Chamber of Commerce (AmCham) z siedzibą w Warszawie: http://amcham.pl
5. Polskie instytucje zajmujące się spieraniem polskich przedsiębiorców na rynku amerykańskim:
· Wydział Promocji Handlu i Inwestycji (WPHiI) w Waszyngtonie i w Nowym Jorku: https://usa.trade.gov.pl 
· Polska Agencja Inwestycji i Handlu PAIH (wcześniej Polska Agencja Informacji i Inwestycji Zagranicznych PAIiIZ): www.paiz.gov.pl z interesującym programem o nazwie Polski Most Krzemowy: https://mostkrzemowy.parp.gov.pl 
· Akcelerator Zielonych Technologii GreenEvo – program Ministerstwa Środowiska: www.greenevo.gov.pl 
6. Amerykańskie władze stanowe, miejcowe departamenty handlu i inne agencje rozwojowe również mogą być nieodzowną pomocą i cennym źródłem informacji o rynku amerykańskim:
· Virginia Economic Development Partnership (VEDP): http://www.yesvirginia.org 

· Virginia Chamber of Commerce: https://www.vachamber.com 

· Virginia International Trade Alliance: http://exportvirginia.org 

Perspektywy rozwoju współpracy Polska-USA w kontekście obecnych przeobrażeń politycznych i gospodarczych

1. Sytuacja w Stanach Zjednoczonych po wyborach prezydenckich i rola Donalda Trumpa w zbliżających się zmianach 

2. Przyszłość negocjowanego TTIP

3. Etykieta biznesowa w USA
Etykieta biznesowa w USA

· Praktyki biznesowe w Stany Zjednoczone są ogólnie raczej niesformalizowane.

· Niewątpliwie najważniejszą zasadą we wszystkich aspektach prowadzenia biznesu w USA jest amerykańskie powiedzenie „czas to pieniądz”. 

· Amerykanie są bardzo bezpośredni w sposobie porozumiewania się. Szanują logiczne myślenie i spodziewają się, że ich partner biznesowy będzie wyrażał się jasno i zrozumiale. 

· Elektroniczna korespondencja z amerykańskim partnerem biznesowym powinna być zwięzła i ściśle na temat. Należy spodziewać się, że korespondecja taka będzie raczej mniej formalna i nie mieszcząca się w ramach protokołu bizesowego.

· W stosunkach biznesowych z Amerykanami zdecydowanie preferowaną i bardziej owocną formą kontaktów biznesowych są spotkania osobiste. Na spotkania takie należy się zawsze dobrze przygotować - poczynając od punktualnego przybycia, odpowiedniego stroju, entuzjastycznego podejścia do spotkania, jak również odpowiednio przygotowanej prezentacji firmy.

· Spotkania biznesowe z Amerykanami odbywają się przeważnie w zrelaksowanej atmosferze, ale są poważne, jeśli chodzi o ich treść oraz cel. Amerykanie wyrabiają sobie opinię o partnerze biznesowym w ciągu kilku pierwszych minut takiego spotkania.

· Amerykanie prawie natychmiast przechodzą sobie na „ty”. Często też rozdawany zostaje harmonogram spotkania, wymieniający imiennie jego uczestników.

· Amerykanie spodziewają się, że podczas spotkania biznesowego będą zadawane pytania.  Mają też tendencję powtarzania i podsumowywania wcześniejszych uzgodnienia celem doprecyzowania oczekiwań obu stron oraz omówienia dalszych działań. 

· Konkluzja spotkania biznesowego z partnerem amerykańskim jest jasna, a jego sukces zdeterminowany tym, czy nastąpiły konkretne uzgodnienia. W amerykańskich praktykach biznesowych nie ma miejsca na domysły.

· Amerykanie przykładają również dużą wagę do pisemnych uzgodnień, a ustne uzgodnienia nie mają generalnie mocy prawnej.

· W Stanach Zjednoczonych stosunki biznesowe tworzą się pomiędzy firmami, a nie pomiędzy konkretnymi ludźmi. Amerykanie w pierwszej kolejności dbają o interesy, a dopiero w następnej kolejności zwracają uwagę na stosunki osobiste.

· Należy pamiętać, iż amerykańskie kobiety traktowane są na równi z mężczyznami we wszystkich aspekatch życia w Stanach Zjednoczonych, włączając relacje biznesowe. Kobiety w USA są niezależne, niezwykle ambitne i samowystarczalne. Nigdy zatem nie należy zakładać ich drugorzędnej roli w relacjach biznesowych.

· Kluczem do sukcesu jest właściwa kontynuacja spotkania, tzw. „follow up”. Absolutnie nie należy krępować się wysyłając „przypominający e-mail”, bo Amerykanie spodziewają się, a nawet czekają na „follow up”. 

· Popularną formą „follow up” jest również zaproszenie nowego kontaktu biznesowego do popularnej w USA profesjonalnej sieci LinkedIn. Jest to powszechnie przyjęta praktyka poszerzająca grono profesjonalnych kontaktów.

· Należy takeż pamiętać, żeby zawsze dotrzymywać uzgodnionych wcześniej terminów. Amerykanie są ludźmi zawodowo zdyscyplinowanymi i tego samego wymagają od swoich partnerów biznesowych. W każdej sytuacji należy traktować amerykańskich partnerów biznesowych z takim szacunkiem, jakiego samemu chciałoby się doświadczyć w kontaktach biznesowych.
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IV. INFORMACJA KONTAKTOWA               
Agnieszka Pawełkowska                                                                 
Green Gate Consulting, LLC

8127 Lakepark Drive

Alexandria, Virginia 22309, USA
Tel: 001 703 798 3508
E-mail: agnes@ggcllc.net 
Website: www.ggcllc.net 

Firma Green Gate Consulting, LLC z siedzibą w Alexandrii w stanie Virginia, od ponad 6 lat zajmuje się wspieraniem polskich przedsiębiorców zainteresowanych ekspansją polskich produktów, technologii, bądź usług na rynek amerykański. Cel ten realizujemy poprzez reprezentowanie polskich firm w Stanach Zjednoczonych, wyszukiwanie dla polskich przedsiębiorców bezpośrednich partnerów handlowych na rynku amerykańskim, badanie tego rynku pod kątem atrakcyjności produktów oferowanych przez naszych klientów oraz organizowanie misji handlowych, targów i wyjazdów biznesowych, które przyczyniają się do osiągnięcia celów biznesowych polskich przedsiębiorców w Stanach Zjednoczonych.  

ZAPRASZAMY DO WSPÓŁPRACY!!
Władze stanowe Virginii- kontakt:

Virginia Economic Development Partnership (VEDP)

http://www.yesvirginia.org 

Ryland Potter
Managing Director – Europe & the UK

+1.804.545.5756

rpotter@yesvirginia.org 
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