Fundusze Rzeczpospolita URZAD MARSZAEKOWSKI Unia Eur_opejska
Europejskie B Poske WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Europejski Fundusz

Program Regionalny

Rozwoju Regionalnego

_‘/’/

Agencja ROZWOiU Pomorza SA

.

A
i

11
Y -

1
- ]
|

L -

===l TRt
amHHE SRR
1 BN ] BN m|m \NE|m
RYNEK USA

Branza jubilerska

Pomorski

BROKER EKSPORTOWY

Listopad 2019

Opracowanie powstato w ramach projektu ,Pomorski Broker Eksportowy. Kompleksowy system wspierania
eksportu w wojewddztwie pomorskim.” Obejmuje charakterystyke rynku zagranicznego oraz analizy mozliwosci
sprzedazy na rynek zagraniczny wykonanych w ramach pierwszego etapu ustugi Brokera Zagranicznego w 2019 r.
dla firmy produkujgcej luksusowg bizuterie z bursztynem.
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1. Charakterystyka przedsiebiorstwa

1.1 Opis przedsiebiorstwa

Cechg rozpoznawalng marki jest:

Firma specjalizuje sie w sprzedazy dwdch gtéwnych kategorii produktowych:
1)
2)

Wptyw morski;

Rownowaga miedzy sitg przemystowa, a klasyczng elegancjg;

Unikalne i nowoczesne spojrzenie na bursztyn;

Réznorodnos¢ kamieni szlachetnych;

Rzemiosto (Handmade in Poland);

Bizuteria damsko — meska (Unisex).

Naszyjniki- 30%

Bransoletki- 70%

Tabela 1 Przewagi konkurencyjne firmy

Przewaga konkurencyjna

- handmade in
Poland

- stosunkowo
niski koszt
produkcji

- oryginalne
pofaczenie
bursztynu z
diamentami i
ztotem;

- ponadczasowy
design

- produkty unisex

- elegancja
pofaczona z
industrialnym
stylem

- bursztyn
wykorzystany
w
nowoczesnym
stylu

- wzor taincuszka
zaprojektowany
przez firme,
bardzo unikalny,
konkurencja
nabywa
maszynowo
sktadane
tancuszki

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

Zrédto: Opracowanie wtasne

Jako gtéwny profil odbiorcy koncowego dla produktéow spétki na rynku USA i stanu Nowy Jork nalezy

zdefiniowac:

T —

W szczegdlnosci kobiety (gtéwni nabywcy bizuterii) o dochodach przekraczajgcych 4 000 USD

miesiecznie, zorientowane na kwestie stylu, ubioru i mody. Poszukujgce nowych rozwigzan w

dziedzinie designu i chcgce wyrdznic sie na tle uzytkowniczek bardziej popularnych brandéw.

Kobiety

W wiekszosci mieszkanki najwiekszych miast USA (Nowy Jork, Los Angeles, Chicago, etc.).

cenigce

_—///
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Jako gtéwny profil partnera biznesowego (dystrybutora) nalezy definiowac:
e Stacjonarny butik jubilerski/designerski/modowy oferujgcy produkty premium. Optymalnie
posiadajgcy kilka lokalizacji stacjonarnych. Wskazane sg podmioty cieszace sie dobrg opinig

sklepow ekskluzywnych oraz posiadajgce najwyzsza jakosc obstugi klienta i wystroju lokali.

. e
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2. Charakterystyka rynku USA

2.1 Najwazniejsze dane makroekonomiczne

Stany Zjednoczone to ogromny i réznorodny kraj. Liczba ludnos$ci wedtug danych z 2017 roku wynosi
325,7 milionéw, a powierzchnia 9 833 517 kilometréw kwadratowych. To jeden z najwiekszych rynkéw
Swiata, aby mdc swobodnie sie po nim poruszaé, przedsiebiorcy powinni mieé¢ swiadomosé wielu
specyficznych czynnikdw, charakterystycznych dla tej gospodarki. Wedtug oficjalnych danych Stany
Zjednoczone posiadajg ponad 300 miast o ludnosci przekraczajgcej 100 tys. mieszkarnicéw. Nowy Jork
jako jedyne miasto liczy ponad 5miIn mieszkarncow, osiggajac 8.3 min ludnosci w 2017 roku.

USA to kraj silnie zorientowany na rynek, ktérego dobrobyt zostat zbudowany na sile produkcji. Obecnie
jest to panstwo, ktére definiuje sie jako post-produkcyjne: to przede wszystkim sektor ustug z wciaz
znacznym udziatem przemystu i wytwdrstwa. Amerykanskie uniwersytety nalezg do najlepszych na
$wiecie, a catkowita liczba instytucji szkolnictwa wyzszego wynosi 4 583 tys.” Waznymi gateziami
gospodarki sg energetyka, wydobycie surowcéw, ustugi finansowe, rozwdj technologii oraz inzynierii,
przemyst farmaceutyczny, medialny i spozywczy. Paiistwo opiera sie na kapitale prywatnym, a agencje
rzagdowe najczesciej korzystaja z ustug i towarédw dostarczanych przez niepubliczne firmy. Wiekszos¢
amerykanskich firm opiera swdj rozwdj na elastycznosci zatrudnienia, stabilnym i przyjaznym prawie
sprzyjajagcym powstawaniu nowych technologii oraz mozliwosci szybkiego podejmowania decyzji
finansowych. Rozmiar oraz zréznicowanie geograficzne Standéw Zjednoczonych owocujg ogromna,
tetnigcg zyciem gospodarka, ktéra oferuje niezliczone ustugi oraz towary. Niektére ze standw mogg
pochwali¢ sie rozmiarami gospodarki wiekszymi od pojedynczych panstw europejskich. Przyktadowo,
stan Kalifornia jest obecnie pigtg gospodarka na Swiecie, przescigajagc Wielkg Brytanie, Indie czy Francje.

PKB Standw Zjednoczonych jest najwyzsze ze wszystkich krajow swiata, nieprzerwanie od roku 1900.

Wskazniki ekonomiczne:
a) PKB - Dynamika wzrost PKB w catym 2019 roku moze oscylowaé w okolicach 4,5%, natomiast w
Il kw. br. wzrost inwestycji prawdopodobnie pozostat na dobrym poziomie okoto 8% r/r.
Sprzyjajg temu trzy czynniki: niskie bezrobocie, szybki wzrost wynagrodzen oraz programy
spoteczne rzadu. Wzrost inwestycji tez prawdopodobnie pozostat na dobrym poziomie okoto 8%
i miat dodatni wktad we wzrost PKB. W latach 2013-2018 PKB USA osiggneto wzrost na poziomie
4% CAGR.

_ ___ gasan
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Rysunek 1 PKB USA w latach 2013-2018 [mIn USD]

PKB USA 2013-2018
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Zrédto: World Bank Data
b) Populacja - Stany Zjednoczone sg trzecim panstwem na Swiecie pod wzgledem liczby ludnosci.
Na bazie danych z 2019 roku, ludnos¢ USA liczy ok. 327 min. oséb. USA s3 najludniejszym
panstwem wysoko rozwinietym i pozostajg jednym z najmfodszych spoteczenstw wsrdd tej
grupy panstw. USA charakteryzujg sie tym, ze ich spoteczenistwo jest bardzo zréznicowane pod
wzgledem etnicznym, religijnym i rasowym.

Rysunek 2 Populacja USA 2013-2019 [mIn]

Populacja USA 2013-2019

[MLN]
327,167434
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323,071342
323 320,742673
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313 I
308
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Zrédto: World Bank Data

c) Woydatki rzadowe, liczone jako % PKB - Wydatkami sg ptatnosci gotowkowe z tytutu dziatalnosci
operacyjnej rzadu w zakresie dostarczania towardéw i $wiadczenia ustug. Obejmuje

wynagrodzenie pracownikdéw, odsetki i subwencje, dotacje, swiadczenia spoteczne i inne

—— __///

Agencj a Rozwoju Pomorza S.A. STR. 6 PO Mors I(|

BROKER EKSPORTOWY



Eﬂ?g::jzsiie Rzeczpospolita * URZAD MARSZALKOWSKI Unia Eurokpej.zka -
o Europejski Fundusz
Sl s mie 8 - Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Btk

wydatki, takie jak czynsz i dywidendy. Jest to istotne w kontekscie zaangazowania rzgdu danego
Panstwa w dziatalno$¢ gospodarczg na jego terenie. Na bazie ponizszych danych
przedstawionych na rysunku 3 zauwazyé mozna zmniejszajgce sie wydatki rzadu w latach 2016-

2018, natomiast réznice utrzymujg sie na poziomie 0,2-0,3%.

Rysunek 3 Wydatki rzagdowe (% PKB)

Wydatki rzadowe (% PKB)
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Zrédto: World Bank Data
d) GPI USA - Wskaznik Genuine Progress Indicator (wskaznik rzeczywistego postepu) zostat
opracowany w celu pomiaru dobrobytu z uwzglednieniem powszechnie uznanych
paradygmatow trwatego i zrdwnowazonego rozwoju. GenuineProgress Indicator 2.0 (wskaznik
rzeczywistego postepu) jest miarg pieniezng dobrobytu dla danej populacji w danym roku,
uwzgledniajacej jej korzysci i ponoszone koszty w zwigzku z inwestycjami, produkcjg, handlem i
konsumpcja débr i ustug.

Rysunek 4 GPl USA 2013-2016

GPIUSA 2013-2016

0,999750018
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0,996640027
0,995 0,991720021
0’99 .
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Zrédto: World Bank Data
~—— __///
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2.2 Wymiana handlowa

Stany Zjednoczone sg trzecig co do wielkosci gospodarka eksportowg na $wiecie i si6dma najbardziej
ztozong gospodarka wedtug wskaznika ztozonosci ekonomicznej (ECI). W 2017 r. Stany Zjednoczone
wyeksportowaty 1,25 USD i importowaty 2,16 USD, co daje ujemne saldo handlowe w wysokosci 910
mld USD. Najwazniejsze eksporty w Stanach Zjednoczonych to rafinowana ropa naftowa (74,5 mid USD),
samochody (56 mld USD), samoloty, helikoptery i / lub statki kosmiczne (54 mld USD), turbiny gazowe
(31,6 mld USD) i leki pakowane (29,5 mid USD).
Najpopularniejsze miejsca docelowe eksportu do Standéw Zjednoczonych to Meksyk (181 mld USD),
Kanada (149 mid USD), Chiny (133 mld USD), Japonia (66,9 mld USD) i Niemcy (61,6 mid USD).
Najwazniejsze zrédta importu to Chiny (476 mld USD), Meksyk (307 mld USD), Kanada (274 mld USD),
Japonia (125 mld USD) i Niemcy (111 mld USD).
Stany Zjednoczone s3 jednym z naszych najwazniejszych pozaeuropejskich partneréw handlowych.
Polsko-amerykanska wymiana handlowa nieprzerwanie ros$nie od 2010 r. W 2017 roku wartos$¢
polskiego eksportu do USA wyniosta 6,13 mld. dolaréw, tym samym wzrosta o 1,33 mld dolaréw
w stosunku do roku poprzedniego, co jest najwyzszym wynikiem w historii polsko — amerykanskiej
wymiany handlowej. Warto$¢ importu z USA w 2017 r. wyniosta 6,57 mld dolaréw. Tym samym,
bilateralne obroty handlowe osiggnety wartos$¢ 12,7 mld dolaréw. Ponizszy wykres przedstawia wymiane
handlowa miedzy Polskg a USA w latach 2012 - 2016 (w mld dolaréw). Polska najczesciej eksportuje do
Standéw Zjednoczonych produkty przemystu elektromaszynowego, samochodowego czy optycznego,
a takze czesdci do statkdw powietrznych oraz nawet kosmicznych. Kategorie te odpowiadajg za blisko
60% eksportu ogdétem. Inng wazing kategorig eksportowa s gotowe artykuty spozywcze, napoje
alkoholowe i bezalkoholowe. W 2017 r. z odnotowano eksport z Polski do USA w nastepujacych
kategoriach:

e Sprzet transportowy: 1,7 mld dolaréw, co stanowi 23% polskiego eksportu do USA;

o Elektronika i sprzet komputerowy: 957 min dolaréw, 13,5% eksportu;

e Maszyny, z wyjatkiem elektrycznych: 923 min dolaréw, 13% eksportu;

e Produkty zywnosciowe: 539 min dolaréw, 7,6% eksportu;

e Sprzet elektryczny, urzadzenia i komponenty: 534 min dolaréw, 7,5% eksportu;

e Meble i wyposazenie: 396 min dolaréw, 5,6% eksportu;

e Pozostate: 2,1 mld dolaréw.
Podobna sytuacja dotyczy importu. Najpopularniejsze towary, ktére sprowadzamy z USA to produkty
przemystu elektromaszynowego, samochodowego, chemicznego i szeroko rozumiana elektronika.

Import Polski z USA w 2017 r. odnotowano w nastepujgcych kategoriach:

_ ___ gasan
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e Sprzet transportowy: 1,3 mld dolaréw, co stanowi 30% amerykanskiego eksportu do Polski;

e Elektronika i sprzet komputerowy: 625 min dolaréw, 14% eksportu;

e Maszyny, z wyjatkiem elektrycznych: 460 min dolaréw, 10% eksportu;

e Chemikalia: 336 mIn dolaréw, 7% eksportu;

e Pozostate: 1,8 mld dolaréw, 39% eksportu.
Mimo rosngcych obrotéw handlowych miedzy Polskg a USA, struktura importu i eksportu jest bardzo
niestabilna. W ostatnich latach eksport do Standw Zjednoczonych zwiekszyt sie o ponad 50 procent.
Coraz wiecej polskich firm podejmuje dziatania eksportowe za oceanem, a mimo to w ogdlnych
statystykach, Stany Zjednoczone sg dopiero dwunastym odbiorcg polskiego eksportu. Niewielu polskim
firmom udato sie utrzymaé badz ustabilizowaé swojg pozycje na rynku amerykaniskim. Czestymi
barierami sg odlegto$é, ktéra utrudnia wspodtprace biznesowg oraz wahajacy sie kurs dolara, ktéry moze
spowodowac nierentownos$¢ przedsiewziecia.
Na potrzeby analizy eksportowej w ramach kategorii produktowych obstugiwanych przez spétke
przyjmuje sie nomenklature 7113-Artykuty bizuteryjne i ich czesci, z metalu szlachetnego lub

platerowanego metalem szlachetnym.

Tabela 2 Wymiana handlowa USA w ramach kodu nomenklatury 7113

Okres Kierunek Kod nomenklatury Wartosé wymiany [USD]
2018 Import 7113 $8,804,071,300
2018 Export 7113 $9,930,197,530

Zrédto: ComTrade

Na podstawie powyzszych danych stwierdzi¢ mozna o przyblizonych wartosciach importu oraz eksportu

z USA produktéw z tej samej kategorii produktowe;.

Tabela 3 Wymiana handlowa USA z Polskag w ramach kodu nomenklatury 7113

Okres Kierunek | Reporter Partner Kod nomenklatury Wartos¢ wymiany [USD]

2018 | Import USA Poland 7113 $2,548,312

2018 | Export USA Poland 7113 $154,599

Zrédto: ComTrade

Na podstawie powyzszych danych zauwazy¢ mozna przewyzszajgcg wartos¢ importu produktéw z Polski,

co $wiadczy¢ moze o duzym potencjale rynku USA dla produktdw Polskich.

_ ___ gasan
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2.3 Rynek bizuterii w USA

Bizuteria, napedzana gtéwnie przez bizuterie szlachetng, odnotowata silny wzrost zaréwno wartosci
detalicznej, jak i wolumenu sprzedazy w USA w 2018 i 2019 roku. Wychodzgc naprzeciw trendowi
wydawania wiekszej ilo$ci pieniedzy na konsumpcje wzgledem doswiadczen, konsumenci coraz czesciej
kupowali bizuterie szlachetng. Ponadto, dobra bizuteria wydaje sie by¢ madrzejszg inwestycjg dla
konsumentéw niz bizuteria sztuczna. Mimo znacznie wolniejszego wzrostu, niz w przypadku bizuterii

ekskluzywnej, bizuteria masowa réwniez odnotowata wzrost sprzedazy wzgledem lat poprzendnich.

Trendy spoteczne napedzaja samodzielne zakupy

Szereg trenddw, w tym tendencja do tworzenia mniej formalnej atmosfery w miejscu pracy,
wzmochienie pozycji kobiet i wzrost konsumpcji, zmienity w ostatnich latach stosunek konsumentéw do
bizuterii. W wyniku sprecyzowania zasad ubioru zaréwno w pracy, jak i przestrzeni spotecznej, wielu
konsumentéw nie odczuwa juz potrzeby ograniczania noszenia bizuterii do formalnych okazji, coraz
czesciej noszac zardwno bizuterie elegancka, jak i kostiumowg jako akcesoria codziennego uzytku.
Podobnie, chociaz wczesniej kupowane gtéwnie przez mezczyzn jako prezenty dla kobiet, zwiekszone
okazje do korzystania z nich i zacheta do , pokazywania sie” w mediach spotecznosciowych sprawity, ze
kobiety coraz czesciej same kupujg swojg bizuterie, czesto kupujac tansze produkty, ale wiecej sztuk na
raz niz poprzednio czynili to dawcy prezentéw. Wreszcie, poniewaz konsumenci coraz czesciej
spogladaja na platformy medidw spotecznosciowych, takie jak Instagram, aby odkrywaé nowe produkty i
marki, zbieznos¢ tych trenddéw spowodowata powstanie kilku marek bizuterii znajgcych media
spotecznosciowe, takich jak Catbird z Brooklynu, ktdre odniosty sukces w marketingu sprzedajac
niedrogie i modne elementy codziennej bizuterii dla samozatrudnionych kobiet, gtéwnie kosztem

tradycyjnej bizuterii.

Diamenty hodowane w laboratorium moga stanowi¢ konkurencje dla tradycyjnej bizuterii

Poniewaz konsumenci coraz czesciej domagajg sie produktéw wytwarzanych w sposéb etyczny
i zréwnowazony, diamenty hodowane w laboratorium zyskujg popularnos¢ jako $wiadoma
i optacalna alternatywa dla wydobywanych diamentéw. W rezultacie gracze jubilerscy, od
miedzynarodowych producentéw diamentéw po lokalne butiki i start-upy wspierane kapitatem
wysokiego ryzyka, zaczeli sprzedawaé hodowane w laboratorium diamenty w USA wspierajac to
odpowiednimi komunikatami marketingowymi. Globalny gigant wydobywczy De Beers wprowadzit na
rynek bizuterie Lightbox latem 2018 r., aby zardwno czerpaé¢ zyski z rosngcego rynku, jak

i uczestniczy¢ w rozmowach wokdét diamentédw hodowanych w laboratorium, pozycjonujgc rézowe,

_ ___ gasan
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niebieskie i biate diamenty hodowane w laboratorium jako przystepng cenowo opcje modnej bizuterii.

Linia Swarovski Atelier Swarovskiego przede wszystkim podkresla etyczne

i zréwnowazone zalety diamentéw Swarovski Created Diamentéw uzywanych w bizuterii,

a Diamond Foundry zachwala zdolnosciami rzemieslniczymi, ktére umozliwiajg produkcje kamieni o
idealnie proporcjonalnych ksztattach. Podczas gdy komunikaty marketingowe dotyczgce diamentéw
hodowanych w laboratorium rdznia sie w zaleznosci od marki i w zaleznosci od tego,

w jaki sposdb starajg sie pozycjonowac swoje klejnoty, ogdlnie nizsze ceny diamentéw hodowanych w
laboratorium niz wydobywane diamenty obnizg $rednie ceny jednostkowe i zwiekszg sprzedaz

detaliczng bizuterii wysokiej jakosci w ciggu okres prognozy.

Rysunek 5 Wartos¢ rynku bizuterii w USA

Wartos¢ rynku bizuterii USA

[mln USD]

74 000 72 895
72 000 70954
70000 68705
68000 65821
66000 64 000
64 000 62929
62000
60000
58 000
56 000

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Zrédto: Euromonitor

Na podstawie powyzszych danych rynek na przestrzeni lat 2014-2019 rdst z dynamika 3% CAGR.

Prognozuje sie utrzymanie dynamiki, z lekkim zwolnieniem na poziomie 2,13% CAGR w latach 2020-

2024.
. e
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Rysunek 6 Prognoza wielkosci rynku bizuterii w USA w latach 2020-2024

Prognoza wielkosci rynku bizuterii USA w
latach 2020-2024 [mlIn USD]

82000
81364
80000
78000

76000

74000
72000

70000
2020 2021 2022 2023 2024

Zrédto: Euromonitor

Wartos$¢ rynku Nowego Jorku
Przy utrzymaniu zatozenia udziatu rynku Nowego Jorku w catym rynku USA na bazie udziatu
spofeczenstwa, tj. 3% catej ludnosci USA zamieszkuje Nowy Jork, ponizej przedstawiono prognozy

wartosci tego rynku dla lat 2020-2024.

Tabela 4 Prognoza wartos$ci rynku bizuterii w Nowym Jorku

Wartosé rynku Nowego Jorku

Wartos¢ rynku USA [min USD]

[min USD]
2020 74780 2243
2021 76498 2295
2022 78180 2345
2023 79820 2395
2024 81364 2441

Zrédto: Euromonitor

Zwazywszy na obecng skale dziatalnosci przedsiebiorstwa (poczatkowa faza rozwoju) oraz ekskluzywny
charakter prowadzonej dziatalnosci skuteczno$¢ wejscia przedsiebiorstwa na nowy rynek zbytu w
gtéwnej mierze zaleze¢ bedzie od podejmowanych przez nig dziatan i decyzji na poziomie
mikroekonomicznym, nie za$ wskaznikdw makroekonomicznych. W celu przyblizenia otoczenia
rynkowego ponizej przedstawiono jednak dane dotyczgce zatrudnienia w branzach pokrewnych w stanie

Nowy Jork. Branzami wystepujgcymi w statystyce stanowej i najbardziej zblizonymi do dziatalnosci

_ ___ gasan
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przedsiebiorstwa sg rekodzielnictwo artystyczne oraz projektowanie mody. Dla powyzszych obszaréw

zaprezentowano dane w niniejszych tabelach.

Tabela 5 Zatrudnienie w sektorze rekodzielnictwa artystycznego (poréwnanie miedzy stanami)

Zatrudnienie Zatrudnienie na w nMae?:)adnzaenia w r':ef(i)ii:?enia
(taczne) 1 000 stanowisk g:; dz?nowego yrofznego
Alabama 100 0,053 15,88 33030
Arizona 100 0,037 20,67 43 000
California 340 0,020 23,21 48 280
Colorado 140 0,052 18,17 37790
Connecticut 30 0,018 * *
Florida *x *x 20,46 42 560
Georgia 140 0,033 23,51 48 900
lllinois *x *x 25,86 53 800
Indiana 40 0,014 15,99 33270
Kentucky 130 0,069 13,76 28 610
Louisiana *x *x 15,19 31590
Maryland 80 0,029 28,60 59 490
Massachusetts *x *x 21,37 44 440
Michigan 100 0,022 20,33 42290
Minnesota 70 0,025 20,20 42 020
Missouri *x *x 13,25 27 560
Nebraska 50 0,050 19,63 40 830
Nevada 30 0,025 19,58 40720
New Hampshire 50 0,070 14,38 29900
New Jersey 70 0,017 21,60 44 920
New Mexico ** ** 15,89 33060
New York 170 0,018 28,67 59 630
North Carolina 80 0,018 21,13 43 940
North Dakota 30 0,077 19,95 41 490
Ohio 130 0,024 17,75 36920
Oregon 30 0,017 24,93 51 860
Texas 470 0,039 17,66 36730
- s
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Utah 120 0,082 14,91 31020
Vermont 50 0,165 16,35 34000
Virginia 90 0,023 * *
Washington 30 0,010 21,95 45 660
Wisconsin 60 0,020 19,11 39740
Wyoming 40 0,134 15,22 31670

Zrédto; Occupational Employment and Wage Estimates 2018, Bureau of Labor Statistics; Dane dla

kategorii “Craft Artists”;

Pod wzgledem zatrudnienia w branzy rekodzielnictwa artystycznego stan Nowy York zajmuje czotowa
pozycje. Kolejnymi stanami sg Kalifornia oraz Floryda. Pod wzgledem parametru mediany rocznych
wynagrodzen stan Nowy Jork zajmuje 2. pozycje po stanie Alabama ora przed stanem Kalifornia.
Powyzsze swiadczy to o duzym potencjale obszaru Nowego Yorku do wprowadzania produktéw z branzy

jubilerskiej.

Tabela 6 Zatrudnienie w sektorze projektowania mody (poréwnanie miedzy stanami)

Mediana Mediana
Zatrudnienie Zatrudnienie na
wynagrodzenia wynagrodzenia
(taczne) 1 000 stanowisk
godzinowego rocznego
Alabama ** *k 47,30 98 380
Arkansas 40 0,032 29,71 61 800
California 6 480 0,381 45,79 95 250
Colorado 120 0,046 30,34 63110
Connecticut 40 0,025 34,75 72 280
Florida 540 0,063 27,77 57770
Georgia 460 0,104 34,62 72010
Hawaii 50 0,078 24,42 50 800
Indiana 70 0,022 * *
Kansas 90 0,062 31,48 65 490
Maine 100 0,157 38,72 80540
Maryland 40 0,016 31,01 64 500
Massachusetts 460 0,130 37,49 77 990
Michigan 210 0,049 29,84 62 070
Minnesota 60 0,022 25,26 52 540
- e
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Missouri 110 0,040 * *
Montana 30 0,065 * *
New Hampshire 80 0,127 * *
New Jersey 290 0,072 33,48 69 640
New Mexico 50 0,057 32,67 67 960
New York 7 550 0,804 46,07 95 830
North Carolina 190 0,044 34,29 71330
Oregon 500 0,268 36,40 75710
Pennsylvania *x *x 26,36 54 840
South Carolina 50 0,023 36,11 75110
Tennessee 110 0,037 * *
Texas 200 0,016 36,65 76 240
Utah 80 0,054 20,96 43610
Washington 500 0,152 32,02 66 600
Wisconsin 170 0,060 22,09 45 940

Zrédto; Occupational Employment and Wage Estimates 2018, Bureau of Labor Statistics; Dane dla

kategorii “Fashion Designers”;

W branzy projektowania mody stan Nowy Jork zajmuje 3. pozycje w kraju pod wzgledem zatrudnienia.
Kolejno za Teksasem i Kalifornig. Pod wzgledem mediany rocznych wynagrodzen jest wiodgcym
osrodkiem w kraju. Nastepnymi stanami sg Maryland i lllinois.

Analizujgc powyzsze dane warto zwrdci¢ jednak uwage, iz obejmujg one wytgcznie osoby zatrudnione i
pomijajg takie formy zatrudnienia jak samozatrudnienie, ktére sg wyjgtkowo popularne w branzy.
Powinnos¢ ta moze prowadzi¢ do znieksztatcenia obrazu wynikajacego z danych. Niezaleznie od
znieksztatcen statystycznych nalezy skonkludowaé, iz stan Nowy Jork, a w szczegdlnosci aglomeracja

Nowy Jork sg wtasciwymi i wyjgtkowo perspektywicznymi lokalizacjami do sprzedazy produktéw marki.

2.4 Prognozowane zmiany na rynku w aspektach gospodarczym, spotecznym oraz

finansowym

Perspektywy gospodarcze USA sg w dobrej kondycji wedtug kluczowych wskaznikdw ekonomicznych.
Najbardziej krytycznym wskaznikiem jest produkt krajowy brutto, ktéry mierzy produkcje krajowa.
Oczekuje sie, ze stopa wzrostu PKB utrzyma sie w przedziale od 2% do 3%. Prognozuje sie, ze bezrobocie

utrzyma sie na naturalnym poziomie. Nie ma zbyt duzej inflacji ani deflacji. Wzrost PKB w USA spowolni

_ ___ gasan
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do 2,1% w 2019 r. Z 3% w 2018 r. Bedzie to 2% w 2020 r. | 1,8% w 2021 r. To zgodnie z najnowszg
prognozg opublikowang na posiedzeniu Federalnego Komitetu Otwartego Rynku 19 czerwca 2019 .
Stopa bezrobocia wyniesie $Srednio 3,6% w 2019 r. Wzrosnie nieznacznie do 3,7% w 2020 r. | 3,8% w
2021 r. To mniej niz wynosi cel 6,7%. Inflacja wyniesie srednio 1,5% w 2019 r., wzrosnie do 1,9% w 2020
r.i2,0% w 2021 r. Stopa inflacji bazowej usuwa niestabilne ceny gazu i zywnosci, co jest preferowane
przy ustalaniu polityki pienieznej. Stopa inflacji bazowej wyniesie $rednio 1,8% w 2019 r., 1,9% w 2020 r.
| 2,0% w 2021 r. Stopa bazowa jest nieco nizsza niz docelowa stopa inflacji. Moze to zmusi¢ System
Rezerwy Federalnej do obnizenia stop procentowych. Historia i prognoza inflacji w USA stanowi dobrg
podstawe do prognozowania poziomu inflacji w nadchodzacych latach. Prognozuje sie, ze produkcja w
USA wzrosnie szybciej niz ogdlna gospodarka. Fundacja MAPI twierdzi, ze wiekszy wzrost kapitatu i
wyzszy eksport przyspieszg produkcje. Przewiduje, ze produkcja wzro$nie o 3,9% w 2019 r. Spowolni
nieznacznie do 2,4% w 2020 r.11,9% w 2021 r.

Federalny Komitet Otwartego Rynku obnizyt obecng stope procentowa funduszy do 2,25% na dzien 31

lipca 2019 r. Nie oczekuje podwyzszenia tej stopy procentowej w dajacej sie przewidzieé przysztosci.

. e
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3. Analiza mozliwosci sprzedazy przez przedsiebiorstwo na

rynek USA

3.1 Ocena tatwosci prowadzenia dziatalnosci na terenie USA

Ocena tatwosci rozpoczecia dziatalnosci zostata oceniona na podstawie rankingu ,ease of doing
business”. Ranking fatwosci rozpoczecia biznesu pozwala uchwyci¢ luke miedzy wynikami
ekonomicznymi a miarg najlepszych praktyk w catej prébie 41 wskaznikow dla 10 tematow Doing
Business (wskazniki regulacji rynku pracy jest wytaczony). Na przyktad w celu rozpoczecia dziatalnosci
gospodarczej w Nowej Zelandii i Gruzji wymagana jest najnizsza liczba wymaganych procedur (1). Nowa
Zelandia ma réwniez najkrétszy czas na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej (0,5 dnia), podczas gdy
Stowenia ma najnizszy koszt (0,0).

USA w ponizszym zestawieniu plasuje sie na 8 miejscu sposréd 190 panstw analizowanych w ramach
rankingu. Tak wysokg pozycje uzyskato dzieki wysokiej pozycji wielu sktadéw rankingu, tj. fatwos¢

uzyskania kredytu, zawieranie umodw na terenie USA, rozwigzywanie sporéw prawnych itd.

Tabela 7 "Ease of doing business"

| Miedzynarodowy

Gospodarka
ranking

Nowa Zelandia

Singapur

Dania

Hong Kong

Korea

Gruzja

N| o o B W N

Norwegia

Zrédto: World Bank
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3.2 Analiza SWOT

Mocne strony Stabe strony

1. Wysoka jakos¢ wytwarzanych produktow - 1. Odlegtosé i koszty logistyczne zwigzane z
oferta potrafi spetni¢ oczekiwanie dostawq towaréw - potencjalnie klienci/
wymagajgcych klientow dystrybutorzy moga nabywac towary z
2. Ekskluzywna linia produktéw - panstw takich jak Chiny
nakierowana na konkretna grupe odbiorcow 2. Znajomos¢ rynku/ konkurencji - mniejsza w
3. Stata dostepnos¢ towaréw w magazynie - poréwnaniu do graczy lokalnych znajomos¢
daje mozliwo$¢ szybkiej realizacji rynku docelowego
zamo6wnienia 3. Znaczqce zmiany legislacyjne - zaostrzenie
4. Produkty firmy sq unikalne w skali wymo_g(’)w formalnych dOtYCZ%CYCh obsggréw
Swiatowej (zaréwno wzor jak i sposéb zwigzanych z produktem, niezgodnos¢ z
wykonania) ustawami i innymi przepisami

Zagrozenia
Szanse

1. Stabsza znajomos¢ rynku docelowego - moze

1. Obecnos¢ na rynkach wielu krajéw - jednym SUEAICE c e e G

z zatozen jest obecno$¢ na wielu 2. Ryzyko skopiowania produktu - konkurencja
rozwijajacych sie rynkach moze skopiowaé rozwigzania stosowane w

2. Duzy potencjat rynku bizuterii USA SO

3. Brak lub zbyt powolne tempo akceptacji
nowego produktu przez potencjalmych
klientow

3.3 Analiza konkurencji oraz nabywcéw na rynku USA i NY

Rynek USA jest silne zdominowany przez powszechnie ropoznawalnych producentéw bizuterii, ktérzy
niestanowig bezposredniej konkurencji dla produktéw ze wzgledu na inng, potencjalng grupe dcelowa

produktéw firmy.

—_ e
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Rysunek 7 Udziat najwiekszych graczy na rynku USA w 2018 roku

Udzial w rynku USA nawiekszych graczy z branzy
w 2018 roku [%]

0,20% _ 0,20%

0,40%
0,60% ‘.
1,70%
0,60%
= Tiffany & Co. Pandora = Cartier = Blue Nile
= Van Cleef & Arpels = Claire's Stores Alex & Ani Swarovski
Fossil Group = Piaget .

Zrédto: Euromonitor

Zgodnie z rysunkiem 7 rynek bizuterii w USA jest bardzo rozdrobniony, gdzie 10 gtéwnych graczy stanowi
tylko 8,5% rynku. Swiadczy to o réznorodnych gustach klientéw na tym rynku, co jest silnie zwigzane ze
strategigfirmy na nowym rynku.

Potencjalnym odiorcg produktéw firmy s3 odbiorcy zainteresowani ciekawg, niespotykang

i nie popularng bizuterig niszowa. Dlatego do bezposredniej konkurencji spotki naleze¢ bedg m.in.:

Tabela 8 Zestawienie konkurencji na rynku USA i NY

Kategoria
Nazwa Kategorie
Opis firmy Cenowa
spotki  produktowe
[USD]
- Pierscionki
Nowoczesny dom z bizuterig, ktdrego celem jest tworzenie
- Kolezyki odwaznych, oryginalnych bizuterii najwyzszej jakosci. Klejnoty 1.000-
X
Baker & Black sg wytwarzane w Nowym Jorku przy uzyciu 18- 6.000
'- Naszyjniki
karatowego ztota i szlachetnych kamieni.
'- Bransoletki
- e
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- Polska

t

- Opaski
weselne
- Pierscionki Bizuteria moze by¢ wykonana z haute, cennych materiatow,
takich jak 18-karatowe ztoto, diamenty i barokowe perty, ale jej
misternie wykonane projekty majg bardzo ludzkg jakosc.
- Kolczyki
bizuteria nasyca uzytkownika energig, a jej dzieta oferujg
y 1.000-7.500
zabawne, osobiste i wysoce artystyczne podejscie do dobrej
- Naszyjniki bizuterii.
Klejnoty Baker & Black sg wytwarzane w Nowym Jorku przy
' Bransoletki uzyciu 18-karatowego ztota i szlachetnych kamieni.
- Pierscionki
- Kolczyki Wysokiej klasy linia bizuterii ze Swiezym spojrzeniem na styl
| starego $wiata. Zainspirowany klasycznym pieknem i symbolika
‘- Naszyjniki
z antycznych brelokéw i tancuszkéw do zegarkéw europejskich, a | 2.00-11.000
- Bransoletki | zwtaszcza gteboko osobistych elementéw epoki wiktoriariskiej,
_Breloczki stworzyt niesamowitg kolekcje debiutéw dla kobiet i mezczyzn.
- Spinki do
mankietow
- Pierscionki Projektantka bizuterii z Nowego Jorku specjalizujgca sie w
) bizuterii ze ztota i diamentéw. Bizuteria wykonana z 18-
- Kolczyki 1.000-
Zi karatowego ztota i diamentdw jest nowoczesna, ale
. o 15.000
- Naszyjniki charakterystyczna i przesuwa granice, ktore charakteryzuja
bizuterie.
'- Bransoletki zutene
- Naszyjniki
Kolekcja oparta jest na leksykonie symboli pochodzacych z
-Medaljony réznych kultur i okresdw z zamiarem stworzenia integracyjnego
zii -Pierécionki jezyka, ktéry nie tylko spodoba sie do indywidualnosci 500-7.000
wspotczesnego konsumenta, ale takze celebruje zbidr wartosci,
-Bransoletki , . .. L
ktore sg wieksze niz wartosé¢ samego ztota.
-Kolczyki
- e
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- Bizuteria
meska
Zrédto: Market Research

Ze wzgledu na stosunkowo wysoka kategorie cenowga zwigzang z wysokg jakoscig oraz oryginalnym
designem firmy konkurowa¢ bedzie na rynku docelowym o zdobycie zaufania oraz gustu potencjalnych
klientéw. Nabywcy produktéw spétki powinni charakteryzowaé sie niskg elastycznoscig cenowsa, co
oznacza ze gtéwnym deteminantem zakupéw bedzie cze$¢ wizualna produktéw. Zaktadanym
potencjalnym odbiorcg produktéw bedg nabywcy ze sktonnoscig do zakupdw luksusowych, szukajgcych
niespotykanych, unikatowych produktdw charakteryzujgcych sie znaczacg jakoscia. Silny wptyw medidw
spotecznosciowych wykreowat sktonnosé¢ do poznawania nowych marek, nie tak dostepnych jak np.

Tiffany and Co., Cartier itd. To wtasnie do takich odbiorcéw swoje produkty powinien kierowac firma.

Polityka cenowa na terenie USA, a w szczegdlnosci Nowego Jorku

Na bazie opracowanej analizy rynkowej oraz analizy konkurencji rekomenduje sie spétce polityke
cenowg adekwatng do polityki prowadzonej na terenie Polski. Polityka cenowa firm oferujgcych
produkty luksusowe powinna by¢ zachowana na wysokim poziomie. Waznym jest takze, zeby wraz z
uptywem czasu te same produkty drozaty. Jesli potencjalny klient zauwazy regularny wzrost cen
produktéow, to moze uznaé, ze pozycja marki jest stabilna i warto naby¢ oferowany przez nig produkt.
Aby utrzymaé swdj produkt na bardzo wysokim poziomie nalezy przestrzega¢ wiele zasad. Jedng
z nich jest zachowanie najwyzszej jakosci w doborze surowcow, obstugi, komunikacji czy dystrybucji
danego towaru. Nalezy pamietaé, ze efekt prestizu to sita napedowa débr luksusowych, a cena
to jeden z czynnikdw przyczyniajacych sie do tego stanu rzeczy. Firmy muszg oprzeé sie pokusie
zwiekszania liczby produktéw czy udziatu w rynku, bez wzgledu na atrakcyjnosé towaru — ma byé on
unikatowy i trudno dostepny dla pozostatych. Jesli nie chcemy obnizy¢ segmentu musimy pamietac, aby
zdecydowanie unikaé obnizek, promocji czy ofert specjalnych — tego typu dziatanie moze spowodowac
utrate reputacji.

Dodatkowo ze wzgledu na charakterystyke produktéw nie rekomenduje sie rozrdznienia polityki

cenowej ze wzgledu na miasto sprzedazy produktow.

3.4 Analiza sposobdéw wejscia na rynek i kanatéw sprzedazy

Podstawowa forma rozwoju — eksport — jest oparta na wymianie transakcyjnej i jest gtdwng forma
internacjonalizacji polskich matych i Srednich przedsiebiorstw. Z uwagi na niskie zaangazowanie

inwestycyjne ze strony przedsiebiorstwa, rozwigzanie to cechuje sie niskim ryzykiem, lecz jednoczesnie
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limituje uzyskanie petnych korzysci z tytutu internacjonalizacji dziatalnosci. Zapewnia jednak dostep do
nowych nabywcéw produktow i ustug oferowanych przez przedsiebiorstwa na docelowych rynkach
zagranicznych.

Mate i Srednie przedsiebiorstwa charakteryzujgce sie, z jednej strony, niewielkimi dostepnymi srodkami,
a z drugiej strony, mobilnoscig, kreatywnos$cig i innowacyjnoscig niejednokrotnie rozpoczynajg rozwéj
miedzynarodowy wifasnie od eksportu. Dzieki tej formie mogg nie tylko zaistnieé na zagranicznych
rynkach, lecz takie poznaé preferencje rynku oraz przede wszystkim nawigza¢ dalszg wspodtprace z
nowymi klientami, ktéra to z kolei czesto moze owocowac¢ dalszymi formami rozwoju
miedzynarodowego.

Przedsiebiorstwa, ktdrych celem jest internacjonalizacja, mogg formowaé swojg obecnosé i pozycje na
rynkach zagranicznych réwniez w innych formach organizacyjnych. Do podstawowych form
internacjonalizacji, poza tradycyjnym eksportem, naleza:

o Utworzenie nowego przedsiebiorstwa — formowanie nowego przedsiebiorstwa na nowym
rynku wigze sie z wysokimi kosztami i duzym ryzykiem po stronie przedsiebiorstwa inicjujgcego
taki proces. Niezbedne jest budowanie od podstaw bazy klientéw, zasobdw ludzkich, pozycji
rynkowej oraz wdrazania strategii marketingowe;j. Zaletg tego rozwigzania jest petna kontrola
nad formg budowanego biznesu.

¢ Integracja z innym przedsiebiorstwem - mozliwo$¢ pozyskania istniejgcych zasoboéw firmy
takich jak wyksztatcona kadra, doswiadczeni sprzedawcy handlowi, funkcjonujace procesy oraz
istniejacy klienci; dobrze zintegrowany nowy element biznesowy, jakim jest przejeta inna
firma, moze wspomdc proces sprzedazy produktédw i ustug oraz obnizy¢ koszty — dwie
najwazniejsze dzwignie warunkujgce przychdd.

e Spotka typu “joint venture” — wybdr tej metody pozwala na pozyskanie wybranych nowych
mozliwosci bez ponoszenia ryzyka i kosztdw istniejagcych w przypadku przejmowania firmy i
integracji. Taka wspdtpraca zazwyczaj pozwala wprowadzi¢ nowe produkty na rynek. Partnerzy
spotek stosujg wzajemne zasoby technologiczne oraz majg mozliwos¢ pozyskiwania
wzajemnych klientéw. Waznym elementem jest wifasciwa negocjacja umowy tak, by
dostarczata oczekiwanych korzysci.

e Sprzedaz licencji — metoda ta jest stosunkowo tatwa do wdrozenia i jest nieobarczona wysokim
ryzykiem; co wazne koszty wdrazania w takim przypadku sg pomijalnym elementem.
Dominujacym elementem jest posiadanie pozadanej technologii oraz znalezienie partnera

biznesowego gotowego wykupienia licencji.
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e Przedstawicielstwa / Dystrybutorzy — to metoda zblizona do spétek typu joint venture jednak
z duzo bardziej waskim obszarem dziatan wspdlnych; zazwyczaj rola partneréw sprowadza sie

do transakcji i zapewnienia wtasciwego funkcjonowania kanatu dystrybucji towaréw gotowych.

Rozwdj polegajacy na uruchomieniu przedstawicielstwa lub filii oraz budowa sieci dystrybucji za granica
oznacza wysokie zaangazowanie kapitatowe przedsiebiorstwa. Jednoczesnie zarzgdzanie operacyjne
moze byc¢ przeniesione do kraju docelowego. Taka forma internacjonalizacji wymaga zaangazowania w
bezposrednie inwestycje zagraniczne — sg one narazone na ryzyko ekonomiczne oraz polityczne
wystepujace w danym kraju. Z drugiej strony taka forma prowadzi do objecia kontrolg wszystkich dziatan
biznesowych na rynku docelowym, a przez to ogranicza ryzyko ze strony potencjalnych partneréw
zagranicznych.

Powyzsze skrajne formy dziatania prowadza czesto do posrednich form internacjonalizacji: spétek joint-
ventures, udzielanie licencji, alianse. Te formy pozwalajg z kolei uzyska¢ witasciwe korzysci, nie

pociggajac za sobg zbyt wysokiego ryzyka i naktadow kapitatowych.

W przypadku firmy podstawowg formg prowadzenia eksportu bedzie sprzedaz poprzez dystrybutoréw w
postaci sklepéw/ hurtownikow specjalizujacych sie w sprzedazy bizuterii
z odpowiedniej kategorii cenowej oraz produktowej reprezentowanej przez firme. Rekomendowane
jest nawigzanie wspotpracy zaréwno ze sklepami stacjonarnymi (,showroom”), ktére w swoim portfolio
skupiajg réznych producentdw bizuterii z catego $wiata, oraz ze sklepami internetowymi oferujgce
nawet szerszy zakres produktowy (np. ubrania, akcesoria i w tym bizuteria). Firma dzieki wysokiej
jakosci produktom oraz ponadczasowym projektom bedzie pozgdanym partnerem na rynku USA.
Wedtug specjalistow, firmy z USA chetnie nawigzujg wspdtprace z polskimi spotkami, ktérych produkty
charakteryzuja sie wysokg jakos$cig. Dodatkowo inne spétki z kategorii produktowej luksusowej, niszowej
bizuterii, m.in. te ktére zostaty okreslone jako bezposrednia konkurencja, podkreslaty swojg historie
stojacag za projektami marki, dlatego zdecydowanie podczas poszukiwania partneréw na rynku USA,

firma powinna utozsamiad sie ze swojg historig oraz kreowa¢ swojg autentycznosé.

Waznym aspektem w przypadku poszukiwan odpowiedniego kontrahenta jest informacja w jaki sposdéb
najlepiej do niego dotrzeé- na bazie danych similarweb.com oraz bezposredniego wyszukiwania
konkretnej spotki w wyszukiwarce. Oznacza to, ze tego rodzaju spétki nie reklamujg sie w sieci oraz nie
probujg pozyskaé w taki sposdb nowych kontrahentow, wiec w pozyskiwaniu nowych partnerow
biznesowych zdecydowanie postuzy firmie lista potencjalnych kontrahentéow przygotowana jako

zatgcznik dokumentu.

_ ___ gasan
Agencja R,ozwoju Pomorza S.A. STR. 23 Pomor5k|

BROKER EKSPORTOWY




Eﬂ?g::jzsiie Rzeczpospolita $ URZAD MARSZALKOWSKI Unia Eurokpej.zka -
o Europejski Fundusz
Sl s mie 8 - Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Btk

Znaczacg determinantg powodzenia na rynku USA bedzie dobdér odpowiedniego partnera
reprezentujgcego spotke na tym rynku. Odpowiedniego dystrybutora okresla¢ bedzie zakres firm
i produktéw jakie posiada w swoim portfolio. Jest to szczegdlnie waine, w celu dotarcia do
odpowiedniej grupy docelowej. ldentyfikacja z niewtasciwym przedstawicielem na rynku moze
spowodowac¢ nie dotarcie do odpowiedniego odbiorcy, co skutkowac¢ bedzie niepowodzeniem

przedsiewziecia.

Rekomendowany jest eksport produktdw na caty obszar USA, ze szczegdlnym uwzglednieniem rynku

Nowego Jorku, ze wzgledu na duzy potencjat popytowy oraz koncentracje znaczgcych sprzedawcow.

Dodatkowo firma w ramach ekspansji na rynek USA, rozwijajac swojg marke rozwaza mozliwosci
oferowania swoich ustug dla lokalnych producentéw. Dzieki rozwinietych i opracowanych metodach
produkcyjnych ta dziatalno$¢ mogtaby stanowi¢ dodatkowe 7Zrdédto przychodu dla spétki poza
podstawowym zrédtem jakim bedzie sprzedaz produktéw spoétki. Zdecydowang przewagg w ustugach

oferowanych dla lokalnych przedsiebiorcéw bedg niskie koszty produkcji.

3.4.1 Potencjalne lokalizacje geograficzne
W ramach internacjonalizacji rekomenduje sie sprzedaz do osrodkéow populacji USA, gdzie
skoncentrowana jest wiekszos¢ ludnosci potencjalnie zainteresowanej produktami firmy. Zgodnie z
danymi odnosnie PKB w podziale na regiony sg to (ranking z 2017 roku):
1. Nowy Jork
Los Angeles
Chicago

2

3

4. Dallas
5. Washington
6

San Francisco

3.4.2 Dziatania marketingowe i promocyjne

Do gtéwnych trendéw marketingowych w branzy bizuteryjnej na terenie USA, nalezg:

1. Tworzenie historii odwotujacych sie do emocji - W wiekszosci marek wymienionych jako

potencjalna konkurencji spétki za bizuterig stoi ,historia”- dla przyktadu: ,Naszym celem jest
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spofeczna i Srodowiskowa odpowiedzialnos¢ w spofecznosci bizuterii. Megan jest zaangazowana
w ochrone tej pieknej Ziemi, jej najwiekszego zasobu i ostatecznej inspiracji. Uzywamy ztota
pochodzgcego z recyklingu z nielicznymi wyjgtkami | zawsze staramy sie podejmowac
wyksztatcone i odpowiedzialne decyzje dotyczqce pozyskiwania.”

Szczegblnie wazna w tym punkcie jest konsekwencja w podazaniu ustalong i opracowang
historig marki;

2. Koncentracja marketingu wokoét waznych wydarzen zyciowych - Lokalne marki bizuterii w USA
skupiaja sie na zbudowaniu kalendarza waznych wydarzen wokét ktéry nastepnie kreowany jest
marketing, np. kampania zwigzana z dniem matki itd.;

3. Budowanie reputacji online dzieki odpowiednim recenzjom - Dzisiejsi konsumenci, ktdérzy nie
majg jeszcze relacji z jubilerem, szukajg recenzji online. Rozwazane jest wychodzenie do
klientow w ramach marketingu i prosba o zostawienie odpowiedniej recenzji. Zdobycie
odpowiedniej reputacji online pozwoli wykorzystac¢ to w innych dziataniach marketingowych, a
takze w mediach spotecznosciowych;

4. Reklamy bogate w tresci - Niezaleznie od tego, czy sg to pieknie zaprojektowane zdjecia na
Instagramie, czy pogtebione historie na Facebooku lub na blogu, konsumenci sg spragnieni
kolejnych historii i informacji. Wazne jest zainwestowanie odpowiedniej ilosci czasu w celu
dotarcia do klientéw i obserwujgcych za posrednictwem medidéw spotecznosciowych oraz czeste
ulepszanie postéw, aby zwiekszy¢ widocznosc¢ i zwiekszy¢ swiadomosc ukierunkowanych danych
demograficznych. Facebook ma wiele narzedzi do dostrojenia i zawezenia zakresu postéw oraz
upewnienia sie, ze adresowane dane demograficzne sg odpowiednie, bez wzgledu na region,
wiek lub pte¢;

5. Odpowiednia identyfikacja rynku docelowego - Pierwszym krokiem powinno by¢ ustalenie
docelowej grupy klientéw, do ktérej produkty majg byc¢ skierowane na rynek. Nalezy
zidentyfikowa¢ kto jest czescig spotecznosci, dlaczego s czescia docelowej wersji
demonstracyjnej i jakg majg wartos¢ jako konsumenci? Nastepnie okresli¢, co wyrdznia firme -
na tej podstawie firma otrzymuje peten obraz swojej marki (w przypadku analizowanej firmy
beda to klienci cenigcy dobrej jakosci, nie komercyjng bizuterie, szukajgcy nieoczywistych
marek). Po zidentyfikowaniu i okresleniu grupy docelowej nalezy zbudowaé wokét tego
odpowiednig tresc- stworzy¢ gtos marki, zrobi¢ odpowiednia sesje zdjeciowa, nawigzac kontakty
z klientami. Kolejnym krokiem jest przydzielenie srodkéw na budzet reklamowy i zaplanowanie
okreslonych kampanii. Po zaplanowaniu budzetéw i kampanii nalezy skorzysta¢ z wysokiej

jakosci tresci i rozpoczagé testy A/ B;
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6. Dostosowanie reklam do rynku docelowego - Firma DeBeers stynnie zamienita diamenty w
cenny i poszukiwany kamien, ktérym sg dzisiaj, a sposéb, w jaki to zrobili, jest bardzo pouczajacy
w kwestii tego, w jaki sposéb powinnismy sprzedawadé bizuterie kobietom lub mezczyznom. De
Beers wymyslit zdanie: ,Diament jest wieczny”, ale uzywat go inaczej dla mezczyzn i kobiet.
Kobiety musiaty by¢ przekonane, ze diament jest Zrytualizowanym przedstawieniem mitosci,
zaangazowania i matzenstwa. Z drugiej strony mezczyzni chcieli po prostu wiedzie¢, co to jest
,warte”. DeBeers zapytat mezczyzn: ,Jak sprawié, by dwumiesieczna pensja trwata wiecznie?”
Oczywistg odpowiedzig byto - kup jej diament. Poniewaz diament jest wieczny. Prawda
ujawniona w ich badaniach jest taka, ze mezczyzni postrzegali prezenty dla zon jako inwestycje
w ich zwigzek. Kobiety postrzegaty to jako symbol ich mitosci i zaufania do zaangazowania
mezczyzny. Jest to przydatna wiedza, o ktérej nalezy pamieta¢ piszagc kopie sprzedazy dla
mezczyzn lub kobiet w sklepie jubilerskim;

7. Obstuga klienta - Dobra obstuga klienta moze budowaé reputacje sklepu. Kiedy konsument
dokonuje sporego zakupu, czy to diamentowego pierscionka zareczynowego, czy ztotej
bransoletki, chce uzyskac¢ najlepszy produkt w najlepszej cenie. Ale oczekuje réwniez, ze
sprzedawca bedzie nie tylko posiadat wiedze, ale takie zapewni doskonatg obstuge klienta.
Osiemdziesigt siedem procent klientéw dzieli sie z innymi dobrymi doswiadczeniami, a 88
procent jest pod wptywem recenzji obstugi klienta online podczas podejmowania decyzji
o zakupie. Jest to szczegdlnie wazne przy wyborze sprzedawcy/ dystrybutora reprezentujacego
produkty marki. Celem marketingowym sprzedawcy jest uspokoi¢ kupujacego, aby byt
wystarczajgco pewny, nie tylko dzieki inwestycjom w bizuterie, ale takze w zdolnosci do pomocy
w podejmowaniu decyzji dotyczacych zakupdw. lJest to szczegdlnie wazne, gdyz dzieki
odpowiedniej obstudze klienta, nie tylko wréci on po kolejne zakupy, lecz poleci produkty
rodzinie oraz znajomym;

8. Poswiecanie wiekszej uwagi klientom, ktdorzy wyrazili zainteresowanie produktem, lecz go nie
zakupili- Wiele uwagi poswieca sie przycigganiu nowych klientéw, ale wielu zaniedbuje
konwersje tych, ktorzy okazali zainteresowanie, ale sie nie przekonali. Wazne jest zbieranie
adresow e-mail klientow, ktérzy wchodzg do sklepu. Podobnie osoby odwiedzajgce sklep
internetowy mogg ulec pokusie pozostawienia swoich adreséow e-mail w zamian za przysztg
warto$é. Remarketing moze stuzy¢ do kierowania baneréw na klientow, ktérzy odwiedzili sklep
internetowy i wyszli bez zakupu;

9. Konkursy i prezenty poprzez Instagram- Jednym z najlepszych sposobdéw promowania bizuterii
jest prowadzenie konkurséw i prezentéw na Instagramie. W ramach konkursu skuteczne jest

opublikowanie posta z reklamg danej bizuterii oraz zorganizowanie konkursu, w wyniku ktérego
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za ,repost” mozna otrzymac darmowy zestaw. W jaki sposdb konkursy i prezenty pomagajg w
marketingu? Robienie upominkdw zwiekszy zaangazowanie i zacheci wiecej oséb do dzielenia
sie tresciami publikowanymi przez spétke - co spowoduje, ze wiecej oséb zobaczy Twoja
bizuterie. Wedtug ostatniego badania SproutSocial konsumenci zgtosili, ze czesciej kupujg od
marek, ktdre reagujg i oferujg promocje w mediach spotecznosciowych. Aby zmaksymalizowac
zasieg i zaangazowanie konkursu, nalezy zastanowic sie nad wydaniem pieniedzy na reklamy na
Instagramie, aby opublikowaé konkurs przed wiekszg liczbg oséb w grupie docelowej;

10. Wspotpraca z osobami promujgcymi produkty spétki o podobnych pogladach- opinia Emily
Maynard, zatozycielka i projektantka, Elva Fields- ,Kiedy zaczynatam swdj biznes jubilerski,
stworzytam liste interesujgcych, stylowych, podobnie myslqcych wiascicieli firm, kreacji i
blogerdw, ktorych podziwiatam. Dotartem do nich z propozycjq stworzenia niestandardowego
projektu specjalnie dla nich i zgodzilismy sie udostepni¢ krok po kroku proces wspdtpracy i
wynikowy projekt bizuterii zarowno na naszych stronach internetowych, jak i w mediach
spotecznosciowych. To byto tak zabawne doswiadczenie, ktore twdrczo mnie rozwineto, a takze
przyniosto swiadomos¢ (i by¢ moze nowych obserwujgcych i fandw) kazdej z naszych firm.”;

11. Budowanie bazy klientéw dzieki programom lojalnosciowym- Lightspeed Loyalty to dodatek do
popularnego systemu punktow sprzedazy Lightspeed, ktory umozliwia tworzenie programu
premiowego w celu stymulowania powtarzajacych sie transakgji
i budowania relacji z klientami. Mozna uzyé markowej aplikacji, aby ufatwi¢ klientom zbieranie
punktéow i realizacje nagréd oraz tworzy¢é automatyczne kampanie mobilne i e-mailowe z
ukierunkowanymi ofertami opartymi na nawykach klientéw;

12. Wziecie udzialu w aukcji- jest to jeden z najbardziej skutecznych sposobdéw wspierania
organizacji charytatywnej i przyciggania uwagi lokalnych medidw i spotecznosci. Jest to
szczegllnie interesujgce dla wtascicieli firm jubilerskich, poniewaz produkty przez nich
oferowane sg bardzo cenne, a wiec przyciggajg uwage publicznosci.

13. Zorganizowanie ,giveaway”- ze wzgledu na profil firmy wazne jest, aby potencjalnymi
odbiorcami rozdawanych produktéw byty osoby rozpoznawalne publicznie, ktére majg szerokie
zasiegi promocji- do najpopularniejszych stylistek bizuterii na rynku USA, z ktérymi nawigzanie
wspotpracy mogtoby okazaé sie szczegdlnie istotneNa podstawie powyzszych danych stwierdzié
mozna o znaczgcej dominacji wejs¢ bezposrednich oraz przez wyszukiwarke. Dla pierwszej
dominujgcej kategorii odwiedzin strony niezbedne bedzie pozyskanie odpowiednich
kontrahentéw, ktérzy beda odpowiedzialni za zorganizowanie reklamy, ktéra skieruje

bezposrednio na strone producenta.
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W przypadku drugiej dominujacej kategorii wejs¢ na strone 100% wyszukiwani byty to wyszukiwania

organiczne, a wiec zawieraty nazwe firmy, w zwigzku z czym brak mozliwosci okreslenia ,,keywords”.

W przypadku branzy jubilerskiej nie zaleca sie przygotowywania szczegdlnych katalogéw badz
materiatdow promocyjnych na rynku USA- rekomenduje sie wykorzystanie powyzszych technik

marketingowych na pozyskanie klientéw.

3.5 Regulacje prawne

Sposoby prowadzenia biznesu w Nowym Jorku
W USA dostepnych jest wiele form prawnych dziatalnosci gospodarczej, od najprostszej — to jest
rejestracji dziatalnosci gospodarczej w urzedzie powiatowym do spétki akcyjnej, ktérej akcje sg w obiegu
publicznym. Najpopularniejszymi formami prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w USA sa:

¢ dwa rodzaje korporacji (spétki akcyjne) tzw. C-corporation i S-corporation,

¢ limited liability company (czyli odpowiedniku polskiej spotki z 0. 0.),

e spotka jawna lub komandytowa,

e porozumienie typu joint venture, ktére moze tgczy¢ w swojej strukturze dowolne z wyzej

wymienionych podmiotow.

Wybdr jednej z trzech wspomnianych form prawnych zalezy od kilku czynnikédw: przede wszystkim od
kwestii podatkowych, tzn. czy prowadzgcy dziatalnos$¢ przewidujg znaczny dochdd juz w pierwszym roku
dziatalnosci, czy jednak przewidujg straty. W przypadku uzyskania dochodu, to S-corporation lub tez LLC
moga mieé wiecej zalet, jezeli natomiast przedsiebiorcom zalezy na kumulowaniu strat i odpisaniu ich w
latach przysztych, to C-corporation moze okazac sie najlepszym rozwigzaniem. W przypadku kiedy jeden
ze wspolnikdw mieszka za granicg (np. w Polsce), to wtedy jeden typ korporacji — S-corporation bedzie

niedostepny.

Spotki akcyjne C—corporation i S—corporation charakteryzujg sie tym, ze akcjonariusze nie ponosza
odpowiedzialnosci personalnej za zobowigzania prawne, odpowiadajg finansowo do wysokosci wktadu
(z wyjatkiem niektdrych standw np. w Nowym Jorku gtéwni akcjonariusze sg osobiscie odpowiedzialni za
niezaptacone zarobki pracownikow). Menadzerowie nie ponoszg odpowiedzialnosci osobistej, tak dtugo
jak dziatajg na rzecz spétki zgodnie ze swoimi upowaznieniami. Ponadto, kapitat w spdtce jest w petni

zbywalny i moze byé dodatkowa gwarancja.
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W spéfce C—corporation, straty spotki mogg by¢ kumulowane przez kilka lat, a nastepnie uwzglednione
w rozliczeniu podatkowym w roku, ktéry przynidst zysk. Podatki ptacone sg na poziomie federalnym i
stanowym (z pewnymi wyjatkami). Najwiekszg niedogodnoscig spétki C—corporation jest podwdjne
opodatkowanie: korporacja corocznie ptaci podatek dochodowy i optaty skarbowe, a jezeli przekazuje
dywidendy akcjonariuszom, akcjonariusze muszg zaptaci¢ podatek dochodowy od otrzymanych

dywidend.

Spotka S—corporation tym rézni sie od C—corporation, ze pozwala unikngé¢ podwdjnego opodatkowania.
S—corporation nie ptaci corocznego podatku dochodowego, tylko dochdd lub straty przekazywane
akcjonariuszom i oni sg zobowigzani uisci¢ podatek dochodowy w przypadku dochodu lub tez odpisac
sobie straty od innego dochodu, jesli korporacja poniosta straty. Dodatkowe wymagania spotki S—
corporation to:

¢ liczba akcjonariuszy spotki nie moze przekraczac 35,

e akcjonariusze muszg by¢ obywatelami amerykanskimi lub tez tzw. resident aliens,

¢ moze tez by¢ tylko jeden rodzaj akcji,

e spotkg musi by spétka krajowa.

Jezeli ktéres z tych kryteridow nie bedzie spetnione w trakcie istnienia spétki S—corporation, to straci ona
swdj status i przeksztatci sie w spotke C—corporation. Spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig (Limited
Liability Company) Spétka z ograniczong odpowiedzialnoscig — LLC — charakteryzuje sie tym, ze pozwala
unikngé podwdjnego opodatkowania, a udziat w zyskach i stratach spoétki (jezeli statut nie stanowi
inaczej) jest proporcjonalny do posiadanych udziatéw. Ponadto, podobnie jak i korporacja LLC ogranicza
odpowiedzialnos¢ cztonkdw za dtugi lub zobowigzania spétki. Ponadto, prawa do witasnosci udziatéw w
LLC nie sg swobodnie zbywalne wszyscy cztonkowie muszg zaakceptowaé zastgpienie jednego
udziatowca innym. Cztonkowie majg prawo do wycofania sie i otrzymania zaptaty za swoje udziaty
zaangazowane w czasie obecnosci w spoétce. Wszyscy cztonkowie (jezeli statut nie stanowi inaczej) maja
petne prawa do zarzadzania spétka. Istniejg 2 rodzaje spotek w tej grupie — zarzadzane przez cztonkéw i

zarzadzane z zewnatrz — przez menadzera.

Spotki osobowe podlegajg prawu stanowemu. Spétka osobowa moze miec forme spotki jawnej lub spotki
komandytowe]. Spétka komandytowa moze oferowac niektdrym wspdlnikom ochrone ograniczonej
odpowiedzialnosci, tak jak w przypadku akcjonariuszy korporacji (spétka akcyjna). Co najmniej jeden
wspdlnik w spétce komandytowej musi by¢ komplementariuszem (bardzo czesto jest to korporacja lub

spotka z ograniczong odpowiedzialnos$cig powotana do tego celu), zas komandytariusz nie moze
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prowadzi¢ spraw spotki osobowej. Spotka jawna (w niektérych stanach zwana “co-partnership”) oznacza,
ze kazdy ze wspdlnikow jest odpowiedzialny wspélnie z

innymi za dtugi lub inne zobowigzania spdtki jawnej. Nie istnieje ograniczenie odpowiedzialnosci
wspdlnika jawnego co oznacza, ze majagtek osobisty wspdlnika spotki jawnej jest zagrozony w sytuacji,
gdy majatek spotki osobowej jest niewystarczajacy dla pokrycia dtugéw. Ogdlnie rzecz biorac, zatozenie
spotki osobowej wymaga niewielu lub wrecz zadnych formalnosci, jak chociazby pisemnej umowy. W
praktyce zaleca sie jednak zawarcie umowy spétki na piSmie, aby méc wykazaé na intencje wspdlnikow
odnosnie zawarcia spétki osobowej oraz uzgodnione przez nich warunki

relacji biznesowe;j.

Rejestracja spoftki

Korporacja, spotka osobowa lub spétka z ograniczong odpowiedzialnoscig moze byc¢ zatozona i
zorganizowana w ciggu jednego lub dwdch dni. Spotki sg zaktadane i rejestrowane na poziomie
stanowym, a nie federalnym. Najczesciej rejestruje sie spétke w stanie, w ktédrym znajdowad sie bedzie
jej gtdwna siedziba. Po rejestracji spétka moze dziata¢ takze w innych miejscach w USA, skfadajac jedynie
odpowiednie dokumenty. Aby prowadzi¢ dziatalnos¢ w USA, spétka zobowigzana jest uzyskac federalny
Numer Identyfikacji Pracodawcy (EIN). Spétka uzyskuje EIN sktadajac formularz ,Internal Revenue
Service SS-4”. Spétka moze byc¢ takie zobowigzana do uzyskania odrebnego numeru identyfikacji
podatkowej w stanie, w ktéorym ma gtdwna siedzibe, a najczesciej takze w innych stanach, w ktdrych
prowadzi dziatalno$é. Nalezy zauwazyé, ze rejestracja firmy w Nowym Jorku wigze sie z najwyzszymi
czynszami, podatkami i optatami administracyjnymi. Jezeli przedsiebiorcy planuja prowadzi¢ dziatalnosé
na skale regionalng, lub tez krajowa powinni rozwazy¢ ulokowanie firmy w takich stanach jak Delaware
lub Nevada, ktére w przeciwierstwie do Nowego Jorku nie naktadajg podatkéw stanowych na dochody

uzyskane przez firmy tam zarejestrowane w innych stanach.

Zrédta pozyskiwania kapitatu/ inwestora w USA

Opcja 1: Wtasciciel firmy pozyskuje potrzebny kapitat od znajomych lub rodziny. Jest to najprostsza
opcja, poniewaz osoby pozyczajgce pienigdze/inwestujgce w nowg spotke, osobiscie znajg zatozyciela
firmy, majg do niego zaufanie i najczesciej nie bedg wymagac podpisywania dokumentéw prawnych,

pozyczek, umowy poreczenia, itp.

Opcia 2: Zatozyciel firmy pozyskuje potrzebny kapitat od oséb 3-ich, w USA nazywanych tzw. ,angel

investors”, ktdre inwestujg w spétke posiadajgcy ciekawy pomyst na biznes w USA- taka firma jest
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nazywana ,startupem” poniewaz jej koncepcja biznesowa- model biznesowy jest w fazie odkrywania i
budowania. Pienigdze uzyskane w tym modelu finansowania okresla sie na rynku amerykanskim jako
»,seed money”, a poczatkowi inwestorzy dofinansowujg amerykanskg spotke poprzez zakup obligacji z

gwarantowang opcjg zakupienia udziatéw w spétce w przysztosci, tzw. ,,convertible notes”.

Opcija 3: Firma w USA ktéra juz generuje staty dochdd z rynku amerykanskiego moze uzyskac¢ fundusze
na dalszg budowe i rozwdj biznesu poprzez wydanie obligacji, tzw. , promissory note” lub uzyskujac

pozyczke, ktéra bedzie gwarantowana dobrami materialnymi spétki, tzw. ,,assets”.

Opcia 4: Amerykanska spétka nawigzuje wspotprace z funduszem inwestycyjnym, tzw. ,private equity”
lub venture capital i fundusz inwestuje w spdétke potrzebujgcg dofinansowania. Przy tego rodzaju
inwestycji, fundusz nie tylko uzywa ,convertible notes”, ale najczesciej tez udostepnia dla spoétki siec
swoich ekspertéw i kontaktéw biznesowych. Istotng kwestig prawng o ktérej warto pamietac przy opcji
#4 to jak duzo kontroli utraci wtasciciel spotki ktéry otrzymuje zewnetrzny kapitat i w jakiej cenie fundusz

bedzie miat prawo wykupienia swoich udziatéw w spétce.

Opcja 5: Finansowanie projektu w USA, gdzie inwestor finansuje bardzo specyficznie okreslony projekt,
ktory juz posiada wartosciowy majatek/ rzeczowa aktywa ,assets”. Przyktadem takiego finansowana jest
projekt gdzie firma szukajaca kapitatu posiada wymagane pozwolenia i grunt na budowe hotelu w
Nowym Jorku. Przysztosciowy dochdd generowany przez projekt bedzie uzywany do sptacania pozyczek
a zysk jest dzielony miedzy inwestorem i partnerem. Do finansowania specyficznego projektu najczesciej

uzywaja tzw. ,SPV- single purpose entity” — otwierajgc nowa spotke w Delaware.

Opcija 6: Ostatnia popularna forma uzyskania finansowania z rynku USA to pozyskanie kapitatu od grupy
inwestorow indywidualnych, tzw. finansowanie spotecznosciowe, ,,crowdfounding”. Firma poszukujaca
kapitatu w USA uzywa specyficznych amerykanskich platform crowdfundingowych, na przyktad
Kickstarter, gdzie osoby prywatne mogg zainwestowac¢ w spotke potrzebujaca kapitat. Pozyskiwanie
kapitatu od oséb prywatnych w publicznym forum jest do$¢ nowym pojeciem w USA, a federalna
agencja Securities and Exchange Commission pozwolito na tego rodzaju pozyskiwanie kapitatu w USA
dopiero od 2015 roku. Dlatego wprowadzone sg pewne ograniczenia: maksymalna ilo$¢ kapitatu ktory
spotka moze uzyskac w przeciggu jednego roku, jak szybko inwestor indywidualny moze sprzedac¢ nabyte
udziaty w finansowanej spotce, ilos¢ kapitatu ktéra moze by¢ zainwestowana przez osobe fizyczna

zarabiajgca mniej niz $100,000 rocznie, itp.
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Rada praktyczna z rynku amerykanskiego - spdtka z Polski ktéra poszukuje kapitatu lub inwestora na
rynku USA drastycznie zwiekszy szanse na jego znalezienie, gdy profesjonalnie przygotuje sie do spotkan
z potencjalnymi inwestorami w Stanach Zjednoczonych i bedzie miedzy innymi w stanie przedstawic:

e specyficzny problem ktéry rozwigzuje nowy produkt lub ustuga,

o ilos¢ kapitatu ktory spoétka potrzebuje na 1-szy rok swojej dziatalnosci gospodarcze;j,

e rozmiar rynku, lub niszy w ktérym spétka planuje prowadzi¢ dziatalnos¢ gospodarcza,

¢ plan spoétki na 6 lat jej dziatalnosci biznesowej na rynku amerykanskim.
Amerykanscy inwestorzy chcg od samego poczatku wspodtpracy poznaé tzw. ,exit strategy”- wizje
zatozyciela firmy na sprzedaz takiej spétki lub wprowadzenia spétki na amerykanska gietde papierdw
wartosciowych. Inwestorzy oczekujg zwrotu zainwestowanego kapitatu, jak i dobrego zarobku na

inwestycji.

System podatkowy
Firma nie planuje sprzedazy bezposredniej na terenie USA (produkty firmy bedg sprzedawane poprzez
dystrybutoréow, sklepy online). Natomiast firmy wspodtpracujgce sprzedajac produkty spotki, beda
zobowigzane do ponoszenia ciezaréw (podatki) zwigzanych ze sprzedazg i osigganiem zysku na terenie
Standw Zjednoczonych. Amerykanski system podatkowy jest jednym z najbardziej skomplikowanych na
Swiecie, kilkustopniowy, z federalng ordynacjg podatkowg oraz znacznie rdznigcym sie zbiorem
systemow podatkowych réznych standw. Wybdr witasciwej struktury podatkowej jest istotng czescig
procesu decyzyjnego inwestora.
Rodzaje podatkow:

o PIT —siedem stawek od 10% do 39,6%,

o CIT —bazowo 21%, po potraceniach i kredytach w wiekszosci przypadkéw wynosi ok. 12-15%,

o Akcyza — 10% wptywdw podatkowych obejmuje wyroby tytoniowe i alkoholowe, paliwa, bron,

e Podatki stanowe

e Podatki lokalne

Pierwszym rodzajem podatku dochodowego jest tzw. podatek federalny, jednorodny dla wszystkich
spotek dziatajgcych na terenie Stanéw Zjednoczonych. Stawka opodatkowania od 2018 r. siega 21%
(przed 2018 r. stawka wynosita 35%) dla spotek kapitatowych oraz prawie 40% dla 0s6b fizycznych. Drugi
rodzaj podatku dochodowego to podatek stanowy. Kazdy stan, ma mozliwo$¢ ustalania wtasnych
stawek, zwolnien czy ulg podatkowych. Podatek stanowy, ktéry w kazdym z pieédziesieciu standw jest
inny, zalicza sie do kosztéw, ktére spotki i osoby fizyczne muszg ponies¢ za przywilej prowadzenia

dziatalnosci gospodarczej lub zamieszkania w danym stanie. Nalezy réwniez podkresli¢, ze podatek
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stanowy nakfada sie na podatek federalny. Oznacza to, ze wysokos¢ podatku jaki dana spdtka kapitatowa
musi zaptaci¢ w danym roku jest rowna sumie podatku stanowego i federalnego. Ponizej przedstawiamy

stawki podatku dochodowego dla spdétek kapitatowych w poszczegdlnych stanach.

Pierwszym rodzajem podatku dochodowego jest tzw. podatek federalny, jednorodny dla wszystkich
spotek dziatajgcych na terenie Standw Zjednoczonych. Stawka opodatkowania od 2018 r. siega 21%
(przed 2018 r. stawka wynosita 35%) dla spotek kapitatowych oraz prawie 40% dla oséb fizycznych. Drugi
rodzaj podatku dochodowego to podatek stanowy. Kazdy stan, ma mozliwo$¢ ustalania wtasnych
stawek, zwolnien czy ulg podatkowych. Podatek stanowy, ktéry w kazdym z pieédziesieciu standw jest
inny, zalicza sie do kosztéw, ktére spdtki i osoby fizyczne muszg ponies¢ za przywilej prowadzenia
dziatalnos$ci gospodarczej lub zamieszkania w danym stanie. Nalezy réwniez podkreslié, ze podatek
stanowy nakfada sie na podatek federalny. Oznacza to, ze wysokos¢ podatku jaki dana spdtka kapitatowa
musi zaptaci¢ w danym roku jest rowna sumie podatku stanowego i federalnego. Ponizej przedstawiamy

stawki podatku dochodowego dla spoétek kapitatowych w poszczegdlnych stanach.

Rysunek 8 Stawki podatku dochodowego w podziale na poszczegdlne stany USA

State Corporate Tax Rates

s “Gross Reciepts Tax

Zrédto: Wikipedia

Z powyzszego wynika, iz w przypadku zatozenia spétki kapitatowej (sp. z 0. o. lub akcyjna) w stanie New
York, spotka bedzie zobowigzana do ptacenia podatku dochodowego w wysokosci sumy podatku

stanowego (6,5%) oraz federalnego (21% - stawka maksymalna, mozliwos$¢ potracen), ktéra wyniesie
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27,5% podatku dochodowego. Natomiast w przypadku podjecia przez wspdlnikow decyzji o
prowadzeniu biznesu w stanie New York w formie spdtki osobowej (np. sp. jawna) wspélnicy beda
opodatkowani w wysokosci od 10% do 40%. Stawka celna na towary eksportowane z Polski do USA
wynosi 2-2,5%. Natomiast z uwagi na ztozonosc¢ systemu podatkowego w USA, najlepszym rozwigzaniem
jest skorzystanie z firmy, ktdra swiadczy porady w zakresie opodatkowania prowadzenia biznesu w USA,

np. https://atbconsulting.pl/.

Raportowanie podatkowe

Spotki sg zobowigzane do sktadania deklaracji federalnej i deklaracji dla kazdego stanu, w ktdrym spétka
prowadzi dziatalnos¢ gospodarczg lub posiada osoby reprezentujgce dang spotke.

W praktyce sp6tki amerykanskie, dziatajgce w réznych stanach, muszg ptaci¢ podatki i sktadaé deklaracje

w kazdym stanie, w ktorym dziataja.

Terminy sktadania deklaracji

Pierwszy termin sktadania deklaracji podatkowych dla spétek kapitatowych przypada dwa i pét miesigca
po zakonczeniu roku finansowego. W odrdznieniu od Polski mozna ten termin przedtuzyé o szesé
miesiecy, ale ptacac caty nalezny podatek, ktdry nie zostat jeszcze zaptacony w ciggu roku.

Spotki co do zasady ptaca zaliczki na podatek dochodowy kwartalnie. Ostateczny termin zaptaty podatku

to dwa i pét miesigca po zakonczeniu roku finansowego.

Sales and use tax (odpowiednik VAT)
Chociaz amerykanski system podatkowy nie przewiduje podatku VAT, stany majg prawo wprowadzié
swdj wiasny system podatku obrotowego, zwany w Stanach Zjednoczonych ,sales and use tax" (podatek
od sprzedazy). Stawki podatku obrotowego sg rézne w kazdym ze standw. Spoétki s zobowigzane do
ptacenia podatku od sprzedazy w danym stanie, jezeli posiadajg wystarczajace powigzanie z danym
stanem (tzw. nexus). Brak powigzania oznacza brak obowigzku ptacenia podatku obrotowego w
konkretnym stanie. Powigzanie z danym stanem dla celdow podatku od sprzedazy moze mie¢ charakter
fizyczny, np. spétka moze posiadaé fabryke na terenie danego stanu lub powigzanie o charakterze nie
fizycznym np. w danym stanie przebywa podmiot promujgcy produkty danej spotki. O powigzaniu z
danym stanem w szczegdlnosSci moze swiadczy¢:

e posiadanie zarejestrowanej siedziby;

e czeste przyjazdy do danego stanu pracownikow spétki lub zarzadu;

e Swiadczenie ustug i dostawa towardéw na terenie danego stanu;

posiadanie zdalnych pracownikéw w danym stanie;
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Kwestia opodatkowania podatkiem od sprzedazy danej spotki wymaga kazdorazowo analizy rodzaju

dziatalno$ci gospodarczej danego podmiotu, jego modelu biznesowego oraz sposobu i zasiegu dziatania.

W przypadku, kiedy spdtka posiada nexus w danym stanie, ma obowigzek zarejestrowania sie dla celéw

podatku obrotowego na terenie danego stanu. Co do zasady, wszystkie stany w USA wymagajg w

przypadku posiadania nexusa rejestracji jeden lub dwa tygodnie przed dokonaniem pierwszej sprzedazy.

Ponizej prezentujemy stawki sales and use tax dla poszczegdlnych standw.

Tabela 9 Stawki VAT wg stanu w USA

Stawka podatku

[%]
Alabama 4
Alaska 0
Arizona 5
Arkansas 6,5
California 7,5
Colorado 2,9
Connecticut 6,35
Delaware 0
District of Columbia 5,75
Florida 6
Georgia 4
Hawaii 4
Idaho 6
Illinois 6,25
Indiana 7
lowa 6
Kansas 6,5
Kentucky 6
Louisiana 4,45
Maine 5,5
Maryland 6

e
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Massachusetts 6,25
Michigan 6
Minnesota 6,875
Mississippi 7
Missouri 4,225
Montana 0
Nebraska 5,5
Nevada 6,85
New Hampshire 0
New Jersey 6,625
New Mexico 5,125
New York 4
North Carolina 4,75
North Dakota 5
Ohio 5,75
Oklahoma 4,5
Oregon 0
Pennsylvania 6
Puerto Rico 11,5
Rhode Island 7
South Carolina 6
South Dakota 4,5
Tennessee 7
SR, 35 Pomorski
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https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/alabama
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/alaska
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/arizona
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/arkansas
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/california
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/colorado
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/connecticut
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/delaware
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/district-of-columbia
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/florida
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/georgia
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/hawaii
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/idaho
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/illinois
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/indiana
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/iowa
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/kansas
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/kentucky
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/louisiana
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/maine
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/maryland
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/massachusetts
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/michigan
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/minnesota
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/mississippi
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/missouri
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/montana
https://www.salestaxinstitute.com/jurisdiction/nebraska
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Texas 6,25 Washington 6,5
Utah 4,7 West Virginia 6
Vermont 6 Wisconsin 5
Virginia 4,3 Wyoming 4

Zrodto: https://www.salestaxinstitute.com/resources/rates

Podsumowanie informacji zwigzanych z podatkowymi aspektami prowadzenia biznesu w USA (New
York)
Aby sprzedawac w USA zgodnie z obowigzujgcymi przepisami nalezy:

e Uzyska¢ FEIN (EIN - Employee Identification Number to nic innego jak numer identyfikacji
podatkowej nadawany przez amerykanski urzad podatkowy IRS (Internal Revenue Service). Dla
firm spoza USA nie mozliwosci zaaplikowania o FEIN online. Nalezy zaaplikowa¢ po nr FEIN
poprzez fax lub drogg pocztowg, co moze zaja¢ od 4 dni do 5 tygodni. Najszybciej mozna
uzyskac FEIN telefonicznie dzwonigc do IRS. Czas oczekiwania moze czasami potrwac nawet do
godziny, wiec trzeba pamieta¢ o dofadowaniu karty prepaid lub kredytow Skype. Serwis jest
dostepny od 6 a.m. do 11 p.m. standardowego czasu wschodniego wybrzeza USA (GMT -
5:00). Przed skontaktowaniem sie z IRS warto wypetni¢ i podpisa¢ formularz SS-4, o ktérego
przefaksowanie mozesz zosta¢ poproszony przez urzednika. Rozmowa polega na odpowiadaniu
na pytania dotyczace biznesu i prowadzonej dziatalnosci w j. angielskim lub hiszpanskim. Na
zakonczenie rozmowy, jezeli wszystko pdjdzie pomysinie, zostanie przedsiebiorcy przydzielony
numer FEIN, z ktdorego od razu mozna zaczg¢ korzystaé. Oficjalne potwierdzenie zostanie
wystane pocztg na adres podany podczas rozmowy (https://www.ein-authority.org/)

e Okresli¢ gdzie podatnik posiada Sales Tax Nexus (w przypadku jezeli podatnik stwierdzi, ze w
danym stanie posiada nexus — jest zobowigzany do ptacenia tam sales and use tax — co do
zasady uznaje sie, ze firma ma nexus w New York jezeli posiada tam statg placéwke, np. sklep
detaliczny, magazyn, swoich przedstawicieli lub sprzedawcéw.

e Zarejestrowac sie i uzyskac licencje Sales Tax Permit
(https://www.tax.ny.gov/bus/st/register.htm).

e Rozpoczgé, pobieranie odpowiednich stawek podatku od kupujgcych.

¢ Regularnie rozlicza¢ sie z urzedem w kazdym ze standéw gdzie posiadasz Nexus (co do zasady
odpowiednik VAT nalezy ptfaci¢ raz w miesigcu).

e Odnawiac Tax Permit w okreslonych terminach (w zaleznosci od stanu).

* Rozliczaé sprzedaz w USA i sktadac raporty Federal Income Tax.
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Prawo handlowe
W poszczegdlnych stanach jest ono dosé podobne, a réznice dotycza interpretacji identycznych lub
podobnych zapiséw ustawowych lub umownych. Wybér stanu na prowadzenie dziatalnosci gospodarczej

ma wptyw na stosunki wewnetrzne panujgce w spétce oraz relacje spotki z podmiotami trzecimi.

Dostepnos¢ i magazynowanie produktow sprzedawanych na terenie USA
W wiekszosci amerykanskich segmentéw rynku bezposrednia sprzedaz produktéw z Europy nie
sprawdza sie, poniewaz amerykanscy kontrahenci oczekuja, ze produkty bedg w petni dostepne na
terenie USA. W przypadku ztozenia zamdwienia oczekiwany czas realizacji to 2-3 dni robocze zatem
towar nie moze byé bezposrednio przesytany z Polski. Przy wyborze miejsca magazynowania towaréw
nalezy uwzglednié:*

e stan w jakim magazynowane sg towary eksportowane — system podatkowy oraz konsekwencje

i obowigzki wynikajgce z magazynowania towaru w wiecej niz jednym stanie

e obstuge logistyczng amerykanskich klientéw na obu wybrzezach.

Jednym z optymalnych rozwigzan jest wynajem powierzchni magazynowej w stanie, ktory bedzie jak
najblizej najwiekszego klienta i jezeli jest to mozliwe w miejscu, ktére bedzie takze blisko docelowego
portu morskiego/lotniczego w USA. Dzieki takiemu rozwigzaniu oszczedzany jest czas, redukowane
koszty transportu.

Amerykanskie umowy najmu wymagajg zobowigzania sie do wynajmu na diuzszy okres, tzn. 2-3 lata.
Nalezy zauwazy¢, ze ,,maty magazyn” w USA to pomieszczenie o powierzchni powyzej 300™%. Dodatkowo
obowigzuje ubezpieczenie chronigce od zniszczenia towaru czy tez chronigce od odpowiedzialnosci

cywilnej wykupowane przez najmujacego.’

Bariery prawne i wymogi prawa amerykanskiego
Na granicy USA moze by¢ zatrzymany produkt, ktdry nie spetnia wymagan prawa amerykanskiego. Cze$¢
sprowadzanych towaréw wymaga posiadania fizycznego agenta na terenie Stanéw Zjednoczonych,
prawidtowego przedstawienia sktadnikéw lub atestu palet, na ktérych sg przesytane. Nalezy zauwazyg,
ze produkty sprzedawane mogg by¢ w kazdej chwili wycofane przez amerykanskie agencje federalne lub
w wyniku dziatan konkurencji, gdy sa:

e niezgodne z amerykanskimi przepisami regulujgcymi prawa do wtasnosci intelektualnej,

e niezgodne z ustawami federalnymi.

! https://www.eksportusa.com/eksport-do-usa/

2 https://www.eksportusa.com/wynajem-magazyn-w-usa,/
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Przed rozpoczeciem dziatalnosci nalezy:

e uzyskac certyfikaty podatkowe,

e przygotowac zgodng z amerykaniskimi wymogami prawnymi dokumentacje marketingowg-
nienaruszanie patentéw, znakdw towarowych i przemystowych na terenie USA (obowigzuje
inne prawo niz w Europie np. istnieje mozliwos¢ opatentowani oprogramowania),
odpowiednie zarzgdzanie danymi osobowymi

e uzyskac ein - amerykanski numer podatkowy,

e przygotowac zgodnie z przepisami amerykanskimi etykiety i opakowania produktow

e przeprowadzi¢ prawny proces legalizacji produktu,

e pozyskac¢ odpowiednie certyfikaty i pozwolenia,

e zarejestrowacd dziatalno$é handlowa w urzedach federalnych i stanowych USA,

e ubezpieczy¢ dziatalno$¢ gospodarczg na rynku USA poprzez uzyskanie amerykanskiej polisy

ubezpieczeniowe;j.

Wymoag posiadania agenta lub przedstawiciela na terenie USA
W przypadku urzadzen BMS ze wzgledu na oczekiwanie kontrahentéw na mozliwosé rozmowy
telefonicznej w swojej strefie czasowej, z osobg znajgcy produkt, ktdra szybko odpowie na zapytania,

zalecane jest posiadanie dyspozycyjnej, odpowiednio przygotowanej osoby w Polsce lub na terenie USA.

System Preferencji Celnych Stanéw Zjednoczonych U.S. Generalized System of Preferences (GSP)*
Program GSP (General System of Preferences) okreslony jest w Art. V amerykanskiej Ustawy ws. Handlu
z 1974 roku ( Title V of the Trade Act of 1974). Ustanawia on zerowe stawki celne na okreslone
produkty.
Preferencje odnoszg sie do dwéch kategorii krajow:

e krajéw najmniej rozwinietych (oznaczenie na liscie towarowej: A+)

e krajow rozwijajgcych sie, w tym Polski (oznaczenie na liScie towarowej: A)

Corocznie ustalany jest zakres towarowy GSP dla krajow rozwijajacych. Zdjecie towaru z listy oznacza, ze
zostat on objety zerowg stawka celng na zasadzie powszechne;j.
"Limity konkurencyjnosci" — CNs (competitive need limitations) ustala GSP. Sg to wartosci graniczne dla
kazdego towaru eksportowanego w ramach preferenc;ji celnych:

e co do wartosci celnej jest to usd 95 min,

3 http://imik.wip.pw.edu.pl/innowacje14/stronal7.htm
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e procentowy udziat w ogdlnym imporcie amerykariskim nie moze przekroczyé 50%. udziatu dla
kazdego towaru.

e wartosciowy limit konkurencyjnosci zwiekszany jest corocznie o 5 min USD.

Stany Zjednoczone dysponujg rozwinietym systemem monitoringu przeptywu towardéw przez swojg
granice. W przypadku towardow eksportowanych w ramach preferencji celnych GSP, urzad celny Stanéw
Zjednoczonych naktada cto w przypadku: - braku wtasciwego wypetnienia dokumentéw przywozowych,
mimo, ze dany towar objety jest preferencjq celna.

Ponizej przedstawiono warunki jakie spetni¢ musi polski eksporter dla odprawy na granicy USA towaru w
ramach preferencji celnych:

e eksportowane produkty powinny by¢ umieszczony na liscie GSP,

e eksportowane produkty powinny by¢ wyprodukowane w Polsce,

e produkt powinien by¢ eksportowany bezposrednio z Polski do USA,

o eksporter powinien wymagac¢ od importera, aby zwolnit on towar od cta wg warunkéw GSP,
przez wstawienie w dokumencie wysytkowym SPI - tj. specjalnego wskaznika programu przed
numerem taryfy HTSUS,

e jesli w momencie przekraczania granicy amerykanskiej przez towar eksportowy nie
zastosowano SPI, importer otrzymuje zwrot zaptaconego cta wytgcznie na podstawie swojego
pisemnego wystgpienia do amerykanskich wtadz celnych - US. Customs ( zgodnie z 63 Federal

Register 115, str.32911 z dn. 16.06.99r.)

3.6 Ocena srodowiska ocenia biznesu

Na amerykanskim rynku bizuteryjnym dziata kilka stowarzyszen i organizacji, stanowigcych otoczenie
biznesu:

Jewelers of America- https://www.jewelers.org/ - Organizacja zatozona przez jubileréw dla jubileréw w

celu rozwijania i utrzymania etyki i profesjonalizmu w branzy jubilerskiej. Misja organizacji
kontynuowana jest od 1906 roku a jej cztonkowie sg najbardziej zaufanymi, poinformowanymi i
profesjonalnymi firmami jubilerskimi w Stanach Zjednoczonych. Kazdego roku cztonkowie Jewellers of
America podpisujg coroczny Kodeks praktyk zawodowych, dzieki czemu klienci zrzeszonych firm maja

pewnosé, ze robig zakupy w najlepszych sklepach jubilerskich z najlepszymi biznesowymi praktykami.

GIA- https://www.gia.edu/ - Zatozona w 1931 r. GIA jest Swiatowym autorytetem w dziedzinie

diamentdow, kolorowych kamieni i peret. GIA, instytucja non-profit dziatajgca na rzecz spoteczenstwa,

jest wiodgcym zrddtem wiedzy, standarddw i edukacji w zakresie klejnotow i bizuterii.

_ ___ gasan
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. STR. 39 Pomor5k|

BROKER EKSPORTOWY



https://www.jewelers.org/
https://www.gia.edu/

Eﬂ?g::jzsiie Rzeczpospolita $ URZAD MARSZAtKOWSKI Unia Eur Okpej-zka -
o Europejski Fundusz
Sl s mie 8 - Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Btk

American Gem Society- https://www.americangemsociety.org/ - stowarzyszenie non-profit zrzeszajgce

profesjonalistéw z branzy jubilerskiej zajmujgce sie ustalaniem, utrzymywaniem i promowaniem
najwyzszych standardéw etycznego postepowania i profesjonalnego zachowania poprzez edukacje,
akredytacje, recertyfikacje cztonkostwa, standardy oraz badania gemologiczne. Towarzystwo jest
zobowigzane do dostarczania produktdw edukacyjnych w celu informowania i ochrony konsumenta oraz
do przyczyniania sie do poprawy handlu poprzez tworzenie standardéw branzowych w celu ochrony
odbiorcéw kupujgcych bizuterie i catej branzy bizuterii. AGS Laboratories, zatozone w celu wspierania
misji AGS, jest niedochodowym laboratorium do klasyfikacji diamentéw, ktérego misjg jest ochrona
konsumentéw. Zgodnie z AGS Diamond Grading Standards, AGS Laboratories poswieca sie oferowaniu

raportow klasyfikacji diamentéw, ktdre zapewniajg spdjnosé i doktadnosé w oparciu o nauke.

Dodatkowa lista organizacji wspierajacych polskich eksporteréw na rynku USA:

e Trade Information Center- W Centrum Informacji Handlowej pracujg specjalisci ds. Eksportu,
ktérzy sg w stanie doradzi¢ we wszystkich aspektach procesu eksportu. Nalezy sie z nimi
skontaktowaé w celu uzyskania odpowiedzi zwigzanych z dokumentacjg eksportows,
regulacjami na rynku amerykanskim i zagranicznym, skargami handlowymi, badaniami rynku.

e Amerykanskie Zrzeszenie Eksportu i Importu- AAEl jest wiodgcg organizacja handlowg
reprezentujgcg amerykanskie firmy zajmujgce sie handlem globalnym. Sg uznawani za
ekspertédw technicznych w zakresie codziennego importu i eksportu towaréw, w tym ufatwiania
handlu swiatowego. AAEl odgrywa wazing role w zapewnianiu edukacji specjalistom ds.
Zgodnosci z miedzynarodowym handlem za posrednictwem dziesieciu statych komitetow, ktére
dokonujg przegladu proponowanej polityki i przepiséw handlowych w celu komentowania,
nieoficjalnych seminariéw internetowych z urzednikami panstwowymi oraz corocznej
konferencji, seminariow i handlu Stowarzyszenia odprawy.

e WTC Poznan- World Trade Center Poznan, podobnie jak pozostate 330 biur WTC w 100 krajach,
na wszystkich kontynentach, aktywnie promuje miedzynarodowy handel i ufatwia kontakty
biznesowe. Nie ma drugiej takiej instytucji w Polsce, oferujacej taki zakres ustug firmom polskim
i zagranicznym.

e Zagraniczne biuro handlowe NY- ZBH s3 ulokowane na rynkach szybkiego wzrostu,
charakteryzujgcych sie najwiekszym potencjatem mozliwosci biznesowych. To pierwszy punkt
kontaktu dla polskiego eksportera i zagranicznego inwestora, gdzie przedsiebiorca pozyska
niezbedna wiedze, pozwalajgcy zredukowac ryzyko biznesowe na nowym rynku. Biura asystujg

przedsiebiorcom na kazdym etapie realizowania projektéw.
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3.7 Rekomendowane wydarzenia gospodarcze

Firma w ramach internacjonalizacji na rynek USA planuje réwniez udziat w miedzynarodowych targach w
USA. Na bazie wywiadu Srodowiskowego oraz opinii ekspertdw jest to jedyne wydarzenie w jakim spétka
chciataby wzigé udziat oraz poswieci¢ maksimum swojego czasu na odpowiednie przygotowanie. Dzieki
pozyskanej wiedzy na temat rynku docelowego oraz wywiadu srodowiskowego spétka planuje udziat w
targach:

The Couture - 1-5.06.2020- Las Vegas

COUTURE to Swiatowy autorytet designerskiej bizuterii i luksusowych zegarkéw.

COUTURE Las Vegas, odbywajace sie co roku w luksusowych hotelach Wynn & Encore, jest najbardziej
ekskluzywnym i intymnym miejscem docelowym dla luksusowego rynku bizuterii i zegarkéw. COUTURE
jest wiodgcym wydarzeniem, na ktérym branza jubilerska gromadzi sie, aby tgczy¢, wspotpracowac i
prowadzi¢ biznes. Wychodzi na elitarng spotecznos¢ znanych marek, wytaniajacych sie talentow
projektowych, najlepszych sprzedawcoéw detalicznych i nagradzanych medidéw z catego swiata.

Kazdego roku w COUTURE bierze udziat ponad 4000 najlepszych kupujgcych z najwiekszych swiatowych
detalistéw, w tym Bergdorf Goodman, London Jewellers, Reinhold Jewellers i Neiman Marcus. To jedyne
miejsce w Stanach Zjednoczonych, w ktérym prezentowana jest znakomicie wyselekcjonowana kolekcja
ponad 200 wybitnych projektantéw i marek. Od Bayco do Bell & Ross, David Yurman do Irene Neuwirth i
Stephen Webster do Nikos Koulis, COUTURE jest przeznaczony dla zréznicowanej spotecznosci
detalicznej i oferuje tylko najlepsze marki, ktére ucieles$niajg esencje kreatywnosci i oryginalnego
designu.

Ponadto COUTURE jest miejscem docelowym dla ponad 100 najbardziej rozpoznawalnych na $wiecie
luksusowych mediéw konsumenckich i handlowych. Redaktorzy czasopism takich jak Town & Country,
Vogue i Gioiello W. poszukujg najnowszych trendéw i innowacyjnych projektéw, a blogerzy, zapewniaja
najdrobniejsze informacje redakcyjne przez caty czas trwania wydarzenia.

Brak mozliwosci okreSlenia kosztéow uczestnictwa w wydarzeniu ze wzgledu na fakt, iz targi s3
wydarzeniem zamknietym, a w celu zakwalifikowania sie do udziatu w nich wystawca musi spetnic
okreslone przez targi wymogi zwigzane z rekomendacjg od innych kontrahentéw.

Dodatkowe koszty zwigzane z podrézg do Las Vegas:
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Tabela 10 Koszty podrézy do Las Vegas w zwigzku z uczestnictwem w targach

THE COUTURE
Koszty biletu lotniczego- 2 osoby
2000
[EUR]
Koszty noclegu- 2 osoby, trzy noce
300-600
[EUR]
Koszty przygotowania standu
2000-4000
[EUR]
Wyzywienie 2 osoby x 3 dni
300
[EUR]

Zrédto: Opracowanie wiasne

3.8 Czynniki kulturowe na rynku USA

Stany Zjednoczone s3g spoteczeristwem wielokulturowym, wielorasowym i wielonarodowosciowym.
Postrzegani sg jako ludzie energiczni, petni wiary i optymizmu, ktérzy nie boja sie podejmowac ryzyka w
interesach. Mimo wielkiej réznorodnosci wéréd obywateli, istnieje jednak gtéwny nurt amerykanskiej
kultury $wiata biznesu. Wiekszos¢ amerykanskich negocjatoréw jest bardzo wyczulona na punkcie czasu.
Zazwyczaj nie prowadzg dtugich rozmdéw wstepnych. W rozmowie nalezy postawi¢ na merytoryke i
szybko sformutowaé podstawowe warunki kontraktu w celu zainteresowania rozméwcy. Nie nalezy
spodzniaé sie na umowione spotkanie dtuzej niz 10 minut, poniewaz jest to postrzegane jako brak
zdyscyplinowania i uprzejmosci. Amerykanie styng ze swojej nieceremonialnosci i szybkiego
przechodzenia na ,ty”, nawet z ludZzmi, ktérych dopiero co poznali. Znani s réwniez ze swojego dazenia
do zréwnania ludzi pod wzgledem warunkdéw zyciowych i dochodéw, a indywidualne osiggniecia sg dla
nich wazniejsze niz klasa spoteczna. Gtdwnym jezykiem intereséw jest angielski. Na terenie USA
formalnym, biznesowym strojem jest garnitur w stonowanych kolorach w przypadku wreczenia prezentu
rozméwcy na pierwszym spotkaniu wybdr powinien pas¢ na to by byto to co$ zwigzanego z firmg lub
regionem pochodzenia. Tworzenie wieloosobowych grup na spotkanie jest Zle przyjmowane przez
partnerow z USA. Prezentacje powinny by¢ przygotowane w sposdb profesjonalny, bez zbednych
wprowadzen za to pokazujgce temat prosto i przejrzyscie. Pozyskanie partnera biznesowego wymaga

wysitku. Liczg sie posiadane rekomendacje wielkich korporacji, wysokos$¢ kontraktu i wielko$é masy

towarowej.
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Negocjacje i rozmowy

W negocjacjach z Amerykanami nieszczegdlnie nalezy dbaé¢ o mitg atmosfere podczas rozméw, a tym
samym zrezygnowac z opowiadania o swoim kraju, chwalenia sie znajomoscig kultury amerykanskiej czy
kurtuazyjnych pytan. Znacznie bardziej interesuje ich to, co przedsiebiorca oferuje i czego chce w
zamian. W negocjacjach nalezy by¢ upartym, konsekwentnym, ale tez sktonnym do czynienia ustepstw,
tak, by obie strony byly z tych negocjacji zadowolone. Dla Amerykandéw wazine sg konkrety, wiec
wychodzg z zatozenia, ze lepiej ,, wytozyé karty na stét" i ,,szkoda czasu na owijanie w bawetne”. Lubig,
gdy rozmowy konczg sie konkretnym rozwigzaniem.. Zwracajg uwage na rdznego rodzaju regulacje i

terminy.

Amerykanie uwielbiajg rywalizacje, uznanie i indywidualizm, lubig wyzwania i ryzyko. Postrzegajg siebie
jako mistrzéw rozwigzywania problemdw. Nie lubig ciszy, co zrecznie moze zostaé¢ wykorzystane przez
kontrahenta. Wystarczy zaczeka¢, a ci z pewnoscig powiedzg cos$ wiece;j.

Amerykanie niekoniecznie czujg potrzebe tworzenia kilkuosobowych zespotdw negocjacyjnych, ale
pojawienie sie na spotkaniu z prawnikiem nie powinno dziwi¢ drugiej strony. Skoro tak bardzo cenig
swoj czas, liczg, ze szybko uda im sie zawrze¢ umowe. Czas, jak juz wiadomo, ma dla nich, ogromne
znaczenie. Nie nalezy sie spdzniaé na spotkanie, a w razie czego — nalezy zadzwoni¢ i poinformowac o
tym partnera. Co wiecej - trzymaj sie jasno wyznaczonych ram czasowych dla danego spotkania.
Wizytéwki nie odgrywajg tu duzej roli. Czesto wrecza sie je po spotkaniu, bywa — ku zdumieniu
przedstawicieli kultury wschodniej — ze nie zapoznaje sie z ich trescig, tylko pospiesznie wkfada do
kieszeni. Dystans przestrzenny w rozmowach to mniej wiecej dtugos¢ reki. Bywa, ze Amerykanie
poklepuja sie po plecach, tapig za tokieé¢, co ma swiadczy¢ o ich przyjaznych relacjach. Na powitanie i
pozegnanie wymienia sie usciski dfoni. Uscisk musi by¢ mocny, bo delikatny i krétki dowodzi stabosci
partnera. Wazny jest przy tym kontakt wzrokowy. Jego brak moze by¢ uznany za przejaw nieuczciwych

zamiarow.

Rozmowy nierzadko toczg sie przy positku, najczesciej w porze lunchu, jednakze spotkania biznesowe w
weekendy przy Sniadaniu czy tak zwanym brunchu nie sg niczym zaskakujgcym. Jesli spotkanie ma
charakter oficjalny — ptfaci ten, kto zaprosit, a jesli nieoficjalny — albo zapraszajacy (jesli przed spotkaniem
o tym wspominat) lub kazda ze stron ptaci za siebie (jesli tego wczesniej nie ustalono). W Amerykanskiej
kulturze biznesu obce jest réwniez dawanie sobie prezentéw. Jesli jednak chcemy sprawi¢ rozmowcy
niespodzianke — wybierz co$ drobnego i zupetnie niezobowigzujgcego. Amerykanie, jak twierdzi jeden z

amerykanskich ekspertéw w dziedzinie negocjacji Chester L. Karrass, siadajgc do stotu, majg
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Swiadomosé, ze muszg by¢ pewni swojej wartosci, pozycji i umiejetnosci, gdyz ,w biznesie, tak jak w

zyciu, nie dostajesz tego, na co zastugujesz, lecz to, co wynegocjujesz”.

Biorgc pod uwage specyfike kultury amerykanskiej proponuje sie wykorzystywanie w negocjacjach
biznesowych nastepujacych technik negocjacyjnych:

e Skubanie - metoda nazywana inaczej "niskg pitka”. Technika, ktéra moze by¢ wykorzystana pod
koniec negocjacji. Polega na przedstawieniu nowych, ale niewielkich, stosunkowo mato
istotnych warunkéw w momencie zamykania negocjacji tzn. kiedy konsensus zostat osiggniety.
Warunkiem koniecznym, aby powyzsza metoda okazata sie skuteczna jest zastosowanie jej w
momencie kiedy przeciwnik jest zmeczony przedtuzajgcymi sie negocjacjami a jednoczes$nie
odpreza sie w zwigzku z ich finalizacjg. Kolejnym warunkiem jest to aby zaproponowana
zmiana wydata sie przeciwnikowi jak najmniejsza.

e ,Szokujaca oferta” — rozpoczecie negocjacji nierealng, ekstremalng ofertg, co ma doprowadzi¢
do zrewidowania przez drugg strone swoich minimalnych lub maksymalnych celéw — istnieje
jednak ryzyko, ze szokowany rozmdwca zerwie negocjacje — dla Emiratczykéw nawet wysoka z
punktu widzenia polskiego przedsiebiorstwa oferta moze by¢ akceptowalna lub nieco powyzej
akceptowalnej, co moze pozwoli¢ na osiggniecie bardzo dobrej oferty korncowej.

e Woycofanie oferty - jest odmiang "skubania” polegajacg na wycofaniu oferty pod koniec
negocjacji. Moze byc¢ zastosowana kiedy negocjacje przedtuzajg sie i nie ma szans na ich szybka
finalizacje. Wycofanie oferty moze zmusi¢ przeciwnika do szybszego podjecia decyzji.

e Rzekomy zwierzchnik - metoda nazywana réwniez "bezlitosny partner”, podczas negocjacji
jedna ze stron udaje, ze nie posiada petnych uprawnien do ich prowadzenia poniewaz
ostateczng decyzje podejmuje nieistniejgcy w rzeczywistosci "zwierzchnik” (dyrektor,
menedzer, komisja, zarzad) lub "partner” (wspdlnik, udziatowiec). Technike mozna zastosowac
nawet juz po zakonczeniu rozméw. Negocjator po zakoriczeniu rozmdéw kontaktuje sie z
fikcyjnym zwierzchnikiem i przekazuje drugiej stronie jego odmowe lub kolejne warunki.

e Pusty portfel - dzieki tej technice mozemy uzyska¢ duzo korzystniejsze oferty, dajac
przeciwnikowi do zrozumienia iz owszem uwazamy jego oferte za atrakcyjng, ale nasz budzet
nie pozwala nam jednak na przystanie na dang propozycje. Tym samym zmuszamy w pewnym
sensie drugg strone na znalezienie sposobu wyjscia z patowej sytuacji i to teraz nasz przeciwnik

musi sie martwic by sprosta¢ naszemu budzetowi.
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Rozwigzywanie konfliktéw
Z uwagi na fakt, ze Polska i USA znajdujg sie w tym samym kregu kulturowym, w przypadku
rozwigzywania konfliktéw powinny znaleié zastosowanie podobne techniki jak w przypadku
rozwigzywania konfliktdw biznesowych w Polsce.
Najbardziej znane tradycyjne techniki rozwigzywania konfliktéw to:

e unikanie (wycofywanie sie, ucieczka);

e odwlekanie;

e fagodzenie (dostosowywanie sie, pokojowe wspdtistnienie);

e wymuszanie (rywalizacja, dominacja);

e zasada wiekszosci;

e ingerencja trzeciej osoby.
Unikanie polega na rezygnacji z zajmowania sie konfliktem. Zaprzecza sie wowczas, ze konflikt istnieje.
Przybiera on wowczas posta¢ ukrytg. Unikanie charakteryzuje sie niewielkim ukierunkowaniem na
realizacje wtasnych potrzeb, jak réwniez osiggniecie celéw innych ludzi zaangazowanych w konflikt. Taki
styl kierowania konfliktami wybierajg osoby, ktére zle znoszg napiecie emocjonalne lub doswiadczyty
wczesniej nieudanych prob stosowania innych styléw. Pozostajg one wtedy neutralne lub ignoruja
przedmiot sporu majac nadzieje na to, ze sytuacja z czasem sie wyjasni sama. Ucieczka jest skuteczna w
przypadku spraw mato waznych lub gdy strony konfliktu nie wykazujg checi porozumienia sie. Nie jest to
z catg pewnoscig metoda mogaca stuzyc integracji zatogi.
Odwlekanie to tradycyjnie stosowana, ale najczesciej nieskuteczna metoda rozwigzywania konfliktéw. W
istocie rzeczy odwlekanie moze stac¢ sie sposobem na utatwienie rozstrzygniecia sporu. Oczekuje sie, ze
czas pomoze w rozwigzaniu problemu. Nastepujg wowczas zmiany w srodowisku, stygng emocje, strony
sg lepiej przygotowane do rozmoéw. Niestety nie zawsze odroczenie decyzji prowadzi do pomysinego
zakonczenia konfliktu. Zdarza sie, ze po pewnym czasie nastepuje jego zaognienie, co grozi dezintegracja
zatogi. Odwlekanie stanowi skuteczng metode rozwigzywania konfliktbw w  sytuacji, gdy w
przedsiebiorstwie majg nastgpi¢ zmiany personalne. Przyktadem moze by¢ odejscie jednej ze stron
konfliktu na emeryture lub do innej instytucji,
czy tez objecie przez nig innego stanowiska.
tagodzenie przejawia sie w rezygnacji z realizacji wtasnych intereséw i pragnien przez jedng ze stron,
przy réwnoczesnym dazeniu do zaspokojenia potrzeb partnera. Osoby o tym podejsciu s3 gotowe
poswieci¢ swoj cel dla utrzymania dobrych kontaktéw z drugg strong. Niestety spychanie na dalszy plan
osobistych celéw uniemozliwia tworzenie wiezi spotecznych i nie jest czynnikiem sprzyjajacym integracji

zatogi. Strategia dostosowywania sie jest wykorzystywana, gdy przeciwnik jest postrzegany jako osoba
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silniejsza lub w przypadku, gdy taktyka jest ukierunkowana na to, ze w przysztosci druga strona
odwzajemni sie tym samym.

Wymuszanie jest wyrazem bardzo silnego dazenia jednej ze stron do zaspokojenia wtasnych potrzeb lub
osiggniecia okreslonego celu, przy réwnoczesnym lekcewazeniu intereséw drugiej strony. Nie ma dziatan
skierowanych na dokonanie wewnetrznej spéjnosci miedzy cztonkami zatogi, a wiec nie ma przestanek
do tego, aby spodziewaé sie integracji pracowniczej. Podtozem takiego zachowania jest zatozenie
wygranej za wszelkg cene. Jest to sytuacja, w ktérej najbardziej uwidacznia sie wygrany i przegrany.
Wygrywa osoba silniejsza stosujgca rézne formy walki. Rywalizacja jest stosowana w przypadku, gdy
istotne jest szybkie, zdecydowane dziatanie, a konflikty dotyczg waznych, wymagajacych wdrozenia
niepopularnych decyzji, zagadnien. Tego rodzaju strategia moze by¢ uzyteczna przy rozwigzywaniu
czesto powtarzajgcych sie konfliktdéw miedzy stronami nierokujgcych szans na polubowne porozumienie
sie. nie sie. Wymuszanie jest czesto stosowane przez bezposrednich zwierzchnikéw. W sytuacjach
ekstremalnych postanawiajg oni rozdzieli¢ strony konfliktu np. przez przeniesienie ich do rdéznych
dziatéw przedsiebiorstwa, a nawet zwolnienia z pracy.

Zasada wiekszosci opiera sie na zatozeniu, ze istnieje pewna grupa ludzi, ktérych cele i potrzeby s3
spojne. Sprawiajg oni, ze ludzie ci opowiadajg sie za takim samym rozwigzaniem. Gtosowanie prowadzi
do znalezienia korzystnego rozwigzania z punktu widzenia wiekszosci uczestnikéw konfliktu. Zasada
wiekszosci jest skuteczna tylko wtedy, gdy strony konfliktu uznajg te strategie za stuszna. Jezeli jedna ze
stron bedzie ciggle przegrywaé poczuje sie ona bezsilna i sfrustrowana. Cztowiek jest sfrustrowany, gdy
nie moze osiggnac postawionego przez siebie celu, ale jednoczesnie nie moze przestaé do niego dazyé.
Sytuacja taka moze doprowadzi¢ do wzmozenia konfliktu i pogtebic proces dezintegracji pracowniczej.
Ingerencja trzeciej osoby jest stosowana wodwczas, gdy rozmowy miedzy stronami do niczego nie
prowadza. Strony sg w ciggtym konflikcie i nie potrafig samodzielnie rozstrzygnaé sporu. Wtasnie wtedy
skutecznym rozwigzaniem konfliktu moze stac sie narzucenie woli trzeciej strony. Werdykt ten jest na
ogo6t nieodwotalny30. Jesli rozwigzanie proponowane przez osobe trzecig jest zblizone do oczekiwan

jednej ze stron konfliktu, wowczas nie sprzyja to procesowi integracji pracowniczej.

3.9 Zestawienie listy potencjalnych kontrahentéw

Zestawienie listy potencjalnych kontrahentéw dotgczone w zatgczniku do dokumentu.

Rynek USA charakteryzuje sie dobrowolnoscig udostepniania sprawozdan finansowych przez spotki (z
wytgczeniem spotek gietdowych), a zamawianie sprawozdan finansowych jest w poczatkowe] fazie
rozwoju spotki na nowym rynku nie efektywne kosztowo, dlatego zaleca sie skorzystanie z ponizszych

metod weryfikacji spétek:

_ ___ gasan
Agencj a R,ozwoju Pomorza S.A. STR. 46 PO Mors k|

BROKER EKSPORTOWY




Fundusze Rzeczpospolita URZAD MARSZAtKOWSKI Unia Europejska
Europejskie B Poiska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Europejski Fundusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

Metody weryfikacji partneréw biznesowych:

e Opinie w Internecie - na bazie dostepnych opinii na forach, profilach spotecznosciowych spétka
moze zbadaé swoich potencjalnych kontrahentéw. W przypadku matej aktywnosci w Internecie
oraz niewielkiej liczby komentarzy/ polubien nie nalezy jednoznacznie skreslaé¢ potencjalnego
partnera biznesowego, gdyz moze okazac sie, iz jego dziatalnosé nie opiera sie na dziataniach
online. W przypadku firmy wiekszos¢ z potencjalnych kontrahentéw opierata swojg dziatalnosé
na marketingu Internetowym, dlatego zdecydowanie bedzie to odpowiednie zrédto informacji
dla spotki;

e Opinie o pracodawcy - Serwisy z opiniami o pracodawcach sg cennym zrédtem informacji. Jesli
okaze sie, ze firma nie pfaci pracownikom w terminie lub stosuje nieuczciwe praktyki, jest
prawdopodobne, ze zachowa sie podobnie w stosunku do partneréw biznesowych. Co wiecej,
niezadowoleni kontrahenci czesto wtasnie w tego typu serwisach umieszczajg swoje opinie;

e Narzedzia dedykowane weryfikacji spotek na rynku USA- np. https://www.trulico.com/

e Mystery shoper- w celu oceny jakosci obstugi klienta wskazanym dziataniem jest wejscie w role
klienta i , udanie” zainteresowania produktem w celu przejscia Sciezki customer experiance
curve;

e Analiza odwiedzin strony partnera (w przypadku dystrybutorow)- np. za posrednictwem strony

similarweb.com

. e
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