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1. Informacja o przedmiocie działalności  

1.1. Charakterystyka firmy 

Podstawowy obszar działalności Spółki stanowi wytwarzanie maszyn rozdmuchowych do produkcji 

opakowań PET, określone kodem PKD 28.29.Z.  

Grupa produktów w postaci liniowych maszyn rozdmuchowych do produkcji opakowań PET z preform 

obejmują maszyny do produkcji:  

• butelek PET pojemności od 10ml do 12000ml;  

• butelek PET przeznaczonych do gorącego nalewu metodą HOT FILL pojemności od 500ml do 

2500ml;,  

puszek PET.  

Maszyny rozdmuchowe oferowane przez firmę wykorzystują światowe osiągnięcia inżynierii 

mechanicznej i elektronicznej. To najlepsze na rynku rozwiązanie do produkcji butelek PET. 

Charakteryzuje je wysoka wydajność 99%, zautomatyzowany system  kontroli, zminimalizowany czas 

czynności konserwacyjnych, szybka zmiana form. 

Serie maszyn rozdmuchowych produkowanych przez firmę, przeznaczonych do produkcji opakowań 

PET noszą nazwę BlueLine (maszyny do butelek PET, wydajność do 16 tys. butelek/h, ilość gniazd formy 

rozdmuchowej: 1-8) oraz SIlverLine (maszyny do puszek PET, wydajność do 10000 puszek/h, ilość 

gniazd formy rozdmuchowej: 4-8). 

Pozostałe produkty firmy obejmują: 

• Systemy paletyzacji i depaletyzacji pełen zakres systemów paletyzacji dla wysokiego/niskiego 

poziomu podawania, z pojedynczym/ wielokrotnym wejściem pojedynczych butelek, dla 

kompletnych warstw opakowań, zdolnych do obsługi puszek, słoików, butelek, kartonów, 

worków oraz skrzyń. 

- Systemy robotyzacji i automatyzacji: Stosowane systemy automatyzacji znacznie zwiększają 

efektywność etapu produkcji.  

Formy rozdmuchowe formy rozdmuchowe do maszyn liniowych jak i rotacyjnych większości 

europejskich producentów. Każde zamówienie jest realizowane pod preferencje klienta, firma tworzy 

projekty 3D, dokumentację rysunkową, realizuje obliczenia konstrukcyjne i prototyp, produkuje 

gniazda testowe, butelki pilotażowe – wszystko po to aby forma była dopasowana do kształtu butelki 

jaką zdefiniował klient. 

Docelowymi odbiorcami są: 

• firmy z sektora opakowaniowego, zajmujące się produkcją opakowań z tworzyw sztucznych 

(opakowania PET) z kraju oraz świata, z sektora MSP – odbiorcy większości maszyn 

rozdmuchowych (10 % sprzedaży), 

• firmy z sektora spożywczego – wody gazowanej i niegazowanej, soków i napojów, w tym NFC 

(Butelki i puszki PET), jak również produktów sypkich (słoiki PET) z kraju oraz świata, z sektora 

MSP (80 % sprzedaży), 

• duże firmy - specjalne zamówienia (10 % sprzedaży). 
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2. Charakterystyka rynku USA, stan Kalifornia 

Analiza została przeprowadzona w oparciu o dane zaczerpnięte z wtórnych źródeł danych, takich jak: 

statystyki i opracowania rządowe, samorządowe, branżowe, instytucji gospodarczych, organizacji, 

zrzeszeń; prace naukowe (publikacje naukowe, raporty badawcze instytucji naukowych); publikacje w 

massmediach (w tym prasa codzienna, czasopisma fachowe). 

2.1. Rynek USA: najważniejsze wskaźniki   

Poniżej przedstawiono kluczowe wskaźniki makroekonomiczne gospodarcze, społeczne i finansowe 

dla rynku USA. 

 

Obecnie na Stany Zjednoczone Ameryki Północnej składa się 50 stanów oraz 14 terytoriów zależnych, 

o różnym statusie. Stolicą USA jest Waszyngton w Dystrykcie Kolumbii na wschodnim wybrzeżu i tam 

też znajduje się centrum polityczne oraz administracyjne kraju. 
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Rysunek 1. Mapa stanów USA 

 

Źródło: https://pl.maps-usa.com/mapa-stan%C3%B3w-w-usa , dostęp 29.07.2021 

Sytuacja polityczna 

Stany Zjednoczone są państwem federalnym, w którym podmiotami federacji są stany. Federację 

tworzy 50 autonomicznych stanów i Dystrykt Kolumbii, obejmujący stolicę państwa. Najważniejszym 

aktem prawnym jest konstytucja z 1787 roku. Ustanawia ona klasyczny trójpodział władzy. Władza 

została podzielona między stany (przysługują im uprawnienia pierwotne) a federację (jej prawa zostały 

określone w konstytucji) oraz pomiędzy instytucje sprawujące władzę ustawodawczą, wykonawczą i 

sądowniczą (których uprawnienia i skład zostały prawnie rozdzielone) 1. 

Gospodarka2 

Są największą i najbardziej zaawansowaną technologicznie gospodarką świata, której mocną stroną 

jest innowacyjność, a siłą napędową - eksport. W USA znajduje się najwięcej na świecie technopolii - 

w tym najbardziej znana Dolina Krzemowa. 

PKB: W 2019 roku nastąpiło osłabienie dynamiki PKB Stanów Zjednoczonych do 2,3% r/r z 2,9% r/r 

zanotowanych w 2018 roku. W 2020 roku PKB odnotowało spadek o 3.5% r/r wskutek pandemii. 

Sytuacja gospodarcza Stanów Zjednoczonych poprawia się w szacunkach na roku 2021 roku, kiedy 

tempo wzrostu gospodarczego ma osiągnąć 6,4% r/r. W strukturze PKB Stanów Zjednoczonych ponad 

82% przypada na udział usług i powyżej 16% na wkład przemysłu. 

Demografia: Prognozy Narodów Zjednoczonych zakładają dalsze starzenie się amerykańskiego 

społeczeństwa, przy zwiększeniu mediany wieku w 2050 roku do 42,7 lat z 37,6 lat w 2015 roku oraz 

wobec wzrostu oczekiwanej długości życia do odpowiednio 83,1 lat w okresie 2045-2050  z 78,9 lat w 

 
1 USA - przewodnik po rynku, Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. 2018r. 
2 STANY ZJEDNOCZONE Analiza Międzynarodowa, PKO BP 2020 

https://pl.maps-usa.com/mapa-stan%C3%B3w-w-usa
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okresie 2010-2015. Przeciętne roczne tempo wzrostu populacji Stanów Zjednoczonych osłabi  się do 

0,3% r/r w latach 2045-2050 wobec 0,8% r/r w latach 2010-2015. 

Rynek pracy: W 2019 roku stopa bezrobocia w Stanach Zjednoczonych obniżyła się  nieznacznie do 

3,7% z 3,9% obserwowanych w 2018 roku. Pogorszenie  koniunktury gospodarczej w 2020 roku 

poskutkowało wzrostem stopy bezrobocia do 8,1%. Natomiast sytuacja na amerykańskim rynku pracy  

poprawi się w 2021 roku, kiedy wskaźnik jest szacowany na ok. 5.4%3. 

Inflacja: Średnioroczna inflacja w Stanach Zjednoczonych w 2019 roku obniżyła się do 1,8% r/r wobec 

2,4% r/r w 2018 roku. W roku 2020 średnioroczna inflacja spadła do 1,2% r/r, a na 2021 rok wzrost 

wskaźnika do 2,2% r/r. Na 2020 rok przewidywany jest wzrost średniorocznej inflacji do 2,2% r/r. 

Sytuacja fiskalna: Zgodnie z szacunkami MFW w 2019 roku poziom długu publicznego  Stanów 

Zjednoczonych zwiększył się do 106,2% PKB wobec 104,3% PKB  zanotowanych w 2018 roku, a w roku 

2020 gwałtownie wzrósł do 127,1%PKB w związku ze wzrostem wydatków  budżetowych i spadkiem 

dochodów w następstwie pandemii.  

Tabela poniżej pokazuję wybrane wskaźniki gospodarcze za lata od 2010r. do prognozy na 2021r. 

Tabela 1. USA, wybrane wskaźniki gospodarcze 

 
(P) prognoza.   

Źródła: MFW World Economic Outlook kwiecień 2020, MFW World Economic Outlook październik 

2019, STANY ZJEDNOCZONE Analiza Międzynarodowa PKO Bank Polski 2020 

Stan Kalifornia  

Kalifornia to najbogatszy i najludniejszy stan Stanów Zjednoczonych Ameryki ze stolicą w Sacramento. 

Położony na zachodnim wybrzeżu USA, posiada aż 8 miast, które plasują się pośród 50  największych 

miast Ameryki.  

PKB stanu Kalifornia wynosił w 2019 r. 3133,0 mld USD, co stanowiło 14,62% PKB Stanów 

Zjednoczonych Ameryki. W roku 2020 PKD stanu spadło do 3091,9 mld USD4. 

Na stosunkowo niewielkim terenie, pomiędzy San Francisco, a San Jose istniej centrum  światowego 

przemysłu, nowych technologii i innowacji, zwane Doliną Krzemową (ang. Sillicon Valey). Rejon Zatoki 

 
3 Prognozy centralnej ścieżki projekcji Banku Rezerwy Federalnej (Fed), za 
https://forsal.pl/swiat/usa/artykuly/8122616,fed-zmienil-prognozy-stopy-bezrobocia-i-inflacji-w-usa.html, dostęp 
29.07.2021 
4 Gross Domestic Product (GDP) of the United States in 2020, by state, Statista, dostęp 18.08.2021 

https://forsal.pl/swiat/usa/artykuly/8122616,fed-zmienil-prognozy-stopy-bezrobocia-i-inflacji-w-usa.html
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San Francisco to miejsce, w którym swoich sił próbują młode firmy z całego świata – do Doliny 

Krzemowej w każdym tygodniu przybywa kilkaset startup-ów. Dolina Krzemowa określana jest mianem 

najbardziej innowacyjnego ekosystemu świata - jest to wyjątkowe miejsce dla branży wysokich 

technologii. Swoje siedziby w Dolinie Krzemowej posiadają wielkie koncerny hi-tech takie, jak 

Facebook, Google, eBay, Apple Inc., czy Yahoo!. Wszystkie z największych firm Doliny Krzemowej 

klasyfikują się w rankingu Fortune 500 (ranking prowadzony przez prestiżowe czasopismo gospodarcze 

„Fortune”). 

Rozwinięta infrastruktura Kalifornii (międzynarodowy port lotniczy, autostrady, koleje i wreszcie porty 

morskie) stanowią zaletę dla międzynarodowego przedsiębiorcy, zapewniając dostęp do światowych 

rynków5. 

2.2. Główne produkty eksportowane z rynku USA i importowane na ten rynek 

W cieniu globalnej pandemii rok 2020 był trudny dla handlu w USA, ponieważ bezprecedensowe 

ograniczenia społeczne, zmieniające się modele pracy i zakłócenia łańcucha dostaw spowodowały 

ogólnoświatową recesję i utrudniły przepływy handlowe. 

W 2020 r. obroty handlu zagranicznego Stanów Zjednoczonych, obejmujące towary i usługi, osiągnęły 

wartość 3,77 biliona USD i były o 9,5% niższe w porównaniu do roku poprzedniego. Eksport towarów i 

usług wyniósł ponad 1,43 biliona USD (spadek o ok. 13,3% w stosunku do roku 2019). Import towarów 

i usług osiągnął poziom 2,34 biliona USD (spadek o 6,4%)6.  

Spadek eksportu w roku 2020 był największy w historii, podczas gdy import odnotował największy 

spadek od 2009 roku. Ponieważ eksport spadł bardziej niż import, deficyt handlowy wzrósł o 18,2% do 

681,7 mld USD, najwyższego poziomu w ciągu ostatnich 12 lat. Za wzrost ogólnego deficytu w równym 

stopniu odpowiadał rekordowy deficyt towarów i malejąca nadwyżka usług7. 

Dynamika handlu zagranicznego USA wraz z prognozą przedstawiona jest na poniższym wykresie. 

Rysunek 2. Dynamika importu i eksportu USA (%) w okresie 2016-2026 

 
Źródło: MFW World Economic Outlook kwiecień 2021; Wspieramy eksport –Stany Zjednoczone, PKO 

PB 2021 

 
5 Przewodnik prawno – gopdodarczy o tym, jak założyć firmę w stanie Kalifornia, Wydział Promocji Handlu i Inwestycji 
Ambasady RP w Waszyngtonie 2016 
6 Total value of U.S. trade in goods (export and import) worldwide from 2004 to 2020 in billion U.S. dollars, STATISTA, 
02.08.2020 
7 A Year Like No Other: Overview of U.S. Trade in 2020, Gulbin Yildirim, Ian Saccomanno, March 22, 2021 
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Handel towarowy stanowił blisko ¾ obrotów handlu zagranicznego USA, w tym ponad 66% eksportu i 

prawie 81% importu. Amerykański eksport towarów wyniósł w 2020 r. 1 430,3 mld USD (spadek o 6% 

względem 2019 r.). Import towarów wzrósł o 4% do poziomu 2 405,4 mld USD8.  

Tabela 2. Import i eksport towarów, USA (2020) 

Import (mld USD) Eksport (mld USD) 

Ogółem 2 405,4 Ogółem 1 430,3 

Kierunek:  Kierunek:  

Chiny 457,2 (19,0%) Kanada 255,0 (17,8%) 

Meksyk 328,9 (13,6%) Meksyk 212,7 (14,8%) 

Kanada 276,2 (11,4%) Chiny 124,6 (8,7%) 

Japonia 122,5 (5,1%) Japonia 64,1 (4,5%) 

Niemcy 117,4 (4,9%) Wielka Brytania 59,0 (4,1%) 

Wietnam 83,2 (3,5%) Niemcy 57,2 (4,0%) 

Polska 8,9 (0,4%) Polska 5,0 (0,3%) 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner, TradeEconomy, dostęp 03.08.2021 

W ujęciu regionalnym, znacząca większość obrotów towarowych USA przypada na państwa 

członkowskie Współpracy Gospodarczej Azji i Pacyfiku (APEC), w tym na najbliższych partnerów i 

sąsiadów Stanów Zjednoczonych, Kanadę i Meksyk, oraz partnerów z Azji Południowo-Wschodniej 

(Kraje ASEAN, Chiny, Japonia, Hongkong, Korea Południowa i Tajwan). Udział Unii Europejskiej w 

obrotach towarowych Stanów Zjednoczonych w 2019 r. wzrósł do poziomu 20,6% (z 19,2% rok 

wcześniej). Mimo, iż amerykański eksport do UE rósł nieco szybciej niż import, deficyt USA w handlu 

towarami z UE powiększył się i osiągnął blisko 178 mld USD9. 

Najnowsze dane dotyczące struktury dóbr eksportowych i importowych przedstawiono na poniższych 

wykresach. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
8 Wspieramy eksport – Stany Zjednoczone, PKO BP 2021; kurs EUR/USD za 2020: bankier.pl 
9 Stany Zjednoczone, Informacje ogólne, Informator ekonomiczny gov.pl, stan na 29.07.2021 
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Rysunek 3. Struktura eksportu z USA w 2020 roku (CN 2021) 

 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 02.08.2021 
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Rysunek 4. Struktura importu do USA w 2020 roku (główne grupy towarowe) 

 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 02.08.2021 

Według danych Trend Economy za rok 2020, największe grupy produktów eksportowane i 

importowane do USA to10: 

Największy eksport USA w 2020 roku:  

• 4,24% (60 mld USD): 2710 - Oleje ropy naftowej i 
oleje otrzymywane z minerałów bitumicznych 
innych niż surowe; preparaty gdzie indziej 
niewymienione ani niewłączone, zawierające 70 % 
masy lub więcej olejów ropy naftowej lub olejów 
otrzymywanych z minerałów bitumicznych, 
których te oleje stanowią składniki podstawowe 
preparatów; oleje odpadowe. 

• 3,51% (50 miliardów dolarów): 2709 - Oleje ropy 
naftowej i oleje otrzymywane z minerałów 
bitumicznych, surowe. 

Największy import USA w 2020 r.: 

• 6,05% (145 miliardów USD): 8703 - Samochody i 
inne pojazdy silnikowe przeznaczone głównie do 
przewozu osób (inne niż te objęte pozycją 8702), 
w tym samochody kombi i samochody wyścigowe. 

• 4,8% (115 mld USD): 8471 - Maszyny do 
automatycznego przetwarzania danych i ich 
jednostki; czytniki magnetyczne lub optyczne, 
maszyny do zapisywania zakodowanych danych na 
nośniki danych oraz maszyny do przetwarzania 
takich danych, gdzie indziej niewymienione ani 
niewłączone. 

 
10 Annual International Trade Statistics by Country (HS02), USA; TrendEconomy, dostęp 02.08.2021 
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• 3,19% (45 miliardów USD): 8703 - Samochody i 
inne pojazdy silnikowe przeznaczone głównie do 
przewozu osób (inne niż te objęte pozycją 8702), 
w tym samochody kombi i samochody wyścigowe. 

• 3,1% (44 miliardy dolarów): 8542 - Elektroniczne 
układy scalone i mikrozespoły. 

• 2,33% (33 miliardy USD): 2711 - Gazy z ropy 
naftowej i inne węglowodory gazowe. 

• 2,31% (33 miliardy USD): 8708 - Części i akcesoria 
pojazdów silnikowych objętych pozycjami 87.01 do 
87.05. 

• 1,95% (28 miliardów dolarów): 9018 - Przyrządy i 
urządzenia używane w medycynie, chirurgii, 
stomatologii lub weterynarii, w tym aparatura 
scyntygraficzna, inna aparatura elektromedyczna i 
przyrządy do badania wzroku. 

• 1,91% (27 miliardów USD): 8525 - Aparatura 
nadawcza dla radiotelefonii, radiotelegrafii, 
radiofonii lub telewizji, nawet zawierająca 
aparaturę odbiorczą lub aparaturę do zapisu lub 
odtwarzania dźwięku; kamery telewizyjne; Kamery 
wideo ze stop-klatką i pozostałe kamery wideo 
rejestrujące; aparaty cyfrowe. 

• 1,86% (26 mld USD): 8471 - Maszyny do 
automatycznego przetwarzania danych i ich 
jednostki; czytniki magnetyczne lub optyczne, 
maszyny do zapisywania zakodowanych danych na 
nośniki danych oraz maszyny do przetwarzania 
takich danych, gdzie indziej niewymienione ani 
niewłączone. 

• 4,17% (100 miliardów USD): 8525 - Aparatura 
nadawcza dla radiotelefonii, radiotelegrafii, 
radiofonii lub telewizji, nawet zawierająca 
aparaturę odbiorczą lub aparaturę do zapisu lub 
odtwarzania dźwięku; kamery telewizyjne; Kamery 
wideo ze stop-klatką i pozostałe kamery wideo 
rejestrujące; aparaty cyfrowe. 

• 3,4% (81 miliardów USD): 3004 - Leki (z 
wyłączeniem towarów objętych pozycjami 30.02, 
30.05 lub 30.06) składające się z mieszanych lub 
niezmieszanych produktów do celów 
terapeutycznych lub profilaktycznych, pakowane 
w odmierzonych dawkach (w tym w postaci 
systemów do podawania przezskórnego) lub w 
formach lub opakowaniach do sprzedaży 
detalicznej. 

• 3,39% (81 mld USD): 2709 - Oleje ropy naftowej i 
oleje otrzymywane z minerałów bitumicznych, 
surowe. 

• 2,49% (60 miliardów USD): 8708 - Części i 
akcesoria pojazdów silnikowych objętych 
pozycjami 87.01 do 87.05. 

• 2,13% (51 miliardów dolarów): 3002 - Krew ludzka; 
krew zwierzęca przygotowana do celów 
terapeutycznych, profilaktycznych lub 
diagnostycznych; antysurowice i pozostałe frakcje 
krwi oraz modyfikowane produkty 
immunologiczne, nawet otrzymywane w 
procesach biotechnologicznych; szczepionki, 
toksyny, kultury drobnoustrojów (z wyłączeniem 
drożdży) i podobne produkty. 

• 1,5% (36 miliardów USD): 2710 - Oleje ropy 
naftowej i oleje otrzymywane z minerałów 
bitumicznych innych niż surowe; preparaty gdzie 
indziej niewymienione ani niewłączone, 
zawierające 70 % masy lub więcej olejów ropy 
naftowej lub olejów otrzymywanych z minerałów 
bitumicznych, których te oleje stanowią składniki 
podstawowe preparatów; oleje odpadowe. 

• 1,44% (34 miliardy dolarów): 7108 - Złoto (w tym 
złoto platerowane platyną) nieobrobione 
plastycznie lub w postaci półproduktu lub w 
postaci proszku. 

 

Stan Kalifornia 

Obrót handlu zagranicznego stanu Kalifornia wynosił w 2020 roku 552,1 mld USA, o 5,1% mniej niż w 

roku 2019. Eksport wynosił 156,1 mld USD (spadek o 10,3% r/r), zaś import wynosił 396,0 mld USD 
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(spadek o 2,9% r/r). Kierunek eksportu Stanu Kalifornia to głównie Meksyk, Kanada, Chiny, Japonia i 

Korea, z kolei import pochodzi głównie z Chin, Meksyku, Kanady, Korei, Japonii11.  

Najczęściej eksportowane i importowane przez stan Kalifornia dobra w roku 2020 przedstawiono w 

poniższej tabeli. 

Tabela 3. Import i eksport dóbr, stan Kalifornia, 2020 

Eksport Import 

Komputery i elektronika 37,6 mld USD Komputery i elektronika 113,1 mld USD 

Środki transportu 17,3 mld USD Środki transportu 53,9 mld USD 

Maszyny i urządzenia 16,8 mld USD Urządzenia elektryczne 26,8 mld USD 

Chemia przemysłowa i 
gospodarcza 

14,5 mld USD Produkty różne 24,2 mld USD 

Produkty rolne 13,4 mld USD Maszyny i urządzenia 19,8 mld USD 

Źródła: California Top Goods Export/Import Sectors in 2020, STATE ECONOMY AND TRADE 

FACTSHEETS: California, International Trade Administration (trade.pl), dostęp 02.08.2021 

Lokalnie, największy udział w eksporcie dóbr ma hrabstwo Los Angeles-Long Beach-Anaheim (wartość 

w przedziale 50-75 mld USD), następnie hrabstwa: San Diego-Chula Vista-Carlsbad, San Francisco-

Oakland-Berkeley, Sun Jose-Sunnyvale-Santa CLara (wartość w przedziale 10-50 mld USD)12. 

2.3. Import na rynek USA maszyn specjalistycznych  

W nomenklaturze scalonej (ang. Combined Nomenclature, CN 202113), maszyny specjalistyczne takie 

jak maszyny rozdmuchowe są objęte następującą klasyfikacją: 

• sekcja XVI MASZYNY I URZĄDZENIA MECHANICZNE; SPRZĘT ELEKTRYCZNY; ICH CZĘŚCI; 

URZĄDZENIA DO REJESTRACJI I ODTWARZANIA DŹWIĘKU, URZĄDZENIA TELEWIZYJNE DO 

REJESTRACJI I ODTWARZANIA OBRAZU I DŹWIĘKU ORAZ CZĘŚCI I WYPOSAŻENIE DODATKOWE 

DO TYCH ARTYKUŁÓW; 

• dział 84 REAKTORY JĄDROWE, KOTŁY, MASZYNY I URZĄDZENIA MECHANICZNE; ICH CZĘŚCI 

• kategoria 8477 Maszyny do obróbki gumy lub tworzyw sztucznych lub do produkcji wyrobów 

z tych materiałów, niewymienione ani niewłączone gdzie indziej w niniejszym dziale; 

• podkategoria 8477 30 00 Maszyny do formowania z rozdmuchiwaniem.  

Poniższy wykres i tabela wskazują kierunki oraz wartość importu do USA produktów z kategorii CN 

8477.  

 

 

 

 

 

 

 
11 STATE ECONOMY AND TRADE FACTSHEETS: California, International Trade Administration (trade.pl), dostęp 02.08.2021 
12 Jw. 
13 Nomenklatura scalona 2021 (CN 2021), GOFIN, dostęp 03.08.2021 
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Rysunek 5. Kierunki importu do USA towarów kategorii CN 8477, 2020 

 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 03.08.2021 

Tabela 4. Import do USA produktów kategorii CN 8477, lata 2016-2020, USD 

Kategoria Wartość 

2016 2017 2018 2019 2020 

8477 3 131 231 867 3 482 446 546 3 506 715 899 3 233 212 468 3 056 314 562 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 03.08.2021 

Rysunek 6. Dynamika importu do USA produktów kategorii CN 8477, % 

 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 03.08.2021 

Eksport do USA produktów kategorii CN 8477 wynosił w 2020 roku 3,06 mld USD i od roku 2017 

wykazuje trend spadkowy.  

Tabela 5. Kierunki importu do USA produktów kategorii CN 8477, 2020, USD 

Lp. Kierunek Wartość USD % 

- Świat 3 056 314 562 100% 

w tym: 

1 Niemcy 891 764 805 29,2% 

55,3%

25,7%

16,4%

2,5%

Europa

Azja

Ameryka Północna i Południowa

Pozostałe

111%

101%

92%

95%

2017 2018 2019 2020
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Lp. Kierunek Wartość USD % 

2 Kanada  466 832 280 15,3% 

3 Japonia  351 197 520 11,5% 

4 Austria 217 055 780 7,1% 

5 Włochy  210 478 012 6,9% 

6 Chiny 208 626 543 6,8% 

7 Francja 86 351 148 2,8% 

8 Szwajcaria 85 308 156 2,8% 

9 Korea 68 168 994 2,2% 

10 Holandia 62 833 711 2,1% 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 04.08.2021 

Wartość importu produktów kategorii CN 8477do USA wynosiła w roku 2020 3,06 mld USD (mniej o 

5% niż w roku 2019). Największą wartość produktów kategorii 8477 w roku 2020 importowano z 

Europy (Niemcy: 219,2%, Austria: 7,1%, Włochy: 6,9%, Francja: 2,8%), następnie z Ameryki Północnej 

(Kanada: 15,3%), a także Azji (Japonia: 11,5%; Chiny: 6,8%). Kierunki importowe z największą wartością 

importu to Niemcy, Kanada i Japonia. Wartość importu produktów z tych kierunków wynosiła w roku 

2020 1,7 mld USD. Potwierdza to występujące trendy w sektorze maszyn i urządzeń, w tym 

rozdmuchowych: amerykanie cenią sobie technologie europejskie, ponadto najwięksi konkurenci z tej 

branży usytuowani sią we Włoszech (SIPA, SIAPI), a także w Kanadzie (Amsler) oraz Japonii (NISSEI).  

Głównymi regionami inwestycyjnymi dla polskich eksporterów w Stanach Zjednoczonych są: 

Kalifornia, Illinois, Nowy Jork, Georgia, Floryda, a ich działalność skupia się głównie w branży 

informatycznej i nowoczesnych technologii (w tym maszyn specjalistycznych), jak i przemysłu 

spożywczego. 

2.4. Import maszyn specjalistycznych z Polski do USA 

Tradycyjne polskie sektory eksportowe nadal mają szanse powodzenia w USA. Należą do nich głównie: 

sprzęt transportowy; komputery i elektronika; maszyny nieelektryczne; produkty ropy naftowej; sprzęt 

elektryczny, AGD oraz meble.  W ostatnich latach pojawiają się też w USA nowe gałęzie przemysłu, 

które cieszą się rosnącym zainteresowaniem Amerykanów. Generalnie produkty oryginalne, niszowe, 

luksusowe, innowacyjne oraz ekologiczne mają największe szanse powodzenia na rynku 

amerykańskim14. 

Wg danych GUS15 w 2020 polski eksport do Stanów Zjednoczonych wyniósł 6,7 mld EUR (8,2 mld 

USD16), polski import ze Stanów Zjednoczonych wg kraju wysyłki osiągnął 4,3 mld EUR (5,4 mld USD17), 

a polski import ze Stanów Zjednoczonych wg kraju pochodzenia ukształtował się na poziomie 7,0 mld 

EUR (9,6 mld USD18). 

Stany Zjednoczone zajmują 8. miejsce w polskim eksporcie (z udziałem 2,87% w eksporcie ogółem w 

całym 2019 roku) oraz 13. Miejsce w polskim imporcie (2,01% importu ogółem w 2019 roku) – według 

kraju wysyłki i 8. miejsce w polskim imporcie (3,24% importu ogółem w 2019 roku) – według kraju 

pochodzenia. 

 
14 Ogólny obraz rynku amerykańskiego, Agnieszka Pawełkowska, Green Gate Consulting, LLC 2017 
15 GUS, Baza Danych Handlu Zagranicznego, Rocznik Statystyczny Handlu Zagranicznego, GUS, Warszawa 2020 
16 kurs EUR/USD za 2020: bankier.pl 
17 Jw. 
18 Jw. 
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Według danych GUS najważniejszą grupą towarów w polskim eksporcie do Stanów Zjednoczonych w 

2019 r. były wyroby przemysłu elektromaszynowego (65,6% eksportu), w tym maszyny i urządzenia 

(46% udziału).  

Poniższa tabela przedstawia wartości importu oraz produkty importowane z Polski na rynek USA, 

należące do tej samej kategorii, co produkty przeznaczone na ten rynek przez firmę.. Poniższa tabela 

przedstawia import z Polski do USA produktów kategorii 8477, obejmującego Maszyny do obróbki 

gumy lub tworzyw sztucznych, w tym Maszyny do formowania z rozdmuchiwaniem. 

Tabela 6. Import z Polski do USA produktów kategorii 8477, lata 2016-2020, USD 

Kategoria Wartość 

2016 2017 2018 2019 2020 

8477 5 043 040 5 098 351 2 952 986 6 190 943 7 206 427 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 03.08.2021 

Rysunek 7. Dynamika importu z Polski do USA produktów kategorii 8477, % 

 

Źródło: Export and Import Structure by Trade Partner: USA; TrendEconomy, dostęp 03.08.2021 

Polski eksport do USA produktów kategorii 8477 wynosił w 2020 roku 7,2 mln USD i od roku 2016 

wykazuje trend rosnący, pomimo zmiennej dynamiki rok do roku.  

2.5. Zmiany w wartości przychodów ze sprzedaży 

Wielkość globalnego rynku tworzyw sztucznych formowanych z rozdmuchiwaniem została wyceniona 

na 75,7 mld USD w 2020 r. i oczekuje się, że wzrośnie do 78,5 mld USD w roku 2021. Wg prognoz Grand 

View Research, wielkośc rynku będzie rosła w średnim rocznym tempie wzrostu (CAGR19) na poziomie 

3,3% w latach 2021–202820.  

Rosnący popyt ze strony kluczowych sektorów zastosowań, w tym budownictwa, motoryzacji i 

Oczekuje się, że opakowania, szczególnie w krajach BRICS (Brazylia, Rosja, Indie, Chiny i RPA), będą 

napędzać rynek w okresie prognozy. W obliczu globalnej pandemii Covid-19 wzrosło zapotrzebowanie 

 
19 CAGR (z ang.Compound Annual Growth Rate) - średni wskaźnik rocznego wzrostu w badanym okresie, przy założeniu, że 
roczne wzrosty są dodawane do wartości bazy następnego okresu (za Encyklopedia Zarządzania) 
20 Blow Molded Plastics Market Size, Share & Trends Analysis Report By Product (PP, ABS, PE, PVC), By Technology (Extrusion, 
Injection), By Application (Packaging, Automotive & Transport), And Segment Forecasts, 2021 – 2028, Grand View Research 
2020 

83% 101%

58%

210%

116%

2016 2017 2018 2019 2020
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na różne produkty farmaceutyczne, środki dezynfekujące i środki odkażające. To z kolei napędza popyt 

na tworzywa sztuczne formowane z rozdmuchiwaniem w zastosowaniach medycznych. Oczekuje się, 

że segment ten będzie się rozwijał w szybszym tempie niż segmenty materiałów eksploatacyjnych i 

elektroniki oraz budownictwa i konstrukcji. 

Segment technologii wytłaczania z rozdmuchem był liderem na rynku i stanowił 37,0% udziału w 

globalnych przychodach w 2020 roku. Proces wytłaczania jest stosunkowo tańszy niż inne procesy, a 

zatem jest głównie wykorzystywany w masowej produkcji produktów opakowaniowych, butelek i 

puszek. 

Rynek Azji i Pacyfiku zdominował rynek i stanowił ponad 33,0% udziału w globalnych przychodach w 

2020 roku. Korzystna koniunktura gospodarcza i pojawienie się kilku krajowych producentów o 

solidnych możliwościach technologicznych przy niższych kosztach w porównaniu z dojrzałymi 

gospodarkami Europy i Ameryki Północnej pomogły w rozwoju rynku regionalnego w ciągu ostatnich 

kilku lat. Chiny, będące głównym ośrodkiem produkcyjnym, doświadczyły ogromnego rozwoju 

sektorów zastosowań końcowych, które wykorzystują mieszanki tworzyw sztucznych formowanych 

przez rozdmuchiwanie. Ten czynnik również wspiera wzrost rynku APAC. 

Oczekuje się, że rynek w Ameryce Północnej odnotuje powolny wzrost, ponieważ handel 

transgraniczny między gospodarkami został dotknięty pandemią Covid-19. Rynek napędzany jest 

przede wszystkim rosnącym popytem na PP i ABS w segmencie opakowań do produkcji m.in. butelek, 

maseczek i osłon twarzy. 

Oczekuje się, że po pandemii wzrośnie popyt na produkty w różnych segmentach zastosowań, w tym 

opakowaniach, materiałach eksploatacyjnych i elektronice, motoryzacji i transporcie, budownictwie i 

medycynie. Region Ameryki Północnej jest jednym z największych konsumentów tworzyw sztucznych 

ze względu na duże zapotrzebowanie na produkty ze strony branży motoryzacyjnej, opakowaniowej i 

budowlanej. 

Przemysł maszyn i urządzeń w USA jest to jeden z większych i bardziej konkurencyjnych sektorów 

amerykańskiej gospodarki, którego produkty obecne są praktycznie na wszystkich wiodących rynkach 

świata. Obejmuje produkcję maszyn, turbin, generatorów turbinowych, tworzenie konstrukcji 

budowlanych, wytwarzanie sprzętu technicznego i narzędzi, kontrolerów procesów przemysłowych 

oraz maszyn rolniczych. Produkty przemysłu maszynowego zasilają rolnictwo, lotnictwo, motoryzację, 

budownictwo, energetykę i górnictwo. Sektor ten dostarcza na rynek wysoce wyspecjalizowane i 

skomplikowane technologie, które wykorzystywane są poza nim. Systemy automatycznej kontroli 

pozwalają na zwiększenie i ulepszenie produkcji. Sprzedaży towarzyszy rozwój związanych z rynkiem 

usług i serwisów, wzrost zapotrzebowania na specjalistyczne konstrukcje architektoniczne, nowe 

rozwiązania logistyczne i inżynieryjne. Branża zapewnia stabilne i liczne miejsca pracy21. 

Wielkość rynku, mierzona przychodami branży produkcji maszyn do formowania z rozdmuchiwaniem 

wyniosła 328 mld USD w roku 2020 Szacuje się, że wielkość rynku branży produkcji maszyn do 

formowania rozdmuchowego wzrośnie do 331,4 mln USD w 2021 r. (o 0,9%). Wielkość rynku branży 

produkcji maszyn do formowania z rozdmuchiwaniem w USA rosła średnio o 0,6% rocznie w latach 

2016-202122. Stały popyt ze strony producentów butelek z tworzyw sztucznych i wzrost prywatnych 

inwestycji w sprzęt przemysłowy napędzały rozwój branży przez większą część tego pięcioletniego 

 
21 USA - przewodnik po rynku, Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. 2018r. 
22 Blow Molding Machinery Manufacturing in the US - Market Size 2002–2026, IBIS World, dostęp 12.08.2021 
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okresu. Rozdmuchiwarki są dość drogie, a producenci butelek plastikowych wymagają znacznych 

nakładów pieniężnych. Dlatego branża jest niezwykle wrażliwa na zmiany warunków ekonomicznych. 

W ciągu pięciu lat do 2020 r. warunki ekonomiczne poprawiły się, zwiększając zaufanie 

przedsiębiorców i zachęcając firmy do inwestowania w sprzęt kapitałowy, taki jak maszyny do 

formowania z rozdmuchiwaniem. Niskie stopy procentowe sprawiły, że produkty przemysłowe stały 

się bardziej przystępne cenowo dzięki obniżeniu kosztów. 

Rysunek 8. Wielkości rynku maszyn rozdmuchowych w USA 

 

Źródło: Blow Molding Machinery Manufacturing in the US - Market Size 2002–2026, IBIS World, 

dostęp 12.08.2021 

W rezultacie trwającej pandemii COVID-19, oczekuje się, że wzrost przychodów Rynku Produkcji 

Maszyn do Rozdmuchiwania spadnie z powodu zawieszenia handlu z Europą. Oczekuje się, że popyt 

ze strony użytkowników instytucjonalnych spadnie ze względu na niskie zużycie i mniejsze 

wykorzystanie plastikowych butelek. 

Dlatego też oczekuje się, że przemysł produkcji maszyn do formowania z rozdmuchiwaniem w USA 

odnotuje nieco ograniczony wzrost w ciągu pięciu lat do 338,8 mld USD23. Rozdmuchiwanie jest 

 
23 Blow Molded Plastics Market Size, Share & Trends Analysis Report By Product (PP, ABS, PE, PVC), By Technology (Extrusion, 
Injection), By Application (Packaging, Automotive & Transport), And Segment Forecasts, 2021 – 2028, Grand View Research 
2020 
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najbardziej elastycznym procesem w porównaniu z innymi metodami formowania. Dlatego jest 

szeroko stosowany w branżach takich jak motoryzacja, medycyna, opakowania, żywność i napoje i 

inne. Jednym z głównych czynników, które napędzają ogólny wzrost rynku, jest rosnący popyt na 

maszyny do formowania z rozdmuchiwaniem w przemyśle spożywczym i napojów do produkcji 

różnych elementów opakowaniowych i przetwórczych, w tym pojemników na żywność i napoje, 

elementów sprzętu przetwórczego, elementów systemu przenośników i inni. Oczekuje się jednak, że 

wysokie początkowe koszty oprzyrządowania i maszyn oraz wysokie zagrożenie substytutami będą 

hamować rozwój rynku maszyn do formowania z rozdmuchiwaniem. Niemniej jednak stały wzrost 

prywatnych inwestycji w maszyny, postęp technologiczny i solidny popyt ze strony rynków niższego 

szczebla spowodują wzrost przychodów branży w tempie 3,3%.  

Podsumowując, prognozy rynku wskazują na stabilny popyt na maszyny rozdmuchowe w perspektywie 

kolejnych lat. 

2.6. Prognozowane zmiany na rynku 

Prognozowane zmiany na rynku USA w aspektach gospodarczym, społecznym i finansowym oraz 

zmiana w stosunku do ostatnich lat wybranych wskaźników są opisane niżej. Zmiany głównych 

wskaźników gospodarczych wskazują kondycję całej gospodarki USA, która warunkuje kondycję 

poszczególnych branży przemysłu, takich jak rynek maszyn specjalistycznych. 

Prognozy gospodarcze Banku Rezerwy Federalnej (Fed) wskazują na następujące zmiany głównych 

wskaźników24: 

• PKB: prognozowany jest wzrostu PKB w USA na 2021 r. do wartości 6,8%-7,3%. Mediana 

prognoz na 2021 r. wynosi obecnie 7%. Wzrost prognozowany jest na poziomie odpowiednio: 

2,8-3,8% w 2022 r. i 2-2,5% w 2023 r. Mediana prognoz na lata 2022-2023 wynosi 

odpowiednio: 3,3% i 2,4%; 

• Inflacja: w roku 20201 r. inflacja PCE w USA wyniesie 3,1-3,5% - mediana prognoz na 2021 r. 

wynosi obecnie 3,4%. Inflacja w tym ujęciu prognozowana jest na poziomie odpowiednio: 1,9-

2,3% w 2022 r. i 2-2,2% w 2023 r. Mediana prognoz na lata 2022-2023 wynosi odpowiednio: 

2,1% i 2,2%; 

• Stopa bezrobocia: prognoza na rok 2021 wynosi 4,4-4,8% - mediana prognoz na 2021 r. wynosi 

obecnie 4,5%. Stopa bezrobocia prognozowana jest na poziomie odpowiednio: 3,5-4% w 2022 

r. i 3,2-3,8% w 2023 r. Mediana prognoz na lata 2022-2023 wynosi odpowiednio: 3,8% i 3,5%. 

• Sprzedaż detaliczna: prognozy Narodowej Federacji Detalicznej wskazują na wzrost sprzedaży 

do 10,5-13,5% do wartości 44,4 Bln USD w roku 2021; 

• Stopy procentowe: obecnie Fed utrzymuje główną stopę procentową w USA w przedziale 0-

0,25 proc. Wartość będzie utrzymana do czasu, aż warunki na rynku pracy osiągną założenia 

Fed’u dotyczące pełnego zatrudnienia, a inflacja wzrośnie do 2 proc. i będzie na dobrej drodze 

do umiarkowanego przekroczenia 2 proc. przez pewien czas. 

Wartości PKB zaprognozowane na kolejne lata przedstawiono na poniższym wykresie. 

 

 
24 Fed opublikował prognozy dotyczące kondycji amerykańskiej gospodarki w nadchodzących miesiącach, 16.06.2021, Forsal, 
dostęp 05.08.2021 
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Rysunek 9. Zmiany w wartości PKB USA do roku 2026 (prognoza) 

 

Źródło Gross domestic product (GDP) of the United States at current prices from 1986 to 2026(in 

billion U.S. dollars), STATISTA, dostęp 05.08.2021 

 

Z kolei prognozy handlu zagranicznego, wskazują na odbicie się w roku 2021 i dalszy, systematyczny 

spadek eksportu i importu. Dynamika handlu zagranicznego USA wraz z prognozą przedstawiona jest 

na poniższym wykresie. 

Rysunek 10. Dynamika importu i eksportu USA (%) w okresie 2016-2026 

 

Źródło: MFW World Economic Outlook kwiecień 2021; Wspieramy eksport –Stany Zjednoczone, PKO 

PB 2021 
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3. Analiza możliwości sprzedaży oferty firmy na rynku USA 

3.1. Środowisko biznesowe i prowadzenie działalności na rynku USA 

Poniżej przedstawione są informacje dotyczące oceny łatwości prowadzenia działalności na rynku USA. 

Zapisy zawarte w umowach są w USA przestrzegane. Jakość i poziom sądownictwa i służby cywilnej 

są wysokie, a krajowy kodeks prawny jest dobrze rozwinięty. Biurokracja jest często znacznie 

mniejsza niż w pozostałej części Europy kontynentalnej. 

W Indeksie postrzegania korupcji Transparency International 202025, USA zajęła 25. miejsce spośród 

180 krajów i terytoriów pod względem postrzeganej przejrzystości w sektorze publicznym. USA 

uzyskało wynik w zakresie przejrzystości na poziomie 67/100 (im wyższy, tym lepszy). 

USA jest na 6. miejscu globalnej czołówki pod względem ogólnej łatwości prowadzenia działalności 

gospodarczej według rankingu “Doing Business” opublikowanego przez Bank Światowy w 2020r.26 

Ranking “Doing Business” porównuje warunki prowadzenia biznesu w 190 krajach świata. Dla 

porównania Niemcy są na 22. miejscu a Polska na 40. miejscu w tymże rankingu. Wysoki poziom w 

rankingu USA zawdzięcza procesom zakładania przedsiębiorstw online, elektronicznym platformom do 

składania zeznań podatkowych i zezwalaniu na procedury online związane z przeniesieniem własności, 

przejrzyste regulacje biznesowe. 

Założenie działalności i zarejestrowanie firmy w USA jest dość proste i szybkie w wykonaniu. Trudności 

jakie się pojawiają to wielość regulacji prawnych (różne stany) oraz odległość. Stany Zjednoczone to 

50 indywidualnych stanów, gdzie każdy stan posiada swoje specyficzne procedury, regulacje, wymogi, 

wady i zalety związane z otwarciem działalności gospodarczej na jego terytorium. W wielu stanach 

pierwszy krok w procesie rejestracji działalności gospodarczej jest bardzo prosty- jest to złożenie aktu 

założycielskiego firmy. Niektóre amerykańskie stany oferują opcje złożenia aktu założycielskiego firmy 

przez Internet, stąd europejski przedsiębiorca, który rozumie wszystkie konsekwencje prawne, 

podatkowe i praktyczne związane z rejestracją firmy w takim amerykańskim stanie może podjąć 

samodzielną próbę wykonania tego kroku w procesie rejestracji działalności gospodarczej w USA. Dla 

przykładu internetowa rejestracja firmy w USA może być przeprowadzona w stanie Nowy Jork, Floryda, 

lub Wyoming, a także w stanie Kalifornia (za pośrednictwem Portalu Sekretarzu Stanu Kalifornii: 

https://www.sos.ca.gov/business-programs/business-entities/forms/).  

Zarejestrowanie firmy w USA, w tym w stanie Kalifornia,  jest jednoznaczne z problemami praktycznymi 

jak i obowiązkami podatkowymi. Ponadto, należy ująć ograniczenia związane z obecnie trwającą 

pandemią COVID-19. Otwarcie firmy w USA wymaga posiadania wiedzy praktycznej o specyficznych 

wymogach rynku amerykańskiego, szczególnie w 2021 roku, kiedy cały proces rozpoczęcia działalności 

gospodarczej w USA jest bardzo utrudniony. Kwestie do zorganizowania obejmują27: 

• Kwestia przyjmowania płatności w USA - konto bankowe w USA będzie potrzebne do: 

przyjmowania płatności od kontrahentów w USA; opłacania lokalnych rachunków i faktur, 

dzięki czemu wydatki spółki w USA będą mogły być księgowane zgodnie z prawem w USA; 

wpłacania weksli bankowych, które firma w USA będzie otrzymywać od kontrahentów w USA; 

przyjmowania płatności internetowych, włącznie z podłączeniem płatności Revolut, Stripe lub 

 
25 Transparency International Corruption Perception Index, https://www.transparency.org/en/cpi/2020/index/usa 
26 World Bank Doing Business 2019 
27 Rejestracja firmy w USA 7 kwestii o które pytać w 2021, Jacek Cieszyński, ECOMTEN LLC 2021 

https://www.sos.ca.gov/business-programs/business-entities/forms/
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Paypal w USA; odprowadzania podatków stanowych w USA, tzw. „sales tax”. Od Marca 2020 

dodatkową barierą przy założeniu konta bankowego dla nowej firmy w USA stał się zakaz 

przyjazdu do USA związany z pandemią COVID-19. Dlatego polski przedsiębiorca powinien 

dokładnie dopytać się swojego polskiego doradcy, w jaki sposób jego internetowo założona 

firma w USA będzie w stanie założyć konto bankowe w USA w 2021 roku; 

• Kwestie podatkowe: Prowadzenie działalności gospodarczej w USA, generowanie dochodu na 

terenie Stanów Zjednoczonych, oznacza obowiązki podatkowe narzucane przez prawo 

podatkowe w USA; 

• Kwestia ubezpieczenia działalności gospodarczej w USA: rodzaj niezbędnego ubezpieczenia 

zależy od branży, wymagań wskazanych w umowach, wymagań prawa stanowego. Regulacji 

federalnych. Podmioty magazynujące swój towar na terenie USA będą np. zobowiązane do 

posiadania ubezpieczenia od zniszczenia towaru; 

• Pozwolenie na pracę: Polski przedsiębiorca, który posiada amerykańską wizę „biznesową” B-1 

ciągle nie posiada prawa do podjęcia pracy na terenie USA. Podobna ograniczenie prawne 

dotyczą innych europejskich pracowników, którzy planują wykonywanie prac dla oddziału 

firmy w USA. Niezbędne będzie uzyskanie odpowiedniej wizy biznesowej do USA, która 

pozwali polskiemu udziałowcowi w firmie w USA, jak i jego pracownikom na legalne 

pracowanie na terenie Stanów Zjednoczonych; 

• Prowadzenie działalności zgodnie z prawem federalnym i regulacjami stanowymi. 

Podsumowując, o ile nie ma oficjalnego wymogu, aby europejski udziałowiec prowadzący oddział firmy 

w USA zatrudniał pracownika lub agenta na terenie Stanów Zjednoczonych, prowadzenie działalności 

gospodarczej w USA bez nawiązania stałej współpracy z lokalnym pracownikiem lub doradcą może być 

trudne, a w dobie obecnej pandemii COVID-19 wręcz niemożliwe. Rezydent lub obywatel USA, który 

będzie przedstawicielem, doradcą firmy zagranicznej działającej na terenie Stanów Zjednoczonych 

będzie potrzebny do załatwiania codziennych, czasami bardzo drobnych spraw podmiotu działającego 

na rynku USA, zaczynając od kwestii magazynowych, poprzez wizyty w lokalnym banku w celu wysłania 

większego przelewu bankowego do Polski. W przypadku pobierania podatków od sprzedaży większość 

lokalnych urzędów podatkowych wymaga użycia danych osobowych osoby, która jest 

przedstawicielem firmy na terenie USA. Rok 2021 przyniósł jeszcze większy nacisk na posiadanie 

lokalnego „przedstawiciela” na rynku USA. Zakaz przylotów do USA, który trwa do dziś, spowodował, 

iż przedsiębiorcy nie mogą przybyć do USA w celu rozwiązania prostych kwestii na rynku 

amerykańskim. 

Środowisko biznesowe 

Prawo USA regulujące ogłoszenie upadłości przedsiębiorstwa amerykańskiego, nie jest jednoznaczne 

w przypadku firm mających problemy ze spłatą wierzytelności. Dlatego amerykańskie firmy przed 

podpisaniem kontraktu z potencjalnym partnerem, korzystają z usług prawników, analityków 

finansów, a nawet wyspecjalizowanych firm w celu dyskretnego sprawdzenia kondycji finansowej oraz 

praktyk biznesowych potencjalnego partnera28. 

Z kolei istnieje kilka sposobów na sprawdzenie wiarygodności potencjalnego partnera biznesowego z 

USA. Jednym ze sposobów jest zlecenie osobie znającej język oraz rynek USA wykonanie tzw. 

 
28 USA, przewodnik po rynku, Organizacja-rynku, Krzysztof Kuciński, usa.trade.gov.pl, dostęp 05.08.2021 
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rekonesansu.  Istnieje także samodzielna możliwość zapoznania się z danymi finansowymi 

przedsiębiorstw na stronach rejestrów poszczególnych stanów. Przykładowo, W stanie Kalifornia 

istnieje możliwość weryfikacji firmy za pomocą bazy danych prowadzonej przez Kalifornijskiego 

Sekretarza Stanu (https://www.sos.ca.gov/business-programs/business-entities/cbs-search-tips, 

serwis udostępniony jest w języku angielskim), gdyż zarejestrowane spółki w Kalifornii – zarówno 

akcyjne, jak i LLC – mają obowiązek upublicznienia za pomocą tzw. oświadczeń o informacji (Statement 

of Information) danych osób należących do organów zarządzających spółką, tj. dyrektorów, oficerów, 

a w przypadku LLC – menedżerów lub zarządzających wspólników. Ponadto, w Polsce Polska Agencja 

Inwestycji i Handlu (PAIH) (https://www.paih.gov.pl/pl) świadczy usługi wspierające eksport polskich 

produktów i usług na rynki zagraniczne, w tym identyfikację potencjalnych partnerów biznesowych 

dla polskich przedsiębiorstw. Warto również skontaktować się z izbami handlowymi, np. 

• Polish American Chamber of Commerce Pacific Northwest (https://www.paccpnw.org/pl/), 

Warszawa ul. Chmielna 8 / 308; 

• Amerykańska Izba Handlowa w Polsce, American Chamber of Commerce in Poland 

(https://amcham.pl/), Warszawa ul. Twarda 18. 

Istnieje również możliwość sprawdzenia wiarygodności potencjalnego kontrahenta korzystając z 

odpłatnych usług wywiadowni gospodarczej wyspecjalizowanej w takich usługach, jak np. Dun & 

Bradstreet (D&B) Business Information Report29™: jest to szczegółowy raport na temat operacji formy, 

wyników finansowych i rejestrów publicznych. Taki szczegółowy jednorazowy raport może pomóc w 

ocenie potencjalnego ryzyka biznesowego dotyczącego współpracy z daną firmą. 

Powszechnym środkiem płatniczym w USA są karty kredytowe. Ze względów bezpieczeństwa, jak 

również wygody (rezerwacja hotelu, biletu lotniczego itp.) zalecane jest wyrobienie takiej karty przed 

wyjazdem za granicę w jednym z polskich banków. Bardzo trudno wynająć samochód nie mając karty 

kredytowej. Najbardziej popularne i szeroko akceptowane są karty: VISA, MasterCard, American 

Express i Discover. Gotówkę z karty można pobrać w szeroko dostępnej sieci bankomatów, choć należy 

pamiętać o każdorazowych, wysokich opłatach za takie transakcje. W USA nadal dosyć popularne są 

czeki30. 

3.2. Analiza oferty  

Poniżej przedstawiono analizę słabych i mocnych stron firmy w kontekście oferowanego produktu oraz 

wskazano szanse i zagrożenia dla działalności firmy na rynku USA w postaci analizy SWOT.  Analiza 

SWOT jest jedną z podstawowych metod analizy strategicznej przedsiębiorstwa. 

TABELA 8: Analiza SWOT 

Mocne strony: Słabe strony: 

• długoletnie doświadczenie w branży 

• wysoka jakość asortymentu; 

• szerokość i głębokość oferty handlowej 

• szybkość i elastyczność w realizacji zleceń 

• konkurencyjne ceny 

• brak kontaktów na rynku docelowym; 

• brak określonej strategii eksportowej na rynek 
USA; 

• brak rozpoznawalności marki na rynku USA; 

• ryzyko uszkodzenia produktów w transporcie; 
 

 
29 https://www.cialdnb.com/finance-solutions/business-information-report/, dostęp 09.08.2021 
30 Róznice kulturowe w międzynarodowych relacha biznesowych, Ministerstwo Spraw Zagranicznych RP, 2017 

https://www.sos.ca.gov/business-programs/business-entities/cbs-search-tips
https://www.paih.gov.pl/foreign_trade_office_stockholm
https://www.paih.gov.pl/foreign_trade_office_stockholm
https://www.paih.gov.pl/pl
https://www.paccpnw.org/pl/
https://businesscredit.dnb.com/product/business-information-report/
https://businesscredit.dnb.com/product/business-information-report/
https://www.cialdnb.com/finance-solutions/business-information-report/
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Mocne strony: Słabe strony: 

• konkurencyjna oferta: maszyny rozdmuchowe 
liniowe konkurujące jakością z maszynami 
obrotowymi, a kilkukrotnie tańsze od nich; 

• wysoka terminowość w realizacji zamówień 

• kompleksowość obsługi 

• uznanie dotychczasowych klientów 

• własny dział B+R 

• rozbudowany park produkcyjny 

• wdrożone innowacyjne procesy produkcyjne 

• wykwalifikowani i doświadczeni pracownicy, 
posługujący się językiem angielskim (brak 
bariery językowej) 

• dobra kondycja finansowa przedsiębiorstwa 

• długoletnie doświadczenie w sprzedaży 
eksportowej 

• rozwinięty dział związany ze sprzedażą 
eksportową 

• uznana marka 

• lokalizacja blisko portu i lotniska w gdańsku; 
 

Szanse: Zagrożenia: 

• nisza związana z maszynami rozdmuchowymi 
liniowymi na rynku USA 

• Amerykanie są bardzo zainteresowanie 
maszynami z Europy, obecnie wybierają drogie 
maszyny rozdmuchowe obrotowe, a 
producentów tańszych maszyn liniowych które 
są w stanie konkurować z maszynami 
obrotowymi jest mało 

• Wzrost popytu na środki ochrony osobistej 
pakowane w opakowania PET, w związku z 
epidemią COVID-19 

• rosnący potencjał rozwojowy firmy 

• otrzymane w ostatnich latach dofinansowanie 
na projekty badawczo rozwojowe (POIR 1.1.1) 
oraz inwestycyjne (POIR 3.2.1) 

• otrzymane dofinansowanie w ramach Brokera 
Zagranicznego II na cele rozwoju eksportu na 
rynku USA; 

• brak istotnych ograniczeń związanych z 
importem produktów z Polski do USA; 

• współpraca z dobrym partnerem biznesowym 
może ułatwić penetrację rynku; 

• brak sezonowości produkcji; 
 

• silna konkurencja w branży, 

• możliwość wystąpienia nowego kryzysu 
gospodarczego w wyniku przedłużającej się 
pandemii COVID-19 i spadek dochodów 
rozporządzalnych ludności; 

• niepewność związana z możliwością 
podróżowania do USA w związku z 
zamknięciem granicy dla podróżujących z 
Polski; 

• podwyżki cen surowców wykorzystywanych w 
produkcji, 

• silna skłonności amerykanów do zakupu 
rodzimych produktów; 

• stosunkowo wysokie koszty działań na rynku 
zagranicznym w tym marketingu i promocji; 

• stosunkowo wysokie koszty transportu 
produktów; 

• konieczność transportu produktów na dużą 
odległość, co zwiększa okres realizacji 
zamówienia; 

• różnice kulturowe i językowe. 
 

Źródło: opracowanie własne 

3.3. Przewaga konkurencyjna firmy na rynku USA 

Na bazie analizy SWOT wyodrębniono przewagi konkurencyjne przedsiębiorstwa Firmę na rynku 

wyróżnia: 

• ZNANA MARKA I UZNANIE W BRANŻY – produkty firmy znajdują się w wielu znanych na świecie 

przedsiębiorstwach, tj. Wentworth TECH (Kanada), Petcon Inc. (Kanada), Retal Industries LTD., 
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GLOBAL COSMED GROUP S.A.; PetRing Packaging. Marki te są również znane wśród firm - 

potencjalnych nabywców maszyn rozdmuchowych w USA. 

• SZEROKA I KOMPLEKSOWA OFERTA – istotne jest dopasowywanie oferty pod względem 

wymogów funkcjonalnych do indywidualnych potrzeb klientów. Firma jest w stanie 

wyprodukować wyroby odpowiadające na zapotrzebowania rynku i zgodne z oczekiwaniami 

odbiorców, tj. maszyny i formy do różnorodnych i bardzo specyficznych kształtów butelek i 

puszek PET. Ponadto kompleksowa oferta sprawia, że firma oferuje rozwiązania 

zaadaptowane bezpośrednio pod potrzeby klientów. Zdolność firmy do przedstawienia 

zindywidualizowanej i kompleksowej oferty daje przewagę konkurencyjną nad dostawcami, 

którzy posiadają wąską i ograniczoną ofertę. 

• INNOWACYJNOŚĆ STOSOWANYCH ROZWIĄZAŃ – firma stosuje bardzo zaawansowane 

technologie, które samodzielnie opracowuje. Są one znacznie bardziej rozwinięte niż u 

zagranicznej konkurencji. 

• WYSOKA JAKOŚĆ PRODUKOWANYCH WYROBÓW – wykwalifikowana kadra, dobra znajomość 

branży i jej potrzeb oraz doświadczenie w prowadzeniu działalności sprawiają, że każdy 

produkt jest dopracowany w najmniejszym szczególe i zgodny z obowiązującymi normami. 

Wysoka jakość produktów może być cechą decyzyjną przekonującą partnerów do współpracy 

i korzystania z oferty firmy, ponieważ partnerzy amerykańscy cenią sobie wysoką jakość 

produktów europejskich. 

• KONKURENCYJNY POZIOM CEN I ELASTYCZNOŚĆ STOSOWANEJ POLITYKI CENOWEJ – Firma  

produkuje maszyny rozdmuchowe liniowe, które jakością i parametrami odpowiadają 

maszynom rozdmuchowym obrotowym, a są od nich kilkukrotnie tańsze. Firma indywidulanie 

i bardzo elastycznie wycenia każde zamówienie. 

• LOKALIZACJA PRODUKCJI FIRMY W TRÓJMIEŚĆIE – w pobliżu portu i lotniska, a także głównych 

dróg tranzytowych, co w kontekście dalekiego transportu ma duże znaczenie.  

3.4. Analiza konkurencji na rynku USA 

Poniżej przedstawiona zostanie analiza konkurencji na rynku USA, w ramach której wskazane zostały 

podmioty, stanowiące konkurencję dla firmy na rynku amerykańskim oraz główni gracze na rynku, w 

tym określony został poziom i sposób rywalizacji między graczami na rynku. 

Sektor maszynowy jest jednym z najbardziej innowacyjnych. Nowoczesne, energooszczędne, wydajne 

maszyny zwiększają rentowność produkcji, poprawiają wizerunek przedsiębiorstwa. Dlatego 

producenci maszyn, chcąc utrzymać się na rynku, muszą sięgać po najnowsze dostępne rozwiązania, 

które w danej chwili wcale nie muszą być najtańsze. 

Branżę maszyn rozdmuchowych można podzielić na dwa sektory: 

• Sektor maszyn rozdmuchowych obrotowych do produkcji opakowań PET – maszyny obrotowe 

są bardzo wydajne, zawierają wiele innowacyjnych rozwiązań, jednak cena jest wysoka, 

przekraczająca w wielu wypadkach 1 mln USD, dlatego docelowym odbiorcą są duże firmy; Dla 

firm z sektora MSP cena maszyn obrotowych stanowi ogromną barierę wejścia na rynek (cena 

w wielu wypadkach przekracza 1 mln USD). Ceny maszyn obrotowych są następstwem faktu, 

iż tworzywo PET musi posiadać odpowiednie właściwości, a te właściwości implikują 

technologie zawarte w maszynie rozdmuchowej, które standardowo są bardzo drogie. 

• Sektor maszyn rozdmuchowych liniowych (rzędowych) do produkcji opakowań PET - są one 

znacznie tańsze niż maszyny obrotowe, dlatego mogą sobie na nie pozwolić firmy z sektora 
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MSP, często jednak posiadają znacznie niższą wydajność oraz większą energochłonność 

procesu produkcji opakowań. 

Liniowe maszyny rozdmuchowe do produkcji opakowań PET są produkowane na świecie przez 

niewielu producentów, ponadto nie produkuje się takich maszyn w standardzie zapewniającym 

powtarzalność parametrów opakowań, a sama produkcja tego typu urządzeń jest wykonywana na 

specjalne zlecenia, co znacząco zwiększa ich cenę. Główna produkcja tego typu maszyn dotyczy dużych 

obrotowych maszyn rozdmuchowych przeznaczonych dla dużych producentów którzy mogą sobie 

pozwolić na zakup drogich maszyn rozdmuchowych obrotowych, które są połączone np. z liniami 

rozlewniczymi. 

Potencjał rynku USA jest ogromny jeżeli chodzi o producentów wód, napoi, a także chemii pakowanej 

w opakowania PET. Rodzimych amerykańskich producentów maszyn rozlewniczych jak i maszyn 

rozdmuchowych jest niewielu. Amerykanie wybierają europejskie maszyny dużych wydajności, które 

są bardzo drogie. Istnieje nisza w przedziale produkcyjnym dotyczącym  maszyn liniowych, które są 

tańsze, a nierzadko parametrami konkurują z drogimi maszynami obrotowymi.  

Firma specjalizuje się w produkcji maszyn rozdmuchowych rzędowych (liniowych) przeznaczonych dla 

firm z sektora MSP. Firma wprowadza kolejne ulepszenia w swoich maszynach, co umożliwia 

zwiększanie paramentów tych maszyn.  

Na całym świecie rynek obejmuje wielu graczy specjalizujących się w szerokiej gamie ofert 

biznesowych związanych z produkcją maszyn do formowania z rozdmuchem PET i różnymi 

rozwiązaniami technologicznymi. Gracze rynkowi, tacy jak Krones AG; Laboratorium Techniczne Aoki, 

Inc.; Nissei ASB Machine Co. Ltd.; Chumpower Machinery Corporation; Parker Plastic Machinery Co., 

Ltd.; Pet All Manufacturing Inc.; SACMI IMOLA S.C.; Global Pet Industries Private Limited; Guangzhou 

Tech-Long Packaging Machinery Co., Ltd.; oraz SMF Maschinenfabrik GmbH, dominują na globalnym i 

regionalnym rynku pod względem liczby klientów, kompetencji biznesowych, szerokiego portfolio 

rozwiązań i usług. 

Pod względem geograficznym rynek globalny został zdominowany przez Europę dzięki obecności kilku 

wiodących przedsiębiorstw oraz dobrze uregulowanych branż. Co więcej, coraz częstsze stosowanie 

rozwiązań IoT (Internet od Things), duży przemysł konsumencki i rygorystyczne wytyczne regulacyjne 

dotyczące pakowania towarów konsumpcyjnych znacznie sprzyjały przyjęciu w regionie maszyn do 

formowania z rozdmuchiwaniem z rozciąganiem PET w ciągu ostatnich kilku lat. Tym samym region 

zdominował światowy rynek pod względem udziału w rynku, stanowiąc 36,5% rynku w 2019 r. Ponadto 

oczekuje się, że region utrzyma swoją dominację rynkową w ciągu najbliższych kilku lat, posiadając 

35,6% całkowitego udziału w rynku przez 2027. Jeśli chodzi o wzrost rynku, oczekuje się, że region Azja-

Pacyfik (APAC) będzie świadkiem najszybszego CAGR na poziomie 4,6% w latach 2020–2027 i zapewni 

wiele zyskownych możliwości biznesowych dla graczy rynkowych w okresie prognozy. Czynniki takie 

jak szybko rozwijający się sektor przemysłowy w połączeniu ze wzrostem ilości towarów i usług 

związanych z przemysłem konsumenckim wśród uczestników rynku w znacznym stopniu wpłynęły na 

pozytywny wzrost rynku w regionie APAC. W konsekwencji rosnące zapotrzebowanie ze strony 

przemysłu spożywczego i napojów ze względu na szybko rosnącą populację i rosnące dochody 

rozporządzalne w krajach azjatyckich, takich jak Chiny i Indie, zwiększyło popyt na towary pakowane, 
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tym samym zwiększając zapotrzebowanie na maszyny do formowania z rozdmuchiwaniem w 

regionie31. 

W sektorze maszyn rozdmuchowych liniowych, do grona konkurentów firmy na rynkach światowych 

(w tym USA) należą: 

• SIPA S.p.A32   

• SIAPI S.R.L. A SOCIO UNICO33  

• W. Amsler Equipment Inc.34  

• NISSEI PLASTIC INDUSTRIAL CO., LTD.35 Firmy z USA: 

• Norland International Inc.36 -  

Wilmington Machinery37 Otoczenie konkurencyjne firmy obejmuje zatem producentów maszyn 

rozdmuchowych, którzy oferują swoje produkty na całym świecie, w tym na rynku USA. Są to 

nierzadko firmy z krajów, które są kierunkami importowymi maszyn specjalistycznych do USA, ale 

także krajowi producenci takich maszyn. Otroczenie konkurencyjne podzielono ze względu na 

rodzaj podmiotów na: 

• Firmy produkujące maszyny rozdmuchowe obrotowe; 

• Firmy produkujące maszyny rozdmuchowe liniowe. 

Rywalizacja pomiędzy konkurencyjnymi firmami rozgrywa się na wielu poziomach, takich jak zakres 

terytorialny, poziom innowacji technologicznej, obszerność oferty, konkurencyjność ceny, stosowane 

technologie, dotyczy też jakości, specjalizacji, uczestnictwa w targach. Na rynku maszyn 

rozdmuchowych, rywalizacja konkurencyjna jest bardzo silna w obszarach stosowanych ce, 

stosowanych technologii, a także kompleksowości oferty. Analiza mocnych i słabych stron otoczenia 

konkurencyjnego spółki na rynku USA względem oferty maszyn marki firmy znajduje się poniżej. 

Tabela 7. Analiza mocnych i słabych stron otoczenia konkurencyjnego firmy na rynku USA (Branża 

maszyn specjalistycznych-rozdmuchowych) 

Rodzaj 
podmiotu 

Mocne strony Słabe strony 

Firmy 
produkujące 
maszyny 
rozdmuchowe 
obrotowe 

• Szeroka oferta maszyn rozdmuchowych 
oraz produktów komplementarnych; 

• Szeroki zasięg terytorialny; 

• Doświadczenie w sprzedaży maszyn 
rozdmuchowych na rynku światowym, w 
tym na rynku USA; 

• Są to nierzadko liderzy na rynku 
światowych, posiadający ugruntowaną 
pozycję w świadomości klientów; 

• Stosowanie innowacyjnych technologii; 

• Brak takich producentów w USA; 

• Wysokie ceny produktów, które 
stanowią barierę dla mniejszych firm 
z branży; 

• Lokalizacje często w oddaleniu od 
portów/lotnisk, co utrudnia i 
wydłuża dostawę; 

Firmy 
produkujące 

• Szeroka oferta maszyn rozdmuchowych 
liniowych; 

• Stosunkowo wąska oferta maszyn 
rozdmuchowych liniowych; 

 
31 PET Stretch Blow Molding Machine Market Forecast to 2027 - COVID-19 Impact and Global Analysis by Technology Type, 
Orientation Type, End-User Industry and Geography, Research and Markets, dostęp 12.08.2021 
32 https://www.sipasolutions.com/en/, dostęp 12.08.2021 
33 http://www.siapi.it/en/, dostęp 12.08.2021 
34 https://benpacamsler.com/, dostęp 12.08.2021 
35 https://www.nisseiplastic.com/en/, dostęp 12.08.2021 
36 https://www.norlandintl.com/, dostęp 12.08.2021 
37 https://www.wilmingtonmachinery.com/, dostęp 12.08.2021 

https://www.sipasolutions.com/en/
http://www.siapi.it/en/
https://benpacamsler.com/
https://www.nisseiplastic.com/en/
https://www.norlandintl.com/
https://www.wilmingtonmachinery.com/
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Rodzaj 
podmiotu 

Mocne strony Słabe strony 

maszyny 
rozdmuchowe 
liniowe 

• Szeroki zasięg terytorialny; 

• Doświadczenie w sprzedaży maszyn 
rozdmuchowych na rynku światowym, w 
tym na rynku USA; 

• Są to nierzadko liderzy na rynku 
światowych, posiadający ugruntowaną 
pozycję w świadomości klientów; 

• Krajowi producenci - Marka „Made in USA’, 
bardzo szanowana przez amerykanów; 

• Stosowanie innowacyjnych technologii; 

• Wyższe ceny produktów niż marki 
firmy;  

• Lokalizacje często w oddaleniu od 
portów/lotnisk, co utrudnia i 
wydłuża dostawę. 

Źródło: opracowanie własne na podstawie stron internetowych produktów branżowych 

Konkurenci firmy, działający na rynku USA mają tą przewagę, że już istnieją na rynku, oferują szeroką 

ofertę i stosują innowacyjne technologie, mają często istniejąca siatkę kontaktów i dystrybutorów, 

krajowi producenci dodatkowo mogą się szczycić marką „Made in USA”. Z kolei na rynku widoczne są 

stosunkowo wysokie ceny maszyn rozdmuchowych, obrotowych jak i liniowych i w tym marka firmy 

może konkurować z tymi podmiotami. Ponadto, firma  przeważa nad konkurentami lokalizacją we 

pobliżu portów morskich i lotniska (Gdańsk), a także oferowaniem rozwiązań kompleksowych, szytych 

na potrzeby klienta oraz stosowanie opracowanych samodzielnie, innowacyjnych technologii.  

PODSUMOWANIE 

Potencjał rynku USA w branży maszyn rozdmuchowych jest bardzo duży, konkurencja w branży jest 

wysoka, jednak w sektorze maszyn liniowych, zwłaszcza w lokalizacji rynku USA, nie ma zbyt wielu 

producentów mogących konkurować z firmą pod względem cen i innowacyjnych technologii. Nisza 

związana z maszynami liniowymi dla firm z sektora MSP daje naszej firmie dużą szanse na szersze 

zaistnienie na rynku. 

Rynek jest nasycony w stopniu umiarkowanym - istnieją duzi producenci rozdmuchowych maszyn 

obrotowych oferujących swoje produkty na całym świecie. Sektor rzędowych, tańszych maszyn 

rozdmuchowym do produkcji opakowań PET jest jak dotąd mało zagospodarowany. Popyt w tym 

sektorze jest rosnący i mają na niego wpływ następujące czynniki: 

• czynniki globalne – ogólnoświatowa pandemia COVID-19, która spowodowała spowolnienie 

gospodarcze ale również zwiększyła popyt na środki ochrony osobistej pakowane w 

opakowania PET; 

• czynniki polityczne: sytuacja w handlu międzynarodowym, ewentualne ograniczenia w 

wolnym przepływie towarów przez granice maja wpływ na kształtowanie się eksportu i 

importu w branży; 

• czynniki ekonomiczne: koniunktura w branży odbiorców, tj. opakowań, soków i napojów; 

• czynniki społeczne: świadomość klientów końcowych w kwestii prawidłowego odżywania się 

ma wpływ na wzrost konsumpcji zdrowej żywości, np. wody, soków NFC. 

Produkcja szeroko rozumianych maszyn i urządzeń należy obecnie do bardzo szybko rozwijających się 

gałęzi gospodarki. W branży, w której działa firma, największy popyt istnieje na produkcję automatów 

do produkcji opakowań z tworzyw sztucznych. Produkcja w skali roku jest ciągła, firma nie odnotowuje 

istotnych wahań sezonowych w sprzedaży swoich produktów. 
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3.5. Sposoby wejścia na rynek USA 

Poniżej przedstawiono analizę możliwych sposobów wejścia na rynek dla firmy i kanałów sprzedaży 

produktów, jak również rekomendację typów partnerów biznesowych z uwzględnieniem ryzyk i 

korzyści ze współpracy z tymi partnerami. 

Praktyczne metody wejścia na rynek amerykański to: 

• Fizyczna obecność polskiej firmy na rynku amerykańskim: zarejestrowanie spółki i otwarcie 

zakładu produkcyjnego w USA lub założenie oddziału/filii polskiej firmy w Stanach 

Zjednoczonych; 

• Znalezienie partnera handlowego w USA – agent lub dystrybutor; 

• Bezpośredni kontakt z klientami; 

• Zainicjowanie kampanii marketingowej „na odległość”: promocja polskich produktów w USA 

przed ich właściwą sprzedażą eksportową do  Stanów Zjednoczonych. 

Najlepsza i najbardziej optymalna metoda zależna jest od: celów biznesowych, rozmiaru firmy oraz 

dostępnych środków finansowych38. 

W rozdziale 3.1 opisano organizację procesu zakładania firmy w USA, jest ona możliwa do realizacji, 

jednak ze względu na czas niezbędny do jej wykonania oraz konieczność zapewnienia zgodności z 

prawem federalnym i stanowym, nie bierze się pod uwagę tej formy wejścia na rynek USA. 

 

Partnerzy handlowi 

Dla firmy planującej eksportować do USA po raz pierwszy, zaleca się skorzystanie z usług 

doświadczonego agenta handlowego lub dystrybutora. 

W terminologii amerykańskiej, zarówno agenci handlowi (sales agents) jak i dystrybutorzy 

(distributors) znani są jako przedstawiciele handlowi (sales representatives). Obydwaj są odrębnymi 

podmiotami gospodarczymi i każdy z nich musi się indywidualnie zgodzić na obrót handlowy 

produkowanym przez nas towarem. Główna różnica pomiędzy nimi polega na tym, że agent handlowy 

działa w imieniu i na rachunek swojego zleceniodawcy (producenta polskiego, który zawiera z agentem 

umowę agencyjną), a dystrybutor działa wyłącznie na własny rachunek – kupuje od producenta towary 

i dalej je odsprzedaje. Szczegółowe różnice przedstawia poniższa tabelka. 

Tabela 8. Agent i dystrybutor na rynku USA – różnice  

Dystrybutor  Agent handlowy 

Nabywa prawo do własności towarów Nie nabywa prawa własności do towarów 

Ponosi ryzyko braku sprzedaży oraz ryzyko 
zniszczenia towaru 

To producent, a nie agent handlowy, ponosi 
ryzyko braku sprzedaży oraz ryzyko zniszczenia 
produktu 

Dodaje swoją marżę i oczekuje specjalnych 
rabatów od producenta 

To producent ustala cenę towaru, agent pobiera 
prowizję agencyjną 

 
38 Ogólny obraz rynku amerykańskiego, Agnieszka Pawełkowska, Green Gate Consulting, LLC 2017 
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Dystrybutor nie może zwrócić producentowi 
niesprzedanych towarów 

Agent handlowy może zwrócić producentowi 
niesprzedane towary 

Dystrybutor ponosi ryzyko braku zapłaty 
detalisty, a producent od dystrybutora 

To producent ponosi ryzyko braku zapłaty od 
detalisty 

Producent nie ma prawa zmienić cen produktów 
odsprzedanych przez dystrybutora 

Producent ma prawo ustalić cenę wyrobów 
sprzedawanych przez agenta 

Źródło: USA, przewodnik po rynku, Organizacja-rynku, Krzysztof Kuciński, usa.trade.gov.pl, dostęp 

05.08.2021 

Z racji wielkości amerykańskiego rynku, zarówno dystrybutorzy, jak i agenci handlowi najczęściej 

działają na rynkach stanowych. Mogą oni przy tym mieć swojego generalnego zwierzchnika na cały 

kraj, ale nie jest to standardem. 

Zaletą wyboru dystrybutora jest przejęcie przez niego głównych kwestii dotyczących wprowadzenia 

towarów na nowy rynek amerykański. To dystrybutor zajmuje się bezpośrednio importowaniem 

produktów, wprowadzeniem ich na rynek oraz przyjmuje na siebie wszelkie konsekwencje w 

przypadku strat finansowych spowodowanych brakiem sprzedaży lub zapłaty od klientów. Co więcej, 

amerykański dystrybutor posiada bezcenną wiedzę o lokalnym rynku, uregulowaniach prawnych, a 

także odpowiednie bazy kontaktów biznesowych. Nie bez znaczenia jest też jego doświadczenie – to 

on dokonuje wyboru, które towary wprowadzić do sprzedaży detalicznej, co z kolei jest pochodną 

znajomości preferencji klientów. Z drugiej strony, aby zoptymalizować swoje działania, dystrybutor 

często wpływa na producentów w kwestii określonej polityki cenowej w stosunku do siebie, a także 

dąży do podpisania długookresowego kontraktu na prawach wyłączności. Wreszcie, to dystrybutor 

decyduje o końcowej cenie towaru którą zapłacą klienci. W sprzedaży poprzez dystrybutora 

producenci posiadają także mniejszą kontrolę w zarządzaniu marką oraz obsługi klienta. 

Agent handlowy, podobnie jak dystrybutor, posiada szereg zalet wynikających z wiedzy, 

doświadczenia i kontaktów na amerykańskim rynku. Agent handlowy zachowuje się jako niezależny 

agent marketingowy w ustanowieniu obecności na rynku bez konieczności ponoszenia kosztów 

zakładania przedstawicielstwa handlowego. W przeciwieństwie do pośrednictwa dystrybutora, 

wprowadzenie towarów poprzez agenta handlowego umożliwia producentowi większą kontrolę ceny 

towaru dla konsumentów, wizerunku firmy i produktu oraz obsługi klienta. Niewygodą w korzystaniu 

z usług agenta jest odpowiedzialność producenta za transport, brak sprzedaży towaru lub brak zapłaty 

od klienta. Wadą wynikającą z wyboru pośrednictwa agenta handlowego są też możliwe działania 

agenta w celu maksymalizacji swojej prowizji oraz brak sprawnego centrum obsługi klienta, co może 

spowodować opóźnienia w obsłudze amerykańskich klientów oraz w transporcie towarów. 

Agent będzie potrzebował dopasowany cennik, ofertę i materiały informacyjne dla rynku 

amerykańskiego. Materiały powinny być dostosowane do grup docelowych takich jak producenci 

soków i napojów, producenci opakowań PET. Ważne jest aby zaznajomić agenta z ofertą i 

możliwościami produkcyjnymi spółki. Przygotowując materiały reklamowe warto podkreślić bliskość 

Gdańska do portu i lotniska, co umożliwia szybsze skomunikowanie pomiędzy Polską a USA. Warto 

podać szacunkowe odległości Gdańska od głównych ośrodków handlowych w USA oraz określić koszty 

frachtu. Należy podkreślić stosunek jakości do ceny w ofercie firmy, które stanowić mogą przewagę w 

stosunku do oferty konkurencji.  
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Ważne jest, aby wybrać przedsiębiorstwo (czy to dystrybutora czy agenta) mające już doświadczenie 

w imporcie towarów, najlepiej podobnych do tych, które firma chce wprowadzić na rynek USA. Liczą 

się tutaj referencje, a także historia dotychczasowej działalności39.  

Bezpośredni kontakt z klientami  

Kontakt z klientem można ustanowić za pomocą list mailingowych, telefonicznie, podczas spotkań 

branżowych, kontaktach z izbami handlowymi i różnymi organizacjami branżowymi, obecnością na 

targach, strategicznym wysyłaniu materiałów informacyjnych oraz poprzez aktywność w mediach 

społecznościowych i innych serwisach internetowych. Bezpośrednia sprzedaż do klientów 

indywidualnych daje firmie dużą kontrolę nad promocją i sprzedażą oraz wyborem klienta i projektów. 

We współpracy bezpośredniej klient-odbiorca otrzyma najatrakcyjniejszą ofertę cenową 

(nieobarczoną prowizjami firm pośredniczących), niemniej jednak ten rodzaj współpracy wymagać 

będzie od firmy największego zaangażowania a nawiązywanie nowych kontaktów i rozwijanie tych już 

posiadanych. 

W przypadku wyboru tej formy wejścia na rynek należy skoncentrować działania na docelowych 

grupach takich jak producenci soków i napojów, producenci opakowań PET. Firma powinna 

przedstawić jasną przewagę swojej oferty pod kątem: jakości i stopnia zindywidualizowania, stosunku 

jakości do ceny, a także szybkości realizacji zamówienia. 

Dostęp do klienta na rynku amerykańskim, gdzie firma jest znana w małym stopniu, wymagać będzie 

dużych nakładów czasu na promocję przy potencjalnie ograniczonych efektach sprzedaży. 

Ułatwieniem będzie obecnie rozwinięty dział sprzedaży eksportowej w firmie, doświadczenie na 

rynkach zagranicznych oraz znajomość języka angielskiego. 

Zalety tej formy wejścia na rynek: 

• poszczególne etapy eksportu są kontrolowane przez firmę;  

• bezpośredni kontakt firmy z zagranicznymi odbiorcami; 

• lepsze rozpoznanie rynku amerykańskiego; 

• wzrasta poziom kwalifikacji i pracowników handlowych firmy; 

• silniejsze przestawienie się na standardy zagraniczne co ułatwi dalszą ekspansję; 

• możliwość zaoferowania najkorzystniejszej oferty cenowej klientowi, dzięki czemu firma 

będzie miała większe pole negocjacji a klient będzie mógł docenić stosunek jakości do ceny; 

• budowanie rozpoznawalności marki na rynku USA; 

• szeroki wybór narzędzi kontaktu, tj. email telefon, spotkania online. 

Wady tej formy wejścia na rynek: 

• duże koszty operacyjne i organizacyjne przy stosunkowo wysokim ryzyku niepowodzenia; 

• konieczność samodzielnego wyszukiwania nowych odbiorców i stałe zaangażowanie w 

podtrzymywanie istniejących relacji, może doprowadzić do konieczności zwiększenia 

zatrudnienia w dziale handlowym firmy ; 

 
39 USA, przewodnik po rynku, Organizacja-rynku, Krzysztof Kuciński, usa.trade.gov.pl, dostęp 05.08.2021 
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• odległość: część odbiorców może wymagać spotkań osobistych, co wiąże się z podróżami 

służbowymi do USA, niepewnymi w dobie pandemii COVID-19. 

REKOMENDACJE 

Rekomendujemy aby w celu zaistnienia na rynku amerykańskim, firmadziałała wielowymiarowo, tj. w 

naszej ocenie powinna podjąć następujące działania: 

• Skoncentrowanie się na podjęciu współpracy z partnerem handlowym agentem lub 

pośrednikiem. W ten sposób firma w najlepszym stopniu będzie mogła wykorzystać atuty, 

którymi dysponuje: zindywidualizowaną, wysokiej jakości ofertę w połączeniu z atrakcyjną 

ceną. 

Współpraca z agentem na rynku amerykańskim jest wskazana, jeżeli firma nie chcę angażować 

zbyt wiele własnych środków na rynku zagranicznym a jednocześnie jest skłonna zejść ze 

swojej marży za cenę uzyskania agenta, który będzie dbał o jej reputację na wymagającym 

rynku USA i umożliwi jej dostęp do intratnych zleceń, które w innych warunkach leżałyby poza 

jej możliwościami.  

W kolei współpraca z dystrybutorem na rynku docelowym jest wskazana jeżeli firma chce 

zminimalizować ryzyka związane z konsekwencjami w przypadku strat finansowych 

spowodowanych brakiem sprzedaży lub zapłaty od klientów, lokalny dystrybutor posiadający 

wiedzę o lokalnym rynku, uregulowaniach prawnych, a także odpowiednie bazy kontaktów 

biznesowych to bardzo dobry partner dla firmy bez doświadczenia na rynku amerykańskim. 

Jednocześnie w przypadku współpracy z dystrybutorem, koniecznym będzie określenie 

widełek cenowych, w jakich dystrybutor będzie mógł się poruszać jaki decydujący o cenie 

końcowej. 

Powyższy rodzaju partnerów można znaleźć poprzez izby handlowe, organizacje branżowe lub 

organizacje zrzeszające. Listy takich podmiotów przedstawiono na końcu niniejszego punktu 

(3.5). Ponadto partnerzy tacy bywają również na spotkaniach branżowych i targach. Listę 

targów przedstawiono w pkt. 3.8. 

• Równocześnie wskazane jest podjęcie próby samodzielnego dotarcia do najciekawszej z 

punktu widzenia firmy  grupy docelowej, jaką są liderzy na rynku opakowań PET oraz rynku 

soków i napojów, którzy mają dostęp do większej części rynku niż mniejsze firmy. Współpraca 

z tą grupą odbiorców, wymagająca zaangażowania finansowego i obarczona największym 

ryzykiem, będzie jednak najbardziej intratna pod względem finansowym dla spółki. Im większa 

bowiem rozpoznawalność marki na rynku, tym większa będzie istnieć szansa na pozyskanie 

kontaktów z podmiotami, które umożliwią pozyskanie intratnych zleceń na dostawy. 

• Ponadto, rekomendujemy skorzystanie z pomocy lokalnych doradców oraz zaangażowanie się 

w stowarzyszenia i izby handlowe, które zajmują się handlem i nawiązywaniem współpracy z 

podmiotami na rynku amerykańskim. Lista takich podmiotów znajduje się poniżej. Podmioty 

te umożliwią łatwiejsze wejście na rynek amerykański i mogą być źródłem wielu ważnych 

informacji o rynku a także o podmiotach tam funkcjonujących, również tych z grupy docelowej 

przedsiębiorstwa . 

Podmioty pomocne w prowadzeniu działalności w USA (cały kraj i stan Kalifornia) oraz nawiązywaniu 

kontaktów biznesowych: 
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1. Doradca prawny w USA - często jedna kancelaria prawna będzie w stanie udzielić polskiemu 

przedsiębiorcy rady w kwestiach zarówno zakładania samej firmy w USA i wymogów z tym 

związanych, jak również w sprawach imigracyjnych dotyczących rodzaju wizy potrzebnej na 

prowadzenie działalności gospodarczej w Stanach Zjednoczonych.  

Polskojęzyczne kancelarie prawne to przykładowo: 

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

Capitol Immigration Law Group: http://www.cilawgroup.com (z oddziałem w Kalifornii, San Francisco); 

 

2. Firmy konsultingowe, które mogą być cennym źródłem informacji o rynku amerykańskim.  

Często służą one jako przedstawiciel polskiej firmy w Stanach Zjednoczonych. Dodatkowo,  

firmy takie zajmują się niekiedy bezpośrednim wyszukiwaniem partnerów handlowych dla  

polskich firm na rynku amerykańskim, co stanowi dużą pomoc dla polskich przedsiębiorców. 

Przykładowe podmioty to:  

Green Gate Consulting, LLC: http://www.ggcllc.net; 

Mazars USA LLP: https://www.mazars.us/Home/About-us/Mazars-in-the-United-States;   

RSM International Association: https://www.rsm.global/offices/rsm-global-executive-office;   

 

3. Polsko-amerykańskie i polonijne izby handlowe – organizacje pomocne w pozyskiwaniu 

informacji o  rynku amerykańskim, przykładowe podmioty to: 

Polsko-Amerykańska Izba Gospodarcza z siedzibą w Polsce i w Stanach Zjednoczonych, 

http://www.polamchamber.com;    

Polsko-Amerykańska Izba Handlu na Florydzie, http://www.polishamericanchamber.com;   

Polish American Chamber of Commerce Pacific Northwest: https://www.paccpnw.org/pl/;   

Amerykańska Izba Handlowa w Polsce, American Chamber of Commerce in Poland: 

https://amcham.pl/;   

Amerykańska Izba Handlowa, regionalne i lokalne izby handlowe – US Chamber of Commerce, 

www.uschamber.com/default;   

Central European Business Association, Inc., https://aceba.org/;   

Pulaski Association of Business and Professional Men, Inc., http://www.pulaskiassociation.com/;  

US-Polish Trade Council, z siedzibą w Palto Alto w Kalifornii oraz w Katowicach, https://usptc.org/.   

 

4. Polskie instytucje zajmujące się wspieraniem polskich przedsiębiorców na rynku 

amerykańskim: 

Wydział Promocji Handlu i Inwestycji (WPHiI) w Waszyngtonie i w Nowym Jorku, 

https://usa.trade.gov.pl;    

Polska Agencja Inwestycji i Handlu PAIH, www.paih.gov.pl;   

 

5. Amerykańskie władze stanowe, miejscowe departamenty handlu i inne agencje rozwojowe, 

które również mogą być nieodzowną pomocą i cennym źródłem informacji o rynku 

amerykańskim: 

https://www.millercanfield.com/
http://www.cilawgroup.com/
http://www.ggcllc.net/
https://www.mazars.us/Home/About-us/Mazars-in-the-United-States
https://www.rsm.global/offices/rsm-global-executive-office
http://www.polamchamber.com/
http://www.polishamericanchamber.com/
https://www.paccpnw.org/pl/
https://amcham.pl/
http://www.uschamber.com/default
https://aceba.org/
http://www.pulaskiassociation.com/
https://usptc.org/
https://usa.trade.gov.pl/
http://www.paih.gov.pl/
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Ambasada RP i Konsulaty Generalne: https://www.gov.pl/web/usa/placowki;   

Administracja gospodarcza: 

U.S. Department of Commerce, https://www.commerce.gov/;   

Federal Trade Commission, https://www.ftc.gov/;   

U.S. Customs and Border Protection, https://www.ftc.gov/;   

United States Consumer Product Safety Commission, https://www.cpsc.gov;   

United States International Trade Commission, https://www.usitc.gov/;   

Administracja stanowa: www.usa.gov;    

World Trade Centers Association: https://www.wtca.org/;   

 

 

6. Amerykańskie Stowarzyszenia branżowe: 

National Association of Manufacturers, https://www.nam.org/;   

National Council of Trade Development (NCITD), https://www.ncitd.org/;   

Polonia Technica, Inc., http://poloniatechnica.org/;   

 

7. Amerykańskie Stowarzyszenia branżowe – rynek maszyn rozdmuchowych, opakowań PET: 

Society of the Plastic Industry, http://ww5.plasticindustry.org/;   

International Bottled Water Association (IBWA), https://bottledwater.org/;   

The American Beverage Association (ABA), https://www.americanbeverage.org/;   

Plastics Industry Association, https://www.plasticsindustry.org/; 

Manufacturers Association for Plastics Processors, https://www.mappinc.com/; 

Blow Molding (BM) Division of the Society of Plastics Engineers (SPE), 

https://www.blowmoldingdivision.org/; 

SPE-Inspiring Plastics Professionals, https://www.4spe.org/i4a/pages/index.cfm?pageid=1;  

National Association for PET Container Resources (NAPCOR); napcor.com. 

3.6. Analiza nabywców 

Poniżej przedstawiono analizę nabywców polegającą na określeniu preferencji potencjalnych 

klientów, przyzwyczajeń i trendów widocznych w ich zachowaniach. 

Atrakcyjny rynek Stanów Zjednoczonych, z ponad 300 mln liczbą ludności, o ogromnej sile nabywczej, 

jest jednym z najbardziej interesujących rynków zagranicznych dla firm z całego świata. Jednocześnie 

jest najbardziej wymagającym i nasyconym rynkiem. Klienci w USA mają często dużo bardziej 

innowacyjne wymagania i podejście do biznesu niż firmy z Europy czy Azji. Początkowe trudności w 

znalezieniu pierwszych klientów na tym rynku wynikają często z braku lokalnych referencji oraz braku 

zaufania do technologii innej niż amerykańska. Firma ma pod tym względem nieco ułatwione zadanie, 

gdyż dokonał już kilku zleceń z rynku USA (2 maszyny do puszek PET w latach 2014 i 2016), dzięki czemu 

firmy  rynku kojarzą już markę. . Ponadto, z informacji od potencjalnych klientów pozyskanych na 

targach (Global Pet Expo, K), wynika, że odbiorcy maszyn rozdmuchowych z USA są bardzo 

zainteresowani maszynami z Europy, głównie ze względu na jakość i osiągane parametry. 

https://www.gov.pl/web/usa/placowki
https://www.commerce.gov/
https://www.ftc.gov/
https://www.ftc.gov/
https://www.cpsc.gov/
https://www.usitc.gov/
http://www.usa.gov/
https://www.wtca.org/
https://www.nam.org/
https://www.ncitd.org/
http://poloniatechnica.org/
http://ww5.plasticindustry.org/
https://bottledwater.org/
https://www.americanbeverage.org/
https://www.plasticsindustry.org/
https://www.mappinc.com/
https://www.blowmoldingdivision.org/
https://www.4spe.org/i4a/pages/index.cfm?pageid=1
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Obecnie produkowane maszyny rozdmuchowe do produkcji opakowań PET oraz inne Maszyny 

specjalistyczne zaspokajają potrzeby odbiorców w szerokim zakresie.  

Analiza oczekiwań i potrzeb klientów jest na bieżąco przeprowadzona wśród obecnych odbiorców 

firmy , w oparciu o zapytania ofertowe i wywiady bezpośrednie z klientami oraz na bazie 

ogólnodostępnych opracowań i materiałów branżowych dotyczących trendów i zjawisk zachodzących 

w branży spożywczej na rynkach światowych. Do najistotniejszych potrzeb zgłaszanych przez klientów 

można zaliczyć: 

1. Stosowanie najnowszych technologii skutkujące wysokimi parametrami maszyn -gwarantuje 

to klientowi wysoką jakość produktu, szybki dostęp do części zamiennych i ograniczanie 

kosztów (energooszczędność).  

2. Ekologiczność i niskie koszty eksploatacji -potrzeby klientów oscylują wokół niskich kosztów 

eksploatacji maszyn (użytkowanie oraz serwisowanie).  

3. Konkurencyjna cena - klienci oczekują, że produkty Wnioskodawcy będą konkurencyjne 

cenowo na tle innych, zbliżonych jakościowo produktów konkurencji (m.in. maszyn 

obrotowych).  

4. Bezawaryjność produktu -dla klientów awaria lub chwilowy przestój urządzenia powoduje, 

konieczność wstrzymania linii produkcyjnej na okres naprawy, co generuje koszty. Klienci 

oczekują więc bezawaryjności pracy maszyny.  

5. Terminowość realizacji zamówień. 

Najważniejsze oczekiwania i potrzeby klientów ogniskują wokół parametrów maszyny, kosztów 

eksploatacji i zastosowania technologii ograniczających oddziaływanie na środowisko oraz ceny 

maszyny.    

W związku z wprowadzonym na całym świecie reżimem sanitarnym spowodowanym pandemią COVID-

19, artykułami pierwszej potrzeby stały się środki dezynfekujące oraz środki ochrony osobistej.  Na 

podstawie badań oraz ogólnodostępnej wiedzy ocenia się, że opakowania produkowane z 

Politereftalanu Etylenu (PET) należącego do tworzyw sztucznych z rodziny węglowodorowych 

polimerów termoplastycznych nadają się do przechowywania alkoholi i produktów wrażliwych. 

Główne cechy tych tworzyw to wysoka odporność chemiczna z punktu widzenia przechowywanych 

produktów oraz ich wysoka barierowość na czynniki zewnętrzne. Tworzywo PET jest jednym z niewielu 

tworzyw sztucznych o wysokich własnościach wytrzymałościowych. Szczególnie należy tutaj wymienić 

opakowania PET wytwarzane metodą rozdmuchu z jednoczesnym rozciąganiem z półfabrykatów w 

postaci preform.  Ryzyko uszkodzenia tego typu opakowań jest dużo niższe niż przy wykorzystywaniu 

innych tworzyw sztucznych o takich samych parametrach wymiarowych. Wobec powyższego 

substancje takie jak rozpuszczalniki spirytusowe, dezynfektanty na bazie alkoholu etylowego, alkohole 

skażone w postaci denaturatów oraz wiele innych aktywnych chemicznych substancji rozlewanych jest 

do butelek i opakowań z PET. Spodziewany jest zatem wzrost zainteresowania maszynami 

rozdmuchowymi służącymi do produkcji tego rodzaju opakowań. 

Docelowe grupy nabywców produktów firmy w USA to producenci soków i napojów (ang. Beverage) 

oraz rynek opakowań z tworzyw sztucznych. Maszyny rozdmuchowe do produkcji opakowań PET: 

butelek PET, puszek PET, słoików PET, są przeznaczone na rynek opakowań dla branży spożywczej: 

rynek soków i napojów oraz produktów sypkich, dla firm z sektora MSP. 

RYNEK OPAKOWAŃ 
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Wszechstronność tworzywa sztucznego sprawiła, że jest on podstawowym materiałem do pakowania 

napojów, żywności i innych produktów codziennego użytku, w tym produktów wytwarzanych w branży 

produkcji plastikowych butelek. Plastik można formować w różne kształty i rozmiary, a także 

modyfikować, aby uzyskać idealny poziom wytrzymałości i zręczności. W ciągu pięciu lat do 2021 r. 

niektóre gałęzie przemysłu przetwórczego wymagały większej liczby butelek, aby zaspokoić rosnące 

zapotrzebowanie konsumentów, ponieważ wzrosły poziomy dochodów do dyspozycji. Jednak 

konsumenci stali się bardziej świadomi swojego zużycia plastiku, co ogranicza historycznie wysoki 

wzrost przychodów. Ponieważ plastikowe butelki są pozyskiwane z ropy naftowej, koszty nakładów w 

tej branży silnie zależą od cen ropy40. 

Chocć oczekuje się, że branża produkcji butelek z tworzyw sztucznych będzie nadal zmagać się ze 

zmieniającymi się preferencjami konsumentów, oczekuje się, że branża ta otrzyma pewne wsparcie 

podczas pandemii, łagodząc spadki. W szczególności oczekuje się, że wzrost popytu ze strony sektora 

butelek na produkty gospodarstwa domowego, ponieważ ludzie częściej zostają w domu i domagają 

się większej ilości środków czyszczących, ma złagodzić spadki. W konsekwencji przychody branży 

spadły o 4,7% w samym tylko 2020 roku. Wraz ze wzrostem gospodarki i wydatków konsumentów na 

napoje i inne artykuły uznaniowe, oczekuje się, że przychody wzrosną o 3,9% w 2021 r. 

Ameryka Północna jest jednym z głównych rynków opakowań z tworzyw sztucznych, ponieważ 

znaczący udział sektora detalicznego jest zorganizowany i ściśle regulowany, który reguluje bezpieczne 

przechowywanie towarów w różnych segmentach, dzięki czemu popyt jest znacznie wyższy. Na 

przykład, według danych US Census Bureau, przychody branży z opakowań z tworzyw sztucznych i folii 

nielaminowanych w USA w 2024 r. mają wynieść 38 mld USD41. 

Do firm mających największy udział w produkcji plastikowych butelek w przemyśle amerykańskim 

należą Graham Packaging Company, Plastipak Holdings Inc., Loews Corporation, Pretium Packaging 

LLC. W branży amerykańskiej funkcjonuje prawie 500 podmiotów na rynku. 

Operatorzy w tej branży wytwarzają szereg butelek z różnych mieszanek plastikowych w oparciu o ich 

końcowe zastosowanie. Butelki te są następnie sprzedawane producentom napojów, żywności i 

chemikaliów jako opakowania do napojów bezalkoholowych, mleka, przypraw oraz chemii 

gospodarczej i samochodowej. W tej branży nie produkuje się plastikowych butelek wielokrotnego 

użytku ani innych plastikowych pojemników. 

RYNEK SOKÓW I NAPOJÓW 

Branża produkcji wody butelkowanej wytwarza jednoporcjowe produkty do wody butelkowanej, 

jednoporcjowe produkty do wody gazowanej i ulepszonej, wodę luzem i lód do sprzedaży detalicznej. 

Przychody branży wzrosły w ciągu pięciu lat do 7 mld USD w 2020 r. pomimo sporadycznych wahań w 

dalszych zakupach wody butelkowanej i niestabilnych kosztów produkcji. Spodziewany wzrost rynku 

to 7,6% rocznie. Wyniki branży w dużej mierze zależą od trendów rozporządzalnych dochodów na 

mieszkańca; konsumenci, którzy doświadczają spadku dochodów, są bardziej skłonni do zastępowania 

wody butelkowanej bardziej opłacalnymi alternatywami, takimi jak woda z kranu z domu. W 

 
40 Plastic Bottle Manufacturing Industry in the US, IBIS World, dostęp 12.08.2021 
41 Plastic Processing Machinery Market - Growth, Trends, COVID-19 Impact, and Forecasts (2021 - 2026), Research and 
markets, dostęp 12.08.2021 
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konsekwencji rosnący poziom dochodu rozporządzalnego na mieszkańca i stopniowa zmiana 

preferencji smakowych konsumentów z napojów gazowanych na rzecz wody butelkowanej42. 

W branży wody butelkowanej na rynku USA funkcjonuje ok. 680 podmiotów. Do firm mających 

największy udział w produkcji wody butelkowanej w przemyśle amerykańskim należą PepsiCo Inc., 

Nestle SA, The Coca-Cola Company, Danone SA. 

Z kolei branża soków produkuje soki owocowe i warzywne, konkurując z producentami napojów 

gazowanych, napojów funkcjonalnych (np. energetycznych i sportowych), kawy i herbaty gotowej do 

spożycia (RTD) oraz wody smakowej. Na przychody branży największy wpływ mają zmiany w dochodzie 

do dyspozycji na mieszkańca, trendy w zakresie zdrowia publicznego i warunki pogodowe. W rezultacie 

operatorzy branżowi musieli regularnie dostosowywać ofertę produktów i taktykę marketingową. W 

ciągu pięciu lat do 2021 r. rosnąca świadomość zdrowotna i niewielki wzrost wydatków konsumentów 

spowodowały ogólny spadek przychodów branży43. 

W branży produkcji soków na rynku USA funkcjonuje ok. 280 podmiotów. Do firm mających największy 

udział w produkcji wody butelkowanej w przemyśle amerykańskim należą Keurig Dr Pepper Inc., 

PepsiCo Inc., Campbell Soup Company, Coca-Cola Consolidated Inc., Sunny Delight Beverages Co. 

Wpływ pandemii COVID-19 

Chociaż pośpiech konsumentów, aby gromadzić zapasy wody butelkowanej w ramach przygotowań do 

pandemii COVID-19 (koronawirusa), początkowo zwiększył sprzedaż wody butelkowanej, oczekuje się, 

że wynikające z tego pogorszenie koniunktury gospodarczej ograniczy zakupy produktów istotnych dla 

branży, ponieważ konsumenci przestawią się na butelki wielokrotnego użytku i będą opłacalne 

systemy filtracyjne zwiększające oszczędności. Zysk branży prawdopodobnie pozostanie ograniczony 

w ciągu pięciu lat do 2025 r. ze względu na rosnące ceny materiałów z tworzyw sztucznych i żywic oraz 

silną konkurencję cenową ze strony domowych i biurowych systemów filtracyjnych. Operatorzy z 

odnoszącymi sukcesy markami wody gazowanej prawdopodobnie nadal będą osiągać 

ponadprzeciętne zyski. Oczekuje się, że różne polityki dotyczące kwarantanny, które skutecznie 

zamykają większość zakładów gastronomicznych i napojów, będą głównym dobrodziejstwem dla 

branży, ponieważ rynek ten jest główną siłą napędową przychodów branży44. 

Z kolei branża produkcji soków jest klasyfikowana przez Departament Bezpieczeństwa Wewnętrznego 

jako niezbędna infrastruktura krytyczna. W związku z tym wszystkie zakłady produkcyjne i centra 

dystrybucyjne powinny pozostać otwarte podczas pandemii COVID-19 (koronawirusa). Przewiduje się 

jednak, że przychody branży spadną w 2020 i 2021 r., ponieważ ograniczenia łańcucha dostaw i inne 

mandaty biznesowe wpływają na przepustowość produktów. Kluczowe branże zakupowe to głównie 

supermarkety i sklepy spożywcze, które są w stanie nadal funkcjonować podczas pandemii. Popyt 

konsumentów na produkty branżowe również powinien doświadczyć skoków, ponieważ osoby 

fizyczne zaopatrują się w blokady. Tymczasem oczekuje się, że popyt ze strony automatów 

sprzedających i eksportu spadnie45.  

Trendy na rynku 

 
42 Bottled Water Production in the US, IBIS World, dostęp 12.08.2021 
43 Juice Production Industry in the US, IBIS World, dostęp 12.08.2021 
44 Bottled Water Production in the US, IBIS World, dostęp 12.08.2021 
45 Juice Production Industry in the US, IBIS World, dostęp 12.08.2021 
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Spożycie soków i napojów na świecie, jak i w USA wzrasta ze względu na coraz mocniejsze skupienie 

nabywców na zdrowym stylu życia. Miarą zdrowego stylu życia może być Wskaźnik zdrowego 

odżywania (ang. Healthy Eating Index), wyliczany przez IBIS World46 jako procent zalecanej diety, którą 

spożywa przeciętny Amerykanin. Procent reprezentuje stopień, w jakim przeciętny Amerykanin 

przestrzega wytycznych dotyczących konsumpcji określonych przez Departament Rolnictwa Stanów 

Zjednoczonych, które są regularnie aktualizowane co pięć lat. Ostatnia zalecana dieta została wydana 

w 2015 roku. Obecnie Wskaźnik zdrowego odżywania wynosi 0,7%, prognozowane zmiany obejmują 

spadek wskaźnika o 0,6% w 2021, następnie wzrost o 1.6% w 2022 r.  

Zdrowa dieta Amerykanów rośnie powoli, ale systematycznie od lat 80. XX wieku. Niemniej jednak 

wskaźnik zdrowego odżywiania odnotował swój udział w spadkach, najbardziej widocznych na 

początku XXI wieku. Spadek ten był wynikiem dramatycznego wzrostu spożycia nabiału i tłuszczu w 

porównaniu ze spożyciem owoców i warzyw. W tym czasie konsumpcja owoców i warzyw 

systematycznie spadała ze względu na rosnące ceny. Rosnący trend w kierunku biopaliw roślinnych, 

ponieważ wysokie ceny ropy naftowej panowały w Stanach Zjednoczonych, podniosły ceny żywności 

w ciągu ostatnich pięciu lat, gdy ceny zbóż drastycznie wzrosły, ciągnąc za sobą ceny innych produktów 

spożywczych. W konsekwencji zwiększony popyt spowodował wzrost cen większości warzyw. Jednak 

te same podwyżki cen pomogły obniżyć spożycie syropu kukurydzianego, głównego składnika 

całkowitego spożycia cukru i słodzików. To ograniczanie spożycia syropu kukurydzianego zostało nieco 

poprawione przez coraz większą ekspozycję na jego negatywne skutki, a mianowicie podwyższony 

wskaźnik otyłości i cukrzycy, co pomogło Amerykanom wybrać zdrowszą dietę. Ponadto coraz 

popularniejsze stały się diety niskowęglowodanowe, wysokobiałkowe, zmniejszające spożycie zbóż i 

zwiększające spożycie mięsa. Obie kategorie żywności były jednak wcześniej nadużywane, co 

powodowało mieszany wpływ na ogólną zdrowotność diety. 

Woda jest powszechnie uważana za zdrową alternatywę dla gazowanych napojów bezalkoholowych, 

napojów energetycznych i kawy. Ponieważ woda nie zawiera cukru, kofeiny, kalorii ani innych 

dodatków powszechnie występujących w innych napojach, coraz większa liczba dbających o zdrowie 

konsumentów zastępuje wodę butelkowaną napojami bezalkoholowymi. Oczekuje się, że wskaźnik 

zdrowego odżywiania, który stanowi miernik ogólnych wzorców zdrowotnych konsumentów w USA, 

wzrośnie w perspektywie 2021-2024, co stanowi potencjalną szansę dla branży. 

Ponadto, na kondycję branży ma spożycie napojów na mieszkańca. Po osiągnięciu szczytu pod koniec 

lat 90. spożycie napojów bezalkoholowych na mieszkańca spadało z każdym rokiem. Przyczyny upadku 

są dwojakie: wzrost świadomości zdrowotnej i wzrost cen. Gazowane napoje bezalkoholowe 

zapewniają niewielką wartość odżywczą, chociaż wiele z tych napojów zapewnia całkowite zalecane 

dzienne spożycie cukru w jednej 12-uncjowej puszce. Ponieważ otyłość i cukrzyca rozprzestrzeniły się 

w Stanach Zjednoczonych, problemy zdrowotne związane z napojami gazowanymi o wysokiej 

zawartości cukru stały się bardziej nagłaśniane przez organizacje zajmujące się zdrowiem. Ponadto 

substytuty cukru i słodzików stosowane w dietetycznych napojach bezalkoholowych również wiązano 

z różnymi problemami zdrowotnymi, ograniczając zapotrzebowanie konsumentów na napoje 

bezalkoholowe. 

Ponadto, w ostatnich dziesięcioleciach wzrosły ceny produkcji napojów gazowanych bezalkoholowych. 

Na przykład stosunkowo wysokie ceny ropy zwiększyły popyt na alternatywne paliwa, takie jak etanol. 

 
46 Healthy Eating Index, https://www.ibisworld.com/us/bed/healthy-eating-index/64/, dostęp 12.08.2021 

https://www.ibisworld.com/us/bed/healthy-eating-index/64/
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Z kolei etanol wytwarzany jest głównie z kukurydzy i cukru, więc rosnący popyt na etanol spowodował 

wzrost cen kukurydzy i produktów cukrowych, takich jak syrop kukurydziany o wysokiej zawartości 

fruktozy. Ponieważ produkty takie jak syrop kukurydziany o wysokiej zawartości fruktozy są jednymi z 

podstawowych składników napojów bezalkoholowych, trendy te spowodowały również wzrost cen 

wielu gazowanych napojów bezalkoholowych, ograniczając ich konsumpcję. Dodatkowo, rosnąca 

popularność napojów gazowanych, takich jak LaCroix, zmniejszyła apetyt na produkty sodowe. Ogólnie 

szacuje się, że spożycie napojów bezalkoholowych na mieszkańca spadnie w rocznym tempie 0,7% w 

ciągu pięciu lat do 2021 r. do 40,2 galonów na osobę. 

 

 

 

 

 

 

Rysunek 11. Całkowite spożycie napojów bezalkoholowych w USA na mieszkańca (galony) 

 

Źródło: Per Capita Soft Drink Consumption, BUSINESS ENVIRONMENT PROFILES - UNITED STATES, IBIS 

World, dostęp 12.08.2021 

Rekomendacje: 

Optymalnymi nabywcami produktów firmy są producenci opakowań PET jak i producenci soków i 

napojów. Wydajność maszyn firmy (10-16 tys. opakowań na godzinę), zatem zainteresowane nimi 

będą podmioty prowadzące średnią produkcję. Z uwagi na specyfikę rynków, będą to zatem: duże 

firmy produkujące opakowania PET, małe i średnie firmy produkujące soki i napoje. Optymalnie 

najlepszym kontaktem są podmioty, które mają wiele lokalizacji w USA, w tym w stanie Kalifornia. 

Umożliwią one potencjalne pozyskanie większych zamówień niż pojedyncze podmioty. 

3.7. Wskazanie potencjalnych lokalizacji geograficznych dla działań firmy na rynku USA 

Najważniejsze lokalizacje dla firm wchodzących na rynek amerykański w stanie Kalifornia są ośrodki 

miejskie takie jak Los Angeles, Sacramento, San Diego, Orange, San Francisco, położone w hrabstwach, 
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które skupiają większość mieszkańców kraju47. Firma może rozważyć zawarcie współpracy z 

kontrahentami w jednym lub więcej z niniejszych lokalizacji. Ponadto, wiele firm z rynku Beverage 

działa w całym kraju, zatem firma, która posiada oddział w Kalifornii, często tez może posiadać odziały 

w innych stanach, dzięki czemu obszar współpracy rozszerzy się. 

3.8. Marketing i promocja dla sprzedaży na rynku USA 

Forma marketingu i promocji w dużym stopniu zależy od wyboru sposobu działania na rynku 

zagranicznym i decyzji strategicznych firmy wchodzącej na rynek zagraniczny. Marketing i promocja są 

w duży zakresie uzależnione od budżetu i zasobów poświęconych na dany rynek. Wybór kontrahenta 

jest również ważnym elementem w kształtowaniu działań marketingowych i promocyjnych, ponieważ 

kontrahent może w dużej mierze wpływać na marketing i promocję. Wybór kontrahenta będzie 

decydował o tym, jakie dokładnie działania marketingowe i promocyjne należy podjąć.  

Firma posiada wypracowane standardy sprzedaży na docelowych rynkach polegające na współpracy z 

pośrednikami zapewniającymi kontakty, marketing, certyfikację lokalnie w każdym kraju.   

Obecnie firma współpracuje z firmami, za pośrednictwem których sprzedawane są produkowane przez 

przedsiębiorstwo maszyny rozdmuchowe na cały świat, tj.: STM Sp. z o.o. (firma polska); GMS GmbH 

(Niemcy), HTG (Francja). Współpraca z pośrednikami daje wymierne efekty, jest zatem zasadne 

poszukiwanie pośrednika również na tynku USA.  

Firma wykorzystuje obecnie różnorodne kanały promocji, tj.  

1. Promocja bezpośrednia: 

• kontakt z potencjalnym klientem oraz przygotowanie dla niego oferty produktowej,  

• uczestnictwo w targach i wystawach branżowych, Global Pet Expo, Międzynarodowe Targi 

Tworzyw Sztucznych i Kauczuku „K”, Braubeviale, Chicago Pack Expo. 

• Internet - strona internetowa firmy  i portale branżowe,  

2. Promocja internetowa: 

• pozycjonowanie strony, 

• dział aktualności na stronie internetowej Wnioskodawcy, 

• profesjonalne serwisy dla branży sektora maszyn i urządzeń m.in. dotarcie do szerokiej liczby 

potencjalnych klientów, zbudowanie wizerunku innowacyjnego produktu, 

• reklamy na portalach internetowych (np. PetPlanet), 

3. Reklama prasowa w takich czasopismach, jak: PetPlanet, Packaging. 

Strategia marketingowa na rynek USA będzie musiała zostać dopracowana w oparciu o dotychczas 

wypracowane rozwiązania: 

1. Pierwszym krokiem jest ustalenie zakresu oferty na dany rynek oraz dostoswanie wszelkich 

materiałów informacyjnych do specyfiki rynku USA, tj. należy przygotować ofertę składającą 

się z katalogu, cennika i wszelkich informacji na temat produktu i usług dostosowaną do 

docelowych grup odbiorców.  Materiały informacyjne powinny w sposób prosty ale skuteczny 

przekazać przewagi produktów firmy takich jak cena, jakość i możliwości zindywidualizowania 

oferty dla wybranych grup docelowych.   

 
47 Lista hrabstw w stanie Kaliforni, Wikipedia, dostęp 10.08.2021 
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2. Następnie należy ustalić w jaki sposób obecnie realizowane działania marketingowe i 

promocyjne należy dostosować do kontaktu z amerykańskimi kontrahentami:  

• Kontakt z potencjalnymi klientami można zainicjować poprzez kontakty z różnymi 

organizacjami branżowymi i izbami handlowymi działającymi w USA, za pomocą maili do 

strategicznych odbiorców i docelowych potencjalnych klientów, lub telefonicznie, 

podczas spotkań branżowych np. podczas trwania targów, przez strategiczne wysyłanie 

materiałów informacyjnych oraz poprzez aktywność w serwisach internetowych 

specjalizujących się w branży oświetlenia. Materiały promocyjne i informacyjne mogą być 

bezpośrednio wysyłane mailem do potencjalnych klientów (producenci opakowań PET, a 

także soków i napojów) i partnerów (pośredników, hurtowni, dystrybutorów itp.). 

• Kwestie rabatów powinny być indywidualnie dostosowane dla każdej poszczególnej 

transakcji w oparciu o takie czynniki jak wartość sprzedaży i stosunkach z klientem. 

• Współpraca z agentem, przedstawicielem lub innym pośrednikiem na rynek amerykański 

pozwala na zapewnienie wsparcie w zakresie przygotowania oferty dostosowanej do 

rynku i do docelowych grup. Partner powinien posiadać wiedzę na temat rynku i kanałach 

sprzedaży pozwalając na zwiększenie efektywności działań marketingowych i 

promocyjnych. Partner również powinien w większości odpowiadać za kontakt z klientem 

na rynku zagranicznym. W zależności od warunków współpracy, partner może również 

obsługiwać kwestie związane z gwarancją.  

• Współpraca z hurtownią lub dystrybutorem wykorzystuje sieć sprzedaży, marketingu i 

promocji kontrahenta. Kontrahent odpowiada w dużej mierze za ofertę na rynku 

zagranicznym na podstawie ustalonych warunkach współpracy. Promocja i marketing 

również są prowadzone przez kontrahenta na podstawie informacji i materiałów 

przekazanych w tym celu. Kontrahent również odpowiada za kontakt z potencjalnymi 

klienta. W zależności od warunków współpracy, kontrahent może również obsługiwać 

kwestie związane z gwarancją.  

Ważnym krokiem będzie ustalenie strategii marketingowej na rynek USA z doświadczonym doradczą 

zaznajomionym w specyfikę rynku. Jest to niezbędne aby uzyskać maksimum efektów, głównie ze 

względu na brak doświadczenia firmy  w eksporcie na rynku USA. Strategia powinna obejmować prócz 

narzędzi analizę potrzeb klientów i takie sposoby na komunikacje, aby pozostać zapamiętanym na 

dłużej. Powinna również odpowiadać obecnym trendom marketigowym. 

Najważniejszym marketingowym trendem ostatnich lat jest digitalizacja – czyli wykorzystanie narzędzi 

cyfrowych do sprzedaży towarów i usług. Konsumenci traktują narzędzia cyfrowe jako naturalne i 

wygodne miejsce spotkań z bliższymi lub dalszymi znajomymi, źródło informacji, oraz miejsce 

dokonywania zakupu (marketplace). 

Kolejnym ważnym trendem jest medializacja – medialność marki, która może się wyrażać następująco: 

• wydawanie interesujących treści, które w angażujący sposób przybliżają ofertę marki (blogi, 

social media, newslettery, podcasty, etc.), 

• tworzenie i wydawanie markowych wydawnictw przedstawiających 

• istotne zagadnienia branżowe, 



  

41 | Strona 

 

• wykorzystywanie różnych formatów w tym samym czasie: video, tekst, audio, etc. 

Istotną umiejętnością w skutecznym marketingu będzie również zdolności firmy do wychodzenia z 

clutteru informacyjnego (tzw. szumu informacyjnego), który otacza coraz szczelniej użytkowników 

Internetu. Konsumenci bowiem coraz częściej blokują nachalne reklamy w Internecie oraz są coraz 

mniej responsywni na tradycyjny stylu marketingu bezpośredniego. 

W aktualnych trendach istnieje ogromne pole do wzrostu marek umiejętnie korzystających z własnych 

zasobów medialnych. Jest to szczególnie ogromna szansa, dla marek niszowych, które mają bardzo 

wąską specjalizację i ekspertyzę, dzięki czemu mogą one zabrać głos i w ten sposób skutecznie 

przekonywać do zakupu świadczonych usług lub oferowanych produktów. 

Dostępne działania marketingowe, które mogłyby zwiększyć rozpoznawalność marki  na rynku 

amerykańskim to: 

• Strona internetowa: Firma  posiada stronę internetową w języku polskim i angielskim, jest to 

pięknie zaprojektowana strona przykuwająca uwagę czytelnika. Warto zainwestować w jej 

pozycjonowanie na rynku amerykańskim oraz reklamy na portalach branżowych online, 

wymienionych w rekomendacjach poniżej.  

• Media społecznościowe: Linkedin, Facebook, Instagram, Youtube, etc. umożliwiające 

zastosowanie wielu różnych rodzajów działań marketingowych, tj.: 

Stories, czyli krótko dostępne materiały wizualne, które zapewniają one spore możliwości interakcji – 

ankiety, quizy, plakietki z pytaniami czy zegar odliczający czas do eventów. Ponadto 62% ludzi twierdzi, 

że zainteresowało się marką lub produktem po obejrzeniu ich w Stories. 

Social commerce, czyli rekomendacje znanych osób. Według badań, 84% z nas ufa rekomendacjom od 

osób, które zna. Takie założenie daje olbrzymie szanse marketerom do wykorzystywania opinii o 

swoich produktach lub usługach w social mediach. Dodatkowo, dzięki nowym rozwiązaniom 

wdrożonym na Facebooku i Instagramie już można błyskawicznie dodawać do koszyka produkty 

oznaczone na zdjęciach. 

Social selling, czyli budowanie relacji ze swoim rynkiem oraz umiejętne prowadzenie komunikacji w 

mediach społecznościowych zmierzających do budowy wartościowego biznesu. W tym przypadku 

należy wyjść od strategii marketingowej i strategii komunikacji marki aby spójnie i konsekwentnie 

prowadzone działania prowadziły odbiorców do decyzji zakupowych. 

Influencer marketing: Według różnych badań i raportów (np. Influencer Marketing Hub), każda 

zainwestowana złotówka w influencer marketing zwraca się od 5 do 7 razy. Takie zwroty z inwestycji 

sprawiają, że 63% firm zamierza zwiększyć wydatki na działania z influencerami w ciągu następnych 12 

miesięcy. W najbliższej przyszłości będziemy można zaobserwować spore zaangażowanie w influencer 

marketing. Jednak marki będą częściej wybierać do współpracy kilku tzw. mikroinfluencerów 

(posiadających od 1K do 20K obserwujących) niż jednego influencera o milionowej społeczności. 

Wszystko ze względu na to, że mikroinfluencerzy częściej mają zbudowaną silniejszą relację ze swoją 

społecznością – są w stanie odpowiadać na wiadomości i komentarze, a zaangażowanie społeczności 

jest proporcjonalnie większe niż w przypadku influencerów-celebrytów. 

Chatboty, generujące automatyczne odpowiedzi na zapytania klientów. Według State of 

Conversational Marketing, Drift, 2020 oczekiwanie klientów odnośnie czasu odpowiedzi od chatbotów 
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jest niemal identyczna jak względem rozmowy twarzą w twarz. Dodatkowo, z badań Facebooka (2018) 

wynika, że: 53% osób woli robić zakupy z firmami, do których mogą napisać bezpośrednio. 

• Email marketing, czyli komunikowanie się z klientami za pośrednictwem emaila. Aktualnie 

największe znaczenie w tej formie komunikacji ma bezpieczeństwo wiadomości email. 

Cyberataki dotyczą phishingu (podszywa się pod inną osobę lub instytucję w celu wyłudzenia 

określonych informacji lub nakłonienia do pobrania złośliwego oprogramowania), złośliwego 

oprogramowania oraz spamu. Dostępnymi metodami zabezpieczeń są SPF (system 

zabezpieczający serwery SMTP, chroniący przed nadawcami podszywającymi się pod domeny), 

sygnatura DKIM (klucz szyfrujący zapewniający odbiorcę wiadomości o tym, że nadawcą 

wiadomości jest właściciel adresu), certyfikat S/MIME (cyfrowy podpis wiadomości z 

wyraźnym znakiem graficznym w skrzynce odbiorczej zapewniającym o prawdziwości 

wiadomości)48. 

• Marketing bezpośredni: prasa, radio, telewizja, katalogi. Materiały promocyjne powinny być 

dostosowane do poszczególnych grup docelowych. Przewagi produktów marki  powinny jasno 

wynikać z materiałów informacyjnych i powinny być dopasowane do grupy odbiorców. 

• Targi i spotkania branżowe, które są ważnym sposobem na poznanie rynku i nawiązanie 

kontaktów. Można w nich wziąć udział jako wystawca lub odwiedzający. Poniżej w 

podsumowaniu przedstawiono listę rekomendowanych wydarzeń gospodarczych. Targi w USA 

zwykle obejmują cały rynek amerykański.  

Aby udział w targach przyniósł oczekiwany efekt, istotną kwestią jest odpowiedni wybór 

kategorii produktów dla wystawcy, tak aby w katalogu wystawców potencjalni kontrahenci z 

zainteresowanych grup docelowych mogli wyszukać markę jako dostawcę takich produktów. 

Zaleca się, aby przedstawiciele firmy uczestniczący w targach dokonali analizy wszystkich 

pozostałych współwystawców i zidentyfikowali potencjalnych partnerów, aby proaktywnie 

odwiedzić ich stoiska podczas targów w celu nawiązania kontaktów i zdobycia dodatkowych 

informacji na temat rynku docelowego. Udział w różnych wykładach i seminariach na temat 

docelowego rynku jest również wskazany. 

REKOMENDACJE 

Biorąc pod uwagę wskazaną grupę docelową dla kanałów sprzedaży i grup klientów rekomendowaną 

formą reklamy dla firmy będzie promocja online, za pośrednictwem targów branżowych oraz promocja 

w prasie branżowej. Poniżej wyszczególniono szczegółowe informacje na temat tych 

rekomendowanych kanałów promocji. 

- promocja online, np.: 

1. pozycjonowanie w Stanach Zjednoczonych 

2. prowadzenie kampanii reklamowych w Google w Stanach Zjednoczonych 

3. prowadzenie kampanii produktowych Google Merchant 

4. prowadzenie kampanii reklamowych w kanale mediów społecznościowych, np. na Facebooku, 

Youtube, Instagramie 

 
48 Marketingowe trendy 2020 – ważne trendy w marketingu, które można wykorzystać w biznesie, Premium Consulting 2020 
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5. pozycjonowanie lokalne Google My Business 

- czasopisma i portale branżowe: 

1. Plasticportal.eu, https://www.plasticportal.eu/en; 

2. PetPlanet, https://www.hbmedia.info/petplanet/;  

3. comPETence, https://www.petnology.com/competence-magazine.html; 

4. https://www.plasticstoday.com/; 

5. Plastic Technology, https://www.ptonline.com/; 

6. The Journal of Blow Molding, https://www.blowmoldingdivision.org/journal-of-blow-

molding; 

7. Plastic News, https://www.plasticsnews.com/; 

- wydarzenia gospodarcze i targi: 

1. Międzynarodowe Targi Tworzyw Sztucznych i Kauczuku „K”, Düsseldorf, Niemcy; 

Termin 19-26.10.2022, wydarzenie cykliczne (co 3 lata); 

Szacowany koszt uczestnictwa: bilet wstępu 1dniowy 49 EUR, 3 dniowy 109 EUR; 

Strona www: https://www.plastech.pl/targi-wydarzenia/K; https://www.k-online.de;     

2. Warsaw Plast Expo, - Międzynarodowe Targi Przemysłu Tworzyw Sztucznych, Warszawa; 

Termin 07-09.12.2021, wydarzenie coroczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata 500 PLN +opłaty za wynajem stoiska wg cennika; 

Strona www: https://warsawplastexpo.com/;  

3. Pack Expo International, Chicago (Illinois); 

Termin 23-26.10.2022, wydarzenie coroczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata za stoisko 32,25 USD/m2; 

Strona www: https://www.packexpointernational.com/; 

4. Blow Moulding, Bruksela, Belgia; 

Termin 30.11-02.12.2021, wydarzenie coroczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata wystawiennicza 1690 EUR; 

Strona www: https://www.blow-moulding.com/; 

5. Annual Blow Molding Conference, Atlanta (Georgia); 

Termin 11-13.10.2021, wydarzenie coroczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata 1dniowa 325 USD, 3dniowa 625 USD; 

Strona www: https://www.blowmoldingdivision.org/abc-2021-overview; 

6. Plastic Packaging Summit, online; 

Termin 03-05.11.2021, wydarzenie cykliczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata rejestracyjna 500USD; 

Strona www: https://events.plasticsindustry.org/packagingsummit/home;  

https://www.plasticportal.eu/en
https://www.hbmedia.info/petplanet/
https://www.petnology.com/competence-magazine.html
https://www.plasticstoday.com/
https://www.ptonline.com/
https://www.blowmoldingdivision.org/journal-of-blow-molding
https://www.blowmoldingdivision.org/journal-of-blow-molding
https://www.plasticsnews.com/
https://www.plastech.pl/targi-wydarzenia/K
https://www.k-online.de/
https://warsawplastexpo.com/
https://www.packexpointernational.com/
https://www.blow-moulding.com/
https://www.blowmoldingdivision.org/abc-2021-overview
https://events.plasticsindustry.org/packagingsummit/home
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7. PLASTEC East, Nowy Jork; 

Termin 07-09.12.2021, wydarzenie coroczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata 1dniowa 349USD, 2dniowa 649USD; 

Strona www: https://www.plasticstoday.com/plastec-east; 

https://www.advancedmanufacturingeast.com/en/home.html;  

8. PLASTEC West,  

Termin 12-14.04.2022, wydarzenie coroczne; 

Szacowany koszt uczestnictwa: opłata 1dniowa 349USD, 2dniowa 649USD; 

Strona www: https://www.plastecwest.com/en/home.html. 

Aktualne wydarzenia można śledzić na stronie https://10times.com/usa.  

3.9. Uregulowania prawne 

Poniżej przedstawione są uregulowanie prawne rynku amerykańskim, w tym wymogi (certyfikaty, 

pozwolenia, cła, itp.), które musi spełnić firma eksportująca na rynek USA. Są to jednocześnie 

najczęściej spotykane bariery handlowe związane z wejściem na rynek amerykański. 

Wizy  

Amerykańskie prawo imigracyjne rozróżnia dwa rodzaje osób przyjeżdzających do Stanów 

Zjednoczonych – osoby, które przyjeżdżają na określony okres czasu w ramach pracy, bądź turystycznie 

(„nonimmigrants”) oraz osoby, które po przyjeździe zamierzają na stałe pozostać na terenie USA 

(„immigrants”).  

W przypadku krótkich turystycznych i biznesowych wyjazdów na 90 dni lub krócej, obywatele Polski, 

którzy uzyskali zezwolenie wjazdu w Elektronicznym Systemie Autoryzacji Podróży (Electronic System 

for Travel Authorization, „ESTA”) nie potrzebują wizy. Wiza będzie nadal wymagana w przypadku 

innego celu podróży, w tym pobytów dłuższych niż 90 dni lub z zamiarem podjęcia pracy czy nauki w 

Stanach Zjednoczonych. Obywatele Polski podróżujący do USA bez wizy będą musieli mieć paszport z 

chipem do odczytu komputerowego49. 

Cła i bariery celne 

Wszystkie towary wwożone na teren Stanów Zjednoczonych, poza szczególnymi wyjątkami, podlegają 

ocleniu. Większość stawek celnych ustala się ad valorem (łac. ‘od wartości’ wartości handlowej 

wwożonych na teren Stanów Zjednoczonych towarów). Za pobieranie cła odpowiedzialna jest 

Amerykańska agencja celna U.S. Customs and Border Protection (USCBP). Podział na kategorie 

produktów oraz poszczególne wysokości opłat celnych znajdują się w The Harmonized Tariff Scheldue 

of the United States50 (Ujednolicona Tabela Opłat USA), zaś przestrzegania i interpretowania przepisów 

pilnuje U.S. Customs and Border Protection (Amerykańska Służba Celna i Ochrony Granic). Zgodnie z 

przytoczonym źródłem, wyroby takie jak maszyny rozdmuchowe, wpisujące się w Rozdział 84., dział 

8477 będą traktowane stawką 3,1%. Ostateczna stawka zostanie jednak ustalona przy wysyłce 

produktów z Polski do USA, jednakże Stany Zjednoczone mają ogólnie niskie taryfy celne dla 

 
49 https://ustraveldocs.com/pl_pl/pl-niv-typee.asp, dostęp 09.08.2021 
50 United States International Trade Commission https://usitc.gov/harmonized_tariff_information, dostęp 05.08.2021 

https://www.plasticstoday.com/plastec-east
https://www.advancedmanufacturingeast.com/en/home.html
https://www.plastecwest.com/en/home.html
https://10times.com/usa
https://ustraveldocs.com/pl_pl/pl-niv-typee.asp
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produktów pochodzących z Unii Europejskiej, w tym z Polski (średnia ich stawka waha się w okolicach 

4%). 

USA dzieli świat na strefy handlu. Pochodzenie towaru z konkretnej strefy warunkuje wysokość cała. 

Na terenie kraju znajdują się składy celne, tak prywatne jak i państwowe. Sprzedaż polskich towarów 

na rynek amerykański odbywa się na takich samych warunkach, co eksport z pozostałych państw 

członkowskich UE. Istniejące wymogi np. przepisy sanitarne, standaryzacyjne czy związane z ochroną 

konsumenta dotyczą wszystkich eksporterów do USA. Pomimo to występuje tu w dalszym ciągu szereg 

instrumentów ochrony własnego rynku takich jak np. kontyngenty taryfowe czy licencje i pozwolenia 

importowe.51 

Prawo amerykańskie kładzie obowiązek wyceny i klasyfikacji sprowadzanego towaru na importera. 

Zaniżanie wartości czy niestaranność w dopełnianiu formalności mogą skutkować poważnymi karami. 

Z drugiej strony, jeśli importer skorzysta z udokumentowanej porady amerykańskiego eksperta 

specjalizującego się w procedurach celnych, to nawet w przypadku niewłaściwej wyceny niekonieczne 

zostanie ukarany. Amerykańska Służba Celna regularnie przeprowadza kontrole w losowo i celowo 

wybranych firmach. Można też poprosić ją o audyt, który zapewni prawidłowość wszystkich działań52. 

Istotnym ułatwieniem w relacjach biznesowych jest włącznie Polski do Programu Ruchu Bezwizowego 

ze Stanami Zjednoczonymi – Visa Waiver Program (obowiązujące od 11 listopada 2019 r.), pozwalające 

na pobyt w USA do 90 dni bez wymogu uzyskania wizy. 

W przypadku, gdy eksporter odpowiedzialny jest za własny towar po przekroczeniu przez ten towar 

granicy amerykańskiej – najbezpieczniej jest zatrudnić agenta celnego. 

Koszty transportu 

Koszty transportu zwiększają koszt transatlantyckiej wymiany handlowej. Transport lotniczy, choć 

drogi jest zdecydowanie najszybszy. Transport lądowy z kolei jest czasochłonny i czasami 

skomplikowany logistycznie. Czynnikiem utrudniającym transport transatlantycki są amerykańskie 

regulacje związane z bezpieczeństwem narodowym i zapobieganiem terroryzmowi (monitorowanie 

wwożonych na teren USA towarów - dłuższy czas oczekiwania na granicy amerykańskiej i dodatkowe 

kontrole towarów). Koszty transportu można całkowicie wyeliminować tylko wówczas, jeśli polski 

przedsiębiorca zdecyduje się na otwarcie działalności gospodarczej w USA i miejscową produkcję 

swoich towarów. 

Zapewnienie bezpieczeństwa produktów 

Większość stanów amerykańskich przestrzega doktryny o „ścisłej odpowiedzialności” – oznacza to, iż 

jeśli ktokolwiek zostanie poszkodowany przez wadliwy produkt sprzedawany na rynku amerykańskim, 

najczęściej sam producent ponosi za to całkowitą odpowiedzialność. Istnieje oczywiście wiele 

sposobów ograniczenia takiego ryzyka i firmy (zarówno krajowe, jak i zagraniczne) nie działałyby na 

rynku amerykańskim, gdyby nie wiedziały, jak takim ryzykiem zarządzać. Najważniejsze jest, żeby 

oferować dobrze zaprojektowane, wysokiej jakości produkty posiadające urządzenia zabezpieczające 

oraz etykiety ostrzegawcze. Ponadto, wszelkie materiały promocyjne oraz instrukcje obsługi i 

bezpieczeństwa powinny być zrozumiałe i czytelne. Dodatkowo, każda firma działająca w USA powinna 

mieć wykupione odpowiednie ubezpieczenie od odpowiedzialności cywilnej. Dobre ubezpieczenie 

 
51 Stany Zjednoczone, Informacje ogólne, Informator ekonomiczny gov.pl, dostęp 29.07.2021 
52 USA - przewodnik po rynku, Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. Warszawa, październik 2018 r. 
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powinno chronić przedsiębiorcę i jego firmę przed roszczeniami spowodowanymi sprzedażą 

wadliwych produktów oraz pokryć koszty ewentualnych pozwów sądowych53. 

Dodatkowe certyfikaty 

Świadectwa pochodzenia oraz certyfikaty jakości i bezpieczeństwa wymagane są dla takich kategorii 

produktów jak na przykład: żywność, produkty chemiczne, kosmetyki, odzież i tekstylia oraz produkty 

elektroniczne zawierające metale rzadkie. Informacje na temat dodatków, których użycie jest 

zabronione bez uzyskania wcześniejszego pozwolenia agencji regulującej obrotem składników 

wykorzystywanych w produkcji (U.S. Federal Drug Administartion – FDA, https://www.fda.gov/) 

znajduje się w regulacji FDA 21 CFR 570.  

W przypadku maszyn rozdmuchowych koniecznoscią będzie akredytacja na rynek USA oraz spełnienie  

standardów UL54. 

Restrykcje związane z pandemią COVID-19 

W kontekście prowadzenia działalności gospodarczej nie można pominąć obecnej sytuacji prawnej 

związanej z restrykcjami wynikającymi z obecnie trwającej pandemii COVID-19. Obecnie w USA liczba 

przypadków zachorowań to prawie 39 mln osób, dzienny wzrost zachorowań na dzień 09.08.2021 

wynosi nieco ponad 36 tys. przypadków. W stanie Kalifornia dzienny wzrost zachorowań na dzień 

09.08.2021 wynosi nieco ponad 13 tys. przypadków55. Sytuacja pandemiczna jest bardzo dynamiczna 

i zmienia się bardzo szybko. Najnowsze dane dotyczące stanu Kalifornia dostępne są na stronie 

https://covid19.ca.gov/. Zgodnie z projekcjami, we wrześniu 2021 ma nastąpić maksimum w ilości 

zachorowań, które mają następnie zacząć spadać56.  

Zgodnie z najnowszą proklamacją prezydenta USA nr 10143 z dnia 25 stycznia 2021 r.57, zawieszony 

jest wjazd do Stanów Zjednoczonych obcokrajowców, którzy fizycznie przebywali którzy byli fizycznie 

obecni w w ciągu 14 dni poprzedzających ich wjazd lub próbę wjazdu do Stanów Zjednoczonych w 

strefie Schengen, Wielkiej Brytanii (z wyłączeniem terytoriów zamorskich poza Europą), Republice 

Irlandii i Federacyjnej Republice Brazylii. Restrykcja ta obejmuje również Polskę58.  

Wydział Konsularny Ambasady RP w Waszyngtonie informuje, że od czasu ogłoszenia pandemii wirusa 

COVID-19, poszczególne stany realizują zalecenia Center for Disease Control and Prevention (CDC), w 

tym te dotyczące powstrzymania się od organizacji dużych wydarzeń i spotkań czy stosowania tzw. 

„social distancing”. Wszystkie stany dostosowały swoje wewnętrze regulacje do zaleceń CDC, za 

których łamanie grożą sankcje – od kar pieniężnych po zatrzymania. Prosimy o zapoznanie się z treścią 

zarządzeń wykonawczych ogłaszanych przez władze poszczególnych miast i stanów. 

Ponadto, na wezwanie Prezydenta USA, wszystkie stany z wyjątkiem: Arkansas, Iowa, Nebraska, 

Północna Dakota, Południowa Dakota oraz częściowo Wyoming, Utah, Oklahoma i Południowa 

 
53 Ogólny obraz rynku amerykańskiego, Agnieszka Pawełkowska, Green Gate Consulting, LLC 2017 
54 https://ulstandards.ul.com/, dostęp 12.08.2021 
55 https://news.google.com/covid19/map?hl=pl&mid=%2Fm%2F09c7w0&gl=PL&ceid=PL%3Apl, dostęp 09.08.2021 
56 https://covid19.healthdata.org/united-states-of-america?view=resource-use&tab=trend&resource=all_resources, 
dostęp 09.08.2021 
57 Proclamation on the Suspension of Entry as Immigrants and Non-Immigrants of Certain Additional Persons Who Pose a 
Risk of Transmitting Coronavirus Disease, www.whitehouse.gov, dostęp 09.08.2021 
58 https://www.cdc.gov/coronavirus/2019-ncov/travelers/from-other-countries.html, dostęp 09.08.2021 

https://www.fda.gov/
https://covid19.ca.gov/
https://ulstandards.ul.com/
https://news.google.com/covid19/map?hl=pl&mid=%2Fm%2F09c7w0&gl=PL&ceid=PL%3Apl
https://covid19.healthdata.org/united-states-of-america?view=resource-use&tab=trend&resource=all_resources
http://www.whitehouse.gov/
https://www.cdc.gov/coronavirus/2019-ncov/travelers/from-other-countries.html
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Karolina, wprowadziły zakaz opuszczania miejsca zamieszkania i ograniczenia się wyłącznie do tzw. 

„niezbędnych wyjść”, które w różnych stanach mogą być definiowane odmiennie59.  

Z kolei aktualne restrykcje obowiązujące w stanie Kalifornia można śledzić na stanowej stronie 

https://covid19.ca.gov/safely-reopening/.   

Prawo podatkowe 

Stany Zjednoczone mają bardzo skomplikowany system podatkowy. Każdy stan ma swoje własne 

reguły oraz wysokość podatku dochodowego. Wszyscy obywatele podlegają pod IRS (Internal Revenue 

Service), ale mogą oni korzystać z wielu udogodnień, a nawet unikać opodatkowania, tak jak to robi 

Amazon, lub Facebook. Podatek dochodowy (Income Tax) obowiązuje dla mieszkańców USA, jak i dla 

podmiotów, które działają w USA. Jest on jest podzielony na trzy składowe. Najważniejszym jest 

Federal Tax, który jest pobierany bez względu na stan. Jego wysokość wynosi od 10% do 37% w 

zależności od zarobków rocznych. Tabela opłat wygląda następująco60: 

 

Drugą opłatą jest State Tax, który nakładany jest jedynie na niektóre stany. Nie dotyczy on Teksasu, 

Florydy i Nevady. Ponadto w stanie Waszyngton, Alasce oraz Południowej Dakocie i stanu Wyoming 

także nie uświadczymy tego obciążenia finansowego. Następnym obciążeniem jest Local Tax, który nie 

podlega zwrotowi, a zostaje przeznaczony m.in. służbę zdrowia, policję i edukację. 

Pod Local Tax należy uwzględnić m.in. The Property Tax, który pobierany jest od wartości domu. 

Konstytucja Stanów Zjednoczonych pozwala stanom nawet na ustanowienie innej taryfy podatkowej 

na paliwo, podatku nieruchomości czy podatku od sprzedaży. 

Według danych udostępnionych przez portal Tax Foundation najwyższy lokalny podatek dochodowy 

od osób fizycznych jest w Dystrykcie Kolumbii. Podatnik musi tam zapłacić ponad 11,311 USD rocznie. 

Dodatkowym obciążeniem dla osób zarabiających powyżej 1 mln dolarów jest stanowy podatek 1%, 

który przekazywany jest na zdrowie psychiczne mieszkańców61.  

Mapa podatków stanowych udostępniona przez Tax Foundation62 pokazuje obciążenia podatkowe 

państwowo-lokalne w każdym z 50 stanów i Dystrykcie Kolumbii, według stanu na rok fiskalny 2019 

(najnowsze dostępne dane zgodnie z 2020 State and Local Tax Burden Ranking63). 

 
59 https://www.gov.pl/web/usa/przepisy-w-poszczegolnych-stanach-usa-w-zwiazku-z-epidemia-covid-19, dostęp 
09.08.2021 
60 2020-2021 Tax Brackets and Federal Income Tax Rates, Tina Orem, Nerdwallet 13.05.2021 
61 How High Are State and Local Tax Collections in Your State?, Janelle Cammenga, April 14, 2021, taxfoundation.org 
62 How High Are State and Local Tax Collections in Your State?, Janelle Cammenga, April 14, 2021, taxfoundation.org  
63 State and Local Tax Burdens, Calendar Year 2019, TAX Foundation 2021 

https://covid19.ca.gov/safely-reopening/
https://www.gov.pl/web/usa/przepisy-w-poszczegolnych-stanach-usa-w-zwiazku-z-epidemia-covid-19
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Rysunek 12. Obciążenia podatkowe państwowo-lokalne, rok 2019 

 

Źródło: State and Local Tax Burdens, Calendar Year 2019, TAX Foundation 2021  

Sumowanie podatków jest rzeczą naturalną w USA. Ekspertyza "2020 State and Local Tax Burden 

Rankings" wykazała, że obywatele USA średnio płacą 9,9% podatków stanowych i lokalnych. W roku 

kalendarzowym 2019 (najnowsze dane ekonomiczne) obciążenia podatkowe państwowe wyniosły 

średnio 10,3% dochodu narodowego. Obciążenia nieznacznie wzrosły w porównaniu z poprzednim 

rokiem, ponieważ ściągane podatki nieznacznie przewyższyły wzrost dochodów.  
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Nowojorczycy stanęli w obliczu największego obciążenia, a 14,1% dochodu w stanie trafiało do 

podatków stanowych i lokalnych. Na kolejnych miejscach znalazły się Connecticut (12,8%) i Hawaje 

(12,7%). W Kalifornii stawka roku wynosiła średnio ok. 11,5%.  

Firma, która nie ma swojej siedziby w USA nie będzie objęta podatkiem Income Tax. Bez względu 

jednak na to, czy firma sprzedaje w USA jako osoba fizyczna, partner amerykańskiej spółki llc czy 

poprzez swoją europejską spółkę, obowiązkiem jest każdego roku rozliczać sprzedaż w USA oraz 

składać odpowiednie raporty i sprawozdania w IRS64. 

Podatki od sprzedaży 

W USA nie ma podatku VAT. Zastępuje go podatek od sprzedaży, tzw. sales tax. W Stanach 

Zjednoczonych nie jest on naliczany federalnie, podatek od sprzedaży jest obliczany według stanu, 

hrabstwa i gminy zgodnie z więzią fizyczną lub ekonomiczną (nexusem). Węź fizyczna występuje w 

przypadku fizycznej obecności w stanie. Może to być posiadanie sklepu lub magazynu.  Nexus 

ekonomiczny występuje po przekroczeniu określonego progu sprzedaży klientom w określonym 

stanie. Sales Tax obowiązuje wszelkie podmioty (zarejestrowany bądź niezarejestrowany w USA), które 

posiadają nexus. 

W stanie Kalifornia obowiązuje hybrydowy model przepisów opartych na miejscu pochodzenia i 

miejscu docelowym. Podatki stanowe, miejskie i obowiązujące w hrabstwie opierają się na miejscu 

pochodzenia zakupu (sprzedawca), ale podatki obowiązujące w dystrykcie bazują na miejscu 

docelowym (kupujący)65.  

W Kalifornii wysyłka nie podlega opodatkowaniu, jeśli rzeczywisty koszt wysyłki jest wymieniony w 

osobnej pozycji na fakturze. Jeśli dodaje się opłaty za obsługę, wysyłka będzie podlegać 

opodatkowaniu. Warto upewnić się co do sposobu i rodzaju naliczanego podatku konsultując się ze 

stanowymi organami podatkowymi USA  (California Department of Tax and Fee Administration 

(CDTFA), https://www.cdtfa.ca.gov/services/) lub doradcą podatkowym. 

W przypadku prowadzenia sprzedaży wysyłkowej do USA (model planowany przez firmę), stanowe 

prawo podatkowe zaczyna obejmować sprzedawcę w momencie dostarczenia towaru do magazynu 

na terenie jednego z amerykańskich stanów. Stanowe prawo podatkowe w Stanie Kalifornia mówi, że 

podmiot gospodarczy, który korzysta z firm logistycznych w tym stanie nawiązuje wystarczająca więź 

podatkową (nexus), aby zobowiązać taki podmiot do pobierania sale tax od transakcji, gdzie kupującym 

jest rezydent podatkowy tego stanu66. W teorii sprzedawca może być zobowiązany do pobierania i 

odprowadzania podatków sales tax we wszystkich stanach, w których przechowywane są jego towary. 

Nexus w danym stanie (np. w stanie Kalifornia) obowiązuje na wszystkie kanały sprzedażowe, tj. sklep 

internetowy, sprzedaż bezpośrednia etc. 

Stawka podatku: Podstawowymi kategoriami określania stawki podatku Sales Tax jest miejsce 

pochodzenia (origin-based) oraz miejsce przeznaczenia (destination-based). W danych za rok 2020 w 

stanie Kalifornia obowiązywała sumaryczna stawka sales tax wartości 8,66%67. Wartości w pozostałych 

stanach wskazuje poniższa mapa. 

 
64 FEIN dla firm eCommerce (Amazon FBA, eBay) rozpoczynających sprzedaż w USA,  ATB Consulting 2021 
65 Informacje o podatkach w USA, help.shopify.com, dostęp 09.08.2021 
66 Sprzedaż internetowa a podatki w USA, Jacek Cieszyński, Realne porady runek USA, Ecomten 2020 
67 Combined State $ Average Local Sales Tax Rates, January 1 2020, Tax Foundation 2021 

https://www.cdtfa.ca.gov/services/
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Rysunek 13. Obciążenia podatkowe Sales Tax w USA, rok 2020 

 

Źródło: Combined State $ Average Local Sales Tax Rates, January 1 2020, Tax Foundation 2021 

Zapłata podatku: Aby zapłacić podatek stanowy, należy w każdym ze stanów, w którym firma posiada 

Nexus wystąpić o wydanie tak zwanego Tax Permit. Po uzyskaniu numeru podatkowego w danym 

stanie (tzw. FEIN, Federal Employee Identification Number68) oraz założeniu amerykańskiego konta 

 
68 FEIN dla firm eCommerce (Amazon FBA, eBay) rozpoczynających sprzedaż w USA,  ATB Consulting 2021 
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bankowego firma będzie uprawniona do pobierania podatków od kupujących wg określonych 

stawek69. 

Rekomenduje się, aby sprzedawca rozpoczynający sprzedaż w USA skorzystał z pomocy 

amerykańskiego księgowego, który po przeprowadzeniu własnej analizy przedstawi rekomendacje 

dotyczące naliczania podatku od sales and use tax w USA. Pomoc firmy księgowej specjalizującej się 

rozliczeniach sprzedaży w USA będzie tu bardzo pomocna zarówno w przypadku podatków 

federalnych, jak i stanowych, przykładowo: https://atbconsulting.pl/amazon-ebay-ecommerce-

ksiegowosc/, https://www.eksportusa.com/kontakt-rynek-usa/, https://sovaksiegowosc.pl/kontakt/, 

https://diginetddn.com/kontakt/. 

Urząd Podatkowy Stanu Kalifornii co 3 lata przeprowadza audyt firm prowadzących działalność 

gospodarczą na jego terytorium. Podczas audytu, kalifornijski urzędnik podatkowy określa czy 

audytowany podmiot i jego kontrahenci mieli, lub posiadają obowiązki podatkowe w Kalifornii. 

Kalifornijskie prawo podatkowe upoważnia Stanowy Urząd Podatkowy do naliczenia należnych 

podatków stanowych za okres 7 lat wstecz, naliczenia odsetek od nieodprowadzonych podatków, jak 

i nałożenia 25% kary podatkowej. W wielu stanach USA, prawo stanowe przewiduje, iż w iż w 

przypadku podmiotu gospodarczego prowadzącego działalność gospodarczą na jego terytorium, który 

celowo i świadomie nie dopełnia obowiązków pobierania stanowych podatków od sprzedaży, 3-letni 

okres przedawnienia nieograniczony prawa organu podatkowego do naliczania zaległych podatków i 

kar70. 

3.10. Amerykańskie normy kulturowe 

Pomimo tego, że Stany Zjednoczone reprezentują kulturę zbliżoną do Europejskiej, istnieje zakres 

zasad, norm i postaw, które należy zastosować w trakcie kontaktów biznesowych. 

 

A. Aranżacja spotkań- informacje ogólne 

• Punktualność- to bardzo istotny aspekt prowadzenia biznesu, który w praktyce polega na 

pojawieniu się w miejscu spotkania na min. 5 min przed jego rozpoczęciem. Aspekt ten jest 

szczególnie istotny m.in. w Nowym Jorku. 

• Początek spotkania- podczas spotkań biznesowych, maksymalnie 5 min. na początku 

poświęcana jest na tematu neutralne (pogoda, miejsce spotkania, dieta, podróże, sport, 

muzyka, filmy), następnie sprawnie przechodzi się do omówienia tematów biznesowych. 

• Długość spotkania- Spotkanie osobiste trwa zazwyczaj nie dłużej niż 1h, natomiast rozmowa 

online ok. 30 min. 

• Forma daty- umawiając spotkanie należy pamięć, że w Stanach Zjednoczonych najpierw 

zapisuje się miesiąc, następnie dzień i rok [Polska Agencja Inwestycji i Handlu, USA- 

przewodnik po rynku] 

Ze względu na oszczędność czasu, duża ilość spotkań biznesowych odbywa się drogą telekonferencyjną 

i także podczas takich spotkań podejmowane są wiążące decyzje. Umawiając się na wirtualne 

spotkanie, należy wcześniej uzgodnić metodę komunikacji dogodną dla obu stron (telekonferencja, 

Skype itp.), podając przy tym alternatywne dane kontaktowe, aby być przygotowanym na ewentualne 

 
69 Podatek stanowy Sales Tax w USA , ATB Consulting 2021 
70 Sprzedaż internetowa a podatki w USA, Jacek Cieszyński, Realne porady runek USA, Ecomten 2020 

https://atbconsulting.pl/amazon-ebay-ecommerce-ksiegowosc/
https://atbconsulting.pl/amazon-ebay-ecommerce-ksiegowosc/
https://www.eksportusa.com/kontakt-rynek-usa/
https://sovaksiegowosc.pl/kontakt/
https://diginetddn.com/kontakt/
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problemy techniczne. W przypadku takich spotkań obowiązuje taka sama etykieta, jak na spotkaniach 

osobistych: uprzedzamy o spóźnieniu dłuższym niż 5 minut, przygotowujemy prezentacje, a w ciągu 

24 godzin od spotkania wysyłamy e-mailowo tak zwany ‘follow up’, czyli podsumowanie rozmowy z 

następnymi krokami. Kultura spotkań on-line szczególnie mocno rozwinęła się w dobie pandemii 

COVID-19 – z uwagi na brak możliwość odbywania zagranicznych podróży, a także restrykcje w związku 

z pandemią. Wirtualnie odbywają się spotkania biznesowe, targi, meetingi, konsultacje, konkursy, 

webinaria i wykłady. Spotkania wirtualne odbywają się za pośrednictwem narzędzi takich jak Skype, 

MS Teams, Skitch, LinkedIn, Zoom, Facebook Live, Google Hangouts, WhatsApp, MyOwnConference, 

ClickMeeting, WebEx, Discord i inne platformy internetowe. 

Wybuch pandemii COVID-19 stał się katalizatorem ogromu zmian gospodarczych i społecznych, ale to 

praca zdalna i edukacja online stały się symbolami tej nowej rzeczywistości. Był to moment, w którym 

spotkania online, wideokonferencje oraz webinary przybyły z pomocą. Wg ostatniego raportu State of 

Online Events 2021, liczba wydarzeń organizowanych globalnie online na platformie ClickMeeting 

wzrosła w 2020 roku o 270% w porównaniu do roku poprzedniego. Najpopularniejszym typem 

wydarzeń online były webinary na żywo (67%), spotkania online (28%) oraz webinary automatyczne 

(5%). Spośród wszystkich wydarzeń online, które  odbyły się na żywo w 2020 roku, 19% stanowiły 

spotkania biznesowe online. Średni czas trwania spotkania online to 65 minut, a średni czas spędzony 

przez widzów na spotkaniu online to 35 minut. Wtorki, środy i czwartki to najpopularniejsze dni na 

organizację wydarzeń online. Istotną kategorią jest dziedzictwo ostatniej dekady, polegające na 

wykorzystaniu webinarów do celów sprzedażowych oraz marketingowych. Docieranie do leadów i 

klientów niezależnie od ich lokalizacji jest podstawą prowadzenia wydarzeń online, a dystans 

społeczny tylko wzmocnił wcześniej ustanowiony trend. Z danych raportu ClickMeeting wynika, że 

36,5% wydarzeń online z 2020 roku było związanych ze sprzedażą lub marketingiem. Kategoria ta dzieli 

się na demo produktowe (22,5%), które są doskonałym rozwiązaniem dla prezentacji i sprzedaży 

zarówno wirtualnych, jak i namacalnych produktów, oraz wydarzenia marketingowe (14%), które 

polegają na dzieleniu się wartościową wiedzą w celu generowania i wygrzewania leadów71. 

 

B. Powitanie 

• Powitanie polega na skinieniu głową, machnięciu ręką lub słownemu powitaniu, 

• Rekomendowany jest energiczny uścisk dłoni wraz ze spojrzeniem w oczy partnera. Słaby 

uścisk będzie postrzegany jako oznaka słabości. W kontaktach z kobietami, oczekiwane jest, 

aby kobiety pierwsze podały rękę. 

• Słowa podczas powitania „How are you?” nie są zapytaniem o zdrowie, tylko integralnym 

elementem przywitania. W takiej sytuacji należy odpowiedzieć np. „Fine, thank you”. 

• Przyjęty dystans społeczny, to długość ręki.  

• Sposoby komunikacji na spotkaniu- Sposób komunikacji jest bezpośredni, ale aby okazać 

szacunek, należy używać zwrotów: dr. Miss, Mrs, Mr łącznie z nazwiskiem. 

• Język angielski uważany jest za język międzynarodowych. Dlatego prawdopodobnie partnerzy 

nie będą znali języków obcych. 

• Na spotkaniu wprowadzane są relacje nieformalne obejmujące np. zwracanie się po imieniu. 

• Podczas rozmów należy unikać następujących tematów: religii, pieniędzy, polityki. 

• Należy utrzymywać kontakt wzrokowy.  

 
71 State of Online Events 2021, ClickMeeting 
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• Partnerów Amerykańskich charakteryzuje szybkość w działaniu. Kontrakt może zostać 

sfinalizowany już na pierwszym spotkaniu. 

• Jeżeli partner znacząco wydłuża negocjacje to oznacza, że szuka innego kooperanta. 

• Partnerzy Amerykańscy na spotkaniach często głośno myślą i oczekują tego samego (to 

dowodzi, że kontrahent niczego nie ukrywa). 

• Podczas spotkania należy od razu zaprezentować produkt zgodnie z zasadą „wszystkie karty 

na stół”. 

 

C. Mediacje, negocjacje 

 

• W ramach negocjacji należy poruszyć wszystkie istotne klauzule kontraktu i konsultować je z 

prawnikami. 

• W trakcie negocjacji, partnerzy amerykańscy nie lubią ciszy, która może być strategiczną 

przewagą kontrahenta europejskiego. 

• Często negocjują bardzo niskie stawki za dostawę produktu argumentując to wysokim 

wolumenem nabycia, po czym zamawiają mniejszą ilość produktów. 

• Zazwyczaj podczas negocjacji handlowych wychodzi się z od wygórowanych propozycji. 

• Negocjacje powinny być prowadzone przed lidera, który ma kompetencje do podejmowania 

decyzji handlowych. 

• W negocjacjach z partnerami można używać twardych technik.  

• Kontrakt słowny nie jest uznawany za wiążący.  

 

D. Posiłek biznesowy 

• Spotkania biznesowe umawiane są zazwyczaj w porze lunchu lub wczesnego śniadania. 

• Jeżeli jesteś gospodarzem posiłku biznesowego, powinieneś za niego zapłacić (można o tym 

od razu poinformować partnera). Jeżeli jesteś gościem spotkania, a gospodarz nie proponuje 

pokrycia rachunku, należy zapłacić za swoją część. 

• Istnieje możliwość odmówienia propozycji poczęstowania się jedzeniem i piciem, a partner nie 

będzie nalegał. 

• Jeżeli partner proponuje dokładkę, nie należy się krępować. Amerykanie lubią ludzi, którzy 

dużo jedzą. 

• Amerykanie trzymają widelec w prawej dłoni i używają go również do krojenia jedzenia. Nóż 

jest używany do przetarcia i rozsmarowania. 

• Sugerowany napiwek to 10-15% wartości posiłku. 

 

E. Korespondencja biznesowa 

• Krótka, oparta o 2-3 zdania, aby odbiorca mógł ją odczytać na smartfonie. 

• Należy wystrzegać się akronimów (np. IDK zamiast I don’t know, czy CU zamiast See you). 

• Nie należy używać form skróconych (np. i/w like to) i języka potocznego. 

 

F. Profesjonalny wizerunek i ubiór 

• W dużych miastach najlepszy jest tradycyjny strój biznesowy. 

• W amerykańskim środowisku biznesowym dbanie o siebie jest tożsame z szacunkiem wobec 

siebie i otoczenia. 
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• Amerykanie zwracają szczególną uwagę na stan obuwia. 

• Styl Business casual jest coraz rzadziej stosowany. 

• Makijaż powinien być dyskretny, paznokcie krótkie (długie kojarzone są z problemami w pracy 

przy komputerze), a fryzury klasyczne [Inbound Way, Amerykaństwakultura biznesowa część 

II, Tomasz Górski]. 

 

G. Stereotypy- to typowych stereotypów należy zaliczyć następujące: 

- wysoki status ekonomiczny wszystkich amerykanów, 

- brak geograficznej i politycznej znajomości świata, 

- silne przywiązanie i oddanie pracy [UAM, Dystans kulturowy i stereotypy narodowe]. 
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