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Príručka pre slovenských exportérov na trh USA

I. Dovozný a vývozný režim

               Spojené štáty americké sú krajinou s otvorenou ekonomikou a zvýšenou  vládnou reguláciou dovozu po teroristických útokoch na  USA  

Okrem cla, ktoré je vyrubované podľa HS colného sadzobníka USA, sú problémom predovšetkým prísne obchodno-technické predpisy pri dovoze potravinárskych výrobkov,  niektorých liekov, zvierat a živočíšnych produktov, zbraní a munície, ovocia, zeleniny, orechov, mäsa a mäsových výrobkov, mlieka a mliečnych výrobkov, rastlín a tovarov rastlinného pôvodu, hydiny a hydinových výrobkov, ropy a ropných výrobkov. Niektoré kategórie vyššie uvedených tovarov môžu byť pri dovoze úplne zakázané. 

Tovary ako umelecké predmety, predmety kultúrnej hodnoty, hazardné, toxické a horľavé tovary, domáce spotrebiče, niektoré elektronické výrobky, hračky a detské predmety musia spĺňať  požiadavky príslušnej vládnej agentúry (napr. Agentúra pre alkohol, tabak a zbrane, Živočísna a rastlinná inšpekcia, Služba pre voľnožijúce zvieratá a ryby, Správa pre potraviny a lieky, Komisia pre ochranu bezpečnosti konzumentov, viď www.treas.gov/ofac a príloha  č.5)

Pri dovoze jestvujú aj obchodné bariéry z  hľadiska národnej bezpečnosti,  ochranárske opatrenia prostredníctvom dovozných kvót a vidovania výrobkov, antidumpingových konaní, preferovanie domácich výrobcov pri zadávaní štátnych a verejných objednávok. 

            Vývoz je obmedzovaný do niektorých krajín, vo všeobecnosti ide o zbrane a high-tech výrobky, ktoré by mohli byť eventuálne zneužité proti USA. Jestvuje 10 základných kategórií výrobkov, ktoré sa klasifikujú prostrednictvom ECCN čísla. Všeobecným kritériom je základná informácia (čo sa exportuje, na aký učel bude slúžiť uvedený tovar, krajina určenia, kto tovar obdrží). Ide predovšetkým o export položiek ako  jadrový materiál, chemikálie/mikroorganizmy/toxíny, stroje na spracovanie niektorých materiálov, elektronika, počítače, telekomunikačné zariadenia a informatickej bezpečnosti, senzory a lasery, navigačná technika, avionika, stroje a zariadenia pre námorníctvo, pohonné systémy, vesmírne telesá a zariadenia k nim.

 Kvóty a reštrikcie

V USA existujú kvóty, ktoré môžu byť aplikovateľné na slovenské výrobky, či už absolútne kvóty, alebo tarifné kvóty uplatňované colnými orgánmi USA, resp. inými vládnymi agentúrami. Je preto nevyhnutné ešte pred exportom overiť si aj tieto záležitosti buď prostredníctvom svojho obchodného partnera, ako aj na Web stránke colnej správy USA. Ide predovšetkým o:

-  tarifné kvóty na niektoré určené výrobky (v minulosti bol na metly, etylalkohol, pšeničný lepok,  atď)

-  tarifné kvóty v rámci rokovaní GATT (čokoláda, mliečne výrobky, sušené mlieko,           

   cukor, tabak, syry, náhražky masla, atď.) 

- netarifné kvantitatívne obmedzenia na vybrané druhy syrov a 4 kategórie textilných a odevných výrobkov. 

Rozdelenie kvót na vývoz syra do USA medzi ČR a SR bolo dohodnuté na základe Uruguajského kola GATT v decembri 1993 v Ženeve. Ročný kontingent pre Slovensko bol určený 600 ton. Kvóta syrov nebude ani v roku 2004 naplnená. Po vstupe do EÚ by kvóta SR mala byť zohľadnená navýšením celkovej kvóty EÚ.

Kontingenty na vývoz textilných a odevných výrobkov boli stanovené pre SR na základe bilaterálnej textilnej dohody z roku 1993. Kvóta na textilné výrobky nebude ani v roku 2004 naplnená v plnej výške. Na základe  rozhodnutie Uruguajského kola GATT  by mali byť textilné  kvóty zrušené najneskôr k 1.1.2005. 

Colný systém, dovozné dokumenty, dovozný režim USA

Colný režim USA sa riadi zákonom (Tariff Act) z roku 1930, ktorý stanovuje pravidlá vypočítavania dovozných ciel. Clá sa vypočítavajú z cien tovaru, nákladov na balenie, honorárov, provízií a  príjmov z ďalšieho predaja. Preprava, montáž a technická pomoc sa do výpočtu nezahrňuje. Harmonizovaný colný sadzobník USA je dostupný na internetovej stránke www.customs.treas.gov a môže sa líšiť v posledných dvoch-troch číslach HS so slovenským colným sadzobníkom.

Jestvujú aj iné colné bariéry a poplatky ako napríklad doplnkové poplatky pri colnom konaní (napr. Merchandise Processing Fee, Harbour Manitenance Tax, zložité nároky na fakturáciu, vyžadovanie doplnkových podkladov podľa amerických podmienok, Container Security initiative, obmedzovanie dovozu európskych vín a alkoholických nápojov v niektorých štátoch, doplnkové dane na dovoz luxusných áut, poplatky za autá nezodpovedajúce miestnym štandartom spotreby PHM, atď). SR, ako členská krajina EÚ, je akceptovaná ako SR, nie ako krajina Európskej colnej únie, nakoľko predmetnú colnú úniu USA neuznáva.

V praxi si americké dovozné firmy najímajú na konzultovanie a colné odbavenie tzv. colných agentov (brokerov), ktorí sú špecialisti v danom odbore. Poplatky za využívanie ich služieb sú primerané a eliminujú možné pokuty, resp. problémy s často meniacimi sa predpismi a nariadeniami.

Zóny voľného obchodu (ZVO) v  USA:  V každom z 50 štátov Únie existuje niekoľko zón voľného obchodu. ZVO sú oblasti na americkej pôde, do ktorých môže byť dodávaný dovážaný, alebo americký tovar za účelom rôznych aktivít, od skladovania až po jeho kompletizovanie alebo výrobu. Za účelom vstupu do colných štatistík predpisy pre prevádzky ZVO umožňujú, aby domáca výroba s použitím dovozných komponentov vykazovala činnosť formálne  vykonávanú  mimo colného územia USA, hoci pod kontrolou Americkej Colnej služby. Cieľom je napomôcť konkurencieschopnosti amerického tovaru. Vývoz zo ZVO mimo USA je oslobodený od cla. 

Technické bariéry v obchode, ako napr. často meniace sa predpisy, uznávané medzinárodné štandardy a požiadavky nie vždy zodpovedajú federálnym, štátnym, alebo miestnym predpisom (aj tie si môžu medzi sebou odporovať), zložité označovanie výrobkov, zvýšené nároky na certifikáciu tovarov, atď. Ide o mimoriadne rozsiahlu a komplikovanú problematiku obsahujúcu aj ochranné známky a patenty. V tejto oblasti môžu byť postihnuté niektoré exportuschopné tovary zo Slovenska a to buď ešte pred samotným exportom, ale aj po príchode tovaru do USA. Ako príklad je možné uviesť dovoz potravín, ktorý súčasne podlieha povoleniam/schváleniam  viacerých  agentúr, patriacim viacerým ministerstvám. Ministerstvo zdravotníctva (agentúra FDA, CDC), Ministerstvo pôdohospodárstva (agentúry APHIS, FSIS, GIPSA, FGIS, AMS, ARS), Ministerstvo životného prostredia (agentúra EPA), Ministerstvo financií (agentúra ATF), MO USA (MFS), atď. Z uvedeného dôvodu OBEO odporúča dôkladne si preveriť všetky záležitosti, ktoré sa vzťahujú na dovoz nielen cestou internetu, zastúpenia MH SR v USA, ale najmä špecializovaných firiem (konzultačné, colný agent..), čo síce zvyšuje náklady exportérovi, avšak zabezpečí hladké dodanie tovaru a neplatenie pokút, skladného, možného vrátenia tovaru späť, resp. iných opatrení zo strany amerických úradov a inštitúcií.

Sanitárne a fytosanitárne predpisy sa často menia, z uvedeného dôvodu je potrebné postupovať ako v predošlom bode. V súvislosti s platnosťou Zákona o Bioterorizme OBEO odporúča, aby najmä potravinársky orientovaní exportéri sledovali uvedenú problematiku a zaregistrovali sa bezpletne na Web stránku, na ktorej sa zverejňujú najnovšie zmeny a doplnky predmetného zákona, ktorý vstúpil do platnosti v roku 2004; http://www.fda.gov/oc/bioterrorism/bioact.html. Stránka  je časťou  Správy pre potraviny a lieky - FDA (Food and Drug Administration) www.fda.gov. 

Verejné obstarávanie: Slovenské firmy boli do momentu členstva v EÚ znevýhodňované absenciou dohovoru (medzi SR a USA)  regulujúceho uvedenú problematiku a tým cenovo znevýhodňované pri ponukách slovenských subjektov. SR ako člen EÚ má sa vo väčšej miere možnosť zúčastňovať na tendroch v USA, i keď predmetná oblasť nie je celkom liberalizovaná v obchode EÚ-USA.

Obmedzenia národnej bezpečnosti naďalej pretrvávajú (niektoré dovozy, tendre, investičné obmedzenia, atď) a predpokladá sa, že uvedená oblasť bude naďalej reštriktívna zo strany USA.

Ochranné obchodné inštrumenty, ako napríklad zavedenie colných bariér na dovoz viacerých oceľových výrobkov z krajín, s ktorými nemá USA podpísanú DVO.

Dotácie a štátna pomoc (priame dotácie, ochranná legislatíva, daňová politika atď) ako napríklad  v minulosti kritizované FSC – Foreign Sales Corporations, Farmársky zákon, atď

II.
Obchodné zvyklosti v USA.

Vo všeobecnosti sú priemerní Američania v obchodnom styku:

- menej formálni,  uvoľnenejší a  menej inklinujú k dodržiavaniu prísneho protokolu a zvyklostí ako väčšina Európanov;

- šetria čas a idú rovno k veci, resp. miesto osobného stretnutia využívajú konferenčné hovory, obsiahle prezentácie požadujú zaslať predom, využívajú informácie z Web stránok, v drvivej väčšine komunikujú e-mailom, resp. písomne (ak je dôvod), podstatne menej faxom

- sú dochviľní pri stretnutiach a iných príležitostiach, to isté očakávajú aj od zahraničných obchodných partnerov;

- pri obchodných rokovaniach sú priami až agresívni, znalí problematiky;

- neradi čakajú na čokoľvek, či už sú to odpovede, alebo rozhodnutia obchodných partnerov alebo stôl v reštaurácii.

- k rokovaniam spravidla dochádza na základe predchádzajúcich dohovorov, ktoré sa odporúča potvrdiť vopred i písomne s informáciou o predmete rokovania.

- americkí obchodníci majú vysoký stupeň právneho vedomia. Stále využívajú právnikov a iných odborníkov, napr. pri plánovaní obchodnej transakcie, pri rokovaní o nej, pri návrhu zmluvy a pod. Američania oveľa častejšie (ako väčšina obchodných partnerov v  iných krajinách) začínajú súdne spory, alebo sa nimi vyhrážajú. Z uvedeného dôvodu je dôležité, aby slovenský export mal kontakt s miestnym právnikom pri vstupe na americký trh.

- výmena darčekov a upomienkových predmetov je veľmi zriedkavá, hlavne pokiaľ ide o nové kontakty. USA sú trhom kupujúceho a preto sa očakáva, že pozvanie na pracovný obed (večeru) iniciuje predávajúci

- podávanie pohostenia počas rokovania nie je všeobecným zvykom. Vzhľadom na rastúci negatívny postoj americkej verejnosti voči fajčeniu, musia byť fajčiari pripravení na to, že fajčenie môže byť nielen počas rokovania, ale aj v rámci priestorov príslušnej firmy úplne zakázané. Podávanie alkoholických nápojov počas rokovania je zriedkavosťou, s výnimkou jedného pohára vína, či aperitívu/digestívu počas pracovného obedu, resp. večere. 

III. 
Marketingová stratégia pri vývoze do USA 

           Trh USA je pre SR teritoriálne vzdialený, vysokokonkurenčný, zo začiatku  menej  jednoduchý, avšak po osvojení si špecifických pravidiel  a zvyklostí veľmi zaujímavý z pohľadu obrovskej absorbcie tovarov a služieb trhu USA. 

1.  Predtým, ako sa slovenský subjekt rozhodne pre export do USA, je dobré overiť si svoju kvalitatívnu a cenovú úroveň, ako aj  prefinancovanie, nakoľko bežným zvykom pri dovoze býva dlhšia odložená splatnosť pri dohadovaní platobnej podmienky. Jestvuje možnosť použitia služieb Eximbanky SR www.eximbanka.sk pri minimalizovaní poistných, úverových, záručných a finančných operácií pri obchodovaní s USA.

2. Formy marketingu:

2.1. Priamy marketing predstavuje najefektívnejšiu metódu oslovenia amerckých partnerov, naviac je veľmi presvedčivá. Na prvý pohľad sa javí náročnou a zdanlivo nákladnou, ale opak je pravdou. Pozostáv z troch fáz:

a, príprava zoznamu firiem, ktoré sa osloví. Uvedené firmy môžu sa najlepšie vyhľadávajú na internete podľa kľúčových slov (dostupné databázy importérov, alebo distributérov), resp. z jestvujúcich bezplatných údajov z veľtrhov a výstav v USA na www.tsnn.com   nájdením príslušného veľtrhu, ktorý sa konal, resp. sa bude konať a v časti pre vystavovateľov (Exhibitor list) sú uvedené aktualizované kontakty na vystavovateľov. V tejto súvislosti môže napomôcť s poradenstvom OBEO, resp. odporučením kontaktov z predošlých rokovaní a stretnutí, alebo písomnej komunikácie. Slovenský podnikateľský subjekt má aj  možnosť kúpy jestvujúcich databáz na internete.

b, vytvoriť krátky sprievodný list  a propagačný leták v angličtine, ktorý zašle jednotlivým adresátom. List musí byť adresovaný na každú jednu firmu jednotlivo (personalizovaný prístup), nakoľko keď sa neuvedie meno predmetnej firmy, obyčajne ponuka nemá dostatočnú dôveryhodnosť a minie sa účinkom, rovnako v prípade, ak požiada tretiu stranu o zaslanie uvedeného listu s propagačným letákom. 

      Sprievodný list by nemal mať viac ako 4 samostatné paragrafy. Prvý paragraf  musí vzbudiť záujem o výrobok, v druhom sa spomenie čo môže slovenský exportér urobiť pre amerického odberateľa, v treťom upresňuje detaily a v poslednom dá na seba kontakt vrátane funkčnej Web stránky v angličtine. Sprievodný list by mal mať zrozumiteľnú, jasnú  angličtinu s minimálnym počtom zdvorilostných fráz, najlepšie v americkej angličtine, bez gramatických chýb a zastaralých výrazov. Obsah textu sprievodného listu by nemal pôsobiť agresívne a vnucovať sa americkému zákazníkovi. Rozhodne sa neodporúča hneď v záhlaví uvádzať skutočnosti o  firme (slovenskom exportérovi/výrobcovi), nakoľko hneď na úvod odradí amerického potenciálneho odberateľa. 

     Propagačný leták by nemal mať viac ako dve strany, nakoľko miestnou zvyklosťou je, že ak amerického obchodníka zaujme, podrobnejšie údaje si vyhľadá na Web stránke slovenského exportéra, ktorá musí byť samozrejme v angličtine, prehľadne a jasne štruktúrovaná. (Pozn: v USA nemať  vlastnú Web stránku je ako nemať fax). Väčší počet strán letáka, či sprievodného listu sú vyhodené peniaze pre slovenského exportéra, vyššie poštovné náklady a možné odradenie amerického partnera. 

2.2. Ďalšou vhodnou metódou, lacnejšou, ale menej efektívnou, je zaslanie e-mailov vytypovaným spoločnostiam. V tomto prípade musí slovenský exportér zachovávať určitú etiku a pravidlá, nakoľko masové e-maily (spam) sú v USA na dennom poriadku a najčastejšie končia v odpadovom koši počítača. Aj v prípade e-mailov musí byť personalizovaný prístup, t.j. zasielať každý e-mail jednotlivo. Samozrejme aj e-mail musí byť štruktúrovaný ako list. Aby sa nedošlo k dojmu, aby obdržaný e-mail je zavírený, najlepšie je ak je zasielaný z exportného, alebo predajného oddelenia, napr. export@dubina.sk, alebo sales@dubina.sk , čím hneď na začiatku je zrejmé, že nemusí ísť o vír, alebo masový e-mail. Ak by bol e-mail zasielaný z bezplatných servrov, ako napr. yahoo.com, hotmail.com a im  podobným, dôveryhodnosť ponuky klesá a naviac zasielaná informácia može byť zneužitá, keďže prechádza viacerými kanálmi od slovenského exportéra k americkému zákazníkovi. Text ponuky by nemal byť písaný veľkými písmenami, a ani zvýrazneným písmom, najlepšie bez farebného pozadia a farebných textov. 

2.3. Zasielanie ponuky faxom nepatrí medzi vhodnú metódu ponuky v USA.

2.4. Vhodnou, ale nákladnejšou formou zavedenia výrobku na americký trh je jeho prezentácia na výstavných akciách a veľtrhoch, pričom OBEO každoročne zverejňuje zoznam odporúčaných veľtrhov v USA. V Spojených štátoch sa konajú predovšetkým úzko špecializované výstavy, ktoré dávajú dobrú možnosť prezentácie konkrétnych slovenských výrobkov, i keď nie vždy miestne veľtrhy a výstavy dosahujú štandartnú úroveň podobných podujatí v Európe.

2.5. Inzercia v médiách je veľmi nákladnou formou (cca od 5-100 000 USD za stránku), rovnako ako služby špecializovanej PR agentúry (od 3 do 5 000 USD mesačne, pri  min. polročnom kontrakte).

3. Vzhľadom na vzdialenosť trhu a  špecifický charakter distribúcie  je pri vývoze slovenského tovaru do USA obvyklé využitie služieb  agenta, alebo distribútora v USA (priamy predaj je možný, ale môže spôsobiť veľké komplikácie). Agent (obchodný zástupca) sprostredkuje predaj výrobku pod menom slovenskej firmy a za túto činnosť dostáva províziu, zatiaľ čo distribútor nakupuje výrobok od slovenskej firmy a v USA ho predáva pod vlastným menom a na vlastný účet. V takomto prípade je však potrebné mimoriadnu pozornosť venovať obsahu a  formálnej úprave (vrátane jazykovej správnosti) sprostredkovateľskej alebo zastupiteľskej zmluvy. Jednoznačnú prednosť je treba dať agentom a distribútorom, ktorí majú skúsenosti s daným trhom a ktorí sa môžu preukázať pozitívnymi výsledkami z minulej činnosti. Slovenská dodávateľská firma by si mala pred uzatvorením zmluvy o výhradnom predaji (vo vybraných, alebo všetkých štátoch Únie), alebo obchodnom zastúpení s miestnou firmou zaobstarať dôkladné informácie a  dokumentáciu o svojom budúcom partnerovi: ako napr: doklady dokazujúce existenciu firmy vrátane štruktúry vlastníckych podielov vo firme, štatutárnych orgánov a kapitálových pomeroch, bankové referencie, ostatné komerčné referencie vrátane zoznamu firiem a výrobných odborov, ktoré budúci partner zastupoval alebo zastupuje, doklady o zaťaženosti aktív budúceho partnera existujúcimi zárukami daňové nedoplatky, atď. Informácie o firme si môže vyžiadať  na Slovensku prostredníctvom zastúpenia fi Dun & Bradstreet v Národnom Informačnom stredisku v Bratislave, čo môže byť cenovo výhodnejšie ako v USA, (viď príloha V.)

V tejto súvislosti OBEO odporúča využiť služby špecializovaných amerických právnických firiem, najlepšie takých, ktoré majú zastúpenie aj v SR, napr. v Americkej obchodnej komore v Bratislave www.amcham.sk . Finančné náklady za služby takejto firmy sa mnohonásobne vyplatia, nakoľko  súčasťou obchodnej kultúry USA je časté vedenie sporov medzi obchodnými partnermi.

V súvislosti s uvedeným OBEO New York odporúča potenciálnym slovenským vývozným firmám dôkladne si preštudovať publikáciu „Sprievodca slovenského obchodníka americkým právom, obchodnou praxou a daňovým systémom“,  ktorú vydal v roku 1999 Fond na podporu zahraničného obchodu. Publikácia je vytlačená súčasne v slovenskom aj anglickom jazyku. Autorom je právnik Aaron N. Wise, spoločník v advokátskej kancelárii Siller, Wilk, LLC so sídlom v  New Yorku,  http://www.fpzo.sk/_stpo/sk/sprievodca.html 

V relácii USA je potrebné brať na zreteľ aj skutočnosť, že v určitých prípadoch OBEO nemôže ovplyvniť vývoz komodít, nakoľko ide o exporty realizované nadnárodnými spoločnosťami, ktoré majú vlastnú politiku exportu a predaja (napr.  železo a oceľ cez US Steel, motorové vozidlá cez VW, export piva, pneumatík, atď). Naopak  zastúpenie môže napomôcť pri exporte, ktorý sa realizuje strednými a malými podnikmi, viď bod IV.

4. Vybrané chyby niektorých  slovenských exportérov:

- kvalita tovaru – veľmi často nezodpovedá náročným požiadavkám amerického trhu; americký trh vyžaduje sofistikované a vysoko kvalitné výrobky;

- cena tovaru – slovenskí vývozcovia nevenujú dostatočnú pozornosť predbežnému prieskumu trhu USA a často kótujú ceny, ktoré sú dokonca vyššie ako je úroveň miestnych distribučných cien; cenová ponuka by mala byť minimálne o 5 % nižšia než konkurenčná ponuka;

- dodržiavanie dodacích lehôt  - slovenská firma si musí byť vedomá skutočnosti, že nedodržanie dohodnutých dodacích lehôt, resp. harmonogramu dodávok môže mať za následok nielen vypovedanie kontraktu, ale aj vysoké zmluvné pokuty;

- budovanie distribučnej a zastupiteľskej siete – nedochádza k dôkladnému overovaniu bonity, obchodnej, morálnej a osobnej zdatnosti zahraničných partnerov, čo často vedie nielen k vzniku nedobytných pohľadávok, ale i k podstatným časovým a finančným stratám pri budovaní pozície na miestnom trhu;

- úroveň propagačných materiálov – firemná literatúra, pokiaľ ide o grafické riešenie a jej obsah, nie je spravidla na úrovni, na ktorú je klientela v Spojených štátoch zvyknutá; uvádzané sú nepodstatné a neaktuálne informácie a preklad do angličtiny je často amatérsky a nezrozumiteľný pre američana (viď bod 2)

- znalosť problematiky zodpovednosti za škodu. Ide o zodpovednosť, ktorá môže postihnúť výrobcu, predávajúceho alebo distribútora výrobku, pokiaľ tento výrobok spôsobil poranenie alebo škodu na majetku tretej osobe, t.j.  spotrebiteľovi. Každý štát Únie má svoje vlastné zákonodarstvo upravujúce zodpovednosť za škodu (predaj cez agenta, resp. ak má firma v USA svoje zastúpenie...)

IV. Ďalšie dôležité informácie:

1. Vízová problematika pre podnikateľské subjekty:

Slovenskí podnikatelia musia mať víza pri vstupe do USA. Keďže po septembrových udalostiach sa sprísnili požiadavky pri udeľovaní víz a žiadosti o udelenie víz musia byť zasielané s dostatočným predstihom, jedstuje tzv. Visa Facilitation Program pre členov Amcham - Americkej obchodnej komory na Slovensku www.amcham.sk 

Členská firma:

a, zašle žiadosť o víza na svojom hlavičkovom papieri na Amcham, v ktorom sú uvedené mená a funkcie osôb cestujúcich do USA, ako aj meno osoby, ktorá môže potvrdiť správnosť údajov

b, zašle súčasne e-mail na konzulárne oddelenie (cons@usembassy.sk aspoň 1 deň pre žiadaným pohovorom na konzulárnom oddelení USA) s textom v záhlav “Urgent Business Visa Interview”, kde uvedie meno cestovateľa, názov spoločnosti, a deň na ktorý žiada pohovor. 

c, na pohovor  je potrebné doniesť všetky požadované doklady v čase od 9-11.00 hod. Ďalšie informácie na www.usembassy.sk, resp. http://evisaforms.state.gov 

2. Odporúčané veľtrhy v roku 2005-2006:

 a, New York International  Gift Fair -  29.1-3.2.05 a 13-18.8.05,  Jacob Javits Convention Centre, New York, www.nyigf.com ,vystavované sú  predmety darčekového charakteru v širokom poňatí slova:  

           Lampy, tašky, moderné sklo, keramika, hodinky, dekoračné sošky a predmety, kozuby, bloky, diáre, knihy v angličtine, kovania na nábytok, šperky, zrkadlá, hlavolamy, doplnkový nábytok,  masky, strieborné a mosadzné predmety, predmety na piknik, hračky, zvonce a zvončeky, fontánky, koláže, rámy na obrazy, vianočné ozdoby a predmety, koberčeky a predložky, balóny, plážové predmety, nádoby na ľad, kaleidoskopy, hlavolamy, suveníry, dáždniky, ľudovo-umelecké predmety, hry, bytové  textílie, kované predmety, kožené a koženkové tovary, miniatúry, atď.

Prespektívnymi z nášho pohľadu by boli o.i. originálne drevené hračky, knihy v angličtine, sklo, originálna keramika a ľudovo-umelecké predmety označované ako “Ethnic artifacts & Folk Arts“, repliky predmetov z našich múzeí a galérií, rámy na obrazy, vianočné ozdoby a celá škála tzv. patriotických predmetov ( predmety s americkou zástavou, alebo americkými symbolmi)

 b, Medzinárodný veľtrh súčasného nábytku, www.icff.com,  Jacob Javits Convention Centre, New York, 14-17.5.04, 

Vystavovaný je moderný, exkluzívny kusový nábytok (samostatné  kusy nábytku 
do obytných miestností, chodieb, kúpelní) a nábytkové doplnky ako  osvetľovacie telesá, koberce a podlahové materiály, nábytok pre vonkajšie účely, závesy na stenu, dekoračné predmety atď.

c, v roku 2006 oba vyššie spomínané veľtrhy a naviac Medzinárodný strojarenský veľtrh v Chicagu, ktorý sa koná každé dva roky www.imts.com , najbližší 6-13.9.06 v Mac Cormick výstavisku v Chicagu.
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