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CASE STUDY | JAK PRODUCENT
PRODUKTOW PREMIUM Z BRANZY
SPOZYWCZEJ ROZWINAL BIZNES W USA
DZIEKI WIZIE I-1A

WPROWADZENIE DO SPRAWY

Sprawa dotyczyta przedsiebiorcy prowadzgcego firme zajmujaca sie produkcja i
miedzynarodowg sprzedazg produktow spozywczych premium, w szczegolnosci
alkoholi rzemieslniczych kierowanych do segmentu wyzszej jakosci. Firma dziatata w
modelu eksportowym i wspotpracowata z importerami oraz dystrybutorami w wielu
krajach, dostarczajac produkty do sieci sprzedazy, restauracji oraz klientow
biznesowych.

0d poczatku dziatalnos¢ byta nastawiona na rynki zagraniczne, co sprawito, ze wejscie
do Stanow Zjednoczonych byto naturalnym kolejnym krokiem, a nie jednorazowa
decyzja pod katem wizowym.

PROFIL KLIENTA T JEGO ROLA

Klient petnit funkcje prezesa i byl odpowiedzialny za strategiczne zarzgdzanie calym
przedsiebiorstwem. Nadzorowat rozwdj produktow, kierunki ekspansji oraz relacje z
partnerami biznesowymi.

Nie zajmowat sie operacyjnymi zadaniami dnia codziennego, lecz podejmowat decyzje
dotyczace rozwoju firmy, budowy sieci dystrybucji i wejscia na nowe rynki. To byto
kluczowe dla wykazania, ze jego rola ma charakter executive, co stanowi jeden z
podstawowych warunkow wizy 1-1A.

STRATEGIA WEJSCIA NA RYNEK USA

Firma juz wczesniej sprzedawata swoje produkty do Stanow Zjednoczonych, jednak
odbywato sie to wytacznie poprzez posrednikow. Oznaczato to ograniczong kontrole
nad ceng konicowq, marzg oraz sposobem prezentacji produktu na rynku.

Decyzja o utworzeniu spotki w USA wynikata z potrzeby przejecia bezposredniej
kontroli nad sprzedazg oraz budowy wtasnej marki na miejscu. Plan zaktadat rozwoj
relacji z importerami, wspotprace z dystrybutorami oraz wejscie do segmentu horeca i
retail premium.



NOWA SPOELKA W USA

W Stanach zostata zatozona nowa spotka, ktora miata petnic¢ funkcje centrum
sprzedazy i rozwoju rynku. Byt to klasyczny przypadek tzw. new office, czyli nowego
podmiotu, ktory dopiero rozpoczyna dziatalnosc¢ i musi wykazac realny potencjat
operacyjny oraz plan rozwoju.

Spotka miata odpowiadac za sprzedaz, marketing, relacje z klientami oraz rozwdj
kanatow dystrybucji, podczas gdy produkcja pozostawata po stronie firmy
zagranicznej.

STRUKTURA ORGANIZACYJNA I ROZWOJ
ZESPOLU

Jednym z najmocniejszych elementow sprawy byto szczegotowe zaplanowanie
struktury organizacyjnej w USA. Juz na poczatkowym etapie przewidziano
zatrudnienie osoby odpowiedzialnej za operacje oraz rozwdj sprzedazy.

W kolejnych etapach plan zaktadat rozbudowe zespotu o specjalistow ds. sprzedazy,
account managerow oraz osoby odpowiedzialne za relacje z klientami biznesowymi.
Firma miata rozwijac sie stopniowo, budujac realng strukture operacyjng, a nie
funkcjonowac jako jednoosobowa dziatalnosé.

KONKRETY BIZNESOWE I OPERACYJNE

W dokumentacji przedstawiono bardzo konkretne zatozenia dotyczace dziatalnosci w
USA. Firma planowata rozwija¢ sprzedaz poprzez bezposrednig wspotprace z
importerami oraz budowe wtasnej sieci dystrybucyjne;.

Istotnym elementem byto takze pozycjonowanie produktow w segmencie premium, co
oznaczato wspotprace z wyselekcjonowanymi partnerami, restauracjami oraz
punktami sprzedazy oferujacymi produkty wysokiej jakosci.

Dodatkowo wskazano konkretne wskazniki biznesowe, takie jak poziom sprzedazy,
marza oraz koszty operacyjne, ktore miaty by¢ monitorowane w trakcie rozwoju
dziatalnosci.

PROGNOZY FINANSOWE

Wniosek zawierat szczegotowe prognozy finansowe, ktére zaktadaty dynamiczny
rozwdj dziatalnosci. Przychody miaty wzrosnac z poziomu kilku milionow dolaréw do
ponad siedmiu milionéw w ciagu kilku lat, co byto bezposrednio powiazane z
rozbudowg zespotu oraz zwiekszeniem skali sprzedazy.



Prognozy te byty spojne z planem operacyjnym i pokazywaty realny potencjat biznesu
na rynku amerykanskim.

POWIAZANIE MIEDZY SPOLKAMI

Kluczowym elementem byto wykazanie relacji miedzy firmg zagraniczna a nowg
spotkg w USA. Przedsiebiorca posiadat petna kontrole nad podmiotem zagranicznym i
jednoczesnie zarzadzat jego dziatalnoscia, co umozliwito wykazanie ciggtosci
zarzadzania i spelnienie wymogow wizy L.

Amerykanska spotka byta naturalnym rozszerzeniem dziatalnosci, a nie odrebnym,
niezaleznym projektem.

STRATEGIA WIZOWA

Cata sprawa zostata oparta na wizie I-1A, ktéra umozliwia transfer kadry zarzadzajacej
do USA w ramach istniejacej struktury biznesowe;j.

Wniosek zostat przygotowany w sposob kompleksowy i opierat sie na spdjnej historii
rozwoju firmy. Pokazano dziatajacy biznes za granica, logiczne uzasadnienie wejscia
na rynek amerykanski oraz konkretny plan operacyjny nowej spotki.

EFEKT I WNIOSKI

Przypadek ten pokazuje, ze wiza 1-1A jest skutecznym narzedziem dla przedsiebiorcow
prowadzacych dziatalno$¢ miedzynarodowa, ktorzy chca rozwijac¢ biznes w USA w
sposob uporzadkowany i strategiczny.

Kluczowe znaczenie ma nie tylko struktura prawna, ale przede wszystkim realny
biznes, konkretne liczby oraz logiczna historia ekspansji.

Najwazniejszym elementem tej sprawy byto to, ze wiza nie byta celem samym w sobie,
lecz naturalnym narzedziem do dalszego rozwoju istniejacej firmy:.
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CASE STUDY | JAK PRZEDSIEBIORCA 7
BRANZY BUDOWLANEJ UZYSKAL ZIELONA
KARTE W USA BEZ SPONSORA

SYTUACJA WYJSCIOWA

Klient z Polski, przedsiebiorca z wieloletnim doswiadczeniem w branzy budowlanej i
wykonczeniowej, zgtosit sie do kancelarii z celem statego rozwoju dziatalnosci w
Stanach Zjednoczonych. W Polsce prowadzit projekty obejmujace zarzadzanie ekipami
budowlanymi, realizacje inwestycji wykonczeniowych oraz wspodtprace zaréwno z
klientami indywidualnymi, jak i biznesowymi.

Po przyjezdzie do USA zauwazyt duze zapotrzebowanie na rzetelne i dobrze zarzgdzane
ustugi budowlane, szczegolnie w segmencie jakosci premium. Jednoczesnie nie
posiadat sponsora pracowniczego i nie chcial podejmowac pracy na etacie, poniewaz
zalezato mu na rozwijaniu wtasnej firmy:.

WYZWANIE

Najwiekszym wyzwaniem byto znalezienie Sciezki, ktora pozwoli mu:

- legalnie prowadzi¢ firme budowlang w USA

- uzyskac stabilny status imigracyjny

- oprzec¢ proces na wtasnym doswiadczeniu, a nie na pracodawcy

Dodatkowo:

- branza budowlana czesto jest postrzegana jako lokalna, a nie ,strategiczna”

- konieczne byto udowodnienie wptywu wykraczajacego poza pojedyncze zlecenia

- trzeba byto przekonaé urzad, ze biznes klienta wnosi realng wartos¢ dla rynku USA

STRATEGIA WIZOWA

Zastosowano strategie oparta o wize EB-2 National Interest Waiver (NIW).
Kluczowe byto odpowiednie przedstawienie dziatalnosci klienta nie jako ,firmy
remontowej”, ale jako:

- biznesu poprawiajacego standard ustug budowlanych
-modelu zarzadzania projektami zwiekszajacego efektywnosé i jakosc
- dziatalnosci wptywajacej na rozwoj lokalnych rynkow nieruchomosci



1. Znaczenie ogdlnokrajowe

W argumentacji wykazano, ze dziatalnos¢ klienta:

- odpowiada na rosngce zapotrzebowanie na wysokiej jakosci ustugi budowlane w USA
- wplywa na poprawe standardéw wykonawczych

- przyczynia sie do rozwoju sektora nieruchomosci

- wspiera gospodarke poprzez realizacje inwestycji i tworzenie miejsc pracy

Kluczowe byto pokazanie, ze:

- nie jest to ,mata firma remontowa”,

- tylko biznes wpisujacy sie w szerszy problem rynku — brak jakosci i profesjonalizacji
ustug.

2. Silna pozycja klienta

Udokumentowano, ze klient:

- posiada wieloletnie doswiadczenie w branzy

- zarzgdzat zespotami i projektami budowlanymi

- realizowat inwestycje o roznym stopniu skomplikowania
- ma praktyczne umiejetnosci i wiedze operacyjna
Dodatkowo:

- przedstawiono wczesniejsze realizacje

- pokazano kompetencje w zarzadzaniu projektami

- udowodniono zdolnos¢ do prowadzenia biznesu w USA

3. Realnosc¢ biznesu

Aby zwiekszy¢ wiarygodnos$¢é:

- przygotowano szczegotowy business plan

- pokazano model dziatania firmy w USA

- wskazano potencjalnych klientow i rynek docelowy
-udokumentowano zapotrzebowanie na ustugi
Strategia opierata sie na tym, ze:

- biznes jest gotowy do dziatania

-istnieje realny popyt

- klient ma zdolnos¢ do jego skalowania

EFEKT

Sprawa zostata przedstawiona jako przyktad przedsiebiorcy, ktory rozwija realny
biznes w Stanach Zjednoczonych, wnosi wartos¢ do sektora budowlanego oraz
odpowiada na konkretne potrzeby rynku. Dzieki wtasciwie dobranej strategii udato sie
spetnic wszystkie kryteria wizy EB-2 NIW. Klient uzyskat mozliwos¢ legalnego
prowadzenia dziatalnosci w USA i osiggnat swoj cel imigracyjny bez koniecznosci
posiadania sponsora.



WNIOSKI DLA PRZEDSIEBIORC()W /
POLSKI

Ten case pokazuje, ze:

- branze ,tradycyjne” jak budowlanka rowniez mogg kwalifikowac sie do NIW
- wlasny biznes moze by¢ podstawa uzyskania zielonej karty

- kluczowe jest pokazanie wptywu, a nie tylko samej dziatalnosci
Najwazniejsze:

- urzad nie patrzy na branze, tylko na jej znaczenie

- doswiadczenie musi by¢ dobrze uargumentowane

- strategia prawna decyduje o sukcesie

PODSUMOWANIE

Ten przypadek pokazuje, Ze nawet w konkurencyjnej i ,lokalnej” branzy mozna
skutecznie przejs¢ proces imigracyjny, pod warunkiem odpowiedniego przygotowania
sprawy i wtasciwego przedstawienia biznesu.
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CASE STUDY | JAK 26-LETNI
PRZEDSIEBIORCA Z POLSKI UZYSKAL
ZIELONA KARTE W USA BEZ SPONSORA

PROFIL KLIENTA

Klientem byt 26-letni przedsiebiorca z Siedlec (woj. mazowieckie), absolwent studiow
w USA - Bachelor’s degree oraz MBA w zakresie zarzgdzania sportem i operacjami
biznesowymi.

Swoja kariere budowat zarowno jako sportowiec (z sukcesami na poziomie NCAA), jak i
menedzer oraz trener. Pracowat m.in.:

-jako Club Manager i Coach w USA,

-jako zatozyciel projektu taczacego europejskich sportowcow z uczelniami w USA,
-jako doradca strategiczny w klubie sportowym w Polsce.

Juz przed ztozeniem wniosku rozwijat wtasny koncept biznesowy w USA.

WYZWANIE

Klient znajdowat sie w typowej, ale trudnej sytuacji:

-przebywat w USA po studiach,

‘nie chciat byé uzalezniony od pracodawcy (brak sponsora),

-planowat rozwija¢ wtasny biznes, a nie pracowac na etacie,

-jego profil nie pasowat do klasycznych wiz pracowniczych typu H-1B.
Dodatkowo:

‘konkurencja w wizach biznesowych jest wysoka,

-USCIS bardzo szczegotowo analizuje realnosc¢ projektu,

‘mtody wiek klienta czesto dziata na niekorzys$¢ przy ocenie ,wiarygodnosci
biznesowej”.

Kluczowym wyzwaniem byto wiec:

oprzekonanie urzedu, ze mtody przedsiebiorca z Polski moze realnie wptynac na
gospodarke i spoteczenstwo USA.

STRETEGIA WIZOWA

ZastosowaliSmy strategie opartg o EB-2 National Interest Waiver (NIW) — jedng z
najbardziej wymagajacych, ale tez najbardziej elastycznych sciezek do zielonej karty.
Nasze podejscie nie polegato tylko na ,ztozeniu dokumentow”, ale na zbudowaniu
spojnej historii biznesowej, ktora spetnia trzy kluczowe kryteria:



1. Znaczenie ogolnokrajowe (National Importance)

Nie skupiliSmy sie wytacznie na biznesie jako firmie, ale na jego wptywie.
Udowodnilismy, ze projekt klienta:

-odpowiada na problem braku kompleksowego wsparcia mtodych sportowcow w USA,
‘wspiera zdrowie publiczne (aktywizacja mtodziezy, walka z otytoscia),

-zwieksza dostep do edukacji poprzez sport i stypendia,

‘przyczynia sie do mobilnosci spotecznej (szanse dla mniej uprzywilejowanych grup),
generuje miejsca pracy i rozwoj lokalnych spotecznosci.

To przesuneto narracje z ,matego biznesu” na projekt o znaczeniu systemowym dla
USA.

2. Silna pozycja klienta do realizacji projektu

PokazalisSmy, ze to nie jest ,startup bez doswiadczenia”, tylko logiczna kontynuacja
jego kariery:

‘wyksztatcenie zdobyte w USA (Bachelor + MBA),

-doswiadczenie w amerykanskim systemie sportowym i edukacyjnym,
-praktyczne wyniki (prowadzenie programow, rekrutacja sportowcow, zarzadzanie
zespotami),

-sukcesy sportowe na poziomie NCAA,

-sie¢ kontaktow w USA i Europie.

oDodatkowo:

do sprawy dotgczyliSmy liczne opinie ekspertow (coachow, inwestorow, liderow
branzy), ktore potwierdzaty jego unikalne kompetencje.

3. Realnosc i gotowosc biznesu

USCIS bardzo czesto odrzuca sprawy ,na etapie pomystu”.
Dlatego kluczowe byto pokazanie, Ze biznes juz dziata:

-firma zostata formalnie zatozona w USA,

-powstat szczegotowy business plan,

-klient miat pierwszych zainteresowanych klientow,

-posiadat listy intencyjne i dowody zapotrzebowania na ustuge.
To znaczgco zwiekszyto wiarygodnos¢ catej petycji.



EFEKT

Sprawa zostata przygotowana jako modelowy przyktad przedsiebiorcy, ktory:
‘nie tylko chce prowadzic¢ biznes w USA,

-ale wnosi realng wartos¢ dla gospodarki, edukacji i zdrowia publicznego.

Dzieki odpowiedniej strategii udato sie spetnié rygorystyczne kryteria NIW mimo
mtodego wieku klienta.

WNIOSKI DLA PRZEDSIEBIORCOW /
POLSKI

Ten case pokazuje bardzo wyraznie:

Nie musisz mie¢ pracodawcy w USA, zeby uzyskac zielona karte

‘Mozesz oprzec¢ swojg imigracje na wtasnym biznesie

- Kluczowe nie jest ,co robisz”, ale jak to zostanie przedstawione urzedowi

[ najwazniejsze:

‘nawet mtody przedsiebiorca (26 lat) moze przejs¢ proces NIW — jesli strategia jest
dobrze zaplanowana
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CASE STUDY | WIZA E-2 DLA WEASCICIELA
PREMIUM FITNESS & PERFORMANCE GYM
W DENVER

PROFIL KLIENTA

Klient byt mtodym przedsiebiorca i trenerem performance, posiadajacym
obywatelstwo kraju traktatowego (Gwatemala), ktory chciat rozwija¢ w USA wtasny
biznes w branzy fitness, treningu personalnego i przygotowania sportowego. Jego
firma zostata zaplanowana jako premium fitness and performance training facility w
Denver, Colorado. Miata oferowac spersonalizowane programy dla mtodych dorostych,
rodzin premium, profesjonalistow, przedsiebiorcow, wtascicieli firm oraz sportowcow.
Klient miat doswiadczenie w marketingu, psychologii, sportach walki, coachingu oraz
prowadzeniu projektu online coachingowego dla sportowcow. Wezesniej pracowat
takze jako trener MMA, assistant coach oraz management trainee, co pozwolito
potaczy¢ kompetencje sportowe, biznesowe i marketingowe w jednym modelu
biznesowym.

SYTUACJA WYJSCIOWA

Celem klienta byto uzyskanie wizy inwestorskiej E-2, aby modc legalnie wjechac do
Stanow Zjednoczonych i osobiscie prowadzi¢ oraz rozwijac¢ swdj biznes. Nie chodzito o
bierng inwestycje, ale o aktywne zarzadzanie firmg, nadzorowanie codziennych
operacji, budowanie zespotu, rozwdj ustug treningowych i marketing marki na
lokalnym rynku w Denver.

Firma zostata zarejestrowana w Colorado. Klient posiadat 80% udziatéw w spétce, a
jego zona 20%, co pozwalato wykazac, ze inwestor ma kontrole operacyjna nad
przedsiebiorstwem i bedzie realnie kierowat jego rozwojem.

WYZWANIE

Najwazniejszym wyzwaniem byto pokazanie konsulatowi, ze biznes spetnia wymogi
wizy E-2. W tej kategorii nie wystarczy sam pomyst na firme ani ogolna deklaracja
inwestycji. Trzeba wykazac, ze inwestor faktycznie zainwestowat znaczace srodki, ze
pienigdze sg legalnego pochodzenia, ze firma jest realna i gotowa do dziatania oraz ze
biznes nie bedzie marginalny, czyli nie bedzie stuzyt wytacznie utrzymaniu inwestora.
W tej sprawie nalezato szczegolnie dobrze udokumentowac trzy elementy: zrodto
srodkow, realne wydatkowanie inwestycji oraz gotowos¢ operacyjna sitowni.
Inwestycja pochodzita z darowizny od ojca klienta w wysokosci $100,000, dlatego
konieczne byto przedstawienie petnej sciezki przeptywu pieniedzy oraz dokumentow
potwierdzajacych legalne 7zrédto majatku darczyncy.



STRATEGIA WIZOWA

Strategia zostata oparta na klasycznych filarach E-2: obywatelstwo kraju
traktatowego, realna i aktywna firma w USA, znaczgca inwestycja, srodki ,at risk”,
kontrola nad biznesem oraz plan aktywnego zarzadzania przedsiebiorstwem.
Kluczowe byto przedstawienie Master Performance nie jako zwyktej sitowni, ale jako
wyspecjalizowanego centrum treningu performance. Firma miata oferowacé trening
sitowy, przygotowanie sportowe, coaching indywidualny oraz programy
ukierunkowane na mierzalne wyniki, profesjonalizm i wysokg jakosc¢ obstugi klienta.

INWESTYCJA

W sprawie wykazano catkowite koszty startowe na poziomie $111, 208. Srodki zostaty
przeznaczone miedzy innymi na business plan, obstuge prawng, profesjonalny sprzet
treningowy, nawierzchnie sportowa, wyposazenie Rogue Fitness, pierwszy miesiac
czynszu i security deposit, oSwietlenie, ubezpieczenie, nagtosnienie, remont tazienki,
instalacje sprzetu, transport oraz przygotowanie lokalu.

To byto bardzo wazne, poniewaz wiza E-2 wymaga pokazania, ze inwestycja jest juz
realnie zaangazowana w biznes, a nie tylko zaplanowana. W tej sprawie srodki zostaty
wydane na konkretne elementy potrzebne do uruchomienia centrum treningowego,
co pokazywato, Ze biznes nie istnieje wytacznie ,na papierze”.

ZRODLO SRODKOW

Srodki inwestycyjne zostaly udokumentowane jako darowizna od ojca inwestora.
Ojciec klienta przekazat $100,000 czekiem, a nastepnie klient zdeponowat srodki na
swoim koncie osobistym i przelat je na rachunek firmowy. W dokumentacji wykazano,
ze srodki pochodzity z wieloletniej dziatalnosci zawodowej darczyncy w Gwatemali, w
tym z prowadzenia prywatnej szkoty oraz firm medialnych, takich jak radio i telewizja.
Ten element byt istotny, poniewaz przy E-2 konsulat analizuje nie tylko samg kwote
inwestycji, ale takze legalnos¢, kontrole i przeptyw srodkow.

REALNOSC BIZNESU

Sprawa zostata wzmocniona dowodami pokazujgcymi, ze firma jest rzeczywistym
przedsiebiorstwem przygotowanym do dziatania. Przedstawiono rejestracje spotki,
strukture wtascicielskg, konto bankowe, ubezpieczenie, dokumentacje lokalu, zdjecia
pomieszczen, zakupiony sprzet oraz strone internetowa i obecnos¢ w mediach
spotecznosciowych. Dokumentacja obejmowata rowniez zdjecia lokalu i instalacji
sitowni, co pomagato pokazac fizyczng obecnosé oraz realne przygotowanie biznesu do
operacji.



ROLA KLIENTA W FIRMIE

Klient nie miat by¢ pasywnym inwestorem. Jego rola zostata przedstawiona jako
General Manager odpowiedzialny za strategiczne planowanie, nadzor nad personelem,
rozwoj ustug, marketing, pozyskiwanie klientow, budowanie partnerstw lokalnych
oraz kontrole jakosci treningow. W dokumentacji podkreslono takze jego
doswiadczenie w digital marketingu, social media, content creation, sportach walki i
coachingu, co bezposrednio wspierato model biznesowy firmy.

Marginalnosc¢ biznesu

Wiza E-2 wymaga pokazania, ze biznes nie jest marginalny. Dlatego w sprawie
przygotowano piecioletnie prognozy finansowe i plan rozwoju zatrudnienia. Wedtug
projekeji firma miata rozpoczaé od przychodéw na poziomie $290,940 w pierwszym
roku, a nastepnie wzrosnaé¢ do $885,000 w pigtym roku. Plan zaktadat takze wzrost
zatrudnienia z 3 pracownikow w pierwszym roku do 12 pracownikow w pigtym roku.
Ta czes¢ argumentacji pokazywata, ze Master Performance ma potencjat rozwoju,
tworzenia miejsc pracy i generowania przychodoéw wykraczajacych poza samo
utrzymanie inwestora.

EFEKT

Sprawa zostata przygotowana jako przyktad inwestora, ktory nie tylko zaktada firme w
USA, ale realnie angazuje kapitat, tworzy lokalny biznes, przygotowuje fizyczna
przestrzen, kupuje sprzet, buduje marke i wchodzi na rynek z jasnym planem
operacyjnym. Dokumentacja wykazywata, ze klient speinia wymogi E-2 jako inwestor
traktatowy, ktory bedzie osobiscie kierowat i rozwijal swoje przedsiebiorstwo w
Stanach Zjednoczonych.

WNIOSEK DLA PRZEDSIEBIORCOW

Ten case pokazuje, ze wiza E-2 moze by¢ bardzo dobra Sciezka dla osob, ktore chca
otworzyé w USA realny biznes ustugowy, na przyktad studio treningowe, sitownie,
centrum wellness, gabinet, salon lub inng dziatalnos$¢é lokalna. Kluczowe jest jednak
nie samo zatozenie spotki, ale udokumentowanie inwestycji, Zzrodta pieniedzy,
realnych wydatkow, gotowosci operacyjnej oraz roli inwestora w codziennym
prowadzeniu firmy.
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CASE STUDY | JAK PRZEDSIEBIORCA Z
POLSKI PRZENIOSE BIZNES BUDOWLANY
DO USA DZIEKI WIZIE E-2

SYTUACJA WYJSCIOWA

Decyzja o wyjezdzie do Stanow Zjednoczonych nie byta impulsem, lecz naturalnym
kolejnym krokiem w rozwoju przedsiebiorcy, ktory od lat dziatat w branzy budowlanej i
inwestycyjnej w Polsce. Realizowat projekty wykonczeniowe, zarzadzat ekipami oraz
wspotpracowat z klientami indywidualnymi przy remontach mieszkan i domow.

7 czasem zbudowat majatek, ktory pozwolit mu myslec o ekspansji zagraniczne;.
Kluczowym etapem przygotowan byto uporzadkowanie finansow i sprzedaz
nieruchomosci w Polsce, co zostato udokumentowane aktami notarialnymi. To
wtasnie Srodki z tych transakcji staty sie podstawa inwestycji w USA.

POMYSt NA BIZNES W USA

Po analizie rynku wybrat Floryde, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor budownictwa
mieszkaniowego i remontow. Zatozyt firme swiadczaca ustugi wykonczeniowe i
remontowe, skupiong na klientach indywidualnych, wtascicielach nieruchomosci na
wynajem oraz lokalnych inwestorach.

Oferta obejmowata m.in.:

- kompleksowe remonty mieszkan i domow

- prace wykonczeniowe (kuchnie, tazienki, podtogi)

- drobne prace budowlane i modernizacyjne

- przygotowanie nieruchomosci pod wynajem lub sprzedaz

Od poczatku plan zaktadat budowe zespotu i rozwoj firmy, a nie jednoosobowg
dziatalnos¢.

INWESTYCJA I TRANSFER SRODKOW

Srodki zostaty przetransferowane z Polski do USA w sposéb w peini udokumentowany
— poprzez konwersje walut i przelewy miedzynarodowe na konto firmowe w Stanach
Zjednoczonych.

Kapitat zostat realnie zainwestowany w uruchomienie dziatalnosci. Obejmowat m.in.:
- zakup narzedzi i sprzetu budowlanego (m.in. elektronarzedzia, sprzet do prac
wykonczeniowych, wyposazenie do pracy na budowie)

- koszty wynajmu i zabezpieczenia lokalu operacyjnego



- zakup materiatow potrzebnych do pierwszych zlecen

- koszty ubezpieczenia dziatalnosci

- marketing i pozyskiwanie klientow (strona internetowa, materiaty promocyjne)
- biezace wydatki operacyjne na start dziatalnosci

Dzieki temu inwestycja nie byta ,na papierze”, ale zostata faktycznie wdrozona.

BUDOWANIE REALNEGO BIZNESU

Po przyjezdzie do USA przedsiebiorca od razu rozpoczat dziatania operacyjne.
Zorganizowat zaplecze dziatalnosci, nawigzat pierwsze kontakty biznesowe i zaczat
aktywnie dziata¢ na lokalnym rynku.

Pojawity sie pierwsze wydatki zwigzane z codziennym funkcjonowaniem firmy —
zakupy materiatow, narzedzi, paliwa, optaty zwigzane z dziatalnoscia. Kazda z tych
operacji byta dowodem, ze firma faktycznie dziata.

Zamiast czekac na rozwdj sytuacji, klient aktywnie budowat swojg pozycje — poznawat
rynek, testowat model biznesowy i przygotowywat sie do pozyskiwania wiekszych
zlecen.

STRATEGIA WIZOWA

Strategia zostata oparta o wize inwestorskg E-2. Kluczowe byto pokazanie, ze
inwestycja jest realna, sSrodki pochodza z legalnego zrodta, a biznes nie ma charakteru
marginalnego.

Whniosek zostat przygotowany w oparciu o:

- petng dokumentacje finansowg i przeptywu srodkow

- historie zawodowa klienta w branzy budowlanej

- konkretne wydatki inwestycyjne

- plan rozwoju firmy w USA

Catosc¢ tworzyta spojna historie przedsiebiorcy, ktory nie tylko planuje biznes, ale
realnie go buduje.

KLUCZOWE ELEMENTY SUKCESU

Decydujace znaczenie miato to, ze:

- Srodki pochodzity z jasno udokumentowanego zrodta (sprzedaz majatku)

- pienigdze zostaly faktycznie wydane na rozwaj firmy

- biznes byt gotowy do dziatania, a nie tylko zaplanowany

- klient posiadat doswiadczenie doktadnie w tej branzy, ktora rozwijat w USA



EFEKT

Sprawa zostata przedstawiona jako przyktad przedsiebiorcy, ktory krok po kroku
przenosi swoj biznes do Stanow Zjednoczonych. Pokazano realna inwestycje,
konkretne wydatki oraz faktyczne dziatania na rynku.

Dzieki temu catosc spetnita wymagania wizy E-2 i zostata oceniona jako wiarygodna i
spojna.

WNIOSKI DLA PRZEDSIEBIORCOW

Ta historia pokazuje, ze wiza E-2 nie jest zarezerwowana dla duzych inwestorow czy
korporacji.

Mozna jg uzyskac¢ rowniez w branzach ustugowych, takich jak budownictwo czy
remonty, pod warunkiem ze:

- inwestycja jest realna

- Srodki sa udokumentowane

- biznes faktycznie dziata

To nie sam pomyst decyduje o sukcesie, ale sposob jego wdrozenia i przedstawienia
urzedowi.
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CASE STUDY | JAK PROJEKTANTKA
WNETRZ 7 POLSKI ROZWINELA BIZNES W
USA DZIEKI WIZIE E-2

SYTUACJA WYJSCIOWA

Klientka byta przedsiebiorczyni z Polski z wieloletnim doswiadczeniem w
projektowaniu wnetrz, zarzadzaniu projektami oraz prowadzeniu wtasnej dziatalnosci.
Przez lata rozwijata kompetencje zarowno w zakresie designu, jak i biznesu —
prowadzita studio projektowe, pracowata jako wyktadowca projektowania wnetrz oraz
realizowata projekty dla klientow indywidualnych.

Decyzja o wejsciu na rynek amerykanski byta naturalnym etapem rozwoju
zawodowego i biznesowego. Klientka dostrzegta potencjat dynamicznie rozwijajacego
sie rynku nieruchomosci oraz sektora interior design w Miami, szczegdlnie w
segmencie klientow premium i inwestorow nieruchomosciowych.

Celem byto stworzenie nowoczesnej firmy projektowej oferujacej kompleksowe ustugi
interior design, wizualizacji 3D oraz wspdipracy z wykonawcami i dostawcami
wyposazenia wnetrz.

POMYStH NA BIZNES W USA

W Stanach Zjednoczonych zostata zatozona firma zajmujgca sie projektowaniem
wnetrz dla klientéw prywatnych i komercyjnych.
Model biznesowy obejmowat m.in.:
e projektowanie wnetrz mieszkan i domow premium,
e zaawansowane wizualizacje 3D i virtual walkthroughs,
dobor wyposazenia i materiatdow wykonczeniowych,
wspolprace z firmami remontowymi i budowlanymi,
o kompleksowa koordynacje projektow wnetrzarskich.
Strategia biznesowa zaktadata rozpoczecie dziatalnosci w Miami i Miami Beach, a
nastepnie stopniowa ekspansje na kolejne stany USA.

WYZWANIE

Najwiekszym wyzwaniem byto wykazanie, ze biznes speinia wszystkie wymogi wizy
inwestorskiej E-2:



-inwestycja jest realna i znaczaca,

« d$rodki zostaty faktycznie zaangazowane w dziatalnosc¢,

» firma jest aktywnym przedsiebiorstwem, a nie dziatalnoscia ,na papierze”,

» biznes ma potencjat rozwoju i nie bedzie marginalny,

» inwestorka bedzie osobiscie rozwijaé i zarzgdzac firma.
Dodatkowym elementem sprawy byto wczesniejsze odmowne rozpatrzenie wniosku
wizowego, co wymagato bardzo doktadnego przygotowania nowej strategii oraz
mocniejszego udokumentowania dziatalnosci.

INWESTYCJA I ZRODEO SRODKOW

Klientka zainwestowata ponad 100 tysiecy dolarow w uruchomienie i rozwoj
dziatalnosci w USA.

Srodki pochodzily miedzy innymi ze sprzedazy nieruchomosci w Polsce oraz wtasnych
oszczednosci, co zostato szczegotowo udokumentowane przelewami
miedzynarodowymi, dokumentacja bankowa oraz dokumentami potwierdzajacymi
legalne Zrodto kapitatu.

Kapitat zostat realnie wydatkowany na:

o marketing i rozwdj marki,

e stworzenie strony internetowej,

e wynajem biura,

e wyposazenie firmy,

e dzialania reklamowe i SEO,

e r0zw0j systemow sprzedazowych,

» koszty organizacyjne i operacyjne.
To byto kluczowe, poniewaz wiza E-2 wymaga pokazania, ze inwestycja zostata
faktycznie zaangazowana w dziatalnos¢ gospodarcza.

REALNOSC BIZNESU

Jednym z najmocniejszych elementow sprawy byto wykazanie, ze firma juz aktywnie
dziata na rynku amerykanskim. W dokumentacji przedstawiono:

e rejestracje spotki,

e wynajete biuro,

e firmowe konta bankowe,

e rozwinietg strone internetows,

» profile social media,

o dziatania marketingowe,

e partnerstwa biznesowe,

o pierwsze listy intencyjne od klientow.
Firma rozpoczeta rowniez wspotprace z lokalnymi partnerami oraz zatrudnita
pierwszego pracownika odpowiedzialnego za wsparcie operacyjne dziatalnosci.



ROLA KLIENTKI W FIRMIE

Klientka zostata przedstawiona jako osoba odpowiedzialna za strategiczny rozwaj
firmy i zarzgdzanie dziatalnoscig operacyjna. Jej rola obejmowata m.in.:

e rozwoj strategii biznesowej,

e nadzor nad projektami projektowymi,

e budowanie relacji z klientami,

e T0OZWO] partnerstw,

o marketing marki,

o zarzadzanie zespotem i procesami operacyjnymi.

W petycji szczegotowo opisano rowniez jej wieloletnie doswiadczenie w branzy
projektowania wnetrz, edukacje kierunkowg oraz wczesniejsze prowadzenie
dziatalnosci projektowej w Polsce.

MARGINALNOSC BIZNESU

Aby spetni¢ wymogi E-2, konieczne byto wykazanie, ze firma ma potencjat rozwoju
wykraczajgcy poza utrzymanie samej inwestorki.

W dokumentacji przedstawiono szczegotowy business plan zaktadajacy:

e dynamiczny wzrost przychodow,

» rozwoj dziatalnosci na kolejne stany,

e rozbudowe zespotu,

e tworzenie nowych miejsc pracy w USA.
Plan zaktadat stopniowe zwiekszanie zatrudnienia oraz dalsza ekspansje dziatalnosci
na rynku amerykanskim.

EFEKT

Sprawa zostata przygotowana jako przyktad przedsiebiorczyni, ktéra nie tylko
inwestuje srodki w USA, ale realnie buduje profesjonalny biznes oparty na swoim
doswiadczeniu, kompetencjach i konkretnym planie rozwoju.

Dokumentacja wykazywata, ze:
e inwestycja jest znaczgca i aktywnie zaangazowana,
o firma jest realnaioperacyjna,
» biznes posiada potencjat rozwoju,
» inwestorka bedzie aktywnie zarzadzac przedsiebiorstwem w Stanach
Zjednoczonych.

Ten case pokazuje, ze wiza E-2 moze by¢ skuteczng Sciezkg dla osob z branzy
kreatywnej i ustugowej. Kluczowe znaczenie ma jednak odpowiednie
udokumentowanie inwestycji, pokazanie realnego biznesu, wykazanie doswiadczenia
inwestora i stworzenie spojnej historii rozwoju firmy w USA.
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	ŹRÓDŁO ŚRODKÓW Środki inwestycyjne zostały udokumentowane jako darowizna od ojca inwestora. Ojciec klienta przekazał $100,000 czekiem, a następnie klient zdeponował środki na swoim koncie osobistym i przelał je na rachunek firmowy. W dokumentacji wykazano, że środki pochodziły z wieloletniej działalności zawodowej darczyńcy w Gwatemali, w tym  z prowadzenia prywatnej szkoły oraz firm medialnych, takich jak radio i telewizja.  Ten element był istotny, ponieważ przy E-2 konsulat analizuje nie tylko samą kwotę inwestycji, ale także legalność, kontrolę i przepływ środków.
	REALNOŚĆ BIZNESU Sprawa została wzmocniona dowodami pokazującymi, że firma jest rzeczywistym przedsiębiorstwem przygotowanym do działania. Przedstawiono rejestrację spółki, strukturę właścicielską, konto bankowe, ubezpieczenie, dokumentację lokalu, zdjęcia pomieszczeń, zakupiony sprzęt oraz stronę internetową i obecność w mediach społecznościowych. Dokumentacja obejmowała również zdjęcia lokalu i instalacji siłowni, co pomagało pokazać fizyczną obecność oraz realne przygotowanie biznesu do operacji.
	ROLA KLIENTA W FIRMIE Klient nie miał być pasywnym inwestorem. Jego rola została przedstawiona jako General Manager odpowiedzialny za strategiczne planowanie, nadzór nad personelem, rozwój usług, marketing, pozyskiwanie klientów, budowanie partnerstw lokalnych oraz kontrolę jakości treningów. W dokumentacji podkreślono także jego doświadczenie w digital marketingu, social media, content creation, sportach walki i coachingu, co bezpośrednio wspierało model biznesowy firmy.  Marginalność biznesu Wiza E-2 wymaga pokazania, że biznes nie jest marginalny. Dlatego w sprawie przygotowano pięcioletnie prognozy finansowe i plan rozwoju zatrudnienia. Według projekcji firma miała rozpocząć od przychodów na poziomie $290,940 w pierwszym roku, a następnie wzrosnąć do $885,000 w piątym roku. Plan zakładał także wzrost zatrudnienia z 3 pracowników w pierwszym roku do 12 pracowników w piątym roku.  Ta część argumentacji pokazywała, że Master Performance ma potencjał rozwoju, tworzenia miejsc pracy i generowania przychodów wykraczających poza samo utrzymanie inwestora.
	EFEKT Sprawa została przygotowana jako przykład inwestora, który nie tylko zakłada firmę w USA, ale realnie angażuje kapitał, tworzy lokalny biznes, przygotowuje fizyczną przestrzeń, kupuje sprzęt, buduje markę i wchodzi na rynek z jasnym planem operacyjnym. Dokumentacja wykazywała, że klient spełnia wymogi E-2 jako inwestor traktatowy, który będzie osobiście kierował i rozwijał swoje przedsiębiorstwo w Stanach Zjednoczonych.
	WNIOSEK DLA PRZEDSIĘBIORCÓW Ten case pokazuje, że wiza E-2 może być bardzo dobrą ścieżką dla osób, które chcą otworzyć w USA realny biznes usługowy, na przykład studio treningowe, siłownię, centrum wellness, gabinet, salon lub inną działalność lokalną. Kluczowe jest jednak nie samo założenie spółki, ale udokumentowanie inwestycji, źródła pieniędzy, realnych wydatków, gotowości operacyjnej oraz roli inwestora w codziennym prowadzeniu firmy.
	JAK PRZEDSIĘBIORCA Z POLSKI PRZENIÓSŁ BIZNES BUDOWLANY  Z POLSKI DO USA
	WIZA E-2
	CASE STUDY | JAK PRZEDSIĘBIORCA Z POLSKI PRZENIÓSŁ BIZNES BUDOWLANY DO USA DZIĘKI WIZIE E-2
	• zakup materiałów potrzebnych do pierwszych zleceń  • koszty ubezpieczenia działalności  • marketing i pozyskiwanie klientów (strona internetowa, materiały promocyjne)  • bieżące wydatki operacyjne na start działalności Dzięki temu inwestycja nie była „na papierze”, ale została faktycznie wdrożona.
	BUDOWANIE REALNEGO BIZNESU Po przyjeździe do USA przedsiębiorca od razu rozpoczął działania operacyjne. Zorganizował zaplecze działalności, nawiązał pierwsze kontakty biznesowe i zaczął aktywnie działać na lokalnym rynku. Pojawiły się pierwsze wydatki związane z codziennym funkcjonowaniem firmy – zakupy materiałów, narzędzi, paliwa, opłaty związane z działalnością. Każda z tych operacji była dowodem, że firma faktycznie działa. Zamiast czekać na rozwój sytuacji, klient aktywnie budował swoją pozycję – poznawał rynek, testował model biznesowy i przygotowywał się do pozyskiwania większych zleceń.
	STRATEGIA WIZOWA Strategia została oparta o wizę inwestorską E-2. Kluczowe było pokazanie, że inwestycja jest realna, środki pochodzą z legalnego źródła, a biznes nie ma charakteru marginalnego. Wniosek został przygotowany w oparciu o:  • pełną dokumentację finansową i przepływu środków  • historię zawodową klienta w branży budowlanej  • konkretne wydatki inwestycyjne  • plan rozwoju firmy w USA Całość tworzyła spójną historię przedsiębiorcy, który nie tylko planuje biznes, ale realnie go buduje.
	KLUCZOWE ELEMENTY SUKCESU Decydujące znaczenie miało to, że: • środki pochodziły z jasno udokumentowanego źródła (sprzedaż majątku)  • pieniądze zostały faktycznie wydane na rozwój firmy • biznes był gotowy do działania, a nie tylko zaplanowany  • klient posiadał doświadczenie dokładnie w tej branży, którą rozwijał w USA
	EFEKT Sprawa została przedstawiona jako przykład przedsiębiorcy, który krok po kroku przenosi swój biznes do Stanów Zjednoczonych. Pokazano realną inwestycję, konkretne wydatki oraz faktyczne działania na rynku. Dzięki temu całość spełniła wymagania wizy E-2 i została oceniona jako wiarygodna i spójna.
	WNIOSKI DLA PRZEDSIĘBIORCÓW Ta historia pokazuje, że wiza E-2 nie jest zarezerwowana dla dużych inwestorów czy korporacji. Można ją uzyskać również w branżach usługowych, takich jak budownictwo czy remonty, pod warunkiem że: • inwestycja jest realna  • środki są udokumentowane  • biznes faktycznie działa
	To nie sam pomysł decyduje o sukcesie, ale sposób jego wdrożenia i przedstawienia urzędowi.
	JAK PROJEKTANTKA WNĘTRZ Z POLSKI ROZWINĘŁA BIZNES W USA
	WIZA E-2
	CASE STUDY | JAK PROJEKTANTKA WNĘTRZ Z POLSKI ROZWINĘŁA BIZNES W USA DZIĘKI WIZIE E-2
	•inwestycja jest realna i znacząca,
	środki zostały faktycznie zaangażowane w działalność,
	firma jest aktywnym przedsiębiorstwem, a nie działalnością „na papierze”,
	biznes ma potencjał rozwoju i nie będzie marginalny,
	inwestorka będzie osobiście rozwijać i zarządzać firmą.
	Dodatkowym elementem sprawy było wcześniejsze odmowne rozpatrzenie wniosku wizowego, co wymagało bardzo dokładnego przygotowania nowej strategii oraz mocniejszego udokumentowania działalności.
	INWESTYCJA I ŹRÓDŁO ŚRODKÓW Klientka zainwestowała ponad 100 tysięcy dolarów w uruchomienie i rozwój działalności w USA. Środki pochodziły między innymi ze sprzedaży nieruchomości w Polsce oraz własnych oszczędności, co zostało szczegółowo udokumentowane przelewami międzynarodowymi, dokumentacją bankową oraz dokumentami potwierdzającymi legalne źródło kapitału.
	Kapitał został realnie wydatkowany na:
	marketing i rozwój marki,
	stworzenie strony internetowej,
	wynajem biura,
	wyposażenie firmy,
	działania reklamowe i SEO,
	rozwój systemów sprzedażowych,
	koszty organizacyjne i operacyjne.
	To było kluczowe, ponieważ wiza E-2 wymaga pokazania, że inwestycja została faktycznie zaangażowana w działalność gospodarczą.
	REALNOŚĆ BIZNESU Jednym z najmocniejszych elementów sprawy było wykazanie, że firma już aktywnie działa na rynku amerykańskim. W dokumentacji przedstawiono:
	rejestrację spółki,
	wynajęte biuro,
	firmowe konta bankowe,
	rozwiniętą stronę internetową,
	profile social media,
	działania marketingowe,
	partnerstwa biznesowe,
	pierwsze listy intencyjne od klientów.
	Firma rozpoczęła również współpracę z lokalnymi partnerami oraz zatrudniła pierwszego pracownika odpowiedzialnego za wsparcie operacyjne działalności.
	ROLA KLIENTKI W FIRMIE Klientka została przedstawiona jako osoba odpowiedzialna za strategiczny rozwój firmy i zarządzanie działalnością operacyjną. Jej rola obejmowała m.in.:
	rozwój strategii biznesowej,
	nadzór nad projektami projektowymi,
	budowanie relacji z klientami,
	rozwój partnerstw,
	marketing marki,
	zarządzanie zespołem i procesami operacyjnymi.
	W petycji szczegółowo opisano również jej wieloletnie doświadczenie w branży projektowania wnętrz, edukację kierunkową oraz wcześniejsze prowadzenie działalności projektowej w Polsce.
	MARGINALNOŚĆ BIZNESU Aby spełnić wymogi E-2, konieczne było wykazanie, że firma ma potencjał rozwoju wykraczający poza utrzymanie samej inwestorki.
	W dokumentacji przedstawiono szczegółowy business plan zakładający:
	dynamiczny wzrost przychodów,
	rozwój działalności na kolejne stany,
	rozbudowę zespołu,
	tworzenie nowych miejsc pracy w USA.
	Plan zakładał stopniowe zwiększanie zatrudnienia oraz dalszą ekspansję działalności na rynku amerykańskim.
	EFEKT Sprawa została przygotowana jako przykład przedsiębiorczyni, która nie tylko inwestuje środki w USA, ale realnie buduje profesjonalny biznes oparty na swoim doświadczeniu, kompetencjach i konkretnym planie rozwoju.
	Dokumentacja wykazywała, że:
	inwestycja jest znacząca i aktywnie zaangażowana,
	firma jest realna i operacyjna,
	biznes posiada potencjał rozwoju,
	inwestorka będzie aktywnie zarządzać przedsiębiorstwem w Stanach Zjednoczonych.
	Ten case pokazuje, że wiza E-2 może być skuteczną ścieżką dla osób z branży kreatywnej i usługowej. Kluczowe znaczenie ma jednak odpowiednie udokumentowanie inwestycji, pokazanie realnego biznesu, wykazanie doświadczenia inwestora i stworzenie spójnej historii rozwoju firmy w USA.
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