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ROSJA W LICZBACH

ŹRÓDŁO: PAIH

Bezrobocie 

Inflacja 

Populacja 

Przeciętna płaca (mc)

4,6%

4,47%

146,8 mln

661,76 USD

PKB per capita 

Pozycja w rankingu Doing Busines 

10,6 tys. USD

28

Całkowity import z Polski w 2020 r.4,3 mld EUR



Rosja

RELACJE HANDLOWE
Z POLSKĄ

Pomimo ograniczeń rynek
rosyjski z cechuje się

względnie dobrą
rozpoznawalnością polskich

produktów i dużym
potencjałem wzrostu.

ŚWIATOWY GIGANT

Federacja Rosyjska jest
największym państwem na

świecie pod względem
powierzchni (17 075 400
km²) oraz szóstym pod

względem wielkości w całej
historii świata. 

STOSUNKI Z UE

Pomimo sankcji i ochłodzenia
stosunków, Rosja pozostaje

ważnym partnerem
gospodarczym dla krajów UE,

natomiast UE zajmuje
czołowe miejsce w rankingu

partnerów handlowych Rosji.



Doing
Business
2020

28
Ease of doing business 
(łatwość prowadzenia biznesu)

40
Ease of starting a business 
(łatwość rozpoczęcia biznesu)

99
Ease of trading across borders
(łatwość handlu przez granice)

21
Ease of enforcing contracts
(łatwość egzekwowania kontraktów)

Rosja



TOP 10 EKSPORTERÓW

Kraje, które w 2020 roku
eksportowały najwięcej towarów do
Rosji znajdują się poniżej:

TOP 10 IMPORTERÓW

Kraje, które w 2020 roku najwięcej
importowały z Rosji wymienione są

powyżej.



Usługi
62%

Przemysł
32%

Rolnictwo
6%

Pojazdy drogowe
26.1%

Urządzenia elektryczne
24.7%

Maszyny przemysłowe
20.8%

Papier i tektura
14.2%

Kosmetyki, chemia
14.2%

KLUCZOWE
GAŁĘZIE IMPORTU

Z POLSKI 2018

UDZIAŁ SEKTORÓW
W GOSPODARCE

ROSJI 2020

Analiza rynku



BLOK 1

NAWIĄZYWANIE
RELACJI Z
KONTRAHENTAMI
Rosja



Hierarchiczne, surowe oblicze Rosji
Rosja jest krajem wysoko hierarchicznym o

ogromnym dystansie i centralizacji władzy. Bardzo
ważnym jest dlatego by upewnić się czy osoba, z którą

się rozmawia może podejmować kluczowe decyzje
biznesowe.

Na biznesowym spotkaniu z naszej strony rozmawiać
powinna zatem przede wszystkim osoba stojąca

najwyżej w hierarchii firmy. 
Do biznesowych negocjacji z Rosjanami warto

podejść bez uprzedzeń, ale z dobrą 
znajomością lokalnych zwyczajów i języka.

Kultura
biznesu w
Rosji



Różnice kulturowe
Polska a Rosja

TYLKO PO
ROSYJSKU
Pomimo, że jest uczony w
szkołach, angielski w
zasadzie nie jest używany.
Wchodząc w relacje
biznesowe z partnerami
rosyjskimi znajomość ich
języka ojczystego jest więc
niezbędna.

FORMALNOŚĆ
Rosjanie cenią sobie
formalności: mocny uścisk
ręki, rzeczowość, konkrety.
Jak w Polsce, używają
grzecznościowych
zwrotów
Gospodin/Gospozha by
uszanować autorytet
rozmówcy. 

KULTURA
WIZYTÓWEK
Rozdawanie wizytówek jest
w Rosji powszechną i
ważną czynnością. Od niej
zaczyna się każde
spotkanie. Na wizytówkach
zawsze drukuj jedną stronę
w swoim języku, a drugą po
rosyjsku.



WARTE UWAGI

Toast za zdrowie
Picie i wznoszenie toastów na spotkaniach to ważny
i powszechny element kultury biznesowej Rosji.
Wychodzenie na drinka na zaproszenie jest wysoce
zalecane, ponieważ pokazuje zainteresowanie
wzmocnieniem relacji i rozwojem długoletniej
wspólpracy.

Szczerość i otwartość
Rosjanie cechują się zmienną ekspresyjnością,
zaliczając się i do powściągliwych, i do ekspresyjnych
negocjatorów. Cenią sobie serdeczność i spokojne
zachowanie, są wrażliwi na punkcie niekulturalnego
zachowania. W rozmowach są otwarci, a w swoich
wypowiedziach szczerzy „aż do bólu”.

Prezenty
Drobne upominki są często dobrym pomysłem
podczas robienia interesów w Rosji. Prezenty
symbolizujące rangę firmy i znaczenie zbliżającej się
transakcji biznesowej. Najlepiej podarować
przedmiot charakterystyczny dla Twojej okolicy lub
taki, który eksponuje logo firmy.

Cierpliwość
Rosjanie, choć cenią konkret i zdecydowanie, w
podejmowaniu decyzji lubią się ociągać. Koniecznie
trzeba zatem uzbroić się w cierpliwość i nie
okazywać zniecierpliwienia. Jeśli planujesz godzinę
na spotkanie biznesowe, załóż kolejne tyle i jeszcze
raz tyle samo, ponieważ Rosjanie lubią odbiegać od
tematu i robić niezobowiązujące przerwy w trakcie
rozmów. 



POTENCJALNY KLIENT TO TAK NAPRAWDĘ
WCALE NIE KLIENT – TO ZWYKŁY NIEZNAJOMY,
KTÓREGO MUSIMY NAKŁONIĆ DO TEGO, ŻE TO

WŁAŚNIE NASZ PRODUKT POMOŻE MU
ROZWIĄZAĆ NIEZWYKLE WAŻNY PROBLEM W

JEGO ŻYCIU LUB BIZNESIE. 
JAK ZATEM NAWIĄZAĆ PIERWSZY KONTAKT Z
POTENCJALNYM PARTNEREM BIZNESOWYM?



Rodzaje komunikacji
Kontakt z potencjalnym klientem

COLD CALLING
Tradycyjna metoda
zimnego kontaktu z
firmą przez telefon.
Znana również jako

telemarketing.

COLD MAILING
Zimy kontakt poprzez
wysyłkę mailingu do

wyselekcjonowanej bazy
potencjalnych partnerów

biznesowych.

SOCIAL SELLING
Nowoczesna metoda

nawiązywania kontaktów
biznesowych poprzez

wymianę wiadomości i
treści na platformach

branżowych.

LEAD NURTURING
Proces ocieplania

kontaktów z pozyskanymi
leadami marketingowymi
by przekształcić je w leady

sprzedażowe.



Cold mailing
Wiadomości w mailingu są wysyłane

masowo do docelowej grupy odbiorców lub
do konkretnych klientów określonych przez

wcześniej zrobione bazy danych
kontrahentów. Przez niskie koszty oraz

szybkość przekazywania informacji jest to
bardzo atrakcyjna forma marketingu dla

przedsiębiorców..

Cold calling
Telefon zawsze miał swoje miejsce w
biznesie. W dobie Internetu, e-mail
marketingu i social sellingu, telefoniczny
kontakt z klientem może się wydawać
czymś drugorzędnym. Nie jest to do końca
prawda. Właśnie dzięki telefonicznemu
umawianiu spotkań jesteśmy w stanie
bezpośrednio nawiązać relacje z klientem i
wpłynąć na jego opinię o naszej firmie.



Lead nurturing
By proces lead generation był skuteczny,

trzeba podjąć wiele działań już po
stworzeniu bazy potencjalnych klientów,

np. uzupełnić profil leada o kolejne
informacje, przygotować strategię
dojrzewania leadów, odpowiednio

segmentować bazę i wysyłać
sprecyzowane komunikaty. Dopiero po

wykonaniu tych działań możemy
oczekiwać jakichkolwiek informacji

zwrotnych – zainteresowania od
potencjalnych klientów.

Social selling
Social selling to proces
pozyskiwania leadów poprzez
kształtowanie osobistych relacji z
klientami. Media społecznościowe
są potężnym źródłem leadów dla
firm działających zarówno w
sektorze B2C, jak i  B2B. Dzięki nim,
klienci mają zawsze bezpośredni
kontakt z przedstawicielami firmy.
Jest to obecnie jedno z najbardziej
skutecznych narzędzi do
pozyskiwania leadów.



Dlaczego
social selling?

Narzędzie #1 w marketingu i
sprzedaży

Pierwszy kontakt z międzynarodowym
partnerem biznesowym zazwyczaj

rozpoczyna się przez Internet. Może to być
albo email albo personalizowana wiadomość

na portalu biznesowym, np. LinkedIn.
Większe możliwości oferuje właśnie to

drugie.



Jakie
możliwości
oferuje social
selling?
Na przykładzie LinkedIN

Budowanie zainteresowania
produktami firmy

Zwiększanie
rozpoznawalności marki

Budowanie pozycji eksperta

Zmniejszanie dystansu
pomiędzy firmą i klientem

Niewielkie koszty
prowadzenia kampanii



PRZYKŁAD
PROJEKT MAILINGU

Chcesz zwiększyć sukces kampanii 
social selling?
Dopal ją spersonalizowanym mailingiem!

Kontakty, które już kojarzą firmę lub naszą
osobę z rozmów na portalach
branżowych, chętniej otworzą mail od
kogoś kogo już znają - a co za tym idzie,
chętniej przejrzą naszą ofertę.





https://youtu.be/hKyCkLlZQsg
https://youtu.be/hKyCkLlZQsg








































http://electronic-visa.kdmid.ru/









