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Propulsez vos Affaires en Russie
Entre la théorie et la pratique

12.000.000 
� Chiffre d’affaires cumulé réalisé par nos clients sur nos pays en € en 2008 

3.000.000
� Chiffre d’affaires consolidé du
Groupe et de ses filiales en € en 2008

7.000
� Rendez-vous réalisés par nos
équipes sur le terrain l’an dernier
pour le compte de nos clients

LE GROUPE EN UN COUP D’OEIL

1991
� Création de l’activité 1700

� Entreprises accompagnées
depuis 18 ans65

� Collaborateurs salariés
permanents et un réseau de
plus de 120 collaborateurs
dans le monde

10
� Pays couverts par
nos filiales en propre
et bureaux implantés
mais plus de 50 pays
couverts avec nos
partenaires relais
dans le monde

�
� Position du Groupe dans le paysage privé 
de l’accompagnement à l’international 
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St Petersburg

Moscow

LA RUSSIE
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Les 7 grandes régions administratives de Russie

Centre - Moscou
Nord-Ouest - St Pétersbourg
Volga - Nijni Novgorod
Sud - Rostov / Don
Oural - Ekaterinburg
Sibérie - Novossibirsk
Extrême-Orient - Khabarovsk
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La Russie en bref
• 10% des ressources mondiales de pétrole

• 20% des ressources mondiales de gaz

• ¼ des ressources mondiales de bois

Situation économique
• Solde budgétaire excédentaire: +7,4% du PIB

• Dette publique en % du PIB: 5,5% 

(64% en France)

• Croissance de +7%

• 144 millions - Le plus grand marché de l’Est de l’Europe

• Population urbaine/rurale forte en Russie : 72,9% / 21,1%

• Espérance de vie faible : Hommes 62 ans  /  Femmes 73 ans

• Un taux de chômage russe < à 8% en 2007 (14% en 98)
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Focus sur la croissance de certains secteurs russes
(période 2001-07)   

• Extraction du pétrole / gaz +42,1%
• Biens d’équipement   +33,3%
• Industrie alimentaire   +26,7% 

• Métallurgie non ferreuse   +22,4%
• Matériaux  de construction   +22,2%

• Industrie chimique +19,8%
• Industrie pétrochimique   +12,7%

• Exportations pétrolières de Russie ont dépassé 
celles de l’Arabie saoudite

Des atouts évidents pour nos entreprises …

• Proximité avec l’Union Européenne
• Niveau de formation relativement élevé de la population
• Coût encore très bas de la main d’œuvre
• Besoins en investissements dans de nombreux secteurs d’activité en cours de 

modernisation
• Taille du marché très importante
• Développement rapide de la consommation des ménages avec, entre autres, 

le développement de la classe moyenne à côté d’une classe aisée connue…

…Atouts qui ne doivent pas occulter certaines faiblesses

• Dépendance vis-à-vis de l’industrie pétrolière
(risque de ralentissement de la croissance en cas de baisse des cours – cf. situation actuelle )

• L’environnement économique reste difficile malgré les différentes réformes

La Russie doit diversifier sa production et réduire sa dépendance à l’égard du pétrole car sa 
compétitivité a atteint ses limites.

L’impact de la crise …
� Chute du cours des matières Premières – Pétrole en tête – fer de lance de 

l’économie russe 
� Economie tablée sur un pétrole à 60-70 USD le baril

� Chute du cours RUB / € :
� 1 € ~ 36 RUB début Décembre 08
� 1 € ~ 46 RUB début Février 09 ( Stabilisation depuis : 1 € ~ 42 / 45 RUB)
� Malgré une défense de la monnaie par les Autorités russes
� Baisse des réserves et manque de liquidités / devises 

(3ème réserve mondiale < Déc. 08)
� Impact sur le commerce import/export et paiements

� Ralentissement de la croissance : 
� Prévision de 4 à 6% en Décembre 08
� Prévision ramenée à 2 - 3% en Janvier/Février 09 pour l’année 2009
� Sera à priori négative mais il faut se méfier des statistiques et des moyennes !

… Néanmoins la crise peut permettre de rebondir
� Matelas de sécurité encore confortable (richesses récentes 

accumulées…)
� Nécessité d’un développement d’une industrie de PMI diversifiées
� Assainissement du marché ( secteur bancaire, entreprises, …)
� Potentiel de développement consommation / distribution …
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Conséquences de la crise 1er semestre 2009
sur le secteur 

Bâtiment – Construction - Rénovation

• Chute des crédits immobiliers

• Frein aux projets des promoteurs

• Aide et mesure de soutien des villes notamment Moscou, St Petersburg

• => Situation d’attente et de mesure des dégâts de la crise…

• Situation à mettre en perspective avec la crise du secteur bancaire 

• En terme de distribution / consommation grand public, le secteur 
bricolage/rénovation reste positif et en croissance.

Quelques secteurs à fortes opportunités

� Biens de consommation (Habitat, PàP, Décoration …)

� Biens d’équipements pour Industries 
(cf. secteurs industriels russes – disséminés sur le territoire) et 
Infrastructures

� Hôtellerie – Construction/Bâtiment – Décoration

� Soins – Santé – Bien-être

� Agro-alimentaire ( produits de niche, restauration, …)

� Filière Agricole (régions)

� Filière de l’industrie Automobile 
(export, implantation mais aussi opportunités sourcing 
ou sous-traitance …)

� Sur Moscou, Régions et au-delà en CEI

Moskva City – La tour de Russie 615 m de haut – 470 00 0 m²  Bureaux / hôtels / Malls

1.000 Milliards de $ d’investissement dans les infr astructures à horizon 2020.

Zoom sectoriel : 
Construction et GSB
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Quelques chiffres clés sur le secteur 
Bâtiment – Construction - Bricolage

• Plus de 120 000 entreprises de construction : + de 95% d’entre elles sont 
des PME de moins de 100 personnes

• La croissance récente en volume est estimée à + 30% / an entre 2002 et 
2007

• Doublement du nombre de logements construits entre 2002 et 2007 ( Près 
de 800 000 logements réalisés)

• Marché du Bâtiment :
• Surfaces - résidentiel = 75%
• Surfaces - commerciale & Industrie = 15%

• Région Moscou reste la 1ère région en terme de construction
• Viennent ensuite : St Petersburg, Région Sud, Volga, Oural …

• A noter : De grands projets sur les principales grandes villes
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Réformes

Nouveau code Foncier

Refonte de la Fiscalité

Nouveau code des Douanes

Propriété intellectuelle

Contrôle des changes - bancaire

Certification Obligatoire
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Zoom sur la réforme de la Fiscalité

En 2002

• Taux unique IRPP de 13%

• Payement des charges sociales simplifié

• TVA récupérable – intérêts déductibles

• Impôts sur les bénéfices 24%

En 2003 - 2004

• Suppression de la taxe sur le CA

• La TVA passe de 20 à 18%

Démarrée en 2000-2001, la réforme fiscale contribue à 
créer un environnement favorable au développement 

économique et à l’investissement.
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Depuis 2005
• Baisse des charges sociales 

(35% => 26%)
• Baisse IS : 36% => 24%
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LE MARCHÉ
Revenus – pouvoir d’achat - consommation

L’évolution de la distribution

En Russie, Ayez à l’esprit certaines 
données…

• Un marché de « Retail » évalué à 150 Milliards $ / an
• Besoins en biens d’équipements et Industrie du même ordre

• 40% du marché « retail » concentré sur la Région de Moscou
( La Région de la Volga : 17%)
( Le « Far East » : 5 %)

• Une classe moyenne représentant 25 à 35% de la population mais 
• A Moscou : la « classe moyenne » a un Revenu mensuel 

> 1000 – 1500 $
• Ailleurs : plutôt > 600 – 700 $ 

(Régions)
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• Plus d’1/3 de la population choisit désormais les centres commerciaux comme lieux de promenade …
… autant d’acheteurs potentiels

• Acte d’achat : 76% des consommateurs locaux portent plus leur attention sur les marques

• Le consommateur est à la recherche de produits nouveaux et de qualité

• L’offre française/occidentale y a toute sa place mais concurrencée par l’offre locale, étrangère, … .

La consommation des moscovites
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GSB – Focus sur les principales forces en présence

Présence en Russie depuis 2004

Nombre de points de vente en Russie : 11
4 à Moscou
1 à Rostov sur le Don
2 à Krasnodar
2 à Saint-Pétersbourg
1 à Samara
1 à Novossibirsk

+ 35 000 références (importées ou locales) pour le bricolage, la rénovation, la construction, la 
décoration , l’aménagement de la maison et le jardin

Projet d’ouverture de nouveaux points de vente à Krasnodar, Samara, Saint-Pétersbourg

Nombre de points de vente en Russie : 7
1 à Moscou
1 à Rostov sur le Don
1 à Krasnodar
2 à Saint-Pétersbourg
1 à Samara
1 à Omsk

GSB – Focus sur les principales forces en présence

OBI - Présence depuis 2003

Nombre de points de vente en Russie : 13
4 à Moscou
5 à Saint-Pétersbourg
2 à Nijniy Novgorod
1 à Ekaterinbourg
1 à Kazan

ADAMANT – Enseigne DOMOVOY
Aménagement intérieur – Décoration - second 
oeuvre 

Créée,  il y a 15 ans. 
Nombre de points de vente en Russie : 16
7 à Saint-Pétersbourg
2 à Nijniy Novgorod
1 à Krasnodar
1 à Samara
1 à Naberejnié Tchelni
1 à Ijvsk
1 à à Volgograd
1 à Yaroslav



10

GSB – Focus sur les principales forces en présence

MAXIDOM
Activités : GSB
+ 60 000 références
Bricolage - décoration intérieure – aménagement - second-
œuvre. 
Ouverture en 1997

Nombre de points de vente en Russie : 9
7 à Saint-Pétersbourg
1 à Rostov-sur-le Don
1 à Nijniy Novgorod

FARBORS
1993.
Peinture, Sanitaires, Entretien … 

Nombre de points de vente en Russie : 14
10 à Moscou
2 à Kazan
1 à Saint-Pétersbourg
1 à Tver

GSB – Focus sur les principales forces en présence

STARIK HOTTABYCH 
1995.

Nombre de points de vente en Russie : 39 
18 à Moscou
2 à Volgograd
1 à Rostov-sur-le-Don
1 à Nijni-Novgorod 
1 à Samara 1 à Krasnoyarsk 1 à Omsk
1 à Saratov 1 à Saint-Petersbourg 1 à Smolensk
1 à Ijevsk 1 à Tolyatti 1 à Novokuznetsk
1 à Oufa 1 à Kazan 1 à Perm
1 à Irkutsk 1 à Ekaterinbourg 1 à Voronej
1 à Barnaul 1 à Tchelyabinsk.

K-RAUTA ( Finlande Kesko)
2006
Nombre de points de vente en Russie : 8
8 a Saint-Petersbourg

METRIKA
Nombre de points de vente en Russie : 10
8 a Saint-Petersbourg
1 Lipetsk
1 Pskov

GSB – Focus sur quelques unes des forces en présence

START
2006
+55 000 articles 
Nombre de points de vente en Russie : 2
- 1 a Saint-Petersbourg
- 1 a Tchelyabinsk.

STORY-MART 
1magasin a Moscou
2005 création d’un web store

DOM LAVERNA 
1995
Possède 8 magasins à Saint-Pétersbourg

STROY MARKET
10 ans d’existence Nombre de points de vente en Russie : 9
5 a Saratov
2 a Volgograd
1 a Engels
1 a Volzhsk

OLIMPIYA
1995
Nombre de points de vente en Russie : 4, dont :
- 3 a Yaroslavl 
- 1 a Rostov.
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GSB – Focus sur quelques unes des forces en présence

IKEA

Nombre de points de vente en Russie : 11
- 3 a Moscou
- 2 a Saint-Petersbourg
- 1 a Kazan
- 1 a Ekaterinbourg 
- 1 a Nijni-Novgorod 
- 1 a Novosibirsk
- 1 a Rostov-sur-le-Don 
- 1 a Adygueens.
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Quelques

CONSEILS
Certification – douane – logistique 

Sécuriser les opérations – intérêt & limite des 
contrats

Business en Russie : les règles du jeu

• Prospection
• Alliance

• Visa
• Terrain
• Immobilier

• Lobbying
• Financement

• Certification
• Fisc

• Ressources 
Humaines

• Logistique
• Douanes
• Litiges
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La certification de produits par le Gosstandart

Elle porte essentiellement sur les paramètres de sûreté, de 
sécurité, de compatibilité électromagnétique, de santé et de 
protection de l’environnement.

Elle est indispensable pour dédouaner et commercialiser la 
marchandise, mais également pour avoir l’autorisation de faire 
de la publicité des produits.

La procédure est fondée sur des analyses, audits et/ou 
vérifications documentaires, voire des inspections .
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La certification de produits par le Gosstandart

Certification valable pour une expédition
A utiliser si vous réalisez une affaire ponctuelle ou si vous démarrer 
«timidement» opérations commerciales en Russie.

Certification valable un an
A réaliser si votre courant d’affaire est régulier 
ou si vous prévoyez de le développer rapidement.

Certification valable trois ans
Destiné aux entreprises ayant un courant d’affaire 
soutenu en Russie.

���4������
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La certification hygiénique Goskomsanepinadzor

Elle est obligatoire pour les produits 
susceptibles d’entrer en contact avec le corps humains.

Elle est préalable à la certification Gosstandart.

Sont concernés : 
- les produits alimentaires, 
- textile, 
- parfums et cosmétiques,…, 
- certains équipements 
industriels et électroménagers.
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Les autres types de certifications

Gosgortechnadzor
équipements et machines… liés aux industries minière, chimique, du 

pétrole et du gaz, chaudières, ascenseurs, grues,…

Gosstroy
certifie les matériaux 

de construction

Pajarny
certification non-feu

Minsviaz
enregistrement les 

équipements 
de télécommunication

���4������
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La certification de produits par le Gosstandart

! Attention !
La certification de nombreux produits n’a plus un caractère obligatoire. 
Avoir un produit certifié reste tout de même un argument commercial.

Certifiez vous-mêmes vos marchandises
( et non un de vos clients qui risque de faire établir les certificats à son nom )

Optez pour une certification d’un an
( Il se peut que la certification ne soit plus obligatoire pour vos produits d’ici 1, 2 ou 3 ans. 
D’autre part cela évite dans de nombreux cas de devoir passer par « la case inspection » )

Négociez le montant des honoraires des certificateu rs

1������������5�����������������6��7��
Devenir importateur ne s’improvise pas…

Pour réaliser une importation l’entreprise locale d oit :

Etablir un « passeport d’affaire »
auprès de sa banque et sera remis aux douanes

Obtenir une licence de la banque centrale
si le délais entre le paiement et l’importation exc ède 90 jours

Déposer une garantie auprès de sa banque
Selon le montant du contrat 

S’enregistrer dans un terminal douanier
afin de pouvoir par la suite dédouaner « rapidement  » ses marchandises
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Vocabulaire : blanc – gris - noir

« Dédouaner en blanc » signifie tout faire dans les  règles.
=> La majorité des entreprises étrangères implantée s en Russie, les produits 

exempts de taxes ou faiblement taxés, les importati ons temporaires, … quelques 
russes citoyens.

Dédouaner au noir = pas dédouaner du tout !
� Avec la complicité de certains intermédiaires les m archandises ne « sont 

jamais rentrées dans le pays ». Pratique autrefois importante mais devenue très 
risquée.

« Faire du gris » = optimiser !
� Bases de factures minorées, quantités modifiées, ou  import noir puis 

blanchiment.  
A chaque besoin sa technique !

1������������5���������������������7���

• Délais de « douane » très courts
• Absence de formalisme 

• Valeur 100 : Approche gris 125-130, contre blanc 145
• Déduction de TVA non payée !
• Dissimulation d’une partie de la marge = pas Impôt 

Société

Ce que cela rapporte…

Les entreprises locales sont habituées à 
des niveaux de rentabilité très élevés !

1������������5���������������������7���

• Pas de liens directs (facturation, livraison, paiement) avec le 
client

• De fait, les contrats ne sont pas suivis d’effets
• Difficile de récupérer les docs export (EX1)  du transitaire de 

votre client
• Absence de dossier en cas d’impayé
• Risque fiscal pour les sommes en provenance de paradis 

fiscaux ( origine des fonds, évasion fiscale ? )

Ce que vous risquez…

Il est donc capital de prendre des 
précautions dès le début de la relation 
commerciale et de se constituer un dossier.
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• Signer un contrat même si vous êtes payés d’avance

• Attention aux responsabilités liées aux incoterms/contrat

• Inclure une clause dans le contrat stipulant l’intervention 
éventuelle d’intermédiaires.

• Exigez de recevoir des instructions par écrit, sur entête, avec 
signature et tampon (mettre cela en annexe du contrat).

Une sage précaution… en Russie

En mettant en place cette procédure vous 
disposerez de moyens de pression en cas de 
litige ultérieur. 

� Privilégier le pré-paiement au démarrage, avec acompte à la 
commande

� Pas nécessaire de faire de l’escompte
� Possibilité de LR, Garanties pour certains seuils d’opération
� Peu de sinistres (selon les Assureurs crédit)
� Attention aux Bilans … fiabilité moyenne
� Grande opacité sur les entreprises, très difficile d’avoir une 

vue globale d’un groupe
� Identification et Assurance possible
� Garanties bancaires : nombre restreint de banques russes 

fiables, …

� Lois sur la faillite et obligation de publication des bilans 
existantes en Russie - mais pas toujours appliquées dans la 
pratique.

Pratique des affaires - paiements

� Privilégier au départ de votre prospection  => une offre et un tarif  EXW

� Prévoyez une marge de négociation dans votre tarif

� Beaucoup d’importateurs se chargent en partie du transport (« gris ») : 
� Depuis un point de transit en UE par exemple

Allemagne, Finlande, Italie, Pays Baltes …

� Possibilité de proposer une offre « rendue transitaire »

� L’import - dédouanement peut apparaître comme une véritable 
« nébuleuse » … C’est un métier en soit …

� Identifiez bien votre partenaire
� Sa capacité / volonté ou non à gérer l’import
� Son schéma d’importation, distribution …

Pratique des affaires - logistique
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Quelques

CONSEILS
En matière de 

Recherche & Sélection de partenaires

Les différentes formes de présence 
et d’implantation

• Distributeur ou agent
– Absence de contrôle - opacité
– Prépaiement
– Dépendance et risques

• Implantation directe
– Bureau de représentation 
– Succursale
– Filiale (type Sarl - OOO ou SA - ZAO)

• Des formules intermédiaires « centre d’affaires »:
suivi & développement business- Portage activité / collaborateurs

• Mise à disposition collaborateurs dédiés
• Hébergement collaborateurs (locaux, VIE, …) - Domiciliation, 
• Recrutement, Portage, Encadrement, 
• Représentation commerciale & services annexes 

(ADV, Logistique, Paiement, Certification, Show-Room, …)
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• Importateurs / distributeurs / revendeurs  « incontournables »  

• Dans les biens de consommation : des chaînes de magasins 
et de nombreuses sociétés / enseignes… travaillent en direct

• En matière d’Industrie / Biens d’équipements :
– Prospecter de plus en plus les industriels en direct,
– Passer par des prescripteurs, BE, Ingénierie … : 

référencement

• La difficulté de trouver un agent commercial

• Une approche différente pour les régions / selon les secteurs 
d’activité …

Les différents acteurs

Un marché de plus en plus atomisé. 

Un potentiel dans les régions qu’il ne faut pas négliger. 

Un marché de plus en plus concurrentiel à Moscou
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• Les russes visitent de plus en plus les salons internationaux, sachez 
les attirer sur votre kiosque

• Utiliser les outils de promotion existants (presse professionnelle et 
sectorielle riche)

• Utiliser les sources d’informations existantes 

(syndicats, associations professionnelles, …)

• Les limites de la participation à un salon en Russie

• Confier votre prospection à un prestataire  :

Soyez accompagné. (communication …)

• Exclusivité ou non ?

Comment trouver vos partenaires
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• Il est important d’avoir une vision globale des acteurs 
pour définir une stratégie,

• Tout client n’est pas forcément un client adapté,… pour 
demain,

• Le marché est grand mais tout le monde se connaît…

• Toujours vérifier ce qu’avance le partenaire sur ses 
possibilités,

• Donner toujours le sentiment que vous avez une autre 
solution,

Etre opportuniste ou prendre le temps ?

Encore beaucoup de sociétés russes  sont, elles, 
opportunistes et avancent des choses qu’elles 
n’ont pas ou qu’elles ne pourront pas tenir.
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• Il ne faut donner l’exclusivité que dans de rares c as :
– Vous n’avez pas envie de vous ennuyer et le CA/zone n’a pas 

d’importance,

– Vous êtes sur une niche, peu de volumes et / ou forte technicité,

Partenaire exclusif ou mise en place de réseau

La Russie est un marché porteur. Il faudra préférer la
mise en place d’un réseau de clients directs via agent
ou bureau de rép, un maillage du territoire avec des
distributeurs, tout en gardant certains comptes en
direct.

• Dans tous les autres cas c’est extrêmement dangereu x :
– Quelle société a les moyens de bien gérer un pays comme la Russie ?
– De financer la croissance de la demande sur vos produits à l’échelle du 

pays ?
– Risque de dépendance colossal et de plantage financier
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• Votre CA sur la zone est important dans le CA de votre entreprise.

• Vous avez le sentiment que vous pourriez faire mieux en produisant 
sur place (délais, stock local, prix).

• L’offre des locaux s’intensifie et la pression devient plus grande.

Votre implantation en Russie permettra de rayonner 
sur l’ensemble des marchés CEI et éventuellement de servir certains 

pays d’Europe Centrale et Orientale.
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• Vos clients aiment négocier et sont demandeurs de r emises :
– Prévoyez des tarifs « ex works » légèrement à la hausse (env. +10%) ou des remises sur quantités… 
– N’oubliez pas l’éventuelle marge ou commission d’un intermédiaire type agent
– Le transport se discute par opération

• Bon nombre des clients apprécient un contact direct  « sans 
intermédiaire ».
� A noter : La Russie n’est pas un « marché de prix » 

(comme peuvent l’être certains marchés voisins des Peco comme la 
Pologne …)

• Lors de premières rencontres, beaucoup d’informatio ns ont un 
caractère confidentiel aux yeux de vos interlocuteurs 
– Ne vous focalisez pas de prime abord sur une collecte systématique de données 

( CA, liens entre sociétés d’un groupe, actionnariat, etc …)

• Nous jouissons d’une bonne image, 
• en même temps, nous ne sommes pas seuls !
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• Bon nombre de sociétés russes sont habituées à fair e du pré-paiement

• Le client est habitué à payer sur base de proforma :
• - paiement d’un acompte ( 20-30% minimum)
• - solde avant expédition

• Si vous lancez une production : Exigez un acompte mêm e en cas de contrat !

• Ne pas faire d’escompte pour paiement comptant.
– Votre tarif intègre déjà ce mode de paiement
– Le russe ne s’y attend pas / ne pratique pas l’escompte et ne demande rien

• Les remises « distributeurs » sont souvent nécessaires au démarrage sans 
assurance de volumes en face.

• Du fait du schéma « gris », rare sont parfois les ent reprises bénéficiant 
d’assurance crédit … dans la pratique

• Conseil  Démarrage :
• Prépaiement + remise incitative

Puis prépaiement partiel & solde par ex à 
+ 30 jours  en limitant l’encours
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Délais de livraison :

• Rappelez vous que les importateurs russes sont organ isés en terme de 
logistique

• Délai livraison « door to door » de l’Europe : 
• 2-3 semaines par route
• <1 semaine pour l’aérien

• Le « russe classique » passe ses commandes tardivemen t et veut être livré 
immédiatement

• Le paiement peut être long à arriver. Il paye d’ava nce, l’argent « lui coûte 
cher » : Soyez réactif !

Litiges marchandises :
• Cf. schéma gris : 

difficulté / quasi-impossibilité 
à retourner les marchandises

• Faites faire un contrôle sur site
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� Tenir vos promesses même celles verbales tenues lor s d’un 

rdv/négociation … 

� La convivialité, une bonne soirée avec un partenair e potentiel ne 
signifie pas que le business est conclu pour autant  …

� Apportez un support et soutien effectif à vos parten aires / clients 
- outils techniques et commerciaux,
- de formation, 
- site en russe, 
- etc …

Appréhender le « schéma logistique » de votre client,  les intermédiaires

Prévoyez un contrat (objectifs, moyens, …) 

Encadrez et suivez vos partenaires

57
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