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( ) Ⅲ 브랜드와 품질로 승부 걸어 

러시아의 어패럴 메이커 중 일부는 EU의 선진 생산국의 메이커와 협력하

여, 생지의 수입, 디자인과 생산 기술 도입으로 품질을 세계 일류 레벨(一流

level)까지 끌어 올렸다. 현재 러시아 국내에서 생산되는 수트(suit)의 시장 셰

어(share)는 70%이다. 

러시아에서 고급품의 연간(年間) 판매액은 5억 달러에 이르며, 대부분이 세

계의 유명 브랜드이다. 그 브랜드들은 주로 프랑스, 독일, 이탈리아 등의 EU 

가맹국(加盟國)의 것들이며, 대부분이 대형 소매점에서 판매되며, 시장 경쟁

은 상당히 심하다. 러시아의 고급품 시장의 70~90%가 모스크바(Moskva)에 

몰려 있다. 

인도네시아, 베트남, 한국, 터키, 중국은, 러시아의 미들 로우 엔드(middle 

low-end : 中間 大衆 志向) 제품의 공급국이다. 러시아에서 시장을 뚫고 들어

가기 위하여, 여러 나라들은 전시 판매회(展示 販賣會)나 무역 상담회(貿易 

商談會) 등을 개최하고 있으며, 한국의 메이커는 현지에서 생산 기지를 건설

할 계획을 하고 있을 정도이다. 

중국과 러시아에는 어패럴 분야에서 밀접한 보완성이 있어 질이 좋고 값

싼 중국 제품은, 대다수를 차지하는 중저(中低) 소득층의 수요에 적합한 것들

이다. 중국에서 러시아로 수출되는 제품의 질은 크게 향상되고 있지만, 중국 

메이커는 다른 수출국과의 경쟁에 직면하고 있음을 인식하여야 한다. 주(朱) 



연구원은 중국 메이커가 품질 향상을 중점으로 브랜드 효과를 크게 늘리고 

있으나, 과학적인 판매 전략으로 업계 자원의 우위성을 하나로 통합하여 러

시아 어패럴 시장을 빠르게 개척하여야 한다고 말하고 있다. 

(1) 중국 제품의 고품질·염가라는 우위성을 유지해야 한다. 중국 제품의 높

은 코스트 퍼포먼스(cost performance : 투입한 책용과 그 효과의 비교 분석)는 

러시아의 대부분을 차지하는 중저 소득층의 신뢰를 받고 있어, 시장에서 우

위성이 확립되어가고 있다. 각 메이커는 패키지(package)나 판매 루트(販賣 

route)에 주목하여, 러시아 소비자의 중국 제품에 대한 이미지를 향상시켜야 

한다. 예컨대 대형 쇼핑센터나 어패럴 전문점에서 판매하는 질의 수준이 같

은 제품이라면, 다른 나라의 제품보다도 가격에서 우위성을 지킬 수 있다. 

(2) 계속 품질을 향상시키고, 소비자의 신뢰를 받아야 한다. 디자인 생지 

등의 유행을 실마리로 세계와 러시아의 변화하고 있는 유행을 주목하여, 소

비자의 수요와 트렌드를 파악하고 디자인, 가공, 패키지, 수송, 판매 등의 각 

단계에서 품질 관리를 강화하여, 품질로 러시아의 소비자로부터 신뢰를 받지 

않으면 안 된다. 

(3) 광고를 강화하여 브랜드 효과를 확립한다. 미디어(media : 情報 傳達 體

制)를 활용하여 브랜드 이미지를 확립하도록 노력하여야 한다. 코스트가 가

능한 범위에서 적절한 장소를 골라 브랜드 이미지 점(店)을 설치하고, 대형 

쇼핑센터에는 전매 코너(專賣 corner)를 만들어 중국 브랜드를 판매할 필요도 

있다. 

(4) 러시아의 국내 기업과 제휴를 굳게 맺어, 경영 리스크를 줄인다. 현지

의 각종 자원을 이용하여 제휴 파트너(製携 partner)나 딜러(dealer)의 잠재력

을 찾아내어 인맥(人脈), 자금(資金), 신용(信用) 등의 자원을 활용하여 러시



아 시장에서 경영 리스크를 최대한으로 줄인다.♣ 


