
다이쇼방적 - 독자적인 실, 

독자적인 영업으로 활로개척 

 

지금으로부터 10년 전에 일본에서는 경제의 거품이 꺼지면서 불황이 닥쳐

오자, 다이쇼(大正)방적도 극도의 경영난에 빠지게 되었다. 다행히 모(母)회사

인 구라보 방적으로부터 방적 하청을 받아 겨우 숨을 이어가고 있었다. 

그러면서 독자적인 신상품 개발로 회생방안을 모색한 끝에, 1993년 모회사

로부터의 하청을 끊고 어려움 속에서 자주적인 경영을 시작하였다. 그리고 

현재와 같은 다품종 소량생산을 철저하게 추구하면서, 시장에서 호평을 받게 

되었다. 이와 같은 성과를 올리는 데는 “이익만을 추구하지 않고 새로 개발

한 우수한 실로 고객을 행복하게 하여야 한다”는 신념으로 일관된 K영업부

장의 지칠 줄 모르는 노력이 있었다. 

K영업부장은 원래 기술계 출신으로 다년간 해외에서의 공장설립에 종사하

였기 때문에, 영업에 대한 노하우는 없었으나, 곤경에 빠져있는 회사의 개혁

을 추진하기 시작할 당시 영업을 담당하고 있었다. 

그래서 독자적인 영업방법을 창출하고 자기만의 해외경험을 살려, 수요자

들에게 매력있는 실을 개발, 제직공장이나 편성공장에 싼값으로 실을 판매하

지 않고, 원사와 그 실로 생산한 직물이나 편물 견본을 함께 지니고, 일본 

전국의 어패럴 기업을 찾아가 직접 팔기 시작하였다. 

또한 K영업부장은 “필요한 것을 필요할 때 필요한 양만 생산하면 재고로 

고민할 필요가 없겠다”고 생각하였다. 그러므로 처음부터 수요자를 찾아가 

직접 요구사항을 들으면서 상품을 개발하였다. 

현재 면화는 세계 80여개국에서 생산되고 있으며, 그 중 일본은 20여개국



으로부터 수입하고 있다. 그리고 어패럴 측에서 원하는 것이 무엇인지를 조

사하여 이 요구에 맞는 소재를 직접 세계 면화산지를 찾아다니거나, 고객이 

원하면 함께 면화산지를 찾아가기도 한다. 이렇게 찾아낸 면화와 이 면화로 

생산된 상품에, 면화산지명 또는 산지의 역사나 풍경 등의 매력적인 이름을 

붙였다. 실 예를 들면, 호주산의 새하얗고 아주 부드러운 면화의 “오블·서

던·크로스” 감촉이 거의 수모(獸毛)와 비슷하다고 할 만치 섬유가 거칠면서

도 곱슬거리는 페루면 “프카라 프카라” 등이 있다. 

이와 같이 하여 생산된 실은 “only for you”로 오직 한 고객에게만 판매하고 

절대로 같은 실을 타사에는 판매하지 않고 있다. 이와 같이 타사에서 구입할 

수 없는 특수한 상황을 조성함으로서 희소가치를 갖게 하면 성장할 가능성

이 높아진다고 한다. 

현재는 K임원으로서 스스로 생산 제품의 모니터(monitor)가 되어 고객 입

장에서 필요하지 않은 상품은 판매하지 않고 있다. 그 정도로 단순 명쾌하게 

고객 만족을 최우선으로 하면서 “이처럼 사업하기 어려운 시기일수록, 결코 

꿈이나 희망을 버려서는 안된다”고 정열적으로 젊은 사원들을 격려하고 있

다. 

K임원은 지금도 해외출장을 가면 반드시 현지의 명소나 역사적 고적 또는 

박물관 등을 견학하면서 새로운 발상, 새로운 소재를 찾아다니고 있는데, 현

재까지 약 160여국을 여행하였다고 한다. 

 


