
일본 신문의 시평 - “산관학 제휴성공의 비결” 

 

일본 신문의 시평(時評)란에 “산학관의 제휴”에 관한 성공사례가 있어 소

개해 본다. 

이런 말은 우리 나라에서도 오래 전부터 귀가 따가울 정도로 많이 들었지

만 속시원하게 성공된 사례를 들어 본 기억이 없었으며, 최근에는 지쳤는지 

또는 체념이나 포기하였는지 이런 말은 들어보기도 어려운 것 같다. 

일본에서는 요즘 다시 “산학(産學)제휴”, “산관학(産官學)제휴”로 신상품을 

개발하거나 신규분야를 개척하는 사례가 섬유업계에서 늘어나고 있다고 한

다. 

일반적으로 중소기업이 단독으로 신상품을 개발하거나 신규분야를 개척하

는 일은 상당히 어렵다. 그래서 이런 경우에 “관” 즉 정부 또는 국가 조직으

로부터 연구비뿐만 아니라 현(縣 : 우리의 道)의 공업시험장 등이 현 내의 

공장이 직면하고 있는 기술문제를 적극 지원해 주고 있으며, “학”은 보통 현 

내에 있는 관련된 대학이나 학과 등이 지니고 있는 학문적 또 기술적인 이

론, 지식, 경험 등으로 지역 내 중소기업들의 연구개발사업에 협력하여 당면

과제를 성공시켜 사업화를 돕는 것이 “산관학”이 제휴하는 목적이다. 그러나 

일본에서도 이런 사업들이 순조롭지만은 않은 것 같다. 지금까지 “산관학”이 

공동으로 추진된 결과를 보면, 겨우겨우 시제품(試製品)을 만들어 평가회(評

價會)나 전시회에 발표하였으나, 상품화나 판매로 이어지는 사례가 거의 없

다는 것이다. 

그런데 최근 다시 본격적으로 추진하기 시작한 “산관학”의 제휴 사업 자체

가 아직 확고한 추진 방향을 결정하지 못한 측면도 있기는 하지만, 성공 사

례도 나오기 시작한다고 한다. 



이 사례는 “가장 유니버설(universal : 보편적인)한 신상품”으로서 이 사업의 

특성을 활용하여 “실용(實用) 머플러(muffler : 목도리)”를 만들어 작년 가을부

터 판매하기 시작하였는데 점차 궤도에 오르기 시작하고 있다. 이 머플러는 

속옷 봉제메이커가 중심이 되어 개발하였으며, “실용신안(實用新案)”과 “의장

등록(意匠登錄)”을 출원중에 있는데, 상품자체는 아주 심플(simple)하다. 

속옷 봉제메이커는 그 지역에 있는 여자대학의 “기술교류 플라자(plaza)”와 

함께 섬유봉제 그룹을 중심으로 하여 추진하였다. “가볍고, 따스하고, 움직이

기 편하다”를 이 개발사업의 테마로 잡고, 고령자나 장애자는 물론 누구나 

손쉽게 목에 두를 수 있도록 되어 있는 것이 특징이다. 이 머플러의 길이는 

82cm, 폭은 18cm이며, 길이 방향으로 반으로 접어 겹치는 끝 부분을 봉합하

면서 접힌 부분의 끝에는 이 머플러가 쉽게 들어갈 만한 크기의 구멍을 만

들어, 착용할 때 머플러의 양끝을 묶지 않고 목에 두른 다음, 다른 한 끝을 

머플러 끝의 구멍으로 통과시키면 단숨에 간단히 목에 두를 수 있다. 또한 

소재로는 가정에서 물세탁도 할 수 있도록 항필(抗 pill), 제전성(制電性)이 있

는 폴리에스터 92%, 면 8%를 혼용하였으며, 적절히 기모되어 있다. 가격은 

매 당 2,900엔이다. 

이 상품은 작년(2002년) 9월부터 이웃 5개 현의 우체국에서 “경로(敬老)상

품”으로 호평리에 판매되고 있으며, 이 외에도 약국, 전문점, 병원내 매점 등

에서도 판매되고 있다. 정부측에서도 작년에 개최된 “장애자 경기대회”의 기

념품으로 이 머플러를 참가자와 관중에게 제공하여 판매촉진을 지원하고 있

다. 

수발고령자를 위한 시설에서 생활하는 고령자들은 “언제나 춥다”고 말버릇

처럼 하고 있어서, 방안에서도 간단히 목에 두르고 있을 수 있고 세탁하기 

쉬운 실용 머플러를 개발하게 된 것이다. 또한 “더러워지는 것을 걱정하지 



않고 세탁할 수 있으며, 간단히 안전하게 목에 두를 수 있어 통학생에게도 

편리하다”하여 앞으로 일본 전국에 판매를 늘려나갈 예정이다. 

이 상품을 개발하기 시작할 때 “가장 먼저 이 상품을 사줄 사람”, 즉 “이 

상품을 가장 필요로 하고, 가장 기뻐할 사람”을 명확히 정하고 출발하였다고 

한다. 상품은 “엔드·유저(end user)”의 “니즈(needs)”를 철저하게 찾아 그들의 

니즈에 꼭 맞는 제품을 개발하여야 한다. 

이 신상품을 개발하는데 있어서 “산관학” 제휴에 협조해 준 컨설턴트는 

“엔드·유저의 니즈를 직접 들어보는 것이 매우 중요한데, 의외로 등한히 하

고 있는 경우가 있으며, 팔리는 상품이란 심플한 것”이라고 말하고 있다. 

“산관학” 제휴 사업에서 가장 어려운 것이 판매방법의 지원인데, 행정이 

적극적으로 각종 행사의 기념품으로 이 신상품을 책정하는 등 판매 촉진에 

앞장서 좋은 성과를 올릴 수 있었다고 한다. 


