
일본 면방적회사의 아시아 전략(Ⅰ) 

 

일본에서는 1960년대까지 10여년간 1달러에 360엔의 고정환율을 계속 유

지함으로써 무역흑자를 올리고 있었으나, 1970년대 초 G-5회의에 의하여 변

동환율로 바뀌면서 환율이 상승하기 시작하였다. 이때부터 일본의 면방회사

들은 경영이 어려워지기 시작하였다. 그 동안 흑자산업의 하나로 일본 경제

발전에 기여해온 섬유산업은 일본 내에서도 성숙된 산업, 사양화 산업으로 

지목 받으면서 정부의 지원이나 보호가 없어져, 급증하기 시작한 값싼 섬유

제품들과의 치열한 경쟁을 치루어야만 하였다. 이러한 상황으로 인해 경영난

을 겪기 시작한 섬유회사들은 해외에 상당한 교역망을 갖고 있는 상사(商社)

나, 동남아의 태국, 인도네시아, 말레이시아 등 개발 도상국들의 현지 기업과

의 합판(合辦)으로, 경쟁력이 떨어져 돌릴 수 없게 된 잉여생산시설을 이전하

여, 방직공장을 해외에 설립하기 시작하였다. 그 당시의 해외 방직공장들은 

주로 투자분에 대한 배당이나 기술을 지도해주고 지도료를 받는 것이 고작

이었다. 

일본 엔화의 환율이 1980년대 초까지 10여년만에 1달러에 240엔까지 서서

히 떨어지면서, 섬유업계는 날이 갈수록 수출이 어려워지고 수입은 급증하였

으나, 일본의 교역에 의한 국제수지는 여전히 흑자를 유지하자, 1980년대 초

의 G-7회의에서, 가일층의 압력으로 환율은 240엔대에서 120엔대로 급속도로 

떨어졌다. 이러한 상황에서 중국의 대일(對日) 수출이 급증하자, 일본의 면방

업계는 파격적인 염가의 섬유제품과의 경쟁으로 고전을 면할 길이 없게 되

었다. 

1990년대에 들어서면서, 일본은 부동산을 바탕으로 한 경제의 거품이 꺼지

기 시작하자, 소매업자들의 할인 판매 경쟁과 엔화의 가치 상승이 맞물려, 



중국을 비롯한 개발도상국들로부터의 봉제품 수입이 급증하였다. 그러자 방

적회사의 소재를 고정적으로 구입해온 고객들이 앞다투어 봉제거점을 이웃 

개도국으로 옮겨갔다. 따라서 방적회사에서는 처음에는 일본에서 생산한 소

재를 해외의 봉제공장에 수출하여 봉제한 다음 다시 일본으로 수입하는 방

식으로 바뀌었으나, 이 방식도 얼마안가서 생산원가를 더욱 축소시키기 위하

여, 일본에서 공급해 주던 소재를 해외의 현지에서 직접 조달하는 방식으로 

바꾸었다. 갈수록 줄어드는 “파이(pie : 분배할 수익)”를 서로 쟁탈하려는 꼴

이 된 일본의 방적공장들은 채산성이 더욱 나빠졌다. 

이러한 상황에서 대부분의 방적기업들은, 이웃의 개도국이나 일본 내의 동

업 타사와의 경쟁이 치열해진 실이나 천 등의 소재를 일본 내에서 계속 생

산하는 것이 어렵다고 판단하고, 1995년경부터 이들 소재를 해외의 합판공장

에 위탁하여 생산하기 시작하였다. 

이와 같은 변화는 간혹 합판회사와 이를 활용하려는 일본의 방적회사 사

이에서 예기치 못한 마찰을 일으켰다. 합판회사가 일본 본사와의 사전 양해

나 타협도 없이 일방적으로 발주함으로써 합판회사측이 불이익을 당하는 사

례가 발생하였다. 따라서 일본의 본사에서는 이와 같은 원만치 못한 일의 발

생을 방지하는 조치를 추진하기 시작하였다. 

2000년대에 접어들면서 일본의 소비자들은 그 동안 그토록 선호하던 “저

가”의 불량품에 싫증을 느끼기 시작하였다. 방적회사들은 일본공장에서 생산

한 품질 좋은 소재를 일본시장에서 판매할 봉제품용으로 공급할 뿐만 아니

라, 해외시장용으로 일본산 소재를 수출할 수 있는 조짐이 강해졌다. 그런데 

곰곰이 생각해보면 해외의 합판공장이나 제휴공장에 고급기술을 이전하여 

생산을 위탁한다는 전술은, 우선은 좋은 것 같지만 얼마안가서 기술의 밑천

이 떨어지면 꼼짝없이 주저앉게 되고 말 것이다. 이미 다른 산업분야에서 겪



은바 있는 “부메랑(boomerang)현상”도 연상할 수가 있다. 이와 같은 위기감 

때문에 세계시장에서 팔 수 있는 고급 상품은 일본 내 공장에서 생산하려는 

동향이 점차 활발해지는 것 같이 보인다. 

1990년대 중반부터 점차 본격화하기 시작한 일본 면방적의 “아시아전략”은, 

근 10년의 세월을 겪으면서 “전략”에 걸맞는 합리성을 갖추기 시작하는 것 

같다. 

 

◎ 구라보 - 국내외 거점의 유기적 연계로 능력 발휘 

구라보의 면합섬 사업부는 일본 내에 6개의 직영공장과, 사업에 직접 관련

이 있는 회사가 일본 내에 6개 회사와 해외에 8개 회사가 있어, 도합 20개 

생산거점을 관리하고 있다. 이들 중, 브라질의 방적회사는 거리가 너무 멀어 

제외하고, 나머지 19개 거점을 유기적으로 긴밀하게 연결시킴으로써 일사불

란(一絲不亂)하게 종합된 힘을 발휘할 수 있도록 면밀하게 계획하고 있다. 

일본 내외에 흩어져 있는 공장들을 유기적으로 연계시키기 위하여, 필요할 

때만 해외공장을 이용하는 방식이 아니라 그 생산시설의 일정 스페이스

(space)를 항상 구라보가 사용할 수 있게 계약을 정식으로 체결함으로써 분명

한 연계를 갖도록 하고 있다. 결산도 연결(連結)결산방식으로 관련회사의 업

적도 본사의 면합섬 사업부가 책임을 질 방침이다. 

또한 차별화제품은 일본에서 생산하고, 여러 용도에 사용될 수 있는 범용

품(汎用品)은 해외에서 분담하여 생산하는 것을 기본으로 하면서, 어려운 기

술을 서서히 이전해 주기로 하였다. 트러블(trouble)이 생기면 즉시 지원할 수 

있는 체제도 갖추고 있다. 

한편 일본에서 생산된 차별화품의 수출도 적극적으로 추진할 예정이다. 캐

쥬얼용의 후염(後染)옷감의 순(純)수출(실을 수출하여 제직 또는 봉제 등을 



한 다음 되수입하는 것이 아닌)을 확대하기 위하여 “프로젝트 EX”팀을 2001

년에 편성하고, 상당한 성과를 올리고 있다. 데님을 포함한 수출액은 2002년

도에 49억엔에 이르렀다. 

면합섬사업부는 금년 봄에 “구라시끼 섬유가공”, “구라보 텍스타일”, “구라

보·어패럴”의 세 관계회사와 공동으로 중국의 상하이(上海)에 주재원사무소

를 개설하였다. 그리고 이 거점에서 중국내수시장에서의 판매와 중국으로부

터 직접 중국 내 거점에서 생산된 제품을 수출할 수 있는지를 검토하게 될 

것이다. 

 

◎ 도요보 - 일본 내 조달 줄고, 해외 조달 늘려 

도요보는 가동율이 어쩔 수 없이 뚝 떨어져, 소생이 어렵게 된 3개 공장의 

가동을 금년(2003년) 6월 완전히 중지하고, “이나미(井波)”, “뉴젠(入善)”의 두 

방적공장과 직포·가공의 “쇼가와(庄川)”공장만 남김으로써 3개 공장 체제로 

경영하기로 결정하였다. 그리고 이에 따른 일본 내 생산량의 감소분을 해외 

조달로 메꿀 방침이다. 

주요 해외 조달거점은 말레이시아의 방직합판인 “도요보·텍스타일(80%출

자)” 및 “도요보·패락(60%출자)”과 인도네시아의 방직가공합판인 “유니론

(33%출자)”이 될 것이다. 

도요보·텍스타일은 원래 도요보의 전속(專屬)공장으로 설립되었으므로, 이 

공장을 “패락”공장과 연계시켜 활용하게 되며, 현재 이들 두 공장에서 60만m

를 조달하고 있는데 앞으로는 90만m로 증가시킬 예정이다. 이들 중 25만m는 

침장(寢裝)용 소재, 15만m는 중동의 아랍 민족 고유의 토브(Tobe)용 소재, 나

머지는 주머니용 손수건 소재 등으로 활용할 계획이다. 

인도네시아의 “유니론”공장에서는 현재 월 25만m를 조달하고 있는데, 앞으



로는 50만m로 늘려 이 중에서 2/3는 셔츠소재로, 나머지는 작업복 소재로 할 

예정이다. 

계획대로 추진되면 해외 조달량은 현재보다도 45%가 증가된 160만m가 되

어 일본 내 생산규모를 웃돌게 된다. 


