
구라보의 사업 전략 - 공세로 전환 

구라보의 면 합섬 사업부는 그 동안 추진해 온 3개년 경영 계획을 2003년

도로 끝맺으며, 최종 연도의 경상 이익 목표를 초과 달성하였다. 그리고 그 

동안 생산 거점이었던 공장을 가치 창조(價値創造)의 거점으로 전환하는 작

업이 결실을 보였다. 수세(守勢)에서 벗어날 조치를 끝내고, 올 초부터는 공

세(攻勢)로 전환하는 새로운 3개년 경영 계획을 추진하고 있다. 

 

◎ “CP 21 중기 계획” 초과 달성하고, “뉴 스트래티지 06” 개시 

면ㆍ합섬 사업부의 2003년도 전체 판매 실적은 전년 수준을 보이고 있지

만 경상 이익은 40%의 증익을 올렸으며, “CP 21 중기 경영 계획” 2003년도 판

매 목표에는 미달이지만 이익은 초과 달성하고 있다. 구라보가 고객을 위하

여 직접 기획하여 제안하는 기획 제안형(企劃提案型) 비즈니스로 전환한 도

쿄 캐주얼 부문과 홍콩을 거점으로 한 데님 비즈니스가 특히 건투(健斗)하여 

증수 증익(增收增益)의 실적을 올렸다. 유니폼 부문과 산업용 자재 부문도 안

정된 업적을 보이고 있다. 일본 내의 데님 비즈니스도 신상품 개발이 호평을 

받아 불황 속에서도 흑자를 보였다. 

이와 같이 큰 이익을 올릴 수 있었던 것은, 판매 구조를 확대하면서 생산 

거점이 많아졌으므로 효율적으로 잘 활용하여 좋은 결과를 보였기 때문인 

것 같다. 규모가 작았을 때에는, 경쟁력이 약한 범용품(汎用品)도 부득이 일

본의 자가 공장에서 생산하였었는데, 규모가 커지면서 일본 내 자가 공장에



서는 차별화 제품만을 생산하고 범용품은 해외의 생산 거점에서 값싸게 생

산할 수 있게 되었다. 

2004년도부터 시작되는 중기 경영 계획 “뉴 스트래티지(New Strategy) 06”에

서는 “고창력(考創力)”, “전개력(展開力)”, “공장력(工場力)” 더욱 발전시켜 글

로벌(global) 제조업으로서의 기초를 구축하게 될 것이다. 

“고창력”은 구라보가 만든 단어로서 새로운 상품이나 새로운 기획ㆍ조직 

등을 생각하고 창안해 내는 능력이며, “전개력” 모든 사원들이 다함께 원ㆍ부

자재 등의 조달면이나 제품의 판매면에서 일본 내는 물론 글로벌(global)하게 

추진할 수 있는 능력을 키워나갈 것이다. 

또한 전번의 CP 21에서 키워낸 “공장력” 즉 품질력, 순발력(瞬發力), 발신

력(發信力)도 발전시켜 새로운 마케팅ㆍ영업 전략을 강화할 수 있는 힘을 키

워나갈 것이다. 

 

◎ 시장 개척의 글로벌화 

구라보의 면 합섬 사업부를 끌고 가는 기둥은 유니폼 부문과 진즈 부문, 

캐주얼 부문이다. 유니폼에 있어서는 기존 부문의 마켓을 확대한다는 것은 

기대하기 어렵다. 그러므로 이제까지의 고객과의 거래를 보다 강화함으로써 

판매의 시장점유율을 확대하도록 하고, 특수 부문과 고객을 위한 각종 서비

스를 적극적으로 추진할 것이다. 캐주얼 소재나 기능 소재도 적극적으로 개

발하여 고객에게 제안하도록 할 것이다. 

진즈 부문도 일본 내에서 차별화 소재를 고객과 함께 개발하는 방식으로 

비즈니스를 추진한다. 또한 본사를 본부로 하여, 타이의 방적 합판 “사이암 



구라보”에서 생산한 실로, 중국의 “구라보 주해(珠海) 방직”이 데님을 생산하

고, 구라보의 홍콩 영업이 판매하는 글로벌 오퍼레이션(global operation)도 본 

궤도에 올랐다. 

타이, 중국, 홍콩의 3개 사업소의 판매고를 합산하면 100억엔 규모가 되며, 

이익면에서도 크게 공헌하고 있다. 앞으로도 일본 내와 해외의 상품 판매를 

분명히 구분하여 세계의 마켓으로 진출할 것이다. 

캐주얼 부문에서는 도쿄는 일본 내 자가 개발형(自家開發型)으로 상당한 

성공을 보였으며, 이를 더욱 발전시키기 위하여 해외에 있는 관계 회사를 축

(軸)으로 한 글로벌한 조달력(調達力)을 시급히 키워나갈 것이다. 양판(量販)

을 주로 하고 있는 오사카의 캐주얼 부문은 고전하고 있으면서도 상품의 수

준을 높여 나가고 있는데, 상당한 성공을 보이고 있으며 머지 않아 소기의 

목표를 달성할 수 있을 것이다.   

 

◎ 다른 사업 부문들도 전력 투구 

원사 판매 부문은 레그 웨어(leg wear, 발에 신는 모든 것) 분야의 경기가 

악화하고 있는데, 일본에서 생산된 차별화 실의 수출은 순조롭게 증가하고 

있다. 원사 판매 부문에서 취급하고 있는 실은 65%를 일본에 생산하고, 35%

는 해외에서 생산하고 있다. 앞으로는 일본 내에서의 생산량은 계속 그 수준

을 유지하면서, 해외에서의 생산량은 계속 증가시켜, 일본 생산량과 해외 생

산량의 비율을, 머지않은 장래에 반반 정도로까지 해외 생산량을 늘릴 목표

로 수익(收益)을 개선토록 할 것이다. 

비의류(非衣類)의 섬유 자재 부문은 그 동안 10여년간 계속 흑자를 기록하



고 있어 안정된 수익 기반을 만들어 놓았다고 하나, 가장 큰 문제는 규모를 

확대하는 일이다. 산업 자재들은 서로 용도가 판이하고 다양하여 건축 보강

재(補强材)로부터 토목용(土木用)까지 신규 설비에 의한 신규 분야에의 진출

을 모색하고 있다. 

니트 부문은 고전 중이며, 제품 비즈니스를 다시 구축코자 하며, 여성복 

분야, 스포츠 분야 등을 강화하느라 열심히 뛰고 있다. 그렇다고 경솔하게 

규모를 늘리지 않을 것이며, 내실을 중요시하며 다시 활성화하도록 노력할 

것이다. 

중국 시장으로의 진출은 서두르지 않겠지만 “스핀 엑스포 상하이”의 실 전

시회에 출품하여 좋은 평을 얻었으므로 실부터 중국 시장에서 판매하기 시

작할 예정이다. 

일본에서 생산된 캐주얼 소재의 순(純)수출(제품으로 재수입되는 소재는 

제외)을 증가시키기 위하여 2001년도에 시작된 “프로젝트 EX”의 성과는 데

님의 순수출을 포함하여 2002년도에는 57억엔의 좋은 실적을 올렸으며, 이런 

정도로 증가하면 2003년도에는 65억엔 정도의 수출을 기대하였었는데, 예기

치 못하였던 SARS의 타격을 받아 크게 줄었다. 그래서 당초 목표인 55억엔 

수준으로 주저앉게 될 것 같다. 

이 수출 증대 프로젝트는 계속 추진될 것이다. “엔고(円高)”가 고정되어 수

출하는 환경은 극히 어렵게 되었지만, 국제 시장 개발을 위한 정보를 수집하

기 위하여도 더욱 수출을 강화하여야 한다. 2006년도에는 70억엔을 수출 목

표로 정하고 있는데, 이제까지의 방식으로는 목표 달성이 어려울 것으로 보

여 다른 방식을 찾고 있다. ♣ 


