
도요보의 사업 전략 - 핵심 기술 살려, 공세로 반전  

도요보의 방적 사업을 담당하고 있는 텍스타일 제2사업부는, 그 동안 채산

이 안맞는 분야의 세 방직 공장을 엄청난 고통을 겪으며 폐쇄하여 사업을 

축소함으로써 “이나미(井波)”, “뉴제(入善)”의 두 방적 공장과 직포ㆍ가공의 

“쇼가와(庄川)” 공장의 세 공장 체제로 개혁을 끝냈다. 그럼으로써 이익을 올

릴 수 있는 사업으로 전환하였다.  

 

◎ 핵심 기술 살려, 공세로 새출발  

방적 사업은 2003년 상반기부터 경상 이익 기준의 공세로 흑자화 하였고, 

하반기에는 상반기의 이익을 웃돌고 있으며, 당초 계획에는 좀 미흡하지만 

대체로 만족할 만한 흑자를 보이고 있다. 판매 실적은 패션 의재료와 같이 

정책적으로 축소하고 있는 분야를 제외하면 대부분이 더 이상의 축소는 없

다.  

경상 이익이 흑자로 바뀐 요인은 3개 공장을 폐쇄함으로써, 주요 적자 요

인이던 고정비 구조가 개선되었고, 수익성이 좋은 사업 분야에만 총력을 집

중하게 되었으며, 모든 원ㆍ부자재의 조달 구조를 철저히 개조하여 공세로 

전환하였기 때문으로 볼 수 있다. 도요보의 수익성이 좋은 분야는 도요보의 

고유 기술을 충분히 발휘해 온 분야로서, 특히 실을 중심으로 한 핵심 기술

을 잘 살려온 분야이며, 적자 요인 때문에 정책적으로 축소해 온 분야는 패

션 의재료, 면사 판매, 셔츠 분야들이다.  



반면에 앞으로 확대하려는 캐주얼 분야는 이미 상당히 확대해 오고 있다. 

비의류(非衣類)용 섬유 자재인 수술용 거즈나 각종 의료용 보조 소재들은 앞

으로 더욱 상품 개발이 강화될 것이다. 작업복 분야는 부가 가치를 잘 살리

면 상당한 성과가 있으리라 생각하였으나, 가치와 코스트의 균형을 근본적으

로 재검토해 볼 필요가 있다고 본다. 조달 구조는 일본 내뿐만 아니라 해외

도 재검토하고 있다. 울 유니폼(wool uniform)은 앞으로도 계속 시장 규모가 

축소될 전망이긴 하지만, 소재를 특화하면 시장에서 상당한 평가를 받을 수 

있는 분야이므로, 좀더 과감하게 도전해 볼 수 있을 것 같다.  

 

◎ 해외 생산 거점의 설비 투자 강화  

도요보는 패션 의재료나 면사 판매 등은 아직 개혁이 추진되고 있지만, 이

들 외의 부문들은 적극적으로 판매를 증대하고 있다. 캐주얼에서는 유력 브

랜드와의 거래를 더욱 강화하고 있어, 매년 10% 정도씩 판매가 증대될 것이

다. 셔츠 분야는 일본 내에서는 세번수나 복합 소재 등에 초점을 맞춰 판매

를 촉진하고 있으며, 특화 소재의 생산도 해외 거점으로 이관하고 있다.  

인도네시아의 “유니론”에서는 선염 직물을 생산하기 시작하였는데, 사염은 

외주(外注)를 주고 있지만, 가공은 “유니론”이 담당하고 있다. 현재 월 생산 

규모는 10만m인데, 앞으로 더욱 확대할 것이다. 또한 도요보의 특수 합성 섬

유를 사용한 혼방 소재 생산도 해외로 이관할 것이다. 2003년도 셔츠 분야의 

해외 조달 규모는 145만m인데, 2004년도에는 160만m로 확대할 예정이며, 일

본 내 생산 규모는 90만m이다.  

“도요보 울 말레이시아”, “도요보 텍스타일 말레이시아”와 같이 일본 내 사



업소와 같은 수준으로 평가 받고 있는 해외 거점은 일본 내 생산 정책에 따

라 활용할 것이다.  

“유니론”은 도요보가 중요한 기술을 이전할 수 있는 사업소로 평가하고 

있어, 가공 부문에의 설비 투자도 강화하고, 2004년도와 2005년도에도 수억엔 

규모로 투자하게 되어 있다. 그럼으로써 두꺼운 직물을 처리할 수 있는 능력

을 강화하고, 기능성 가공 설비도 도입할 예정이다.  

해외 사업소는 단순한 조달 부서로만 평가하지 않고, 2005년도부터 쿼터가 

철폐되고, FTA(Free Trade Agreement)도 고려하여 기능이나 역할을 확실히 할 

필요가 있을 것이다. 쿼터가 철폐되면 중국과의 경합이 격화할 것이므로, 그

러한 상황에서도 경쟁할 수 있도록 태세를 갖추는 것이 중요하다.  

 

◎ 제조ㆍ판매의 긴밀한 제휴  

일본 내에서는 해외 사업을 성공시키기 위하여도 개발형 신상품을 계속 

만들어 내야 한다. “이나미” 공장에는 “테크노 밀(Techno-mill) B”라는 극소 로

트(極小 lot)의 방적 라인이 2년 전부터 20kg 정도의 아주 작은 로트의 특수

사도 주문받아 생산하고 있으며, 매달 4~5건의 어패럴이나 상사의 고객이 찾

아오고 있어 점차 사업이 커지고 있다. 예를 들면, 이너용 원면과 방축 울(防

縮 wool)의 혼방사가 히트 상품이 되기도 하였다. “이나미” 공장이 생산하고 

있는 실의 40%는 테크노 밀에서 개발한 특수 주문사가 차지하고 있다.  

실의 핵심 기술을 살린 텍스타일이 상품에 사용되고 있고, 이의 원활한 작

업을 위해서는 영업 담당자들이 실의 특성을 잘 알고 있어야 하므로, 영업 

담당자들을 교육하고 있다. 그럼으로써 생산자와 판매원 간의 벽이 상당히 



사라지고 있다. 신제품의 새로운 시장을 개척하려 할 때 생산 경험이 있는 

영업 담당자가 필요하게 되므로 이들을 교육시키는 것은 필수 조건이라 할 

수 있다. ♣  


