
시키보의 사업 전략 - “기획ㆍ개발형” 영업에의 도전ㆍ전진 

시키보는 관련이 있는 기업이나 기구의 연결을 중요시하는 2004ㆍ2005년

도 “신중기 경영 계획”과 “2008년도 비전”을 실천하기 시작하였다. 그리고 

2006년 3월기에는 그 동안 주주에게 지불하지 못하고 있던 배당을 부활시킬 

수 있도록, 섬유 사업은 제품 비즈니스를 확대하고 일본 내외의 관계 회사와 

연계를 강화함으로써 연결 수익력을 강화해 왔는데 그 성과가 점차 결실을 

보이기 시작하고 있다. 

 ◎ 섬유 사업은 이익률 증대에 주력 

2004년도 상반기를 보면 판매고는 전년과 비교하여 약간 떨어졌지만 이익

면에서는 경상 이익 베이스로 비슷한 수준을 유지하고 있다. 

직물 사업팀은 판매 수입이 전년과 비교하여 약간 떨어지고 있지만, 차별

화를 추진한 결과 이익률은 향상되고 있으며, 유니폼과 관련된 사업은 호조

를 보이고 있다. 니트 사업은 제품 사업의 비중을 올림으로써 호조를 보여, 

판매고 중 제품화 비율은 2003년도에 20% 수준이었고 2004년도에는 40% 정

도로 향상되었는데, 제조하여 소매까지 담당하는 SPA형 사업팀과 주문자의 

브랜드로 생산하여 판매하는 OEM형 사업팀으로 나눈 것도 효과가 있었다. 

침장 분야는 시황이 좋지않기 때문에 고전을 하고 있는데, 중국에서 이 사

업을 추진할 수 있도록 생산 거점의 주축을 옮김으로써 영업 패턴이 바뀌어, 

자회사인 시키보 리빙이 2003년 중국에 설립한 염공장인 상하이ㆍ시키시마 

복방직(上海敷島福紡織)은 가동한지 1년이 되어, 중국에서 제품을 생산할 수 



있게 생지를 공급하여 제품화를 지원하고 있다. 가공 수준도 일본 수준으로 

향상되었으며, 현재 일본계 기업으로의 공급이 태반이며, 280cm의 초광폭 침

장도 판매할 수 있게 되어, 구미 시장으로의 수출이나 중국 내 시장으로의 

판매도 추진하고자 2005년에는 상하이에 현지 법인을 설립할 예정이다. 

“2008년도의 비전”에서는 영업 이익률을 2003년의 2.5%에서 5%로 올릴 계

획이다. 안정적인 경상 이익을 유지하기 위하여도 이 정도의 목표는 필요하

다. 일본 내외의 관계 회사나 그룹이 단단히 연계하여, 축소할 곳은 축소하

고 역점을 줄 곳은 힘을 쏟겠다. 특히 유니폼 사업과 제품 사업을 강화해 나

가야 할 분야로 선정하고 있다. 

 ◎ 자회사들의 기업 체질을 강화 

해외 자회사로서는 인도네시아의 “멜텍스”가 아직 흑자를 못 내고 있는데, 

2003년도와 비교하여 착실히 적자가 줄고 있어 2005년도에는 흑자화하였으

면 하고 있다. 이를 위하여 인도네시아에서는 특화 소재의 생산을 추진하고 

있다. “아제쿠라(校倉)” 구조의 특수 셔츠지 “아제쿠”와 제균 가공 “노모스”의 

현지 생산도 시작하였고 설비 투자면에서도 광폭화하여 차별화를 추진하고 

있다. 시키보 고난(江南)은 2004년 상반기에 약간 적자가 남아 있었는데, 1년

분을 결산하면 흑자가 될 것 같다. 분사한지 3년이 되었는데, 점차 자체적으

로 영업 활동을 하게 되면서 기업 체질이 바뀌고 있다. 현재는 외주를 받아 

생산하는 비율이 10% 정도인데, 앞으로는 20% 정도를 올려, 외주를 받아 생

산하면 기술 수준도 향상되고 품질이나 신용 등 영업하는 자세가 변할 것이

다. 

 ◎ 그룹 내 기업의 일체화 추진 



예를 들면, 인도네시아의 멜텍스에서 방적ㆍ제직한 생지를 일본의 시키보 

고난에서 가공하여 중동 지방으로 수출하는 케이스와 같이 참여 기업들의 

일체화가 중요시되고 있다. 또 일본의 고객들은 수준 높은 품질을 여러 가지

로 요구하고 있는데, 앞으로는 멜텍스뿐만 아니라 해외 여러 공장에서도 일

본과 같은 품질 수준으로 생산할 수 있도록 동질화가 추진되고 있다. 

제품 제2사업부에서는 방적ㆍ편성ㆍ가공ㆍ봉제까지는 OEM 방식으로 공급

하는 사업으로서 주종을 이루고 있는데, 각 공장마다의 공정이 일체형으로 

잘 연계된 좋은 사례이다. 인도네시아와 상하이의 연결 자회사의 생산 거점

에서는 어패럴의 큰 메이커와 제휴하여 차별화 제품을 생산하고 있다. 반대

로 일본 거점에서는 양판점으로 직접 판매하거나 SPA형으로 판매하고 있다. 

일본에서도 부가 가치보다는 일본 내에서의 유통에서 판매장 직결형 

QR(quick response)에 중점을 둔 체제를 만들고 있어, 채산은 충분히 확보할 

수 있다. 

 ◎ 기획ㆍ개발형의 제안력 강화 

예전부터 시키보는 원면을 매우 중요시 하여, 직접 원면을 재배하는 현지

로 가서 조달하고 있어, 원면 구매를 전담하고 있는 스태프가 있을 정도이다. 

“타이 시키보”에서도 “화이트 나일” 등의 이집트 초장면으로 특화한 소재를 

방적하고 있다. 

방적 부문은 개발 측면에서 볼 때 가장 중요한 시기를 맞고 있다고 본다. 

“2008년도 비전”을 추진하는 데 있어 자세가 달라지지 않으면 안된다고 본다. 

과거에는 공장에서 만들기만 하면 팔렸으나, 지금은 팔리는 것을 만들어야만 

팔리는데, 그런 의식이 생산 현장까지 침투하기가 쉽지 않다. 그런데 지금 

새로운 의식으로 바뀌지 않으면 섬유는 살아남을 수 없다. 이와 같은 기업 



문화를 구축하기 위하여 도전하여야 하고 계속 전진하여야 한다고 믿고 있

다. 

기업 문화란 메이드 인 시키보로 “시키보다운 제품”을 얼마나 잘 고객이 

인식할 수 있게 하느냐 하는 것이 바로 “기획ㆍ개발형 제안”이라고도 볼 수 

있다. 고객에게 “우리와 함께 신상품을 개발하면 이러한 장점이 있다”는 것

을 알릴 수 있게 될 것이다. 말하자면 “아직 방적은 고객과 거리가 있으므로 

이 거리를 얼마나 줄일 수 있느냐”가 과제로 되어 있다. ♣  


