
면방 최고 경영자와의 인터뷰 요약 (4) 

구라보 - 새로운 선진국형 섬유 비즈니스 모델 창조 

구라보는 어떤 어려움도 극복하며 건투하고 있는 면ㆍ합섬 사업부가 표현

이 지나치는지는 몰라도 하나의 성공담 모델이라고 평가하고 있다. 이러한 

면ㆍ합섬 사업부의 성공 사례를 재현하고자 그간 계속 적자만을 보여 오던 

양모 사업부에서는 착실히 개혁을 추진하고 있다. 2004년부터 시작된 3개년 

경영 계획 “뉴 스트래티지(New Strategy) 06”에서는 고객으로부터 시작되는 기

획 제안ㆍ신품 만들기를 추진하게 된다. 단순한 양품안가(良品安價 : 좋은 상

품을 값싸게)ㆍ출전신속(出前迅速 : 배달은 신속하게)의 장사가 아니라, 고객

과 더불어 생각함으로써 선진국형의 새로운 비즈니스 모델을 창조하려 하고 

있다. 또한 구라보가 강조하고 있는 구라보 브랜드의 인지도도 점차 높아지

고 있다. 

 ◎ 양모 사업부도 “수세”에서 “공세”로 대개혁 추진 

그 동안 경영 계획의 진행 상황을 보면, 연결에서는 전년보다도 증수증익

이 되겠다. 면ㆍ합섬 사업부는 순조롭게 계획이 추진되고 있지만 양모 사업

부는 아직도 개혁 중이다. 

양모 사업부의 개혁은, 확실히 상품 개발 방식, 코스트 산출, 인원의 배치 

등 내부의 “수세(守勢)” 즉 부서 내의 관리 부분은 개혁이 끝났고, 현재는 

“판매”의 개혁을 추진하고 있다. 판매 방식이나 상품을 새롭게 바꿔야 하므

로 그리 쉽게 고객이 사주지 않는다. 이제까지는 고급품만을 대상으로 해 왔

는데, 말하자면 밥은 안만들고 고급 반찬만을 만든 격이므로 역시 장기간에 



걸쳐 양적으로 팔리는 중급품도 판매하여야 한다. 이제부터는 공세(攻勢) 쪽

으로의 개혁을 철저하게 추진하고 있는데 성과를 올리기 시작하려면 1년은 

걸릴 것 같다. 

면ㆍ합섬 사업부는 캐주얼이나 데님 붐과 같은 순풍을 받아 캐주얼, 진즈, 

유니폼의 3대 주력 상품이 모두 호조를 보였다. 중국에서의 설비 투자는 

2004년 8월에 주하이(珠海)에 에어젯 직기를 18대 증설함으로써 90대가 가동

되어 월 150만yd 생산 체제가 되었다. 지금 같아서는 합판 공장의 설립이나 

상하이 주재 사무소의 현지 법인화 등은 생각지 않고 있다. 최근에는 중국 

측으로부터 기술면의 협력을 요청해 오는 경우가 많아지고 있는데, 기술을 

제공하는 대가로 공장의 스페이스를 빌리는 편이 현실적인 것 같다. 

 ◎ 구라보 브랜드 확립 추진 

2004년부터 새로 시작된 “NS 06”은 순조롭게 출발하였는데 새 중기 계획의 

방향성에 문제는 없으며, 전사적으로 사업이 궤도에 오르고 있다. 전번의 

“CP 21”은 수치 목표로는 약간 미달하였지만 기본적인 것은 달성하였다고 하

였는데, 궁색한 변명으로 보며 경영은 손익의 결과가 말할 뿐이다. 그러므로 

“CP 21”과 “NS 06”을 하나로 묶어 6년간의 계획 목표를 달성할 작정이다. 

2004년도의 사업 진행을 그대로 밀고 가면 큰 오차는 안생길 것으로 보고 

있는데, 원유가가 염려스럽지만 일본만의 문제는 아니며, 극단적으로 말하면 

아무리 가격이 올라도 고객이 사주는 상품을 만들면 된다. 면ㆍ합섬 사업부

에서는 니트 팀만이 적자를 내고 있는데, 이를 어떻게 개혁하여야 하는지가 

과제로 되어 있다. 

그렇다고 해도 면ㆍ합섬 사업부는, 일본 내 공장이 여러 가지 신상품을 연



달아 개발하고 있어, 건투가 돋보이는 데 이것도 고객을 기점으로 고객과 함

께 개발하고 있기 때문이다. 고객도 무엇을 만들면 잘 팔릴지 고민하고 있으

므로, 구라보와 함께 고민하면 크게 잘못되는 일은 없을 것이라는 신뢰로 각 

사업 분야에서 고객과의 컬래버레이션이 진행되고 있다. 각종 신상품을 개발

할 뿐만 아니라, 신속하게 시장에 공급해 주는 체제도 갖추고 있어, 어느 정

도 고객으로부터 신뢰를 받고 있다고 본다. 

구라보는 이제까지 우리 상품의 품질은 우리가 보증하기 위한 구라보 스

탠더드로 관리되고 있음을 밝히며 판매하고 있으므로 “구라보 스탠더드이니

까 안심하시오”라고 고객에게 알리라고 입이 닳도록 사원들에게 일러왔다. 

구라보에 가보면 무엇이든 신나는 일이 있으니, 구라보에 가보자고 고객들이 

말하게 되면 성공이다. 구라보에서는 기획과 개발, 그리고 생산 현장이 삼위

일체가 된 기획 제안이 만들어지고 있으므로 고객들이 공장에 오셔서 개발 

회의를 갖는 경우가 늘고 있다. 

이와 같은 고객들의 인식은 각 공장마다 펼치고 있는 일촌일품 운동의 성

과 중 하나라고 볼 수도 있는데, 또 하나는 염색ㆍ가공의 도쿠시마(德島) 공

장의 존재도 매우 큰 영향을 미치고 있다고 본다. 가공은 섬유품이 최후로 

화장하는 공정인데, 어떤 뜻에서는 업계의 보틀 넥(bottle neck)이 되기도 한다. 

해외에 있는 공장에서는 물이나 기술면에서 어려운 문제가 있을 수 있다. 업

계에서 20세기 최후의 대형 투자라고들 하던 도쿠시마 공장이 없이도 지금

의 구라보가 있었을까? 

도쿠시마 공장 건설을 발표하였을 당시에는 “아니 어쩌자고 145억엔이나 

섬유에 투자해요?”라고들 말하였었는데 지금은 풀 생산이 계속되고 있다. 역

시 그 투자가 없었더라면 지금의 구라보는 생각할 수가 없다. 우리는 어떤 



어려움이 있어도 선진국형의 섬유 산업의 새로운 비즈니스 모델을 만들어 

보일 것이다. ♣ 


