
면방사 톱인터뷰(요약) (1) 

구라보 브랜드상품 개발로 면방적업 존속가능성 확인 

구라보 사장은 면합섬사업부(綿合纖事業部)가 “일본내 생산공장을 바탕으

로 하여 신상품을 계속 개발해 냄으로써 일본에서 면방적업이 존속(存續)할 

수 있다”는 사실을 확인해 주었다고 평하였다. 구라보도 다른 동업자처럼 해

외에 있는 생산거점을 활용하고 있는데, 그러면서도 일본내의 공장들이 각기 

“일촌일품(一村一品)운동” 등의 공장활성화 방안을 추진함으로써 당초에는 

일본내에서 살아남아야 함을 분명히 밝히고 신상품 개발에 전념하고 있었다. 

이와 같이 있는 힘을 다 한 투쟁을 지원이라도 하듯 소비자들 사이에서, 그 

동안 값싼 수입품보다도 일본에서 생산된 상품을 찾는 “국산회귀(國産=일본

산으로 되돌아 옴)”의 바람이 불기 시작하였다. 이 바람이 순풍(順風)으로 작

용하면서 “일본내에서 살아남아야 한다”는 결의를 점차 “살아남을 수 있다”

는 자신감으로 바꿔주고 있는 것 같다. 

2003년도 상반기의 구라보 전체 경영실적은 당초계획과 비교하면 판매고

와 경상이익이 약간 마이너스가 되고 있지만 당초계획을 수정하여야 할 정

도는 아니다. 전년(前年)동기와 비교하여 전체적으로 보면 수입이 줄고 있지

만 경상이익은 전년도 수준정도이다. 섬유부문에서는 면합섬사업부가 좋은 

성과를 올리고 있으며, 양모사업부는 기대에 못 미치고 있다. 

요즘 소비자들은 디플레이션(deflation)이라고 하여 값싼 것만을 구매하는 

것 같지는 않고, 이왕 사려면 값이 비싸더라도 좀 좋은 것을 사려는 경향도 

보인다. 소매업자나 소비자 사이에서도, 근래에 와서 일본에서 생산된 제품

을 찾는 경향이 조금씩 엿보이고 있는데, 구라보의 면합섬사업부에서는 일본



내 공장을, 어떤 일이 있어도 계속 가동할 수 있게 노력하고 있어 구라보는 

이러한 면에 있어 순풍을 만났다고 볼 수 있겠다. 

또한 구라보가 벌써부터 추진해 오고 있는 “일촌일품(一村一品)운동”으로 

고객과의 유대가 더욱 든든하게 되었으며, 구라보에서 고객에게 신상품의 아

이디어를 제안하는 방식으로 판매하고 있어 고객들이 “궁금한 일이 있으면 

구라보에 가서 상의하자”고 마음먹도록 하는 방침이 조금씩 고객들에게 인

식되어 가는 것 같다. 요즘 면방적업계가 활기를 되찾고 있는 상황을 보면 

일본에서도 면방적업을 성공시킬 수 있다는 것을 현실로 증명한 사례라고 

말 할 수도 있을 것 같다. 

구라보는 또한 “스핀에어(spin air)”와 같은 상품브랜드보다도 “구라보”라는 

회사명 그 자체를 브랜드화함으로써 구라보의 상품이면 절대 안심이라고 믿

을 수 있도록 기업브랜드를 고객에게 인식시킬 방침이다. 이를 위하여 면합

섬사업부에서는 “구라보 스탠더드”를 만들어, 소비자가 만족할 상품을 고객

에게 내놓고 있는데, “구라보 스탠더드”에 대한 신뢰감을 갖고 이런 상품의 

구매검사는 안심하고 면제하겠다는 고객도 나오고 있다. 

이 시대는 과거처럼 영업사원이 고객을 찾아다닌다고 상품이 팔리는 시대

는 아니고, “소비자의 유행이나 기호가 이런 방향으로 바뀌고 있는데 이런 

상품은 어떻습니까”하는 방식으로 소비자나 수요자들은 원하고 있다. 

구라보는 3개년 계획 “체인지 & 프로그레스(Change & Progress : CP) 21”이 

2003년도로 끝을 맺게 되었는데, 계획에 비하면 실적은 상당히 떨어져 있었

지만 면합섬사업부는 약간 부족해도 거의 목표달성 수준까지 상당한 실적을 

보였다. 판매고는 별도 검토하기로 하고 이익면에서는 조금만 더 노력하면 

목표도 달성될 수 있는 수준이었다. 면합섬사업부만은 2003년 하반기에 사업



이 순조롭게 추진된다면 CP 21의 목표를 달성할 수 있는 상태였으며, 다만 

양모분야나 비섬유분야를 포함한 전체로는 CP 21의 목표수준에 미흡한 상태

였다. 

CP 21에 따라 해외에 있는 생산거점을 적극 활용하고자 구라보그룹 전체

의 글로벌 전략(global 戰略)에 의하여 일본내 공장과 해외거점이 공동으로 

분담하여 추진하는 사업이 늘어나고 있다. 이와 같은 방식으로 경기가 좋을 

때나 나쁠 때 공동으로 대처하고 있으며, 일본내 관련회사와의 제휴도 잘 추

진되고 있다. 

이러한 점에서 어느 정도 성과가 있다고 하겠지만, 수적으로는 매우 불만

족스러운 결과이다. 다시 말하면 변혁이 불충분하였다고 본다. 

면합섬사업부는 이러한 환경에서 상당히 좋은 성과를 올렸다고 평가될 것

이다. 그러나 양모분야는 목표에 너무나 크게 미달하였고, 비섬유분야는 사

업의 규모를 확대하려 하였는데, 약간의 이익이 났다고는 하나, 볼륨업

(volume up)이나 스피드업(speed up)이라는 점에서는 아직 멀었고, 사업으로서

는 평할 수 있는 상황이 못 된다. 

“CP 21”이 2003년도로서 끝났으므로 새로운 3개년 계획은, 이제까지도 고

객위주로 사업을 추진해 오기는 하였으나 새로운 중기(中期)계획에서는 더욱 

적극적으로 고객의 입장에서 신상품을 창조하고 생산하도록 구라보의 총력

을 경주할 작정이다. 고객의 입장에서 고객의 이익이 바로 우리의 이익으로 

이어진다는 사고방식을 더욱 강하게 실현시킬 수 있는 방안이 주요테마가 

될 것이다. ♣ 

 


