
구라보의 방적사업전략 -  

“4S” 키워드의 새로운 중기계획으로 20% 증수 목표 

구라보는 “NS 06” 중기계획이 2007년 3월말로 끝을 맺는데, 이 계획에서 

거둔 성과와 못다한 과제를 철저하게 분석하여 2007년 4월부터 시작되는 새

로운 중기계획(中期計劃) “GE 09”에 이어나갈 예정이다. 

신중기계획 중에서 섬유사업부의 기본방침은 고객제일주의(顧客第一主義)

이며, 키워드(keyword)는 심플(simple; 단순), 스피드(speed; 신속), 새티스팩션

(satisfaction; 고객만족), 서프라이즈(surprise; 놀랄만한 제안)의 첫 글자 4S를 

말하며, 이 밑에 5개의 전략(戰略)과 전략마다 5개씩 추진할 사업으로 되어 

있다. 

앞의 중기계획 “뉴스트래티지(New Strategy; NS) 06”의 마지막(2007년 3월말)

까지의 기간은 새로운 중기계획 “그로우스(Growth; 성장) 앤 익스팬션

(Expansion; 확장ㆍ발전)(GE)  09”가 시작되기 전의 준비기간이기도 하다. “NS 

06”에서 좋은 성과를 거둔 사업과 다하지 못한 사업을 면밀히 분석하여야만 

“GE 09”로 이어나갈 수가 있기 때문이다. 

“NS 06”에서는 고창력(考創力), 전개력(展開力), 공장력(工場力)의 3가지 힘

을 잘 활용하여 수익기반(收益基盤)을 확립하는 것이 기본방침이었다. 좋은 

성과를 올린 것으로서는 일본 내외의 관계회사를 포함한 생산체제의 최적밸

런스(最適balance) 구축(構築)을 첫째로 들 수 있다. 특히 해외와의 제휴에 성

과가 있어 중국의 염(染)공장 ‘절강미흔달인염집단(浙江美欣達印染集團)’과의 



기술제휴 외에도 인도네시아 협력공장과의 제휴체제(提携體制)도 확립되었다. 

또한 공장력이 만들어지고 있다. 이 테마에는 그 전의 중기계획인 일촌일

품운동(一村一品運動)과 이번에 막 끝난 중기계획의 “3개의 힘”이 계속 활동

해 왔다. 개발력(開發力), 품질안정(品質安定), QR력(quick response力), 순발력

(瞬發力)을 각기 높여나감으로써, 품질관리매뉴얼(manual) ‘구라보스탠더드

(standard)’를 만들어 활용하고 있는데, 일본 내외에서 품질기준을 실제로 사

용할 수 있었다. 

또한 어느 정도의 제안력이 생겼다고 본다. 예전에는 상품만 좋으면 팔렸

는데, 지금은 상품력뿐만 아니라 판매방법도 중요하게 되었다. 영업, 기술, 

마케팅의 밸런스를 중요시하게 된 “제안력”이라는 면에서 성과가 있었다고 

본다. 

한편 전번 중기계획으로부터 넘어온 과제 중에서 첫째는 신규분야의 개척

이다. 이 과제는 처음부터 막연히 목표를 내놓은 감이 있으며, 구체적인 수

치목표의 설정, 스케줄링(scheduling), 매지니먼트(management) 등의 면에서 어

수룩한 면이 있었다. 

둘째는 대형상품(大型商品)의 개발이다. 단발적(單發的)으로 개발된 “스핀

에어”, “퓨어세므” 등의 분야보다도 더 크게 상품화할 만한 개발이 좀처럼 나

오지 못하고 있다. 

셋째는 제조코스트의 상승분을 판매가격에 전가(轉嫁)하는 과제이다. 유니

폼에서와 같이 무난히 추진되고 있는 분야도 있으나, 다른 분야에서는 뜻대

로 잘 추진되고 있지 않다. 2006년에는 약간 증수(增收)되었으나 이익은 줄고 

있다. 원인은 상품력(商品力)에 있다. QR, 코스트대응력(對應力)을 포함한 상



품력을 높여나가는 것이 필요하다. 

또한 순(純)수출이 늘지 못하고 있다. 판매 전체의 15%를 목표로 하고 있

는데, 현재는 11~12% 정도이다. 새로운 중기계획에서는 데님이나 캐주얼에서, 

도꾸시마(德島)공장을 활용하여 보다 좋은 제안을 할 수 있도록 노력하면서 

중근동(中近東)으로의 수출망을 다시 구축하도록 할 것이다. 

새로운 중기계획에서 섬유사업부의 방침은 젊은이들이 중심이 되어 짜냈

다. 기본방침은 고객제일주의를 계속 이어가기로 하였는데, “NS 06”에서 못다

한 과제를 기반으로 하면서 “4개의 S”라는 키워드를 만들었다. 첫째 S는 “심

플”로서 역시 상품을 판매하려면 심플하여 알기 쉽다는 것이 중요하다. 둘째

는 “스피드”로서 개발이나 제안을 포함하여 여러 면에서 신속함이 부족하였

다. 셋째는 고객만족의 “새티스팩션”이고 넷째는 놀랄만한 획기적인 제안을 

기대한다는 뜻에서 “서프라이즈”가 되었다. 이들 4S의 키워드에 데님, 유니

폼, 캐주얼의 세 기둥(3本柱)으로 경영자원(經營資源)을 중점적(重點的)으로 

투입하는데, 넷째 기둥으로서 섬유자재(纖維資材)를 하나의 부(部)가 될 만한 

규모로 키우고 싶다. 

또한 구체적인 전략으로서 “영업전략”, “상품전략”, “마케팅전략”, “기술전

략”, “기타전략”의 5개 전략을 만들었다. 이들 5개 전략에 모두 5개씩의 사업

을 만들어 놓고 있다. 

“GE 09”의 신중기계획은 증수증익(增收增益)을 계획하고 있다. 본사는 섬유

사업부를 통괄(統括)하며, 섬유사업부가 관리하는 해외관련회사 8개사, 일본 

내 관련회사 6개사의 판매고 합계는 약 1,000억엔이 되는데, 최종년도에는 

1,200억엔(내부거래를 상쇄<相殺>하지 않은 합계액이며, 연결결산<連結決算>

상의 수지와는 다름)을 목표로 하고 있다. 



상품력이 중요테마의 하나인데, 개발력을 강화하기 위한 시책으로서는 산

학협동(産學協同)에 의한 공동연구를 늘릴 것이다. 또한 정기적으로 개최하고 

있는 각 공장의 프로젝트 발표회를 계속하면서 활성화할 것이다. 지금은 신

상품의 발표가 중심인데, 이와는 별도로 해외에서의 개발사업 등도 프리젠테

이션(presentation)해 주도록 요망하고 있다. 이는 한 예에 불과하지만, 이제까

지와 다른 측면에서 생각하는 것도 필요하다. ♣ 

 


