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–고객을 기점으로 한 상품개발은 기본 방침 

2006년도에 중기 경영계획을 끝낸 구라보는, 최종적으로는 계획을 달성하

지 못하였다. 사장은 “2006년으로 끝난 중기계획에서 실현해 낸 것과 실현하

지 못한 것을 정확히 분석하여, 2007년부터 시작된 중기계획에서 달성토록 

도전하겠다.”고 말하였다. 그러기 위하여 사업운영의 스피드 업(speed up)을 

중점과제로 내놓고 있다. 또한 스테이크 홀더(stake holder : 기업의 투자가, 거

래선, 책임자, 소비자, 종업원, 지역주민 등을 포함한 이해 관계자)에 대하여 

진지하게 상대할 것을 다시 확인하였다. 그것이 그대로 구라보의 브랜드력으

로 이어지도록 CSR(Corporate social responsibility : 기업의 사회적 책임)을 다

시 한번 강조하고 있다. 또한 ‘고객 기점(基点)의 상품개발’이라는 기본 방침

도 변화가 없다. 

2006년에 끝난 중기계획의 업적은 유감스럽게도 증수감익(增收感益)이 되

었다. 역시 원유고(原油高)의 영향을 받아, 특히 화성품(化成品)의 코스트 업

(up)이 컸다. 판매가에 반영하려 노력하였으나, 아무리 노력해도 원료값 상승

과의 사이에 타임 래그(time lag ; 시간적 어긋남)가 생겼다. 섬유에 관하여도 

에너지 코스트의 부담이 컸다. 또한 미면 시세는 저렴했으나 당사가 사용하

는 고급면은 값이 크게 올랐다. 다만 고급면을 많이 확보할 수 있었던 점은 

그래도 다행이었다. 아직은 상품이 순조롭게 팔리고 있기 때문이다. 



2006년에 중기 경영계획이 끝났는데 3년간을 되돌아보면, 초년도에는 목표

를 무난히 달성하였고, 2년째는 조금 뒤떨어졌었고, 3년째는 많이 밑으로 떨

어진 상태였다. 원유고 등의 외부요인은 있었지만, 이것은 언제나 있을 수 

있으므로 변명이 될 수 없고, 역시 반성해야 할 점은 분명히 반성할 필요가 

있다. 3년 동안에 할 수 있었던 것과 할 수 없었던 것을 분석하여 새로운 중

기계획에서 다시 도전하겠다. 

섬유산업에 관하여는 ‘수출강화, 비의료(非衣料) 확대, 섬유하류(下流 ; 

downstream)를 기본으로’를 테마로 해왔는데, 그동안 그런대로 성과가 있었지

만 충분하다고는 할 수 없었다. 역시 스피드가 늦었다. 비섬유 사업도 상품 

다양성 확대나 M&A로 기업의 크기를 확대하려 하였으나 이것도 스피드가 

부족하였다. 

다만 ‘고객을 기점으로 한 상품개발’이라는 기본방침은 틀림이 없다. 그래

서 새로운 중기계획에서는 보다 사업운영의 스피드를 올려 다시 도전하겠다. 

또한 판매를 중요시하는 자세도 변함이 없다. 고도성장시대라면 몰라도, 현

재는 경제 전체의 성장이 낮은 시대에 볼륨을 우습게 보면 안된다. 그렇지 

않으면 공격 경영은 할 수 없다. 

이를 위한 구체적인 방침은 역시 개발력을 향상시키는 것이다. 이는 메이

커로서는 생명선(生命線)이며 코스트 다운도 영원한 테마이다. 어떤 뜻에서는 

‘오소독스(orthodox ; 正說的)’한 방법으로 하려 한다. 그리고 CSR을 중요시 

한다. 이것을 코스트라고 이해하면 안된다. ‘회사는 사회에 의하여 살아가고 

있다.’라는 것을 다시 인식할 필요가 있다. 그야말로 구라보는 120년전부터 

이런 자세로 회사를 운영해 왔기 때문이다. 컴플라이언스(compliance ; 遵法) 

등의 기본적인 것부터 종업원이나 거래선, 사회 등의 스테이크 홀더에 대하



여 진지하게 상대하고 있다. 이는 구라보라는 브랜드력으로도 이어지기 때문

이다. 

2006년기부터 면·합섬부문과 양모부문을 통합하였는데, 지금은 효과가 나

타나기 시작하였다. 원래는 양모가 소재의 매력을 살려 하이 패션 분야에서 

이익을 올리고 있었는데, 그러한 시대는 없어졌으므로 면 합섬이 키워온 코

스트 다운이나 영업력을 도입하였는데, 모방(毛紡)의 ‘쯔(津)’공장에 면·합섬

의 부장급이 들어가, 함께 개발하고 영업하고 있다. 또한 아직 본격화되었다

고 할 수 없으나 서서히 부상하고 있다. 공장설비도 다 새로 바꾸었으므로 3

년내에 흑자화할 것이다. 비섬유사업과의 제휴도 자(子)회사를 포함하여 제휴

하기 시작하여 사업부간의 벽이 낮아졌다. 

수출은 증가하는 경향을 보이고 있다. 중공면사(中空綿絲 spin air)나 데님은 

구미(歐美)에서 인지도가 높아지고 있다. 역시 좋은 것은 그에 걸맞는 가격으

로 받아주는 시장환경이 있으므로 구미의 전시회 등에 성실하게 출품해온 

성과일 것이다. 중동지방으로의 수출도 재구축하겠다. 한때는 중동시장을 휩

쓸었던 폴리에스터·면혼(混)직물 ‘KT 4000’ 등의 브랜드 이미지가 아직 살아 

있으므로, 이를 살려 새로운 중기계획에서는 상당한 수준으로 늘려나갈 예정

이다.  

생산설비면에서는 설비규모가 판매력에 따라 결정되기 때문에, ‘일촌일품운

동’이나 일본의 ‘시고쿠 아일랜드 계획(四國島計劃)’ 등을 추진해 온 결과 일

본내 생산품이 팔리고 있어 지금으로서는 시설이 과잉상태라는 느낌은 없다. 

흔히 ‘생·판일체(生産·販賣一體)’라고들 말하는데, 이는 말하기는 쉬우나 실

행하기는 어렵다고 하며, 전통적으로 방적업은 판매우선이 강하며, 팔리는 

상품만을 만드는 경향이 있다. 그러나 부분적으로 최적(最適)이라는 것이 전



체적으로 최적한 것이 아니다. 공장이 돌아가지 않으면 아무것도 안된다. 역

시 고객도 알아차리지 못한 니즈를 찾아내어 공장으로부터의 개발품을 만들

어야만 참된 제품생산이 된다. 역시 제조업은 ‘공장은 돌려야 얼마이든...’이

라는 말이 있다. 이것이 일본내에 있는 공장을 중요시하는 중심사상이다. 

2007년의 섬유산업 경기나 동향은 극적인 변화가 없을 것으로 본다. 일반

론으로서 개인 소비가 올라가면 순풍이 되겠다. 또한 세계적으로 FTA(Free 

Trade Agreement ; 自由貿易協定)나 EPA(Economic Partnership Agreement ; 經濟

提携協定)의 흐름이 가속화하여, 갈수록 공급원이 다양화된다. 이와 같이 국

내외 상황이 급격히 변하고 있는 것이 순풍일지 역풍일지는 현상황에서는 

알기 어렵지만, 일본내 제조업이 피해를 받는 일은 없을 것으로 본다. 또한 

일본의 단괴세대(團塊世代)가 대단히 많이 퇴직하기 시작하면 사회에 적지 

않은 영향을 미칠 가능성이 있을 것으로 보고 있는데, 최근 수년동안 쿨비즈

(coolbiz)나 웜비즈(warmbiz)로 ‘아저씨’의 멋부리고 싶은 마음에 불이 붙을 

가능성이 있다. 단괴세대는 파워가 있어 정년후에 멘즈 패션(men's fashion)을 

움직일 힘을 발휘할 가능성이 있다. 기본적으로는 사회가 적잖게 바뀌는 것

이므로 거기에 비즈니스 찬스가 있을 것이다. 

일본의 섬유산업은 다단계로 구성되어 있는데, 이것을 일률적으로 난관이

라고 말할 수 없다. 그것이 리스크를 분산시켜주고 있는 면도 있기 때문이다. 

문제는 다단계가 원활하게 흐르지 않을 때일 것이다. 이는 결국 기업간이나 

단계간, 업계간의 ‘힘의 관계’라 하겠다. 그렇게 되려면 상대로부터 거절되지 

않는 상품을 적절한 값으로 만들어야만 된다. 각 단계가 파워 업(power up)하

는 것 밖에는 문제 해결 방법이 없다.♣ 

 


