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CABINの主力ブランドのひとつである
「 enraciné（アンラシーネ）」は、フレンチ 
トラッドをベースにした自然体で着られる

ファッションです。ほどよいトレンド感とナチュラルなテイストが、 
自分らしいスタイルを求める女 性に愛されています。全国77 
店舗で展開中です。 （2008年8月末現在）

写真：進藤 晶子（しんどう まさこ）さん
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ユニクロのノウハウを積極活用することで、 
短期での黒字化を実現

2007年10月にキャビンの社長に就任するまでは、ユニクロ

のマーチャンダイジング（商品部門）の責任者でした。 

「1年間でキャビンを黒字に」という使命達成のためには、

短期間で会社の利益構造を改革する必要があったので、

マーケティングや営業部門などの要所に、ユニクロの

リーダー格の人間を配置しました。そしてまず本部のスリ

ム化、店舗営業力の強化、商品開発スケジュールの計画

化や原価低減など、徹底的なテコ入れを行いました。

インタビュー:代表取締役社長　中 島 徹 郎

短期間で売上げを倍増して、 

ウイメンズアパレル企業 1 位への道筋に

大きな課題であった就任後1年での黒字化を果たし、 

今期はより確かなステップを踏み出します。今後の展望

としては、短期間で売上げ倍増させることで、婦人服

SPAチェーン 1 位への道 筋をつけることができると 

考えています。

　ユニクロで培った商品計画・マーケティング・在庫 

コントロール・営 業 管 理 体 制といったノウハウは、

「ファッションを売る」キャビンでも活用できるはずです。

ユニクロのノウハウを活かすことで、婦人 服SPAの 

新しいカタチを創造することができると思っています。

キャビンには、70年代に婦人服SPAで成功したDNAが

社長就任から1年で黒字転換。「キャビン」のDNAを活性化して、ウィメンズファッション1位の座を目指します

婦人服SPA（アパレル製造小売業）の先駆けとして70年代

に急成長を遂げ、ピーク時の1992年には年商600億円を

超えました。しかし競争の激しい婦人服業界において、 

その後は業績が低迷。2007年8月にファーストリテイ

リングの完全子会社となり、現在190の店舗網でザジ、 

アンラシーネといったブランドを中心に展開しています。

同時に、製販一体のメリットを活かし、SPA企業として

成功するために、「本部は店舗のサポート役、主役は店舗」

という意識を社員に徹底しました。キャビンのお客様は

若い女性ですので「接客でファッションを売る」という 

点はユニクロと異なりますが、お客様の要望をすぐに 

商品化できるSPAの強みやノウハウは、ユニクロのビジ

ネスモデルそのものです。そのノウハウを、キャビンに 

浸透させていきたいと考えています。

あります。経営がうまく

軌道にのれば、ユニクロが

急成長したのと同じように

キャビンも急成長することが

可能となるでしょう。すでにその

成功の兆しは、いくつかの新店で

見られます。2009年8月期は、

ザジ、アンラシーネを

中心に出店を加速化

させていく予定です。




