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삼성전자와 LG전자가 90% 이상을 점유하고 있는 한국 가전 시장에서 외산 가전 업체들은 힘

든 싸움을 벌이고 있다. 시장에서는 몇몇 업체들의 한국시장 철수설도 꾸준히 나오고 있다. 하

지만 외산가전업체들은 여전히 한국 시장이 매력적이라고 말한다. 중국 못지않은 높은 구매력 
때문이다. 박갑정 일렉트로룩스코리아 사장과 안규문 밀레코리아 사장을 만나 기축년 새해를 
맞이하는 그들의 새 각오를 들어보았다. 〈편집자 주 〉 
 

외산가전 CEO 2인 새해포부 

2. 안규문 밀레코리아 사장 

 
 

"한국 자동차 시장에서 벤츠와 BMW가 현대자동

차보다 매출이 큰 기업이 아니지만, 시장을 선도

하고 있다. 가전 시장도 마찬가지다. 관건은 '톱 

브랜드'가 되는 것이다" 

 

안규문 밀레코리아 사장은 본지와의 인터뷰에서 

"한국 시장에서 삼성전자와 LG전자를 외형으로 

이길 방법은 없지만, 명품(名品) 가전으로 입지

를 굳혀 시장을 선도하는 기업이 되겠다"는 포부

를 밝혔다.  

 

그가 지향하는 밀레는 '가전업계의 스테디 셀러'

다. 안 사장은 "갑자기 매출이 크게 늘어나지는 

않지만, 쉽게 꺼지지도 않는 게 명품"이라며 "반

짝 인기를 끄는 '베스트 셀러'가 되고 싶은 마음

은 없다. 영원히 사랑받는 스테디 셀러가 되는 

게 내 목표"라고 말했다.  

 

안 사장은 올해 성장율 목표치로 '매출 6.5% 

 

성장'을 제시했다. 이 역시 스테디셀러를 만들고픈 그의 의지와 무관치 않다. 광고보단 

안규문 밀레코리아 사장 



'체험 마케팅'을 강화하면서 지난해 매출 36% 성장을 일궈냈지만, 절대 서두르지 않는

다.  

 

안 사장은 올해에는 기존 B2B산업과 함께 삼성· LG의 미개척 시장을 집중 공략할 계

획이다. 대표적인 게 세탁· 세척 시간을 3분의 1 이상 크게 줄인 프로페셔널 제품들과 

요트산업에 들어가는 '마린 프로덕트' 제품이다. 아직 시장이 성숙되지 않아, 성장성이 

무궁무진하다는 게 그의 설명이다.  

 

그는 "한국 시장에서 살아남기 위해선 삼성· LG 등 공룡 기업들과의 충돌을 최대한 피

해야 한다"면서 "앞으로도 이들 대형 가전사들이 진출하지 않은 틈새 시장을 위주로 

성장한다는 계획"이라고 설명했다. 

 

하지만 경쟁력을 갖췄다고 판단한 B2B사업에 있어선 입장이 다르다. 삼성· LG의 B2B

사업 강화에 대해 "웰컴"이라며 환영의 뜻을 표했다. 붙어도 이길 수 있다는 자신감이 

있기 때문이다. 안 사장은 "B2B 시장이 이제 여무는 것 같으니까 삼성· LG도 본격적으

로 뛰어들기 시작했다"며 "이들이 B2B사업에 뛰어들면서 시장이 빨리 커지는 효과가 

나타나게 될 것"이라고 말했다. 그는 또 "소비자들이 삼성· LG의 B2B제품을 쓴다 해도 

다시 밀레 제품을 쓰게 될 것"이라고 자신했다.  

 

지난해 자신의 경영에 대해 'B+'라고 말하는 안 사장은 "올해는 꼭 A학점을 받겠다"며 

웃었다. 그는 "세계적인 불황으로 가전업계에도 다소 부침이 있을 것으로 보이지만, 

CEO로써 제시한 목표치는 달성하겠다"면서 "한국에서 오랫동안 사랑받는, 100년 이상 

지속되는 기업을 만들고 싶다"고 말했다. 
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