
다이와보·어드밴스 - 어린이 옷 등 판매 호조 

 

“다이와보·어패럴”을 발전적으로 개편한 “다이와보·어드밴스(Advance)”

가 새로 개척한 어린이 옷이 순조롭게 잘 팔리고 있다. 주력상품으로 되어 

있는 “챔피언(Champion)”은 15억엔(소매가 기준)의 판매실적을 올려, 3년 반만

에 두 배의 실적을 보였다. “헤인즈”도 5억엔의 실적으로 같은 기간에 꾸준히 

증가하고 있다. 이와 같은 판매의 호조는 아이템의 폭을 넓히기도 하였고, 

판매전략이 성공한데도 그 요인이 있다. 판매는 3년 전인 “다이와보·어패

럴”시절에는 전 판매량의 70%가 도매상을 통한 판매였었는데, 현재는 70%가 

소매상에의 직판(直販)으로 바뀌었다. 

“챔피언”은 GMS(general merchandise store : 綜合大衆大型店)가 주된 판로이

며, 긴소매 T-셔츠는 1,900엔, 스웨트·셔츠(sweat shirts : trainer)는 2,900∼3,900

엔을 중심가격대(中心價格帶)로 하고 있다. 전에는 면소재의 스웨트·셔츠가 

중심상품으로 되어 있었는데, 지금은 나일론이나 폴리에스터의 직물제 아우

터(outer)나 보텀스(bottoms)에 주력하는 등 아이템의 폭을 넓혔다. 또한 男아

동 중심에서 유치원에서 올라온 어린이들의 토들러(toddler : 아장아장 걷는 

어린이)옷이나 여아용 옷도 늘리고 있다. 

앞으로는 지금 수준의 판매고를 유지하면서 이익을 증가시키는 방향으로 

경영할 것이며, 추동상품기획에서는 평균단가를 올리는 방향으로 노력할 것

이다. 예를 들면 아우터의 가격은 3,900엔을 하한선으로 하고 9,800엔까지 있

는데 추동기획은 7,900엔 존(zone)에 큰 비중을 두고 있다. 여아 옷도 추동부

터 대형양판점(量販店)에서 판매하기 시작하는 등 판매가 신장될 가능성이 

있어 기획을 충실하게 짤 계획이다. 

또한 “헤인즈”에서는 컷·소(cut·sew)상품뿐만 아니라 직물제 아우터도 늘



리고, 평균 단가를 올릴 수 있는 방안을 찾도록 할 것이다. 앞으로는 “챔피

언”과 “헤인즈”와의 기획차이를 보다 분명하게 하면서 서로의 특징을 살리도

록 할 것이다. 


