
닛신보의 사업 전략 - 셔츠 제품으로 공세 개시  

닛신보는 셔츠나 니트 제품 분야에서 제품 사업을 강화하며, 소매 사업도 

추진할 예정이다. 또한 2005년부터 WTO의 결의에 따라 세계적으로 실시되

는 쿼터 프리(quota free, 수입 제한 폐지)를 고려하여, 중국으로의 직물 등 천 

수출도 확대할 방침이다. 닛신보는 해외 생산 거점을 확충하고, 일본 내 생

산 시설을 새로운 경영 방식으로 다시 구축함으로써 그 간의 수세(守勢)에서 

공세(攻勢)로 전환하게 될 것이다.  

 

◎ 생산 체제의 적극적인 삭감 효과로 공세화  

2004년도의 경영에 있어서 마이너스(minus) 요인의 하나는 2003년도부터 

오르고 있는 원면 값이 2004년도에는 억엔(億円) 단위로 올라 완전히 생산 

코스트에 영향을 주고 있다. 또 하나의 부담 요인은 엔고(円高)로 수출이 부

진해지고 채산도 악화할 가능성이 있다.  

이와는 반대로 플러스(plus) 요인은 하마마쓰(浜松) 공장이 2004년 3월에 

폐쇄하면서 실의 재고도 2004년 3월까지 완전히 처분되어, 이런 면에서도 앞

으로 집약(集約) 효과가 나타나기 시작하며, 인원 감축에 따른 퇴직 급여 관

계 상각도 전년도 보다 감소하여 코스트 인하 효과가 있을 것이다. 또한 방

적 공장을 축소하면서 핵심 시설만을 추려 모음으로써, 앞으로 플러스 요인

으로 작용하게 될 것을 기대하고 있다. 이와 같이 플러스 요인과 마이너스 

요인이 있어 서로 엇비슷할 것으로 짐작된다.  



◎ “닛신보” 브랜드 셔츠로 제품 사업 적극 추진  

제품 사업에는 생산자가 적극적으로 제안하는 방식과 구입자의 요청에 따

라 생산하여 구입자 상표 제품으로 납품하는 방식이 있을 텐데, 우선은 후자

의 방식을 적극적으로 추진할 것이다. 그 동안은 구입자가 원하는 제품으로

의 납품이 잘 추진되지 않았었는데 앞으로는 적극적으로 대응할 것이다.  

한편 적극적인 사업으로서는 2년 전부터 어패럴 사업 프로젝트 팀을 만들

고 검토한 결과 팬츠(pants)나 진즈(jeans)의 제품화보다는 셔츠나 니트(knit)의 

제품화를 추진할 예정이다.  

적극적으로 제품 사업을 추진하겠다는 것은 닛신보가 셔츠를 만들어 판매

할 뿐만 아니라 대규모 양판점이나 소재 메이커와 함께 제품을 생산하는 방

향으로 추진되고 있다. 그 동안은 “나이가이 셔츠”에 셔츠감을 팔았으면 그

것으로 끝이었으나, 앞으로는 “나이가이 셔츠”와 함께 양판점과 상의하여 만

들려는 셔츠를 함께 구상하고, 이 셔츠를 만드는 데 소요되는 천을 함께 상

의하여 생산하는 공동 작업을 추진할 계획이다.  

닛신보의 “닛신보”라는 회사명을 브랜드로 한 셔츠 사업은, 닛신보가 셔츠

의 제조 노하우(know-how)나 물류(物流) 기능을 갖고 있지 못하므로, “나이가

이 셔츠”가 셔츠를 봉제하고 물류도 담당하며 영업도 공동으로 하게 된다. 

다만 “나이가이 셔츠”가 익숙하지 못한 판로(販路)는 닛신보가 직접 판매하

게 될 지도 모른다. 상품 선전은 닛신보가 직접 담당한다. 그러나 소비자가 

보기에는 “닛신보의 셔츠”이므로 소비자로부터의 클레임(claim) 등의 리스크

(risk)는 닛신보가 책임지게 된다. 닛신보는 “나이가이 셔츠”에 일부 출자하고 

있어, 결과적으로 “나이가이 셔츠”는 닛신보의 “셔츠 사업부”로 볼 수 있지

만, 필요하면 출자 비율을 올릴 수도 있다. 닛신보로서는 적극적으로 제품 



사업에 깊이 개입할 작정이다.  

 

◎ 고급 소재와 값싼 봉제로 글로벌한 제품화 전략 활성화  

닛신보가 생산한 소재로 제품까지 만들려는 제품화 전략에서 “나이가이 

셔츠”는 양판점을 주대상으로 하는 제품화를 추진하게 될 것이며, 백화점을 

주대상으로 한 보다 수준 높은 제품은 Choya와 닛신보가 공동 개발하고 판

매까지 하나가 되어 추진하게 될 것이다. 장차는 Choya나 나이가이 셔츠와 

공동으로 직접 판매하는 등 다운스트림에도 적극적으로 사업을 확장할 예정

이다.  

“쿼터 프리”가 되면 중국으로부터 직접 구미 시장으로의 봉제품 수출이 증

가하겠지만, 그에 따라 품질 좋은 천의 수요가 중국에서도 많아지면, 중국의 

“항주일면”이나 “상주명력”만으로는 수요를 다 충당하기 어려울 뿐만 아니라, 

일본에서만 생산할 수 있는 천도 수요가 많아질 것이다. 그 동안 일본은 일

본만이 생산할 수 있는 천을 수출하려고 해도 너무 비싸서 수출 못하던 것

을 앞으로 중국에서 값싸게 봉제하면, 일본의 값비싼 천도 합리적인 가격의 

봉제품으로서 수출이 가능하게 될 것이다.  

품질 좋은 천이 중국 시장에도 수요는 있겠지만 고급품의 수요는 한정되

므로 양적인 증가는 당분간 기대하기 어려울 것이다. 또한 중국의 봉제 기업

에게 일본산 천을 수출하여도 큰 생산량을 위주로 하는 수준이므로 아직은 

판매 대상이 되기 어려울 것이다. 그러나 일본산 천을 중국서 봉제한 제품이

라면 구미 시장으로의 수출이 가능할 수 있으며, 닛신보 자체도 구미에게 고

객이 있으며, 상사(商社)와 제휴하면 예컨대 10만 매를 생산하여 8만 매는 수



출하고, 나머지 2만 매는 중국 시장의 베터 존(better zone)에 판매하면 닛신보

에게도 유익하고, 중국 시장 개척에도 유익하여 잘 추진될 수도 있을 것 같

다. ♣  


