
일본의 대형 면 방적 매사 부문 - “당신만을 위한 실” 생산  

최근 일본의 대형 면 방적 회사들은 매사(賣絲) 부문에서 특정 고객을 위

한 전용사(專用絲)의 개발을 강화하고 있다. 일반적인 실을 4분기 단위로 계

약하여 판매하는 영업 방식은 대부분의 방적 회사에서 옛날 방식이 되어 버

렸다. 그 대신에 각사가 독자적으로 개발한 실을 불특정 다수에게 판매하는 

방향으로 바뀌었다. 그런데 지금은 더 나아가 새로운 사례가 나타나기 시작

하였다.  

구라보는 실 판매량의 50%가 특정 고객을 위한 전용사로 되어 있다. 닛신

보에서도 특정 고객을 위한 전용사가 매상고의 20%를 차지하고 있다. 후지

보도 그 비율이 점차 늘어 10% 정도로 많아졌다.  

원래는 불특정 다수에게 파는 것이 판매 효율은 좋은데, 전용사의 개발을 

강화하는 것은 중ㆍ소기업이 몰려있는 산지(産地)가 쇠퇴하여 고객이 줄었기 

때문에 어쩔 수 없이 그렇게 된 측면도 있다고 하지만, 대부분의 방적 회사

들은 “산지의 제직 공장들 중에 살아남기 위하여 실부터 차별화할 필요가 

있다”는 여론이 있어, 이러한 여론을 긍정적으로 받아들임으로써 매사 부문

의 사업 규모를 유지하려고 시도하였기 때문이다.  

시키보의 원사 소재 사업부는 니시와키(西脇) 산지가 최대 시장인데, “이 

산지의 중간 도매상으로부터 전용사를 만들고 싶으니 장기적인 기술 지원을 

받고 싶다”는 요청을 받았다. 그때까지 시키보의 도야마 공장에서는 개발과 

직원이 매달 한 번 정도로 이 산지의 고객을 방문하고 기술적인 상담을 해

오고 있었는데, 보다 적극적인 기술 지도 요청이 있어, 한 사람을 산지 내에 



상주시키기로 하였다. 이 주재원을 통하여 산지 내의 고객에게 실부터의 차

별화 중요성을 납득시켜 전용사의 주문도 적극적으로 받아들이는 태세를 갖

추게 되었다.  

전용사를 적극적으로 개발하는 것은 특정 고객에 대한 대책 방안을 강화

한다는 것이므로, 이를 위하여 대책 방안을 다양하게 만들게 되었다. 구라보

는 우선 직접 거래하고 있는 고객인 텍스타일 제조 업자에 대한 대처 팀을 

강화하였다. 3~4년 전부터 이 대처 팀에게 어패럴 제조 도매상뿐만 아니라 

소매 업자도 대상으로 한 대처 팀에도 주력하고 있다. 특정 고객만을 위한 

전용사라고 하면 다이쇼(大正) 방적 등의 중ㆍ소방적이 장기(長技)로 하는 

“다품종 소량 생산”을 생각하기 쉬우나 대형 방적 회사들이 구상하고 있는 

것은 꼭 이런 방식은 아니다.  

구라보는 “공장에서는 소로트 주문도 마다하지 않고 받아주고는 있지만, 

지속적으로 이러한 주문이 양산(量産)으로 이어지는 것을 원한다”고 강조하

고 있다. 닛신보도 “우리들은 물론 고객도 대량은 못되더라도 중량(中量) 생

산으로라도 이어지기를 원한다”고 지적하고 있다. 실제로 구라보의 전용사 

주문 중에는 출하 규모가 3개월간에 수백곤에 이르는 상품도 있다. 닛신보도 

몇 시즌에 걸쳐 중량 생산하고 있는 전용사가 있다고 한다.  

텍스타일과 어패럴의 제휴가 추진되고 있는 상황에서 원사의 위치는 시대

가 변하는 데 따라 크게 변하려 하고 있다. ♣  


