
닛신보의 봉제품 사업 - 업계 주시 속에 점차 본격화 

일본의 면 방적 회사에서는 봉제품 사업이 불황을 극복하기 위한 사업 확

대 방안의 키워드 가운데 하나로 되고 있는데, 닛신보의 경우 그 동안의 경

영난으로 생산 시설을 삭감해 오기는 하였으나, 여전히 면 방적 설비를 일본 

최대 규모인 25만추를 보유하고 있어, 그 동안 봉제품 사업에 뛰어드는 데 

매우 소극적이었다. 그런데 이제 닛신보는 2004년도에 도쿄의 섬유 사업 본

부 내에 어패럴과를 신설하고 어패럴 전략을 부분적으로 추진하기 시작하였

으며, 곧 본격적으로 이 사업을 전개하게 될 것이다. 

닛신보는 2002년부터 프로젝트 팀을 만들어 어패럴 사업을 강화하는 방안

을 검토해 왔다. 그리고 2004년부터 “닛신보”라는 회사 상표를 셔츠에 붙여 

판매하는 “아이디어”를 실행하기 시작하였다. 

2004년 2월에 닛신보의 자회사가 된 “나이가이 셔츠”는 순면 직물 “SSP 

옹스트롬(angstrom)”을 소재로 사용한 드레스 셔츠(dress shirts)를 “닛신보”라는 

회사 상표와 함께, W&W성(wash & wear性)이 3.5급 이상 되는 “노 아이론(no 

iron)” 가공을 표시하여 2004년 4월부터 판매하기 시작하였다. 또한 닛신보는 

직접 이 셔츠를 백화점에 도매로 판매하는 것을 추진 중이며 한국, 중국, 대

만의 수출도 계획하고 있다. 

새로 만든 어패럴과에서는 어패럴의 큰 기업에게 “논케어(non-care)” 블라

우스를 OEM 방식으로 공급해 주는 사업을 검토하고 있으며, 니트 제품의 

판매도 검토 중이다. 닛신보가 계획 중인 어패럴 사업은 이외에도 규모가 큰 

양판점과의 대규모의 거래도 추진 중이다. 



한편 다이와보와 후지보는 이미 봉제품 판매를 확대하여 큰 성과를 올리

고 있다. 다이와보는 직영 방적 공장에서 생산된 원사를 중국에서 직물이나 

편포로 생산하고 T-셔츠나 속옷, 코트를 봉제하여 주문사에게 납품하는 루트

를 구축하였으며, 인도네시아에서도 드레스 셔츠 등을 봉제하여 중국에서와 

같이 납품하는 루트를 구축하였다. 이와 같은 사업을 강화함으로써 의재료 

및 생활 자재를 담당하고 있는 제1사업 본부의 판매 실적 중 약 60%를 이들 

제품이 점할 정도로 되었다. 

후지보는 미국의 “프루츠 오브 더 룸”사로부터 속옷의 제조 판매권을 따내

어 “BVD” 상표로 판매해 오고 있다. 이 “BVD” 부문은 후지보의 연결 섬유 

사업 판매고의 35%를 점하고 있으며, 후지보의 연결 섬유 영업 이익의 절반 

이상을 벌어들이는 가장 큰 자금원이자 섬유 사업의 대들보가 되고 있다. 

닛신보도 오래 전부터 통신 판매 사업 방식으로 봉제품을 판매하면서 “콤

포트 프로포절(Comfort proposal)”의 통신 판매로 연간 20억엔의 실적을 올리

고 있고, 셔츠, 손수건, 니트 제품의 OEM 업무를 가산하면 30억엔의 실적을 

보이고 있는데, 단체 섬유 사업 판매고 중의 비율은 5%에 불과하다. 

구라보는 16만추의 방적 시설을 가동하고 있는데, 닛신보처럼 제품의 매상

고가 차지하는 비율은 크지 않다. 이 두 회사는 일정 규모 이상의 방적 능력

을 계속 유지하기 위하여는, 실이나 천으로 판매하는 것이 회사 경영에 불가

피하리라는 것을 시사하는 점에서도 비슷하다. 다이와보와 후지보는 각기 6

만추와 7만 5천추의 그다지 크지 않은 방적 설비를 보유하고 있어, 닛신보나 

구라보보다도 상대적으로 큰 봉제 사업을 전개할 수 있었던 것으로 짐작된

다. 

그렇다면 25만추의 생산 시설을 유지하고 있는 닛신보가 제품 판매 사업



을 강화하려는 방안은 이제까지는 전례를 볼 수 없는 새로운 “비즈니스 모

델(business model)”을 필요로 하게 될 것 같다. 아직 닛신보의 어패럴 사업 

전략이 완전히 밝혀지지 않고 있지만, 앞으로 어떤 전략으로 제품 사업을 펼

쳐나갈 지에 대하여 업계의 관심이 집중되고 있다. ♣ 


