
일본 방적의 니트 전략 - 적극적으로 제품화 추진 

 일본 내의 편포 시장은 급작스럽게 축소되고 있다. 일본 면ㆍ화섬사 상업

조합이 종합한 통계에 따르면, 면 100% 편포의 수요량은 2004년까지 5년간 

35%가 줄고 있다. 이에 대해 니트 2차 제품 수입은 24% 증가하였고, 해마다 

계속 늘어나는 경향이 있다. 

최후의 보루라고 하는 여성용 편포의 일본 내 시장도 점차 중국으로 옮겨

가고 있는데, 방적 각사의 니트 사업은 중국을 활용한 제품화가 더욱 빠르게 

움직이고 있으며, 일본 내 시장에서는 편포를 비축해 놓고 판매하는 움직임

도 나오고 있다. 

유니치카텍스타일의 니트 영업부는 2005년도부터 여성용 컷소(cut-sew)의 

OEM 사업을 본격적으로 추진하고 있으며, 니트 영업부에서는 니트 제품 사

업의 판매고가 차지하는 비중을 현재 25%에서 30%로 확대할 예정이다. 일본 

내나 중국의 봉제 거점을 이용하여 상사와는 다른 방적만이 가능한 기획 제

안으로 독자적인 노선을 가고 있다. 

후지보는 중국 합판인 염색 가공 회사 제성후지보의료(諸城富士紡衣料)에 

아우터 전용 가공 라인을 증설하여, 이너뿐만 아니라 아우터의 OEM 제품 

사업을 검토하고 있다. 후지보의 니트과에서는 2005년 8월까지 2개 라인을 

설치하고 2006년 춘하절용부터 연간 100만매 규모의 제품을 생산할 계획이

라며 준비하고 있다. 

다이와보는 중국을 생산 거점으로 하여 성형 이너 사업을 본격적으로 추



진하고 있으며, 구라보도 OEM 사업을 확대하면서 소재로부터 일관 생산을 

구상하는 등 제품 사업의 체제를 적극적으로 만들고 있다. 시키보는 니트 제

품을 2005년 춘하절 상품부터 홍콩으로 순수출하기 시작하였다. 앞으로 방적 

각사가 제품화하려는 경향은 한층 더 활발해질 것 같다.  

한편 편포의 일본 내 시장을 보면 2005년 추동용의 수주는 2004년보다 훨

씬 나빠졌다고 니트 담당자들이 모두 말하고 있을 정도이다. 보통 3월말에 

끝날 통신 판매 메이커에의 공급도 5월 초순까지 계속되고 있다. 거래에 관

한 전화 문의는 있지만 결정이 된 판매량은 거의 없다는 서글픈 소리도 들

린다. 

그러한 상황 속에서 단납기로 해낼 수 있는 편포의 비축 판매가 다시 검

토되고 있다. 시키보의 캐주얼 텍스타일부의 캐주얼 2과에서는 어패럴이 시

즌에 임박해서 상품을 기획하는 사례가 많아지고 있다고 지적하고 있다. 바

겐 세일 직전의 시기에 승부를 거는 어패럴이 많으며, 수요기 중 계속 판매

할 수 있는 비축 판매는 효과가 있다고 말하고 있다. 2004년 11월에 연속 머

서화 면사로 짠 편포 “테프니”의 가격을 다시 인하하고 판매를 강화하기 시

작하였다. 이 가격 인하 효과도 서서히 나기 시작하고 있다. 

다이이치보에서는 니치멘패션과 공동으로 비축 판매하는 아우터용 편포 

“반셋” 사업이 궤도에 오르기 시작하였다. 2004년도 판매고는 2003년과 비교

하여 두 배로 증가한 6억엔의 실적을 올렸다. 2005년 5월에 82개 품번, 1,247

가지 색을 101개 품번, 1,601가지 색으로 품번 색 수를 늘려 판매고를 2004년

보다도 50% 증가시킬 것이다. 

오미겐시(近江絹絲)는 면 100% 정번품의 비축 판매를 2005년 춘하절부터 

부활시켰다. 영 캐주얼이나 어린이 옷 등의 아웃터용으로 호평을 받고 있으



며, 2005년 추동절용부터 50개 품번에서 65개 품번으로 늘리고 있다. 당사가 

강점으로 삼고 있는 기능 레이온 소재의 판매 확대도 병행하여 니트 사업이 

흑자로 바뀌게 하려하고 있다. ♣ 

 


