
일본의 면 방적 - 축소하는 일본 내 시장 겨냥한 니트 전략 

일본 내 편포 시장이 아직도 계속 줄고 있다는 비관적인 견해는 앞으로도 

한 동안 계속될 것 같다. 일본 면ㆍ합섬 사상조합이 종합한 통계에 의하면, 

2004년에 2차 면 제품의 수입량은 2003년보다도 4.9% 증가한 68만 3,148t으

로서 2003년부터 2년 연속으로 과거 최고를 갱신하였다. 아직도 주춤할 줄 

모르는 2차 제품의 수입은 계속 증가하고 있는데, 개인 소비는 여전히 부진

하여 방적 각사의 니트 사업은 극심한 어려움을 당하고 있다. 그러나 일본 

내에서도 살아남는 방식이 조금이나마 보이기 시작하고 있다. 

 ◎ 일본 내 편포 수요량 줄어 

과거 최고를 기록한 2004년의 2차 면 제품 수입 중 2차 니트 제품 수입량

은 1999년보다 72.5% 증가한 29만 9,185t으로 급증하였다. 한편 일본 내의 편

포 수요량은 위와 같은 시기에 44.7% 감소한 2만 9,781t이며, 생산도 같은 시

기에 46.3% 감소한 2만 8,363t으로 거의 반으로 줄었다. 

다만 유일하게 최근 늘고 있는 것이 니트 원단의 수출이다. 1999년과 비교

하여 2004년의 수출은 92.1% 증가하여 2만 1,701곤(梱)으로 거의 배로 늘고 

있는데, 반 이상이 중국으로 수출되고 있으며 상당한 양을 되들여오고 있는 

것으로 보고 있다. 그렇다고는 하나, 이 통계는 편포는 중국에서 생산할 수 

없고 일본에서만 생산할 수 있다는 말이 아직도 살아 있다는 것을 은연중에 

말하고 있다. 또한 중국의 봉제 거점도 단순한 정번품 생산보다는 차별화품 

생산을 요구받고 있어 어려움을 받고 있다. 실제로 일본 내 생산량은 요즘 

몇 해 동안 줄고 있는데 그 정도가 작아지고 있다. 



물론 순수한 수출을 늘리려는 경향도 있다. 시키보는 특수 방적사 “CMY”

로 짠 편포를 2005년 봄부터 수출하기 시작하였다. 신나이가이멘은 미국에 

에이전트를 두고 시장을 개척하고 있으며, 중국으로의 수출도 추진하고 있다. 

도호텍스타일도 상하이 사무소를 활용하여 중국으로 공급할 수 있는 체제를 

구상하고 있다. 

후지보는 중국에서 편포를 생산하여 현지의 일본계 기업에게 판매하고 있

다. 염색 가공 합판인 제성후지보(諸城富士紡)를 축으로 하여 2005년 춘하절 

상품부터 편포 원단을 공급하기 시작하였다. 

 ◎ 니트 제품화는 계속 증가 

후지보는 생산된 편포를 바로 OEM 사업으로 연결시키는 체제를 갖추고 

있다. 제성후지보의 가공 능력은 월간 300t이며, 그 중 100t은 후지보가 활용

하고 있다. 후지보가 활용하는 양의 90% 정도를 일본 시장으로 수출하고, 나

머지는 중국이나 구미 시장에서 판매할 계획이다. 일본 시장용으로 생산한 

원단 40%는 봉제하여 고객에게 납품하는 방식으로 이너를 주로 생산하고 있

다. 앞으로 아우터의 OEM 사업도 대상으로 하여 제성후지보에 아우터 전용 

가공 라인의 설치를 검토하고 있다. 

유니치카텍스타일은 이제까지 캐시미어 제품 사업이 주이었는데, 여성용 

컷소(cut-sew) 제품의 OEM 공급을 본격적으로 추진하면서 중국과 일본의 공

장을 활용하여 고객의 주문을 받고 있다. 이외에도 중국의 봉제 거점을 축으

로 OEM 사업을 확대하고 있는 기업은 다이와보, 구라보 등이며, 이러한 동

향은 앞으로 더욱 활발하게 될 것이다. 

오직 하나 시키보는 타 기업과는 분명히 다른 움직임을 보여, 2005년 봄부



터 일본에서 생산된 니트 제품을 홍콩, 싱가포르 시장으로 순수출을 시작하

였으며, 추동 상품도 이미 수출하게 되어 있어 조금씩 실적을 쌓아 올리고 

있다. 

 ◎ 일본 내에도 아직 시장 있어 

시키보는 제품의 순수출도 시작하고 있지만 일본 내 시장에서도 새로운 

관점에서 편포의 수요를 만들어내려고 하고 있다. 2004년 11월에는 연속 머

서화사로 짠 편포 “테프니”의 가격을 조정하여 싼 값으로 판매를 강화하였다. 

시키보의 캐주얼 텍스타일부의 캐주얼 2과에서는 어패럴 기업들이 상품을 

기획하는 시기는 시즌이 바싹 다가왔을 무렵으로 바뀐 케이스가 많아졌다고 

말하고 있다. 바겐 세일 직전의 시기에 승부를 걸려고 하는 어패럴 기업이 

많으며 수요기 중에 비축한 제품을 계속 판매하는 것은 도움이 된다고 지적

하고 있다. 

이외에도 다이이치보는 니치멘패션과 공동을 “반셋”이나 오미겐시의 면 정

번 등이나 편포에 대하여 비축 판매를 다시 시작하고 있다. 유니치카텍스타

일도 리오셀로 뽑은 “실프”나 강연사로 짠 “그레젤”과 같은 편포의 스톡 서

비스(stock service)를 하고 있으며, 니트 영업부에서는 최근 비축 판매의 수요

가 늘고 있다고 한다. 

확실히 편포의 일본 내 시장은 축소되고 있는데, 신나이가이멘과 같이 여

성용으로 초점을 맞추어 증수증익을 이루고 있는 기업도 그 중에는 있다. 오

미겐시의 기능 소재 텍스타일 판매부는 차별화한 부분을 살려 나가고자 “니

치” 전략을 분석하여 전략적으로 소량 생산에서 중량 생산으로 이어나가기 

위하여 기획 제안을 보다 강화할 필요가 있다고 한다. 이것은 앞으로 방적 

각사에게도 공통의 과제가 될 것이다. 



방적 회사별 니트 소재 

 ◎ 다이와보 

다이와보 의류 제품부의 오사카 제품과는 나이티용 텍스타일 판매와 OEM

을 주로 하고 있는데, 2005년 3월기에 판매고, 이익이 모두 계획에 미치지 못

하였으나 전기인 2004년 3월기와 비교하면 판매고가 증가하였으며 편포의 

판매 상황은 2004년보다 증가하였다. 그러나 면사, 폴리에스터사 등의 원료

가 인상과 소비세로 인하여 코스트가 오르고 판매가는 떨어져 이익률이 떨

어졌다. 

2004년 10월부터 중국의 쑤저우다이와침직복장의 제3공장에서 파자마 제

품을 생산하기 시작하였으며, 니트에서의 2차 제품 사업도 본격화하였다. 앞

으로 2차 제품 사업을 더욱 강화하고, 중국으로 공급하는 편포는 모두 일본

에서 생산할 것이다. 텀블러 세탁기에 적절한 실내 건조 대응 가공 “쾌적 무

취 생활”이나 “코엔자임 Q”를 천에 먹인 가공 “비타큐텐” 등이 팔리는 상품

이 되었다. 

 ◎ 다이이치보 

니치멘패션과 공동으로 비축 판매하는 아우터용 편포 “반셋”의 판매를 더

욱 강화하고 있다. 2004년에 6억엔이던 판매도 2005년에는 50%를 늘릴 것을 

목표로 하였다. 이제까지 82개 품번 1,247가지 색이던 것을 한 번에 101개 

품번, 1,601가지 색으로 늘렸다. 일본 내외를 망라하여 이만한 품번과 색 수

를 갖춘 데는 다이이치보뿐일 것이다. 

2004년 10월말에 새로운 견본 첩을 만들어 “정성들인 정번”과 “기능 가공 

차별화”의 두 테마로 분류하였다. 기능 가공 차별화에서는 키틴ㆍ키토산을 



이겨 넣은 레이온 “크라비온”이나 광촉매 산화 티탄을 이겨 넣은 레이온 “선

다이아” 등을 사용한 소재나 다양한 가공 소재가 줄 서 있으며, 순면 무연사 

“안트위시”나 애완 동물 무늬의 프린트 감도 준비해 놓고 있다. 

 ◎ 구라보 

구라보의 니트과는 “미방(美紡)” 시리즈나 나노텍스, 흡수 속건, UV 케어 

가공 등 부가 가치 상품이 시장에 많이 나돌고 있다. 특히 컴팩트사 “코레나 

스핀” 등의 미방 시리즈로 짠 편포는 2004년에 전년도보다 20% 증가로 호조

를 보였다. 자가 설비를 이용한 중량 생산품을 넓혀 나가면서 백화점이나 전

문점 존에서의 여성 분야를 개발하여 2005년기에는 흑자화하려고 하고 있다. 

수익을 개선하면서 OEM 사업에서 판매고의 비중을 30%로 올릴 것이다. 

해외 생산에서는 인도네시아의 일관 공장에서 스포츠용 의류를 중심으로 약 

50만매를 생산하고 있다. 중국에서는 봉제 사업을 강화하여 현재 10만매에서 

2005년기에는 20만매로 생산을 늘린다. 최종적으로는 중국과 인도네시아의 

생산 능력을 동일하게 할 것이며, 소재부터 제품까지의 일관 생산 체제를 만

들고자 검토 중이다. 

 ◎ 시키보 

시키보의 니트 사업은 2005년 4월의 기구 개혁으로 캐주얼 텍스타일부 캐

주얼 2과, 도쿄 캐주얼과, 제품 사업부가 이어 받았다. 사업 전체로 보면 

2004년 3월기가 전년 동기와 비교하여 증수증익이었으며, 판매고는 거의 

30%를 차지하고 있는 제품 사업이 크게 이바지 하였다. 한편 편포 판매만을 

보면 미증수ㆍ미감익이 되어 일본 내 시장의 축소, 기후 불순 등의 영향으로 

고전하고 있다. 



제품 사업은 앞으로도 계속 확대될 것이다. 그런 속에서도 캐주얼 2과는 

수량면에서 아직 적지만 2005년 춘하절 니트 상품부터 일본제 여성 및 신사

용 폴로 셔츠 제품을 수출하기 시작하였는데, 수출지는 홍콩, 싱가포르이다. 

2005년 추동절용의 니트 수출도 이미 확약되어있다. 염색 가공 자회사인 시

키보고난(江南) 등을 활용하여 시장의 니즈에 맞는 소재를 제안할 수 있는 

힘을 강화하고 있다. 

 ◎ 후지보 

후지보 니트부의 2005년 3월기 판매고는 전년과 비교하여 10% 줄었는데, 

이익은 겨우 미감(微減)으로 되었다. 재생 셀룰로스 섬유 “렉셀”과 면의 혼방 

소재 “엑스파이야드”나 강연사 “릴코트” 등의 부가 가치 상품의 판매나 제품 

사업이 크게 줄은 이익을 커버한 상태가 되었다. 

후지보 사업부의 판매고 중 40%를 차지하는 제품 사업은 앞으로도 강화할 

방침이다. 중국의 산셀 그룹과 합판으로 설립한 염색 가공 회사 제성후지보

의료(諸城富士紡衣料)에서는 최신예의 오픈 머서화기를 도입하여 2005년 춘

하 상품부터 생산을 개시하였다. 생산된 편포의 일부는 산셀 그룹의 설비를 

활용하고 있는 OEM에 공급하고 있다. OEM은 이너의 “BVD”가 중심인데, 머

지않아 아우터의 생산도 고려하여 준비를 추진하고 있다. 

 ◎ 신나이가이멘 

니트부는 편포를 주로 판매하고 있는데 2005년 3월기에는 전기(2004년)와 

비교하여 증수증익을 달성하였다. 편포 판매로 고전하고 있는 방적 각사 중

에서 순조롭게 사업을 늘리고 있는 특이한 존재라고 할 수 있겠다. 

편포 판매가 안정적으로 늘고 있는 요인으로는 새로운 소재를 전략적으로 



상품화하고 있다는 것을 들고 있다. 시장이 바닥을 드러낸 2003년 하반기부

터 최근까지 다른 방적의 시판사(市販絲)로 짠 편포를 판매하던 전략을 바꾸

어, 자사가 새로 개발한 소재를 사용하는 비율을 올렸다. 현재는 자사가 개

발한 실의 사용률이 70~80%이다. 좀 변화된 소재를 원하는 시장의 니즈에 

알맞은 소재를 소비자에게 제안해 온 것이 돋보였다고 본다. 

2005년기에는 개발면에서 재생 셀룰로스 섬유 “텐셀”을 잘 살린 독자 소재

를 개발하면서 순수출을 계획하고 있다. 

 ◎ 다쓰다보 

다쓰다보의 텍스타일 영업부는 2005년 10월기에 영업 이익이 2004년보다 

10~15% 늘었다. 조이익(粗利益)은 전기보다 9.3% 증가하였는데, 선염 편포의 

판매가 중심이 되어 이바지하였다. 도쿄 시장도 순조롭게 개척하여 영업부의 

판매고 중에서 차지하는 비율은 현재 18% 정도이며, 2005년기에는 적어도 

25% 이상으로 올릴 것이다. 

이를 위하여 도쿄의 영업 인원도 2명에서 3명으로 늘리고 영업에는 베테

랑(veteran) 기술자가 동행하여 상담 중에도 고객에게 기술적인 어드바이스를 

즉석에서 하는 등 서비스가 충실해졌다. 

주력인 특수 니트 소재 “GT- ” Ⅱ 이외에도 중심이 될 소재를 여럿 개발하

였다. 공장에도 기획 개발부를 만들고, 될수록 사소한 요망도 받아준다고 하

며 200~300kg의 소로트의 신상품 개발에도 응해 줄 작정이다. 

 ◎ 유니치카텍스타일 

유니치카텍스타일의 니트 영업부는, 2005년도기부터 본격적으로 추진하게 

된 여성 컷소(cut-sew)의 OEM 사업을 포함한 제품 사업을 니트 영업부 전체 



판매고 중 30%까지 확대할 생각이다. 

니트 영업부에 의하면 영업부의 2005년 3월기 결산은 제품 판매고가 전년

보다도 6% 줄었기는 하나 제품 사업을 강화하기도 하여 조이익이 전년보다

도 5% 이상 증가하였다. 

현재 제품 사업의 판매고는 전체의 25%를 차지하고 있는데, 그 내역은 캐

시미어 제품이 80% 이상으로 대부분을 차지하고, 나머지는 스포츠 의류, 학

생복, 어린이복이 차지한다. 여성 컷소 제품을 새로 시작함으로써 편포 판매

가 주는 것을 커버하였다. 부가 가치가 높은 가공을 함으로써 높은 평가를 

받아온 캐시미어 OEM 사업과 연결시킨 제안도 추진하고 있다. 

 ◎ 도코보 

도코보의 니트 사업은 2004년에 편포, OEM 제품 등 모두 비교적 순조롭게 

추진되었다. 특히 후반에 판매량이 증가한 것은 횡편용 니트사였다. 2003년과 

비교하면 2004년은 대체로 두 배로 증가하였다. 그때까지 편포를 짜도 보통

의 링 방적사와의 차이를 모르겠다고 하는 컴팩트사에도 횡편용 수요가 늘

었다. 

2004년 11월에는 상하이 사무소를 개설하였다. 횡편 제품의 생산 거점이 

홍콩에서 상하이로 옮겨지는 경향이 커졌기 때문이다. 인도산의 순면사 “마

하바라”와 이 실의 강연사 “마하쿨”, 컴팩트사 “알티마”의 스톡 서비스(stock 

service)를 시작하였다. 

“마하쿨” 등의 꼬임 수는 이제까지 사향(斜向) 등 물성면의 문제가 있어 

일본에서 가공하고 있었는데, QR 때문에 새로 연사 공장도 선정함으로써 고

품질의 원사를 공급할 수 있게 되었다. ♣ 


