
“다이와보노이”의 섬유 사업 전략 - 각 사업 유기적으로 링크 

 ◎ 각 사업의 유기적 링크로 새로운 카테고리에 진출 

다이와보노이의 2006년 상반기 상황은, 판매고는 2005년 실적과 비교하거

나, 계획하고 비교하거나 웃돌고 있는데, 판매 총 이익률은 떨어져, 이익이 

줄 것 같다. 판매고는 방직 사업이 고전(苦戰)한 것 외에는, 제품 사업, 리빙

(living) 관계, 텍스타일 판매가 모두 수입이 늘었고, 수입이 감소하던 기조(基

調)가 멈춘 분야도 있다. 판매 총이익률이 떨어진 것은, 원료 값이나 연료 값

이 올라 코스트가 오르면서, 점포에서의 판매가 활발치 못하였고, 또 하나는 

판매 가격이 억눌려있었다는 두 가지 측면이 있었기 때문이다. 

앞으로는 다음 4가지 중점 방침을 추진할 것이다. 첫째는 프리미에르 비전

(Premiere Vision : PV) 전시회에 출품함으로써 얻은 정보를 일본 내 텍스타일 

사업을 추진하는 데 활용할 것, 둘째는 청도즉발용산염직(靑島卽發龍山染織)

을 효과 있게 활용한다. 셋째는 중국 소주(蘇州)에 있는 다이와보공업을 적극 

활용한다. 넷째는 2006년 9월에 발표한 가려움을 가라앉히는 섬유로 만든 

“알레르캐쳐 AD”의 판매를 개시한다. 

이들 4가지 중점 사업 중 3가지는 해외와 연관되어 있다. 이것이 바로 당

사(當社)의 강점이며, 각기 단독으로 경영하는 게 아니라, 유기적으로 링크

(link)시켜나가는 것이 중요하다. PV뿐만 아니라 뉴욕 사무소나 상하이 사무

소에서 얻는 정보, 해외 생산 거점을 활용한 제품 사업, 브랜드의 발전 등을 

모두 유기적으로 링크시켜, 상승효과(相乘 果効 )를 엿보고 있다. 



이제까지의 상품은 하나하나 조만간에 슈링크(shrink)될 것이다. 이제부터는 

하나의 상품을 대량으로 판매하여 확대하려는 것이 아니라, 추진할 사업의 

카테고리(categorie)를 늘려나가는 것이 중요하다. 그러기 위하여는 각 사업을 

유기적으로 링크시켜, 새로운 카테고리를 만들어 낼 필요가 있다. 

산관학(産官學)이 공동으로 개발한, 가려움을 가라앉히는 “알레르캐쳐 AD”

는 진드기ㆍ알레르겐이나, 하우스 더스트의 흡착(吸着), 세균의 이상 번식 방

지(異常繁殖防止)의 두 기능이 있으며, 성능 시험에서도 충분한 성과를 얻었

다. 드러그 스토어(drug store) 등에서 판매한 것이 아니라, 우선은 의료 시설

( 療施設医 )을 방문하여 병원이나 의사의 소개로 직접 수요자에게 판매할 것

이다. 여기서 확실한 효과를 직접 경험하면서 판로(販路)를 넓혀 나갈 것이다. 

 ◎ 해외 거점 활용하여 구미 시장으로 수출 추진 

2006년 8월부터는 중국의 즉발용산염직(卽發龍山染織)에서 생산된 선염생

지(先染生地)를 인도네시아의 봉제 거점인 다야니 가먼트로 보내, 미국으로 

수출하는 트렁크스(trunks)를 생산하는 방식이 본격적으로 시작되었다. 앞으로

는 2007년 봄철용으로 미국으로 선염 셔츠지를 수출할 것이다. 또한 선염뿐

만 아니라 무늬가 없는 침염물(浸染物)도 유니폼이나 보텀스(bottoms) 분야에 

진출할 계획이다. 

인도네시아의 다야니 가먼트는 미국으로의 수출뿐만 아니라 일본으로의 

수출도 늘고 있다. 트렁크스는 월 80만~90만장을 생산하고 있다. 2006년 초부

터 이불잇의 생산을 중국의 협력 공장으로 옮겨서, 그 인원을 트렁크스 생산

으로 돌렸다. 또한 트렁크스가 순조롭게 잘 나가고 있어 7~9월의 셔츠 봉제

는 월 2만장이 되었는데, 11월에는 4만장으로 늘릴 계획이다. 그런데 이익면

에서는 외환 시세의 영향을 받고 있다. 



중국의 소주다이와침직복장(蘇州大和針織服裝 ; 蘇州大和)의 제1공장은 T-

셔츠를 중심으로 생산하는 니트 제품이 해마다 늘어나고 있으며, 현재 월 50

만장을 생산하고 있다. 코트를 생산하는 제2공장은 월 1만장을 생산하며, 

2006년 봄부터 한산기(閑散期)에는 재킷을 생산하기 시작하였다. 나이티

(nightie)를 생산하는 제3공장도 순조롭게 가동하여 월 4만장으로 생산을 늘

리고 있다. 

소주다이와의 제1공장에서는 일본 와까야마공장의 실을 고정적으로 연간 

3,500~3,600곤(梱) 사용하고 있다. 제2공장에서는 일본의 마이즈루공장에서 

생산한 그레이(grey) 천을 일본에서 사용한 텍스타일을 사용하고 있으며, 제3

공장에도 일본에서 프린트(print)한 텍스타일을 보내주고 있다. 

 ◎ 다이와보공업은 소프트를 중요시 

성형의료(成型衣料 whole garment)를 제조하는 소주(蘇州)의 다이와보공업

(大和紡工業)은 2~3개월부터 본격적으로 가동하고 있다. 편기(編機) 10대 중 7

대가 풀 가동하여, 신사용 복서 판츠(boxer pants)를 생산하고 있다. 나머지 3

대는 부인용 이너(婦人用 inner)의 견본을 만들기 시작하였는데, 11월에는 10

대가 모두 가동될 예정이다. 

이제까지의 중국 생산은 1인당 몇 장 만드느냐하는 노동 집약형이었는데, 

다이와보공업은 소프트 면을 중요시 하여, 기계 1대당의 생산성을 관리하고 

있다. 소주다이와의 제4공장으로 만들지 않은 것도, 새로운 방향성을 목표로 

하고 있기 때문이다. 중국에서의 인건비 상승 등을 고려하면, 앞으로는 새로

운 방향성이 필요하다. 

구체적으로는, 설비는 2006년말이나 2007년 초에 5대를 증설하여 15대 제



체로 만들 것이다. 성형 이너는 장차 월 30만장 체제를 목표로 하고 있는데, 

그 중에서 15만장은 다이와보 공업에서 생산하고, 나머지는 이곳이 컨트롤 

센터(control center)가 되어 협력 공장을 활용할 계획이다. 생산 아이템도 신

사용 이너, 부인용 이너, 부인용 아우터, 스포츠 의료(衣料)까지 넓혀 나갈 것

이다. 그러기 위하여 현재 프로그래밍(programming)이나 차별화 원료의 취급 

방법 등의 소프트 면을 적극적으로 강화할 것이다. 

방적 사업의 지원책은, 개발력을 강화하고 자가소비(自家消費) 비율을 올리

는 것이 중요하다. 마이즈루, 와까야마에서 생산한 실은 텍스타일 및 제품으

로 하여 판매하는 방식은 전기(前期)에는 약 30%였는데, 우선은 50% 이상으

로 올리고, 2006년부터 시작된 중기 3개년 계획에서 70%까지 끌어올릴 계획

이다. 밀크 프로테인(milk protein)을 이겨 넣은 레이온으로 만든 “밀크 크라

운”이나 가벼움, 볼륨(volume)감(感)이 있는 “에어 빠뽀”가 좋은 예이다. 

또한 판매는 원사 판매과가 담당하고 있는데, 제품 사업, 텍스타일 사업을 

추진하는 팀을 포함한 사내 전원(社內全員)이 원사 판매와 관계가 있는 조직

으로 만든다. 예를 들면 제품의 상담(商談)이 타사로 넘어가도 거기서 끝나는 

게 아니라, 그 곳으로 원사를 공급해 나갈 것을 겨냥하고 있다. 현실적으로 

제품팀으로부터 소매팀으로 원사를 공급하는 일도 생겼다. ♣ 


