
다이와보의 섬유사업전략 - 각 사업을 복합화하여  

새 사업으로 추진 

다이와보는 2006년 상반기에 방적사업이 고전(苦戰)하였지만, 호조를 보인 

산업자재(産業資材)사업이 방적사업을 카버(cover)하여, 2005년과 비교하여 증

수(增收)한 결과를 보이고 있다. 합섬이나 레이온 사업은 대체로 계획대로 추

진되었다. 코스트업(cost-up) 요인이 많아, 사업의 환경은 매우 어려웠으나, 하

반기에는 원료값이나 연료값 이상에도 영향을 받지 않는 체질을 만들도록 

하는 것이 과제가 되겠다. 이러한 상황에서는 기능원료의 비율을 향상시키는 

것을 중요시하고 있다. 또한 각 사업의 복합화(複合化)로 새로운 내용의 사업

으로 추진할 생각이다. 

중국사업은 대체로 다이와보노이가 추진하고 있는데, 봉제의 소주다이와침

직복장(蘇州大和針織服裝)이나 합판(合辦)으로 참가하고 있는 청도즉발용산염

직(靑島卽髮龍山染織) 외에도 성형의료(成型衣料)를 제조하는 다이와보공업<

소주(蘇州)> 등의 생산거점이 있다. 

다만 합섬사업이나 산업자재사업은 별로 해외에서 생산되는 것이 없다. 이

들은 고객과 공동으로 추진하는 일이 많으므로, 해외에서 철저하게 코스트를 

따지는 방식은 전략으로서 하기 어려운 면이 있다. 그것보다는 고객과 함께 

거듭 시작(試作)을 하면서 고객이 요구하는 기능을 바로 시제품에 담을 수 

있는 방식을 중요시하고 있다. 

판매면에서는 산업자재사업을 포함하여 각 사업마다 수출을 늘려 나가려



는 방향이다. 일본에서 팔리는 것은 세계에서도 팔린다고 생각하므로 여러 

방면으로 판매하려 하고 있다. 

중국에는 구미기업도 자가(自家)공장이나 협력(協力)공장들이 있어, 그런

데도 대상으로 하여 적극 판매하려고 한다. 중국사업은 생산면에서 인민

위안고(人民元高)나 인건비의 상승 등의 문제가 있다. 소주(蘇州)에서는 오

래 전부터 각종 사업을 하고 있다. 현 상태에서는, 이곳에서 사업을 하는 

것이 제일 좋은데, 또 한편으로는 각종 리스크를 잘 보는 것도 필요하다. 

2006년 상반기의 사업을 둘러싼 환경을 상당히 어려웠다. 원료나 연료값 

인상 등이 요인인데, 그런 상황 속에서도 건투하고 있어 판매고는 2005년 실

적을 약간 웃돌았다. 

2006년 상반기에는 지주회사제(持株會社制)로 바뀌어, 제조와 판매가 하나

된 체제(製販一體)로 사업을 시작한 최초의 기(期)가 되겠는데 각사의 규모가 

작아진 만큼, 각 사업회사에서 사장의 의사가 잘 통하게 되었을 것이다. 

또한 고객의 정보도 쉽게 받아볼 수 있게 되었으며, 개발이나 생산에 반영

시키기가 좋게 되었다. 이전에는 그룹 내 회사 간의 내부이익(內部利益) 등으

로 각 사업의 채산상태를 알기 어려운 면도 있었는데, 그것이 명확하게 되었

다. 

사업회사제가 되어 각사의 규모가 적어진 만큼, 자사(自社)에 대한 의식이 

강해졌는데, 다른 면에서는 다른 사업회사를 경쟁상대로 의식하게도 되었다. 

서로 고객을 소개하는 등 제휴도 강해졌다. 

분사화로 회사마다의 벽이 생길까 걱정하였는데, 이전보다도 오히려 제휴

가 강해진 느낌이다. 오오사까에서는 자(子)회사들을 모두 하나의 빌딩에 모



아, 본사와 자회사들의 두 그룹으로 뭉쳤다는 점도 있다.  

2006년 상반기의 각 사업상황은 방직ㆍ2차 제품사업이 고전하고 있는데, 

합섬사업과 레이온사업은 그런대로 계획에 따라 추진되었고 산업자재사업은 

그들을 웃도는 이익을 올리고 있다. 다이와보는 방적, 합섬, 산업자재의 세 

기둥과 기타사업과 관련회사를 포함한 5개 기둥으로 되어 있다. 지금은 방적

이 고전하고 있으나 산업자재가 카버하고 있듯이 어느 정도 포오트폴리오

(portfolio, 投資配分)가 되어있다. 

산업자재는 이전부터 고생해 오던 것이 요즘 궤도에 올랐다. 특히 “환경”, 

“건강”, “안전”을 관점으로 개발이 추진되고 있다. 이들 관점은 시대의 흐름

에도 잘 맞는다. 

방적사업이 고전하고 있는 것은 계획에 반영되어 있다. 텍스타일은 동질화

(同質化)되면서 독자소재를 내놓도록 하고 있어 좋아지고 있다. 2차제품은 단

납기(短納期), 엔화(円貨)하락, 인민위안고(人民元高), 기획의 충실, QR(quick 

response) 등 코스트업 요인이 많았다. 한편 기후(氣候)불순으로 판매점에서 

잘 팔렸다고 할 수는 없고, 판매가격은 억제되어 있었다. 

합섬은 대체로 계획대로 추진되고 있는데, 원료값, 연료값이 너무나 올라, 

합섬단섬유는 힘껏 값을 올려도 못 따라갈 상황인데, 부직포는 출하액(出荷

額)이 늘고 있다. 하리마(播磨)공장의 생산 라인(line)을 미가와(美川)로 옮김

으로써 품질 등 여러 면에서 재검토하게 되었다. 코스트 등 새로운 분야도 

검토할 수 있게 되었으며, 새로운 거래선도 잡을 수 있게 되었다. 레이온은 

펄프나 연료가격이 오른 것이 영향을 주고 있는데, 대체로 계획에 따라 추진

되고 있다. 



2006년 하반기를 보면 다이와보노이는 방적, 텍스타일, 2차 제품을 어떻게 

엮어주면 좋은지를 새롭게 검토할 필요가 있다. 또한 성형의료(成型衣料)의 

다이와보공업<소주>에서는 증설할 계획이 있어, 이를 유효하게 활용토록 하

여야 한다. 

합섬사업과 레이온사업의 과제는 원료값이나 연료값 인상에도 동요되지 

않는 체질을 만드는 것이다. 판매값만을 올리는 것은 어렵기 때문에 기능재

료의 비율을 얼마나 끌어올릴 수 있느냐가 관건이 된다. 고객으로부터 인조 

솜에 대한 기대가 크므로 니이즈(needs)에 맞는 상품을 수요자에게 제안하는 

것이 중요하다. 

산업자재는 호조를 보이고 있는데, 더욱 새로운 타입(type)의 상품을 개발

하기 위하여 설비투자도 검토하고 있다. 

다이와보그룹으로서는 기본이 사업을 어떻게 구성하느냐가 되겠다. 포오트

폴리오 경영을 충실하게 하는 수단으로서는 M&A(Merger & Acquisition, 企業

의 合倂 買收ㆍ )뿐만 아니라, 설비를 도입하는 방법이나 협력공장을 활용하는 

방법 등이 있겠는데, 그 중에서도 사업제휴나 기술제휴는 중요시하고 있다. 

다이와보노이가 고마쓰세이렌(小松精練)과 추진하고 있는 것도 이러한 방법

이다. 단독으로 하기가 어려운 시대이므로 제휴는 적극적으로 추진해야겠다

고 생각한다. 

또한 방적, 합섬, 산업자재의 각 사업을 맞고 있는 사람들이 각기 자기 사

업만을 생각하는 것이 아니라, 좀더 복합화(複合化)할 수는 없는지도 생각하

고 있다. 

다이와보는 여러 가지를 하고 있는 것이 어떤 뜻에서는 재미도 있는데, 짝 



맞추기를 바꿈으로써 할 수 있는 일도 있다고 생각되므로 그런 것도 검토해 

나갈 것이다. ♣ 


