
일본의 면방적의 니트사업 - 어려움 속에서도  

독자소재로 동질화 벗어나려 

일본에서는 면방적의 니트사업을 둘러싸고 있는 환경이 더욱 어려워지고 

있다. 상류(商流)를 바꿈으로써 텍스타일판매는 계속 줄고 있는 경향을 보이

고 있다. 또한 원면이나 폴리에스터 등의 원재료값이 오르고 있어 생지(生地)

값에 오른 만큼 전가(轉嫁)하려해도 생각대로 되지 않아 채산을 맞추기도 쉽

지 않게 되고 있다. 

2006년도 사업실적은 이제까지와 같은 방식의 텍스타일판매는 줄고, 제품

사업을 확대하여 커버하고 있다는 소리가 대부분이다. 거래선으로부터의 요

망도 제품으로 납입(納入)해 달라는 것이 많아지고 있어, 제품사업을 어떻게 

확대하느냐가 앞으로의 중요과제의 하나로 되고 있다. 

다만 엔화하락이나 원재료코스트가 오르는 등으로 제품사업의 채산맞추기

도 어렵게 되었다. 채산을 개선하기 위하여는 소재메이커로서의 독자성(獨自

性)을 잘 살려, 소재로부터 차별화하도록 하여야 한다. 소재에 요구되는 요소

는 다양하며, 코스트만은 아니다라고 지적하고 있으며, 어패럴도 치열한 경

쟁으로 시일이 지나면 동질화(同質化)돼 버리는데, 이 동질화에서 벗어나 독

자성(獨自性)을 보이려는 움직임이 보이기 시작하였다. 일본 내에서 생산된 

생지를 새로 검토하는 움직임도 있으며, 소재메이커로서는 자사(自社)의 강점

을 내놓을 수 있는 기회가 많아지고 있다고 할 수 있다. 

이러한 흐름 속에서 일본 내 생산거점을 활용한 소재개발에 주력하는 움



직임이 보인다. 예를 들면 시끼보는 2007년 니트판매에서, 도야마(富山)공장

의 방적과 시끼보고오난(江南)의 편성(編成)을 연결시킨 일본 내 생산거점을 

기본으로 사업을 추진하는 것을 중요시하고 있다. 여기서는 중점(重點)분야를 

집중시키면서 판매확산을 목표로 하고 있다. 

닛신보도 트렌드(trend)가 깔끔하게 흐르고 있는데, 일본 내에서 생산된 생

지를 찾는 소리가 나왔다고 한다. 2006년 하반기에는 부인용 등이 꾸준히 늘

고 있으며, 업적도 회복(回復)을 보이고 있다. 앞으로 상품을 개발하는 데 있

어 미아이(美合)공장에서는 복합(複合)소재를 확충하기 위하여 새 설비를 도

입하고 있다. 

소재로부터 차별화함으로써 동질화에서 벗어나려는 방향으로 가고 있는데, 

이 점에 대하여는 납기(納期)문제를 지적하는 소리도 있다. 소재메이커가 대

응하기 어렵게 수요기에 임박한 주문으로 참뜻에서의 차별화를 만들어 내기 

어렵게 되고 있다는 것이다. 2007년 춘하절 상품의 동향은 당초에 예상한 것

보다도 2~3주 늦어지고 있다는 말과 같이 수요기에 바짝 다가와서 주문하는 

장사가 더욱 심해지고 있다. 시장의 동향을 확인한 다음 재빨리 대응하려는 

트렌드의 기간이 짧고 다양화하고 있는 상황에서는 유효한 수단이 될 수도 

있겠지만 소재생산의 리드 타임(lead time)과의 갭(gap)이 생겨 재고리스크(在

庫 risk)를 넓게 갖고 있는 기업은 한정되어 있다. 매력(魅力)이 있는 상품이 

아니면 팔리지 않는 경향이 커지고 있는데, 소재로부터 본격적으로 차별화하

기 위하여도 시간적인 여유를 바라는 소리도 나오기 시작하고 있다. 

업계에서는 일본 내 생산거점을 활용한 독자적인 소재를 내놓는 것을 중

요하게 보는 것과 동시에 해외소재도 활용하려고 하고 있다. 플레인(plain ; 

단순)한 생지뿐만 아니라 기능소재나 프린트(print) 등과 같은, 이제까지 일본 



내 생산이 주류(主流)로 되어 있던 부분에서도 상품개발이 활발하게 될 것이

다. 예를 들면 “오오미겐시”는 기능(機能) 솜을 중국으로 갖고 가서 현지에서 

방적하고 편성하는 방식을 본격적으로 추진하고 있다. 후지보텍스타일도 제

성(諸城)후지보를 활용하여 판매를 확대하려고 하고 있다. 이들은 텍스타일판

매뿐만 아니라 제품판매도 대상으로 한 사업추진이다. 

 ◎ 다이와보노이 - 제품사업 더욱 확대하고자 나이티 봉제능력 강화 

다이와보노이의 니트사업은 레이디스와 멘즈의 나이티(nightie)와 레이디스 

이너가 중심으로 되어 있다. 2006년 하반기에는 니트텍스타일의 좋지 않은 

실적을 제품사업 확대로 커버하고 있다. 

제품사업을 확대하는 데 따라 나이티는 소주다이와침직복장(蘇州大和針織

服裝) 제3공장의 봉제능력을 강화하게 하였다. 그리하여 이제까지 월산 3만

~3만5천장 봉제하던 것을 12월부터는 4만장을 웃돌게 되었으며, 종업원수는 

140명이 160명으로 증원되었다. 재봉시설도 90대로 늘었다. 

앞으로도 제품사업은 확대할 방침인데, 엔화절하, 원료가상승으로 판매 총

이익률이 떨어지는 것을 극복하는 것이 과제로 되어 있다. 앞으로는  ① 제품

판매량의 확대와 소재의 특화  ② 중국생지를 사용한 제품판매 확대 등을 추

진한다. 

나이티에서는 “비타 Q10”, “플라티나 엘리트”, “빠라모스”, “셀삐” 등의 독자

소재를 사용한 제품을 판매하고 있는데, 전체에서 차지하는 비율은 4~5%이

며, 이 비율을 20%~30%로 올리기 위하여 단가(單價)인상을 목표로 하고 있

다. 

또한 일본의 단까이(團塊)세대의 자녀들로서 약 30대 중반을 대상으로 한 



상품을 확대하려하고 있다. 프린트생지가 많은 미세스(Mrs.)를 대상으로 하는 

상품과는 달리 무지(無地)나 보더(border ; 변부분에 무늬가 있는 천)생지가 

사용되는 경우가 많아서, 이 부분을 강화하면서 중국제 생지로 바꾸고 있다. 

또한 프린트에서도 중국품을 사용해 보려고 하고 있다. 

 ◎ 신나이가이멘 - 특화사로 소재개발하고 스토리성 중요시 

신나이가이멘의 니트부는  ① 큰 어패럴과의 공동개발 강화  ② 자사(自社)

의 특화사(特化絲)를 활용한 소재개발 - 등을 중점방침으로 내걸고 있다. 

어패럴과의 공동개발강화로 도꾜오(東京)시장의 중심으로 파고들어가고 있

으며, 앞으로 더 강화할 것이다. 여기서는 원료로부터 전념하고 있는 스토리

성(story性)이 있는 소재개발을 중요시하고 있다. 방적팀과의 공동개발을 강화

함으로써 자사의 특화사를 사용한 상품을 개발하고 있다. 

현재의 니트소재개발은 텐셀ㆍ모혼(混) 시리즈 “세루라나(캐시미아 혼 및 

양모 혼 등)”이나 기모(起毛) 관계 등이 착실하게 늘고 있는 추동절용이 많

으며, 춘하절용이 적은 상황이다. 앞으로는 무지뿐만 아니라 텐셀이나 텐셀

ㆍ면 혼의 톱염색(top染色)을 사용하면서 소재 배리에이션(variation)을 확대하

여 춘하절 상품을 강화하려 하고 있다. 또한 신상품의 제안(提案)을 추진 중

인 미국대상 소재에서도 실부터 차별화한 소재가 좋은 감촉을 받고 있다고 

한다. 

이외에 중국으로 실을 갖고 가서 상하이의 협력공장에서 편성하고 염색가

공하여 현지에서 납품하는 판매를 2006년 가을부터 시판(市販)하기 시작하였

다. 여기서는 양(量)을 파는 것이 아니라 이익을 중요시하며, 판매하려고 한

다고 한다. 이 사업을 본격적으로 추진하게 될지는 2007년 추동절용 판매를 



통하여 앞으로의 사업방향을 검토해 나갈 생각이다. 

 ◎ 시끼보 - 중점분야에 집중하여 증수 노려 

시끼보는 니트텍스타일판매에서 실에서부터 차별화하면서 판매를 확산하

고 있다. 니트텍스타일판매는 수입이 감소하는 경향을 보였으나 중점상품으

로 집중시킨 소재로 제안함으로써 2007년도에는 2006년보다도 증수(增收)가 

되도록 할 계획이다. 

시끼보는 2006년 봄부터 중점소재를 집중적으로 제안토록 힘을 쏟고 있다. 

중점소재는  “① 듀얼액션(dual action)”  ② 연속머서화가공 “피스코”  “③ 복합사

(複合絲)”  ④ 인도면 소재 “로열사라(Royal Sarah)”의 4가지이다. 소재에 대하

여 요구되는 요소가 많아지고 있는 상황에서 생산의 기반을 일본 내에 두고 

도야마(富山)공장의 방적과 시끼보고오난(江南)의 편성을 활용하면서 독자성

을 만들어 내고 있다. 

니트판매는 부인용이 60%, 신사용이 40%의 비율인데, 특히 미세스 커리어

(Mrs. Career)를 중심으로 하는 부인용이 증가할 것으로 보인다. 이 분야에서

는 거래선과의 공동개발이 잘 추진되고 있어 2006년 10~12월에도 증수를 보

였으며, 이미 적자를 보인 것을 부인용이 커버하고 있다고 한다. 

소재에서는 “듀얼액션”, 트리아세테이트 혼(混) “치코리노” 등의 복합사(複

合絲)를 중심으로 하여 판매를 늘리고 있다. 또한 도꾜오 캐주얼과(課)에서도 

“로열사라”를 소재로 채용하고 있어 증수를 계획하고 있다. 

 ◎ 도요보 - 2007년 추동절용 소재는 “얇고, 가볍고, 따스하고”를 제안 

도요보는 이너용 니트소재로서 기능소재의 판매확대에 주력하고 있다. 

2007년 추동절용 소재로 “얇고, 가볍고, 따스하고”를 특징으로 제안하고 있는



데, “워모”를 중심으로 여러 곳에서 채용되고 있다. 여기서는  ① 나일론, 폴리

에스터, 아크릴, 면 등의 모든 소재를 다루고 있다  ② 독자적인 방적기술  ③

종합연구소에서의 평가기술 등의 강점을 살린 개발에 주력하고 있다. 

또한 “에크스”는 새로운 컨셉트를 내걸음으로써 판매를 확보하게 될 것이

다. 최근 상대방마다 최적의 사업을 제의하면서 추진하는 경편(經編)용 빔서

플라이(beam supply)사업 “사이프스”에서 “에크스” 사용을 상담(商談)하여, 이

제까지 없었던 흡습발열(吸濕發熱)하는 경편 “쇼츠(shorts)” 등을 판매하기 시

작한다고 한다. 또한 주력(主力)인 원형편성(圓型編成)에서도 새로운 컨셉트

를 추가한 제안을 내놓아, 판매를 안정화하려고 하고 있다. 

앞으로는 제품판매를 늘리려고 한다. 현재 제품판매는 거의 없으나, 2007년 

하반기부터 제품판매를 시작하려고 하고 있다. 제품판매방식의 하나는 인도

네시아의 TKI(도요보 니팅 인도네시아)에서 편성하고 염색한 다음 STG(싱꼬

오 도요보 기스텍스)에서 봉제하는 방식이다. STG는 현재 스포츠용으로 스페

이스가 꽉 차 있는데 앞으로 이너사업에서도 활용하고 싶다고 한다. 

또한 텍스타일의 해외 수출이 증가하는 경향을 보이고 있는데, 현지에서도 

일부를 봉제까지 직접하고 있다. 앞으로 싱꼬오(新興)산업과 공동으로 이 회

사의 중국봉제기지도 활용할 것이다. 

 ◎ 닛신보 - 레이디스 시니어 상품 호조로 미아이공장에 신 가공설비증설 

닛신보는 순조롭게 니트를 판매하고 있다. 2006년 비수기(非需期)에도 꾸준

히 잘 팔렸으며, 성수기(盛需期)에도 부인시니어(senior)용 등이 호조를 보여, 

2005년과 비교하여 꾸준히 증가하고 있으며, 2006년 10~12월은 2005년과 비

교하여 5% 증가하였는데 단가, 수량 모두 2005년보다도 증가하고 있다. 



특히 호조를 보인 것은 레이디스의 시니어대상품이다. 2005년부터 본격적

으로 판매가 시작된 분야인데, 2006년에도 계속 호조를 보이고 있다. 어린이, 

스포츠ㆍ캐주얼판매도 꾸준히 증가하고 있다. 한편 생산을 해외로 바꾸는 것

이 점점 빨라지고 있는 이너가 고전하고 있는데, 이러한 감소를 그들이 커버

하고 있다. 

앞으로는 레이디스시니어용에서 더욱 판매를 확대하려하고 있다. 그러기 

위한 소재개발도 중요시하고 있다. 2006년 가을에는 미아이(美合)공장에 새로

운 설비를 도입하였다. 복합(複合)관계 등 가공의 폭을 넓히기 위한 새 설비

의 도입으로 2006년 12월부터 본격 가동하고 있다. 

또한 2006년도부터 시작된 중기(中期) 3개년 계획에서 중점방침의 하나가 

되고 있는 제품화에도 주력하고 있다. 여기서는 자사소재를 사용한 제품이 

기본이 된다. 어패럴과(課)에서 정비한 해외봉제거점을 활용하여 이 과(課)와 

공동으로 니트사업을 확대할 방침이다. 

 ◎ 오오미겐시 - 이너용이 꾸준히 호조 

오오미겐시의 니트판매는, 이너용이나 나이티용이 계속 잘 판매되어, 2005

년 수준의 실적을 보이고 있다. 불채산(不採算)분야를 축소함으로써 이이다공

장의 가동률도 떨어졌었는데, 지금은 개선(改善)되고 있다. 

2005년 조온(調溫)레이온 “97.6 ” ℉ 등이 늘어나, 이너용이 호조를 보였다. 

이런 흐름이 2006년에도 계속되고 있으며, 이 분야용 “97.6 ” ℉ 이외의 새로운 

상재(商材)의 제안도 잘 추진되고 있다고 한다. 

앞으로는  ① 춘하절용을 강화  ② 제품개발을 확대하는 체제구축 등에 주

력할 것이다. 현상은 보온(保溫)이너용이 확대되고 있어, 추동용의 웨이트



(weight)가 높아지고 있는데, 춘하절용을 강화함으로써 1년 동안의 판매를 안

정화시키게 될 것이다. 춘하절용 신상품으로서 자일리톨을 이겨 넣은 레이온 

“리프렐”을 판매하게 될 것이다. 이너뿐만 아니라 스포츠용 소재의 개발도 

강화할 것이다. 또한 제품사업을 확대하기 위하여 상하이 현지법인을 활용하

면서 봉제거점을 정비할 방침이다. ♣ 

 


