
다이와보오노이의 방적사업전략  

- 제품까지 일관생산 강화하며, 메디칼분야도 개척 

다이와보오노이는 방직(紡織)사업에서 고전(苦戰)하고 있으며, 제품사업의 

수익력(收益力)이 떨어지는 등 경영이 어려운 상황에 있지만 중기계획(中期

計劃)의 목표치(目標値)를 수정할 의향은 없다고 잘라 말하고 있다. 그러면서 

이제까지의 시책(施策)과 이제부터 추진하려는 방법으로 충분히 목표치를 달

성할 수 있을 것으로 보고 있다. 그 방법이란 제품까지의 일관(一貫)생산을 

강화하고 방직규모를 적정(適正)하게 조정하며, 동시에 메디칼(medical)을 중

심으로 한 비의료(非衣料)분야를 의욕적으로 개척하는 방안이다. 

2006년부터 방적업계의 환경은 한층 더 어려워지고 있다. 중국과의 경쟁이 

더욱 치열해지고 있으며, 제품수입이 증가하면서 일본 내의 실ㆍ생지 판매가 

고전하고 있어, 방직사업을 어떻게 다시 정비(整備)할 것인가가 과제로 되어 

있다. 또한 텍스타일로부터 제품사업으로 가는 전략도 효과를 보고 있는데, 

중국의 위안고(元高), 인건비 상승 등의 코스트업 요인도 있어 수익력이 약해

진 것도 사실이다. 

2006년의 제3/4분기까지를 보면, 의료품(衣料品)이나 생활자재(生活資材)사

업은 연결(連結)로 영업적자를 내고 있는데, 통기(通期)로는 판매고가 대체로 

평균수준이지만, 수익면에서 흑자를 내기가 어려울 것 같다. 그 요인은 방직

사업과 여기에 연결되어 있는 텍스타일이 고전하고 있기 때문이다. 

그렇다고 중기계획 최종년도(最終年度)의 목표치를 수정할 의향은 없으며, 



이제부터 추진할 방법으로 목표치를 달성할 수 있을 것으로 보고 있다. 그런 

면에서 방직사업의 수익을 개선할 방책은 제품까지의 일관생산을 확대하면

서 차별화품을 개발하는 데 주력하는 것이다. 

뿐만 아니라 방직 특히 방적의 적정수량에 대하여 검토할 것이다. 제품까

지의 일관생산비율은 현재 40%인데, 2007년도에는 50%까지 올릴 것이며, 중

기계획의 최종목표는 70%로 되어 있다. 차별화품에서는 장단복합사(長短複合

絲)나 세번수사 등에 주력하고 있다. 

방적의 적정수량에 대하여는 수익(收益)을 유지할 수 있는 실로 집중(集中)

하기로 하였는데, 이미 불채산(不採算)의 시판사(市販絲)는 점차 줄여 감산(減

産)하기 시작하였으며, 2007년 제1/4분기에 완전히 생산을 중지하였다. 이는 

생산능력으로 볼 때 전체의 15% 정도가 되는데, 만일 사람문제가 생기면 그

룹 내에서 흡수(吸收)할 것이다. 

제품사업의 수익강화시책으로서는 노동집약형에서 개발형으로 전환할 것

이다. 그 중의 하나가 중국에서 성형의료(成形衣料)를 제조하는 다이와보오공

업<소주>이다. 이 성형의료에 일본의 차별화사, 기능사(機能絲)를 공급해 줄 

것이다. 다이와보오공업<소주>는 2006년 12월에 비로서 수지(收支)가 엇비슷

할 정도까지 좋아졌는데, 4월에는 현재 편기(編機)가 13대인 것을 15대로 늘

릴 것이다. 이것은 제1차 계획에 따른 것으로 증설할 2대는 종래의 이너

(inner)용이 아니라 아우터(outer)용으로 될 것이다. 

봉제사업은 제3국에서 보텀(bottom; 바지류)을 생산하는 방안도 검토하고 

있는데, 베트남이 가장 유력한 후보이다. 2007년도 하반기에 공장을 시작할 

예정인데 협력공장에 당사(當社)가 설비를 빌려주는 방식이 될 것이다. 



보텀봉제는 당사가 과거에 잃어버린 상권(商權)에 다시 도전(挑戰)하는 것

이며, 중국의 청도즉발용인염직(靑島卽髮龍仁染織)과의 제휴가 된다. 지금은 

셔츠지가 대부분인데, 청도즉발용산염직에서는 한층 더 품질을 향상시키고 

소재조달을 늘려 이들 제품에까지 연결시키게 될 것이며, 유니폼지에도 다시 

도전할 것이다. 이는 현재 일본에서 생산되는 기능사를 사용하는 것이 제일 

중요하며, 신슈(信州)대학과 산학제휴로 개발을 추진하고 있다. 

봉제품사업에 대하여는 OEM형에서 일부를 어패럴형으로 바꿀 계획이다. 

주문받은 것을 만드는 것이 아니라, 어패럴과 공동으로 소재뿐 아니라 디자

인ㆍ색깔무늬 등 기획제안형(企劃提案型)으로서 리스크(risk)가 따른 비즈니스

가 되겠다. 

브랜드(brand)사업은 현재 4개 브랜드와 이너(inner)의 한 브랜드가 있는데, 

앞으로는 포괄적(包括的)이 아니라 이너와 같이 카테고리(category)별로 도입

할 것이다. 

기존의 비의료사업에 신규 메디칼분야의 “가려움 진정화(鎭靜化)섬유”에서 

산관학(産官學)에 의한 개발이 시작한 지 4년이 지났다. “알레르캬차아 AD”

로서 판매하기 시작하였으며, 이미 250개 의료기관(醫療機關)과 상담을 끝내

고 2007년 4월부터 본격적으로 판매하게 되는데, 2007년도에는 5억엔의 판매

를 계획하고 있다. 앞을 내다볼 때 시장의 점유율을 10%로 확대할 의향이다. 

그 외에 오까야마(岡山)대학 의학부(醫學部)와 발암성 억제소재(發癌性 抑制

素材)의 연구, 소취(消臭)섬유 “데오메타피”에 의한 자동차 내장재(內裝材)도 

개발하고 있다. 

최종적으로 텍스타일의 얼굴을 만들어내는 것은 역시 염색가공이다. 고마

쓰세이렌(小松精練)과는 구미수출에서 공동전략을 같이 짜기도 한 바 있어, 



우선 연간 100만yd 규모로 육성하려 한다. 아이템(item)은 고마쓰세이렌이 장

기(長技)로 하는 스포츠웨어와 당사가 자신 있는 코트(coat)지로 나누고, 지역

도 고마쓰세이렌은 유럽, 당사는 미국을 주체로 추진할 것이다. 또한 중국의 

다이와보오공업<소주>도 현지 공장에서 염색가공하고 있는데 어려움이 많아

서, 이것도 고마쓰세이렌<소주>에게 부탁하려고 생각하고 있다. ♣ 

 


