
신나이가이멘의 방적사업전략  

- 중기계획 달성 위한 사업전략 재검토 

신나이가이멘(新內外綿)은 특기(特技)로 되어 있는 이색연사(異色撚絲; 

grandrelle yarn; 모꾸이도)가 계속 호조를 보이고 있으나, 원료가격이 크게 오

르는 등 사업환경이 예상보다도 악화하고 있어 경영이 어려운 상황이다. 현

재 추진되고 있는 다품종소로트 생산체제는 고객이 좋게 평가하고 있다. 그

럴수록 소비자의 니즈(needs)를 정확히 파악하는 것이 2007년의 과제가 되겠

다고 하며, 사업전략을 재검토할 방침이다. 또한 이색연사(모꾸이도)가 호조

를 보이고 있는 동안에 다음의 히트(hit)상품을 개발하도록 적극 노력한다. 

 ◎ 이제까지의 사업전략 과제들 재검토 

2006년도(2006년 4월~2007년 3월)의 방적사업은 계속 호조를 보여 풀(full)

생산이 계속되고 있다. 특히 이색연사가 호조를 보여, 증설한 특수방적 이색

연사인 후시기얀(不思議 yarn; 이상한 실)도 풀가동하고 있다. 이 실은 레귤

러(regular; 정상적)한 이색연사보다도 격(格)이 하나 위인 차별화 이색연사로

서 콘스턴트(constant; 한결같은)하게 팔리고 있다. 또한 정제(精製)셀룰로스 

“텐셀”로 짜는 생지도 직기에 걸려있는 상태에서 팔려 재고가 없는 지경이다. 

그래서 연말에는 중국의 협력공장에서 생산된 것도 전체의 약 30%가 된다. 

다만 토털(total)로 보면 고전(苦戰)하고 있다. 제품사업은 약간 증수(增收)

였으나 감익(減益)이고 텍스타일은 니트, 직물 모두 감수감익(減收減益)을 면

할 수 없을 것 같다. 원유가격고(原油價格高), 원료(原料)가격고 등으로 사업



환경이 예상보다도 크게 악화하였다. 니트는 이제까지 차별화노선(路線)을 추

진해 왔는데 이것이 좀 힘들게 되었고, 세계적으로 비스코스붐(boom) 속에서 

렌징사의 텐셀이 주목받아 경쟁하는 다른 회사들이 치열하게 따라잡으려 하

고 있다. 직물에 관하여는, 중국의 협력공장에서 제직하는 생산조직을 만들

었는데, 텐셀이나 신강면(新疆綿) “카레에즈” 등 고급소재를 사용하므로 이에 

걸맞게 높은 품질이 요구되는데, 아직 만족할 만한 수준이 못되고 있다. 이

것은 2007년도의 과제이며 제품사업도 이익면에서는 어려운 상태이다. 

다품종소로트체제에 대하여는 우리가 예상한 것 이상으로 소로트화하여, 

지금은 기후(岐阜)공장에서 생산하는 로트 중에서 1로트 500kg 미만이 전체

의 50%이며, 1톤(ton) 미만으로 보면 70%가 된다. 그러나 이 시스템은 그 동

안의 방적상식을 뒤집은 획기적인 것으로 고객으로부터 좋게 평가받고 있어 

계속 추진될 것이다. 

개발에서 2006년도의 메인테마(main theme)는 “로하스(LOHAS; Lifestyle of 

Health and Sustainability; 健康과 環境, 社會生活이 健全한 生活 style)”나 “오거

닉코튼(organic cotton)이었다. 이 점에서는 대체로 잘 추진되고 있으나 진도

(進度)가 좀 떨어지고 있는 것 같다. 그리고 공장에서 발신(發信)하는 것 중 

볼만한 것이 좀 부족하다. 고객은 여러 가지 원하는 상품의 이미지(image)를 

갖고 있으며, 그것을 메이커에서 소화하여 구체화(具體化)하는 것이 우리들의 

일이다. 그런 뜻에서 이제까지 이상으로 고객의 니즈(needs)에 맞는 마켓인

(market in)의 발상을 강화할 필요가 있다. 그럼으로써 더욱 소비자의 니즈를 

파악하는 것이 2007년도의 과제가 되겠다. 

 2007◎ 년도에는 신상재 개발 등 사업전략 재검토 

2006년도는 중기계획의 첫 해였는데, 초년도부터 계획달성이 어려웠다. 사



업환경이 너무나 심하게 악화하였기 때문이지만, 그러나 계획을 수정하지는 

않을 것이다. 최종년도에서 목표숫자를 달성할 것을 목표로 하고 있다. 그러

기 위하여는 전략의 재검토가 필요하다. 현상태의 제품사업은 프린트(print)나 

자수(刺繡) 등 2차 가공이 중심인데, 이것만으로는 어렵다. 참된 뜻에서 최종

제품까지 직접 만들고 싶다. 그런 경우에 소재는 자사(自社)의 것을 사용하는 

것이 이상적이겠는데, 가격을 생각하면 그렇게만 할 수도 없다. 니트도 가격

이 적절한 수준의 존(zone)에서 발전시키는 전략이었는데, 이 분야는 타사와

의 경쟁이 심하여 조금 양(量)을 줄이게 될지도 모른다. 

소재의 제안(提案)에 대하여는 지금처럼 실과 생지를 나눌 필요가 없는지

도 모른다. 고객에게는 실과 생지를 하나로 묶는 것이 편할지도 모르므로 조

직의 구성도 포함하여 제안의 폭을 넓힐 방침이다. 

방적사업에 관하여는 위기감(危機感)을 갖고 있는 것이 사실이다. 현재는 

이색연사(모꾸이도)가 호조를 보이고 있지만, 과거의 경험을 보면 이색연사가 

2년 계속 호조였던 해가 없었다. 그러므로 이색연사가 잘 팔리는 동안에 어

떻게든 다음 상재(商材)나 거래선을 만들어두지 않으면 안된다. 다품종소로트

의 상품은 타사(他社)가 절대로 모방하지 않으므로 계속 제안할 수 있다. 양

(量)으로 버는 부분은 코스트가 과제이므로 외주(外注) 등도 잘 이용하면서 

‘제판일체(製販一體)’로 하는 수밖에 없다. 그러기 위하여 2007년 하반기부터 

실판매 담당의 판매원을 한명 늘렸다. 이제까지 별로 거래하지 않았던 산지

(産地)에의 판매도 강화할 것이다. 이미 빙고(備後)산지로 데님용 이색연사가 

조금 팔리고 있는데, 이러한 각 산지에 맞는 실을 계속 제안하며 확대하겠다. 

또한 로하스(LOHAS)나 환경을 테마로 한 개발도 계속한다. 예컨대 현재 

식물원료섬유를 개발하고 있는데, 이것도 개섬기(開纖機)의 개발이 최종단계



가 되겠다. 양산(量産)은 아직 무리이겠지만, 2007년도에는 몇 가지 제안할 수 

있는 단계가 될 것이다. 개발을 위해서도 투자할 방침이다. 

수출에 관해서는 현재 코스트문제로 어려움을 당하고 있는데, 일본은 기본

적으로 가공무역에 의한 수출로 살아가는 길밖에 없는 나라이므로, 당사(當

社)도 해외시장으로의 기본전략을 3년 이내로 만들려고 구상 중이다. 

그렇게 함으로써 새로운 것을 개발하여 판로(販路)도 넓혀나가야 한다. 이

것이 2007년도에 해야 할 포인트(point)가 되겠다. ♣ 

 


