
홍콩의 기획 생산의 저력 - 일본계 상사 섬유사업의 전략 

중국의 괄목할만한 경제성장을 배경으로 홍콩의 경제는 전반적으로 호황

이 계속되고 있다. 섬유산업에서는 세계로의 어패럴 제품 생산의 사령탑으로

서 중국의 화남(華南)지역 뿐만 아니라, 동남아시아로부터 서아시아까지의 생

산 거점을 커버하고 있는 홍콩의 중요도가 한층 더 커지고 있다. 

한편 일본으로의 제품 비즈니스에서는 최근 2~3년 동안 발주가 화동(華東)

으로 옮겨가고 있다고 하는데, 아직은 숫자상으로도 고전하고 있다. 그러나 

이제는 다시 홍콩 생산을 활용하는 움직임이 서서히 활발해지고 있다. 이러

한 상황에서 일본계 섬유기업이나 상사의 전략을 살펴본다. 

 ◎ 구미로의 사령탑 기능 강화 

홍콩이 주된 생산 배경으로 하고 있는 중국 화남지역의 중심지인 광동성

(廣東省)의 어패럴제품 수출액은 2006년에 급증하였다. 이런 점에서도 생산 

컨트롤 센터(control center)로서의 홍콩의 힘은, 구미시장을 중심으로 한 글로

벌(global) 시장을 보면 한층 더 중요도가 커지고 있음을 알 수 있다. 이런 정

세에 따라 현지에 법인을 두고 있는 일본계 상사는 구미시장을 중심으로 한 

3국간의 제품사업을 가속화하고 있다. 

이도추(Itochu ; 伊藤忠)의 ‘프러미넌트(prominent) 어패럴 홍콩’은 일본으로

의 제품 비즈니스가 약 20%, 유럽으로가 45%, 미국 중동으로의 텍스타일 제

품사업이 34%로 구성되어 있어, 일본 이외로의 비즈니스가 근 80%를 차지하

고 있다. 



2007년 3월기(期)에는 취급 실적이 대일 제품 비즈니스에서 약 5% 감소하

였는데, 구미를 중심으로 한 제3국으로의 텍스타일 및 제품 비즈니스로 커버

하여 2억 8천만달러 정도가 되어 평년 수준이 될 것 같다. 이익면에서는 두

자리수 % 이상의 시장을 확보하였다. 

동사는 텍스타일 비즈니스의 취급 금액이 5천만 달러를 넘는다. 그 개발력

이 산지와 구미 바이어를 연결하는 기능을 하고 있다. 4월부터 시작되는 ‘일

본으로의 상품 생산에서 키워온 품질 생산관리 노하우와 단납기체제(短納期

體制)를 살린 기획 제안으로, 구미로의 상품 생산을 중심으로 추진하고 있다’

고 하며, 한층 더 제3국으로의 비즈니스를 넓힐 예정이다. 

그동안 구미로의 제품 아이템은 드레스 셔츠나 팬츠(pants)가 중심이었는데, 

앞으로는 스웨터, 슈트(suit) 등에도 아이템을 늘릴 것이다. 특히 2007년도부

터는 베트남 호치민 사무소와의 제휴로 신규로 추진하는 슈트 사업을 주요

사업의 하나로 키울 방침이다. 

마루베니(丸紅)의 홍콩 현지 법인인 ‘마루베니 섬유아태(丸紅纖維亞太)’도 

제3국으로의 비즈니스 확대를 2007년 사업 포인트로 정하고 있다. 

마루베니의 2006년 거래액은 원료 및 텍스타일의 소재사업이 전년과 비교

하면 2천만달러 감소한 4억 6천만달러이고, 제품사업이 전년 수준인 1억 8천

만달러로 합계 6억 4천만달러였다. 제품사업에서는 대일(對日)이 1억4천만달

러에서 1억3천만달러로 감소하였는데, 제3국으로가 반대로 1천만달러 정도 

증가하여, 5천만달러 규모로까지 확대되었다. 

마루베니는 2007년에 제3국으로는 7천만달러까지 확대하여, 제품사업을 2

억달러대(臺)로 올려 놓는 것을 목표로 하고 있다. 2008년에는 2006년의 2배



인 1억 달러의 거래를 목표로 하고 있다. 마루베니는 “구미 고객은 지나친 

품질 요구보다도 제품의 표정이나 눈으로 볼 때의 분위기 등 감성(感性)을 

중요시한다”고 구미로의 제품 비즈니스를 분석하고 있다. 

소지쓰(Sojitz ; 雙日) 그룹의 홍콩섬유법인 ‘NOW 어패럴’은 2006년 12월의 

거래액이 전기(前期)와 비교할 때 약간 증가하였다. 주력 제품사업에서 전체

적으로 조금씩 쌓아 올린 것이 요인이 되었다. 

소지쓰의 제품 비즈니스의 대일과 대3국간의 비율은, 수량으로서가 아니고 

인원배치 등 워크(work)적인 측면에서 보면 80% 대 20%라고 설명하고 있다. 

2007년은 미국으로의 제품 비즈니스 확대가 포인트이다. 

2005년 말에 설립한 ‘소지쓰 어패럴 USA’와의 협동도 완전히 1년이 지난 

후에 궤도에 오르기 시작했으며, 조금씩 성과가 나타나기 시작하였다. 대미

제품 비즈니스의 포인트는 품질과 납기는 당연하고, 여기에 얼마나 세심한 

데까지 신경을 써주는지가 중요하다고 지적하고, 에이전트처럼 처리하여서는 

고객의 마음을 잡는 것이 어렵다고 말하고 있다. 또한 시장규모와의 밸런스

(balance)로 봐서 이상적인 것은 제3국 비율이 50%라고 장래의 목표를 내세

우고 있다. 

 ◎ 소재부터 제안하며, 신국 상품 개발 

일본의 많은 상사들은 홍콩에 현지법인을 두고 구미로의 텍스타일 사업도 

추진하고 있다. 어패럴 제품사업에서 제3국으로 거래를 확대하는 데는, 텍스

타일 고객에게 제품 패키지로 상품을 공급하는 일관생산 대응이 상류(上流)

를 넓히는데 가장 유효한 비즈니스 모델의 하나가 된다. 그러기 위하여는 소

재의 개발력을 키우는 것과 함께 고객의 니즈에 맞출 수 있는 생산관리 능



력이 요구된다. 

‘NI 데이진(Teijin ; 帝人) 상사홍콩(商事香港)’은 구미 제품사업을 발전시키

고자 사업체제를 강화하여, 현재 65~66%의 비율을 차지하고 있는 구미 제품

사업을 2007년에 70%까지 올리는 것을 계획하고 있다. 

목표를 달성하기 위한 중점시책으로서 ⓛ생산관리체제의 재검토, ②소재로

부터 제품까지의 일관 비즈니스에 알맞은 체제 구축과 같은 두 가지 사항을 

중심으로 조직을 강화할 것이다. 

생산관리 체제의 재검토에 대하여는 앞으로의 협력공장, 생산라인의 확보

까지를 대상으로 하여, 담당자를 홍콩으로부터 파견하고 있는 현재의 체제를 

근본적으로 개선한다. 화남지역에 품질관리 담당자나 패터너(patterner) 등으

로 구성하는 생산 관리팀을 새로 만들어 생산 현장의 바로 옆에서 보다 더 

유연하게 대응할 수 있는 체제를 구축한다. 

소재로부터 제품까지의 일관생산체제의 구축에서는 홍콩에 텍스타일이나 

제품을 모두 다룰 수 있는 팀을 만들어 제품을 보는 눈이 높은 홍콩의 구미

계 바이어에게 소재의 제안력(提案力)을 살린 제품사업을 발전시킨다. 동사의 

제3국으로의 제품사업은 이제까지 스포츠 캐주얼이나 옷속에 솜을 넣은 아

우터(outer)가 중심이었다. 

이번에 생산관리체제를 강화하고 소재로부터 제품까지 일관생산체제를 만

들어 원래부터 텍스타일 비즈니스의 고객이 많은 레이디스(ladies) 분야에도 

제품사업의 판로(販路)를 확대할 것이다. 

‘초리(蝶理)홍콩’은 텍스타일에서부터 제품까지의 일관 비즈니스를 확대하

여 제품비율을 빨리 50%까지 올릴 것을 목표로 하고 있다. 동사는 소재 개



발력과 제품 생산관리의 강화가 제품 비즈니스를 확대하는 중요한 포인트라

고 보고 있다. 2007년에는 생산거점인 화남(華南)지역에서 검품과 생산관리를 

담당할 현지 스탭(staff)을 세 사람 늘려서 생산관리 팀을 한층 더 강화하고 

있다. 

텍스타일 비즈니스에서 소재를 개발하고 조달하는 데는 오랫동안의 실적

이 있어 고객으로부터 높은 평가를 받고 있다. 그만큼 제품생산 과정에서 제

품의 품질은 토털(total)로 높이는 기능을 강화함으로써 이제까지 이상으로 

고객이 요구하는 제품 니즈에 맞추어 나간다. 

동사의 2006년 섬유사업의 거래실적은 2005년보다 10% 증가하였는데, 제

품 비즈니스는 20% 증가하였으며, 2007년에도 10% 증가를 예상하고 있다. 섬

유사업은 원료 비즈니스가 24%이고, 텍스타일 비즈니스가 58%이며, 제품 비

즈니스가 18%로 구성되어 있다. 제품 비즈니스의 명세는 내의 및 스웨터를 

중심으로 한 일본으로의 수출이 40%이고, 베트남에서 봉제한 중동(中東)으로

의 어린이용 토브(Tobe : 아랍의 여러 나라에서 입는 긴 옷) 등을 포함한 제3

국으로의 수출이 60%를 차지하고 있다. 

 ◎ 일본으로의 제품수출 - 옛 수준으로 회복 조짐 

최근 여러 해 동안 중국 화동(華東)지역에서 진행되어 오던 일본으로의 어

패럴제품 OEM(주문자 브랜드에 의한 受託生産) 주문이 이제는 홍콩으로 되

돌아오고 있다. 현지 일본계 상사에서는 2006년말부터 홍콩을 방문하는 일본 

고객이 갑자기 많아졌다고 한다. 중국 본토에서의 생산과는 어딘지 다른 점

을 원하는 어패럴 등과, 재료의 표정(表情)과 분위기 등에서 중고급존(中高級 

zone)의 상품 만들기에 없어서는 안되는 소프트(soft)면에서 홍콩의 기능을 새

롭게 하는 움직임이 활발해지고 있다. 



미쓰비시(三菱)상사의 홍콩섬유현지법인 ‘트레이디아 패션’은 일본으로의 

제품 비즈니스를 중심으로 사업을 넓혀나가고 있다. 상하이 현지 법인인 ‘트

레이디아 차이나 베트남사무소’를 포함한 그룹 전체의 2006년 거래액은 2005

년보다도 9.4% 증가한 8억 1,100만달러였다. 특히 홍콩 본사의 거래액은 전

년보다도 17.8% 증가로 크게 신장된 2억 1,100만달러로, 5년만에 2억달러대를 

회복하였다. 

“일본의 소비자에게 가격만이 아닌, 품질도 좋은 상품 요구가 높아져, 홍

콩으로 상당히 생산이 되돌아오고 있다”고 하며, 동사는 이러한 회복 움직임 

요인을 설명하고 있다. 2007년은 이제까지 이상으로 협력공장 등 생산배경을 

확보하고, 적극적으로 정비함으로서 하나 하나의 비즈니스를 쌓아올려 2006

년 수준 이상의 거래를 목표로 하고 있다. 

미쓰이(三井) 물산의 홍콩섬유현지법인 ‘알타 모오다 인터내셔널’은 일본으

로의 제품 비즈니스가 거래액의 2/3를 차지하고 있다. 2006년의 일본으로의 

제품사업은 전년 수준이었는데, “머리를 잘 쓰면 홍콩은 아직도 경쟁력이 있

다”고 말하고 있다. 2007년에는 일본으로의 제품 비즈니스를 중요시하면서 

사업을 추진할 것이며, ‘미쓰이 물산 인터패션(MIF)’, ‘알타 모오다 차이나 베

이징(北京)’과의 제휴를 강화하여, 이제까지보다도 일체화하여 대응하는 것을 

포인트로 들고 있다. 

또 하나의 포인트는 2007년 2월부터 동완시(東莞市)에서의 영업이 정식으

로 인가되었으므로 검품, 물류가공 및 서비스(service)의 합판(合瓣)기업인 ‘홍

콩 GFA 홀딩스’를 활용하는 것이 되겠다. 2007년에는 MIF와의 제휴를 강화

하고, 홍콩 GFA를 활용한 OEM 사업 서플라이 체인(supply-chain)전체를 대상

으로 한 기능 강화로 제품 비즈니스를 한층 더 발전시킨다. 



 ◎ 세계를 바라본 판매 확산에 좋은 반응 

‘데이진(帝人) 홍콩’은 2007년에는 구미로의 텍스타일 판매를 늘리고자 하

고 있다. 동사의 2006년의 거래는 전량이 의료용도(衣料用途)로 섬유원료 

15%, 텍스타일 85%의 비율로 되어 있다. 주력인 텍스타일 비즈니스는 캐주

얼용을 포함한 스포츠 용도가 40%, 레이디스용의 두꺼운 천이 50%, 나머지 

10%가 기타로 구성되어 있으며, 지역별로는 대일(對日), 대미(對美), 대구(對

歐)가 각기 30%씩이며, 대중동(對中東)이 10%로 되어 있다. 

2007년은 2006년보다 거래액이 3배 증가한 이탈리아 지점에서의 판매확대

를 중심으로 구미의 유력 고객에의 대응에 노력하였다. 2007년 2월에는 독일

에서 열린 ‘뮌헨 패브릭 스타트’에 출품, 면과의 복합소재 등 일본이나 ‘타이 

남시리 인터텍스’ ‘난쓰(南通) 데이진’에서 생산한 소재를 전시하여, 판매로 

이어지는 반응을 파악하고 있다. 

‘도레이(Toray) 홍콩’의 2006년도 업적은 기능 이너(inner) 분야 등에서 도레

이 소재를 활용한 실부터 편물, 염색 및 봉제까지 일관대응의 제품 비즈니스

가 호조를 보여 거래액은 400억엔을 넘어 증수증익(增收增益)을 보였다. 

2010년을 최종년으로 하는 중기경영계획 ‘IT-2010(project innovation 도레이 

2010)’에서 세운 목표 거래액 500억엔을 조기 달성하게 되자 2007년은 현지 

스탭(staff)을 육성하는데 주력할 것이다. 

동사는 도레이의 홍콩주재사무소가 메이커상사와 현지상사를 흡수하여 확

대되었으므로, 메이커의 개발력, 상사의 정보력 및 현지공장의 생산관리라는 

세 가지 기능을 통합한 강점을 DNA로 잡고 있다. 앞으로는 이미 부장직(部

長職)도 있는 현지 스탭으로부터 DNA를 인계받아 회사를 매니지먼트할 수 



있는 임원을 양성하여, 다음 세대를 염두에 둔 체제를 만들고 있다. 

 ◎ 소재부터 제품까지의 선진공장 관리체제 강화로 구미에도 진출 

‘스미킨(Sumikin ; 住全) 물산 홍콩’의 섬유사업은 일본으로의 제품 비즈니

스가 90%를 차지하고, 나머지 10%가 미국으로의 수출을 중심으로 한 제품과 

텍스타일 비즈니스로 되어 있다. 2006년의 거래액은 주력인 대일 니트제품 

비즈니스의 시세가 마지막 판에 뚝 떨어져 얼마간 감소되었다. 

2007년은 대일 상품만들기로 키워온 노하우를 대미 비즈니스에 활용함과 

동시에 미국으로의 생산관리 시스템이 잘 되고 있는 공장을 찾아 생산배경

을 서로 활용함으로써, 새로운 비즈니스 모델을 만들어 그 동안의 감소를 회

복하려 하고 있다. 

또한 상품생산 현장에 가까운 동완(東莞)사무소를 CPC(中國生産管理센터)

로 만들어 생산관리는 물론 품질관리 기능도 크게 강화할 것이다. 

MD(merchandizer)적인 기능을 하고 있는 홍콩과 생산관리에 비중을 둔 동완

(東莞)이라는 방식으로, 역할분담을 명확히 하여 보다 효율적으로 제품 비즈

니스를 추진함으로써 제품사업 전체를 확대해 나갈 것이다. 

도요시마(Toyoshima ; 豊島)의 홍콩현지법인 ‘도요시마 아시아’는 유럽으로

의 스웨터 판매를 확대하는데 대응하여 빨리 생산 스페이스를 확보하려 하

고 있다. 2006년은 단납기 소로트 체제를 확립하고 있는 베터 존(better zone)

으로 판매를 확대하려는 스웨터가 대일이나 대유럽에서 모두 호조이며, 12월 

점두판매분(店頭販賣分)까지 추가주문을 받아 풀(full) 생산을 계속하였다. 도

요시마 아시아는 “스페이스가 부족하여 제안 로스(提案 loss)도 많았다”고 회

고하였다. 



이러한 반성(反省)에서 2007년에는 1.5배가 되는 공장스페이스를 확보하려 

하고 있다. 여유있는 오퍼레이션(operation)으로 SPA(製造小賣業)형 어패럴 등

의 니즈를 맞춰줌으로써, 약 20% 증산을 목표로 하고 있다. 또한 유럽으로의 

스웨터 공급 확대에 따라서 홍콩의 일본인 스탭이나 공장관리의 현지 스탭

을 늘릴 계획으로 인재충원도 강화한다. 동사에서는 유럽용 제품 비즈니스를 

총 거래량의 20%까지 높이는 것을 목표로 하고 있다.♣ 

 


