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신나이가이멘 후쿠이 싱고(福井眞吾) 사장  

–강점 잘 살려 성장 확실히 

신나이가이멘(新內外綿)의 후쿠이 사장은 “다품종 소로트 단납기는 우리 

회사의 강점이며, 이는 아직 아무도 뒤따르지 못하고 있다.”고 자신있게 말

하고 있다. 그리고 “우리의 이 힘에 자신을 가져라.”고 회사내에 격문(檄文)

을 보냈다고 한다. 중기계획 초년도인 2007년은, 예상 이상으로 코스트가 올

라 수익이 어쩔 수 없이 줄었는데, 판매고는 계획을 웃도는 등 호조를 보이

고 있다. 그것도 우리의 힘이 살아 있다는 것을 증명하고 있다. 이러한 기세

를 유지하면서 낭비를 줄여 수익을 개선하여, 주식에 대한 배당을 다시 부활

시키는 전례(前例)를 만들려고 생각하고 있다. 

2006년도는 중기계획의 초년도로서 이색연사(異色撚絲 · grandrelle yarn) 판

매가 크게 확대되어 판매고는 계획을 초과할 수 있게 되었다. 이색연사만을 

보면 판매고가 2006년보다 40% 정도 늘고 있다. 정제 셀룰로스 섬유인 텐셀 

판매고는 50% 증가하였다. 텐셀사는 자사생산만으로는 부족하여 외주로 활

용하고 있다. 그런 면에서는 중기계획 과제로 되어 있는 ‘확실한 성장’은 계

획을 달성하고 있다고 본다. 

그러나 원·연료고(原·燃料高), 면화고(綿化高), 엔저(円低) 등으로 코스트가 

상승하여 이익률이 2.5 포인트 떨어졌으며, 경상이익에서는 중기계획 목표에 

미달하였다. 이미 중간결산에서 2억 7천만엔을 수정하였는데, 이에 근사한 



숫자로 결산될 것이다. 물론 자사공장이나 외주선(外注先)의 코스트가 상승한 

것도 원인이었는데 특히 텐셀이 유로고(Euro高)에 따라 값이 올라 당초계획

보다도 25%나 오른 것이 크게 영향을 미치고 있다. 판매하고 있는 이색연사

의 약 50%가 중국에서 생산되고 있으며, 직물도 중국에서 실부터 가공까지 

일관생산이 많아서 영향을 받고 있다. 그런 면에서는 일본뿐만 아니라 구미 

등으로 수출하는 방도가 필요하게 되는데, 직물 샘플을 발송하기 시작한 단

계이다. 

중기계획 기본 방침에는 참신한 제품이나 기술을 창조하는 개발을 요구하

고 있는데 충분한 활동을 못하고 있다. 2007년도에도 계속되는 과제이다. 아

무래도 개발은 ‘프로덕트 아우트(product out : 기업이 눈짐작으로 상품개발하

는 방법)’와 같은 발상이 된다. 원면이나 방적법의 우수한 기술로 개발을 추

진하는 것도 좋지만, 그것이 시장 트렌드와 잘 맞는지도 중요하다. 물론 시

간이 걸리겠지만, 스피드 업(up)하도록 하고 있다. 

구체적인 개발방향으로서 일본 의류제품은 독자성과 볼륨의 두 갈래로 나

누어지는데, 당사는 차별화된 니치(niche) 분야로 가고 있다. 그곳에서 존재감

을 보이려면 더욱 개발이 중요하게 된다. 

 이를 위해 상품개발부를 개발마케팅부로 명칭을 바꾸고, 영업담당자를 이

동시켰는데, 이는 마케팅 발상으로 개발을 강화하기 위함이다. 또 하나는 횡

적으로 제휴하여 각부(各部)를 융합하도록 할 것이다. 각 사업마다 판매대상

이 있는데, 고객보다 한층 높은 마케팅을 표방하도록 할 것이다. 예컨대, 실

판매 고객인 니터(knitter)에게 다른 실을 갖고 가서 편성(編成)한 상품을, 다

른 어패럴에게 당사가 판매한다는 식이다. 

2007년도 수익개선에서는 판매가 늘고 있어 판매고도 꾸준히 늘고 있으며, 



이 노선을 계속 가겠는데, 다른 한편으로는 생산코스트가 늘어 수익력이 떨

어지고 있으므로, 낭비를 줄이도록 노력하고 있다. 또한 공장, 본사 모두 다

능공화(多能工化)를 추진하고 있다. 본사 스탭(staff)도 다른 업무를 배우도록 

배치를 바꾸고 있다. 

주식에 대한 배당을 다시 부활시키는 것은 가급적 빨리 실시하는 것이 중

요한 과제이므로, 수익개선은 절대 중요하고, 계속하여 배당할 수 있는 기반

을 만드는 것이 큰 과제가 되겠다. 그러므로 중기계획 초년도 경상이익목표

는 미달하겠지만, 최종년도의 목표치는 수정하지 않는다. 

의류섬유소재는 계속 고전하고 있는데, 소비자는 필요한 것만을 구입하는 

시대이다. 그런데 수입품도 포함하여 공급량은 줄지 않고 있다. 이와 같은 

상황속에서 일본제품의 판매량은 줄 수 밖에 없을 것이다. 

양(量)이 줄고 있는 상황에서 살아남기 위하여, 당사는 우리만의 고유 특수

기술이나 소프트(soft)가 있어, 실이나 생지(生地)로 이어질 수가 있다. 방적에

서는 다품종 소로트 단납기 체제를 구축해 놓은 것이 강점이다. 이는 지금으

로서는 쉽게 뒤따르지 못할 것이다. 고객 요망에 따를 수 있는 것이 좋은 평

가를 받고 있다. 텍스타일에서도 외주(外注)의 협력을 받으면서, 상당히 섬세

하게 고객 요망에 따라 개발하고 있다. 그러한 기능에 자신을 갖고 비즈니스

를 펼쳐가자고 회사내에서 말하고 있다.♣ 

 


