
닛신보 

- 변신하여 내년부터 새로운 체제로 사업 착수<3/3> 

 ◎ 섬유 소재 사업부 – 교두보 만들어 원사의 해외 판매 적극 추진 

닛신보의 섬유 소재 사업부는 일본 국내의 면사 수요가 계속 줄고 있어, 

원사의 해외 판매를 늘려 원사 사업을 예전 수준으로 회복시키려 하고 있다. 

이미 중국의 일본계 기업을 상대로 한 원사 판매가 시작되었다. 섬유 소재 

사업부에서는 “앞으로 동남아시아 시장에도 원사 판매 사업을 추진하기 위

한 교두보(橋頭堡)를 만들겠다.”고 말하였다. 

당사는 원사 판매 비율이 25~30% 정도인데, 일본 국내 수요만으로는 살아

갈 수 없다는 것이 사실이다. 그래서 해외 판매를 본격적으로 추진하고 있다. 

이미 2007년 말부터 닛신  방적<상하이>와 제휴하여 중국의 일본계 기업에게 

원사를 공급하기 시작하였다. 상품을 중국 합판의 닝보 유과 면방직(寧波 維

科 綿紡織)에서 생산된 실이 중심이 되겠는데, 이외에도 인도네시아 자회사

인 니카와 텍스타일에서 생산된 실도 판매할 것이다. 

현재는 동남아시아 시장을 개척하는 업무를 추진하고 있다. 이 사업은 자

사에서 모든 물류를 관리하는 로지스틱스(logistics : 물류 관리)까지 맡을 방

침이다. 일본으로부터의 원격 조작(遠隔 操作)이 되기 때문에, 이 업무의 체

제를 만드는데 상당한 시간이 걸리는데, 판로나 물류 거점을 어디에 두느냐 

등까지 현재는 교두보를 만들고 있는 단계이다. 

중국이나 동남아시아에서는 닛신보가 자사 면사의 품질 기준을 보증하고 



있는 점에서 좋은 평가를 받고 있어, 품질 안정성에 강점이 있다. 기본적으

로 판매 대상은 일본계 기업들인데, 그들도 맹렬하게 경쟁을 하고 있으므로, 

품질 안정성이 뛰어난 닛신보의 면사를 원하고 있다고 보고 있다. 기술 지도

까지 해주는 판매 체제를 운영함으로서, 문제가 발생하였을 때를 생각해 보

면 고객으로서도 장점(merit)이 크다. 다만 갑자기 정번수의 존(zone)으로 뛰

어드는 것은 현실적이 아니다. 당분간은 수피마 면(supima 綿)으로 뽑은 세 

번수나 혼방사 등 차별화 실을 중심으로 제안할 것이다. 이것을 돌파구로 서

서히 판매 품종을 늘려나갈 수 있기를 바라고 있다. 

금년에는 아세안(ASEAN : Association of South-east Asian Nartions)과의 

EPA(Economic Partnership Agreement : 경제 제휴 협정)가 발효되면, EPA의 내용

에 따라 다르겠지만 큰 영향이 있을 것으로 기대하고 있다. 

다른 한편으로 일본 국내 시장에서는 싼 가격을 주로 찾는 가격 소구형(價

格 訴求型)인 정번수 실은 해외 관계 회사의 생산 제품으로서 경쟁력을 보여

줄 것이다. 역시 닝보 유과 면방직의 실이 중심이 될 것이다. 고부가 가치 

존(高附加 價値 zone)에 관하여는 소로트에 의한 대응과 차별화사의 제안을 

잘해나가는 것이 중요하다. 고객의 요망을 조심스럽게 대응해 나가는 것이 

중요하다. 그리고 일본 국내에 수요가 있는 한은, 닛신보로서는 원사 판매 

사업을 계속 지켜나갈 것이다. 

 ◎ 모발론 사업부 – 차별화사를 주력으로 수출 크게 늘릴 것 

스판덱스(spandex)의 ‘모발론’을 판매하고 있는 모발론 사업부는 구(舊) 모

발론과(課)의 사업을 인계하면서 사업부로 만들었다. 과거를 되돌아보면 모발

론을 생산하고 있는 도쿠시마(德島) 공장에서는 2006년 3월에 건식 방사는 

중지하기로 하고 생산 규모를 줄였다. 그리고 용융 방사로 특화하면서 차별



화 제품을 생산하는 데에 주력해 왔다. 

2007년기에는 그런 성과가 나타나서, 2008년기에도 계속 차별화하기 위해 

노력하고 있다. 수출이 순조롭게 늘고 있지만 차별화 사(yarn)를 주력으로 늘

리려 하고 있으며, 수출 비율은 50%를 목표로 하고 있다. 

이제까지의 동향을 되돌아보면, 2005년부터 2006년에 걸쳐서 스판덱스의 

시황이 나빠져 모발론도 고전을 겪었다. 그중에서 당사는 건식 방사를 없애

고, 생산을 정지시킨 몫을 자사에서 커버링(covering)하는 문제를 없는 것으로 

하고 생산량을 줄였다. 다른 한편으로는 용융 방사로 특화하면서 차별화 상

품을 개발하고 품질을 향상시키고자 노력해 왔다. 2007년에는 그런 노력의 

성과가 나타나면서, 증수 증익의 계획에 거의 버금가는 업적을 올렸다. 

금기(今期)에는 차별화 노선(差別化 路線)을 계속 추진하면서, 시황에 따라 

좌우로 흔들리지 않는 수익 체질을 확실히 만들어 내겠다. 그러기 위한 요점

이 개발되겠다. 생산 규모는 상관없이 풀 생산하는 것보다는, 차별화 상품을 

필요로 하는 양만큼만 생산할 것이다. 

차별화 사(yarn)로서는 열 융착사(熱 融着絲) 등이 레그(leg), 이너(inner), 의

류(衣類), 부자재(副資材), 스포츠 등에서 서서히 수요를 넓혀 나가고 있으며, 

실의 베리에이션(variation)도 늘고 있다. 앞으로는 더욱 차별화로 늘려 나가

겠다. 

수출은 구미에 직접 판매할 뿐만 아니라, 중국이나 동남아시아를 거쳐 최

종 상품으로서 구미로 수출되는 방식이 있는데 순조롭게 늘고 있다. 상품은 

여러 가지 있으며, 내용은 바뀌고 있다. 여기서도 볼륨(volume)은 상관하지 

않고 특징이 있는 상품을 만들어내는 것을 중요시하고 있다. 



현재의 수출 비율은 약 1/3인데, 3년 후에는 1/2까지 올릴 것이다. 그렇게 

되려면 품종의 구성도 달라질 것이다. 반(半)걸음이라도 언제나 앞서가는 상

품을 계속 개발하는 것이 중요하다. 개발의 테마는 ‘건강, 쾌적, 환경’ 등이며 

전사의 공동 테마이며, 예컨대 모발론의 에코(eco) 상품 등을 판매해 나갈 것

이다.♣ 


