
일본의 중견면방, 「선택」과「집중」끝내고 공세로 전환 

 

1. 이익률은 대면방을 웃돌고 전략은 “상품의 특화” 

일본은 면제품의 수입침투율이 93%에 달해, 수입제품이 급증하면서 국산

시장이 축소되고 있다. 또한「일본 내 면방추수는 100만추면 충분하다」 고도 

말하는 사람이 있는데, 중견면방은 비교적 건투하고 있다. 

<표>에서 지난 2000년 3월기 연결결산(連結決算)을 보면 대면방의 매출액 

영업이익률은 구라보 2%, 닛신보 1%, 후지보 1%, 다이와보 2%, 시끼보(敷紡) 

5% (수익률이 높은 것은 캔버스사업 때문임)를 나타내고 있다. 이에 비하여 

중견면방의 매출액은 신나이가이멘(新內外綿)은 4%, 도오꼬오보(同興紡)도 

4%, 파브리카 도야마는 3%이다. 따라서 데라보(寺紡)의 1%를 제외하면 유력 

중견면방의 이익률은 대면방을 웃돌고 있다. 

중견면방에 공통된 것은「선택」과「집중」을 철저하게 추구하는 사업전략이

라고 할 수 있다. 그런데 대면방은 일본의 국산시장이 축소되고 있는 상황에

서도 계속 물량을 위주로 하였다. 설비를 보유하고 있는 한 중단없이 가동하

지 않으면 안되기 때문이다. 이를 받쳐주던 것이 양판점을 중심으로 하는 중

급 존(zone)의 상품군인데, 지금 그들의 기둥이 흔들리고 있다.   

「유니쿠로」나「시마무라」와 같은 신기업 형태에 대항하다보니 저가격화가 

가속됨과 동시에 면제품 수입의 급증으로 대면방에 큰 고통을 안겨주게 되

었다. 이러한 상황에서 어쩔 수 없이 설비를 축소하여야 하였던 중견면방은 

일찌감치 「선택」과「집중」을 끝내었기 때문에, 그것이 지금 효과를 보이고 있

는 모습이다. 예를 들면 신나이가이멘은 모꾸이도(歪糸 ： 이색이합연사 ：

grandrelle yarn)와「텐셀」, 도오꼬오보는 인도면과 슬러브(slub)사 등의 특수사

와 같이 각 사가 자신이 있는 상품, 장기(長技)분야를 특화하고 있어 공략해

야 할 시장은 분명하다. 
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<표> 일본 중견면방과 대면방의 섬유매출액 영업이익률 

(단위：백만엔) 

              구 분 
 회 사 

매 출 액 영업이익 
매출액 
영업이익률 

신나이가이멘 8,764 341 4% 
도오꼬오보 3,439 149 4% 
파브리카 도야마 2,487 64 3% 
데 라 보 1,482 15 1% 
구 라 보 96,497 1,988 2% 
닛 신 보 83,804 763 1% 
후 지 보 63,336 599 1% 
다이와보 59,764 1,344 2% 
시 끼 보 47,357 2,279 5% 

 

중견면방의 주력시장은 대면방에게는 로트가 너무 작아서 대응하기도 어

렵고, 수지를 맞추기도 어려울 뿐만 아니라 이미 선점되어 있는 시장이다. 

그런 상황속에서 대면방은 중견면방의 시장을 파고 들어가는 것이 아니라 

중견면방으로부터 임방(賃紡)을 받아 가는 사례가 늘고 있어, 어떤 중견면방

의 간부에 의하면「최근 대면방으로부터 발주량을 늘려달라는 요청이 많다」

고 하며, 그 만큼 대면방들이 어렵다는 것을 짐작할 수 있다. 

그러나 중견면방도 낙관은 할 수 없다. 대면방이 국내 설비를 축소함으로

써 급속히 중견면방화하고 있기 때문이다.  

 

2. 파브리카 도야마의 예：「집중」으로 이익체질 구축 

10년전과 비교해 보면 중견면방의 실적은 대면방과 좀 다르게 변화하고 

있다. 파브리카 도야마사는 10년만에 매출이 12% 증가하였으며, 경상손익은 

1억 7백만엔의 적자가 2억 천만엔의 흑자로 바뀌고 있다. 

도오꼬오보도 매출액은 18% 감소하였으나 경상손익은 8억 4천 6백만엔의 

적자였던 것이 2억 3천만엔의 흑자로 개선되었다. 

신나이가이멘도 매출액은 반감하고 있으나 경상이익은 2배 이상으로 커졌

다. 이와 같은 현상은 대면방에 비하여「선택」과「집중」이 효과적으로 추진된 
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결과이다. 

파브리카 도야마 사장의 말에 의하면「방적, 니트 뿐 아니라 가공업에도 주

력하였기 때문」이라고 한다. 후꾸노(福野)공장에는 방적설비 2만 6천추(실 가

동추수 2만추)가 있는데, 피크시절에 비하면 절반도 안되지만 전방(前紡)공정

은 종전대로 유지하면서 이들을 살려 다품종 소로트 단납기에 대응하고 있

으며, 즉응(卽應)태세를 살린 사업의 전개로「1로트가 3톤밖에 안되는 것은 보

통」이 되고 있다고 한다. 

생산품종도 힘든 규격이 많기 때문에 총 생산량은 적을 수밖에 없다. 예를 

들면 주문받는 것은 도요보의 아크릴「엑슬란」의 인너(inner)용이나 아크릴레

이트계 섬유와 같이 힘든 임방이 전체 수주량의 65%나 되며,「엑슬란」 방적사

도 단순한 것은 적고, 이종혼(二種混) 또는 삼종혼이 중심이 되어 있다. 

또 하나는 아사히가세이(旭化成) 큐프라의 장섬유와 단섬유 또는 아크릴

「캐시밀론」과의 장·단복합사를 방적하기도 한다. 

이와 같은 차별화사는 임금도 달라 임방료도 높다. 「기본은 최종 상품이 

분명히 다른 존(zone)의 특수사를 수주 즉시 대응 생산해줌으로써 우리회사

의 부가가치를 인정받고 있다」는 것이 중요하다.  

이와 같이 하기 위하여, 거대한 글로벌화의 흐름과는 다른 생존방식을 만

들어냈으며, 그 결과 금년 상반기의 수주는 충분한 상황이다. 

니트에서는 카·시트를 주력으로 하고, 필요에 따라 생산을 분담하고 있는 

직물공장과 긴밀하게 제휴하면서「개발과 납기를 스피드업(speed·up)」 시키고 

있다. 방적, 니트를 합한 섬유사업은 매출액 경상이익률 2%를 목표로 내걸고 

있다.  

전사적으로는 전반기에 그간 누적된 결손금을 일소함으로써 주력을 이루

는 산업기계를 베이스(base)로 사업확대를 도모하여 금기에는 배당의 부활을 

목표로 하고 있다. 
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파브리카 도야마의 99년도 매출액 구성비   

구  분 매 출 액 구 성 비 

산업기계 38억엔 59.4 % 

방    적 17억엔 26.6 % 

니    트  8억엔 12.4 % 

플라스틱  1억엔 1.6 % 

 
 

 

3. 다이이찌보(第一紡)의「인너」노선：「곱셈식 개발」로 차별화 

중견면방은 독자 소재를 많이 갖고 있는데, 다이이찌보는 용도를 가급적 

줄여 스스로 살아남을 수 있는 방도를 찾고 있다. 이 회사는 인너(inner-내의) 

용도로 특화하고 양보다는 질을 강력하게 추구하고 있다. 

큐슈(九州)의 구마모도현에 있는 생산공장에는 방적 4만추, 편성 250대, 염

색가공, 봉제까지의 일관생산체제를 갖추고 있으며, 이러한 장점을 연달아 

발휘할 수 있는 강점을 잘 살리고 있다. 

이 회사에서는 방적, 편성, 염색가공 등의 각 공정에서 개발한 소재나 기

술을 결합시켜, 다채로운 차별화 소재를 개발하는 방식을「곱셈식 개발」이라

고 한다. 이러한 소재를 봉제와 결합시켜 어패럴이나 양판점의 OEM방식 주

문을 받고 있으며, 해외에서는 중국 산동성(山東省)의 3개 협력공장과 제휴하

여 제품비지니스의 80%를 감당하고 있다. 

기본적으로는 현지에서 방적, 제편, 가공, 봉제를 일관생산하고 있지만, 요

즈음은 일본으로부터 품질 좋은 원사나 생지를 공급받아 상품의 품질을 향상

시키고 있다. 

언제나 정번(定番) 상품만을 생산하고 있으면, 질적인 면에서 중국기업과의 

차이가 점차 없어져 가격만의 경쟁이 되고 말기 때문에 일본에서 생산하는 

차별화사, 생지를 사용하여 부가가치가 높은 제품으로 만들어 일본으로 재수
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출하는 오퍼레이션(operation)을 강화하고 있다. 

독자적으로 개발한 결속(結束)방적사,「아사」 또는 클리어 방적법「I.F.S」에 

의한「클리어·콧트」를 사용하여 제품을 생산하고 있으며, 금년도부터는 이색

(異色)이합연(모꾸)조 소재「에바 멜란」도 투입하기 시작하였다. 

이 회사의 금년(2000년) 상반기 실적은 텍스타일의 고전으로 매출이 10% 

감소하였지만 전년 수준의 이익은 확보하였다. 하반기에도 수요기이긴 하지

만 시장환경이 순탄치는 못할 것으로 판단되어 매출은 10% 감소, 수익은 전

년 수준으로 계획하고 있다. 

그러한 상황속에서「인너로 특화하고 차별화하는 다이이찌보의 당당한 모

습을 굳게 지키고, 방적에서 제품까지의 일관생산의 강점을 잘 살려 독자적

인 상품을 전개한다」고 공언하고 일본 국내생산에서도 부가가치를 더욱 올리

면서 다품종 소로트에 강력하게 대응하고 있다. 

 

4. 분사화한 3사 - 리스트럭처링 효과로 수익개선 국제전개를 가속 

대면방들은「선택」과「집중」을 가속하여 장기분야에 집중하는 자세를 강화

하고 있는데, 그들 중 가네보(鐘紡), 도오호오(東邦) 레이온, 유니티카의 3사

는 분사화라는 방법으로 중견면방화를 시도하고 있다. 

이들은 분사 후, “가네보섬유”, “도오호오·텍스타일”, “유니티가·텍스타일”

이라는 상호로 각기 재출발하였으며, 리스트럭처링 효과도 있어 모두 수익력

을 개선하였다. 면제품 수입의 급증 등으로 국산시장이 축소하고 있는 와중

에서 분사 3사는 대면방처럼 사업의 글로벌 전개를 가속하고 있다. 

그 중에서도 선수쳐 최선두를 달리고 있는 가네보섬유는 1999년 10월에 

소재별로 구성되어 있던 조직을 시장대응형 조직으로 개편하여 원사, 텍스타

일, 유니폼, 2차 제품의 4영업부 체제로 하고, 고객의 관점과 니즈(needs) 주도

로 조직을 강화하고 있다. 다른 한편으로는 중국 상하이(上海)의 화종(華鍾)

그룹, 인도네시아의 KITM과 KTSM 등과 같은 해외의 방직거점을 적극적으
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로 활용하고 있으며 홍콩지점을 베이스로 일본 및 구미시장을 공격하고 있

다. 

도오호오·텍스타일은 면, 아크릴, 레이온, 폴리에스테르와 같은 풍부한 소

재의 다양성(variety)과 방적, 제편, 염색, 봉제의 일관생산을 강점으로 하고 

있다. 이 회사도 본거지는 일본 국내에 두면서도 글로벌 전개를 구체화시키

고 있다. 인도의 합작회사 VMT스피닝으로부터 원사를 수입하고, 기술을 지

도하고 있는 인도네시아의 라쿠마스사에는 아크릴 방적사의 임방도 시작하

였다. 뿐만 아니라 2차 제품은 중국에서 생산하게 된다. VMT스피닝은 일본뿐

만 아니라 제삼국에의 원사판매도 검토하고 있다. 

유니티카·텍스타일은 유니폼, 니트, 침장(寢裝)의 분야에 장기를 갖고 있

으며, 인도네시아에는 “유니텍스”와 “유니트라”라는 그룹을 갖고 있을 뿐만 

아니라 중국 등의 협력공장을 활용한 오퍼레이션(operation)도 많이 하고 있

다.  

이와 같이 해외거점을 갖고 있는 점은 큰 무기라고 하겠지만, 「선택」과「집

중을 끝내고 장기분야를 충분히 잘 활용하고 있는 다른 중견면방과는 좀 색

다른 생존방식을 개척하고 있는 것 같다.  

 

5. 도오꼬오보(同興紡) - 소재메이커의 스탠스(stance)로 인도·중국에 거점 

중견면방은 대면방보다도 일찍부터 구조개선에 착수하였는데, 도오꼬오보

는 97년 3월말에 방적 4만 84추의 가동을 완전 중단하면서도「소재메이커로

서의 스탠스는 유지한다」는 것을 강조하였다. 

면방업계에서는 대면방에서도 실이나 생지를 타사로부터 구매하고 있으므

로 방적시설을 갖고 있지 않다는 것이 마이너스라고 말할 수는 없다. 

도오꼬오보는 인도에 있는 라람코 그룹의 라자야파라얌사와 88년에 사업

제휴를 하였다. 라쟈야파라얌사는 3만 6천 추의 방적시설을 보유하고 있는데, 

그 중 2만 4천 추분의 생산량은 전량 도오꼬오보가 인수하고, 나머지 1만 2
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천 추분의 생산량은 수요에 따라 수시로 대응할 수 있도록 계약되어 있다.  

도오꼬오보는 라자야파라얌사를 소재메이커로서의 기반으로 삼고 있으며, 

이 회사에서 생산하는 「마하바아라」 라는 브랜드의 면사는  지금까지는 주로 

일본으로 수출하였었는데 근래에 와서는 홍콩, 상하이 판매에도 주력하고 있

다. 「마하바아라」 브랜드는 80수, 100수 등과 같이 세번수 니트사를 중심으로 

하고 있는데, 요즈음에는 직사에도 힘을 쏟고 있다. 강연사는「마하클」 브랜

드로 시장에 내놓고 있다.  

또한 인도 이외의 해외 생산거점도 구축하고자 중국에 새로운 협력공장을 

만들고 기술지도하에 캐시미어 또는 실크와 면과의 혼방사를 생산하고 있으

며, 하반기(2000년)에는 중국이나 홍콩의 니터(knitter)에게 판매를 개시하였다. 

이와 같은 글로벌전개의 추진으로「제품수입에 의하여 국내에서 원사의 수요

가 감소하는데 대응하고 있다」고  한다. 

다른 한편으로는 국내 협력공장에 생산을 위탁하고 있는 슬럽(slub), 넵

(nep) 등의 특수사도 있으며 협력공장은 5, 6사에 이르고 있다. 상호보완이라

는 면에서 보면 국내방적이 살아남기 위한 하나의 방책이라고도 할 수 있다. 

이 회사의 섬유 실적은 여름 상품의 최종발주를 못하여 4∼6월에는 고전

하였는으나 7월에는 비교적 건투하여 금년 상반기의 매출은 약간 부진하였

으며, 하반기에는 홍콩·상하이와의 실·비지니스 확대로 전년대비 보합상태

가 될 것으로 보고 있다.  

 


