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중국과 인도의 섬유분야 경쟁력 비교 

- 경합하면서 서로 의존 

섬유제품에 대한 쿼터제한이 철폐된 후로, 그 은혜를 가장 많이 받은 나라

는 중국과 인도라는 것이 세계적으로 공통된 인식으로 되어 있다. 미국국제

무역위원회의 연구결과도 인도는 세계에서 제2의 섬유생산국이며, 중국과 섬

유분야에서 경쟁할 수 있는 오직 하나뿐인 나라로 인식되고 있다. 중국과 인

도는 상호 간에 모두 강점과 약점을 품고 있으면서 경쟁상대이자 상호의존

을 바라는 관계에 있다. 그러면서 서로 협력을 강화할 수 있으면 두 나라는 

보다 큰 이익을 얻게 될 것이다. 이 글은 ‘중국대외경제무역대학 국제경제연

구원’의 논문을 요약한 것이다. 

 ◎ 두 나라 모두 자원이 풍부 

두 나라를 서로 비교해 보면, 중국은 세계에서 가장 큰 섬유제품의 생산국

이며, 수출국이다. 생산 링케이지(linkage, 연계), 업계규모, 생산능력 등 어느 

것을 보나 상당수준에 올라있다. 특히 한국이나 일본, 대만으로부터 중국대

륙으로 섬유산업은 옮겨와, 중국의 기술력도 놀랄 만큼 향상하여 설계력, 디

자인력도 판매채널도 순조롭게 확대되었다. 

섬유사업을 둘러싸고 있는 환경도 개선되었다. 그 결과, 연간 판매고가 

500만 위안 이상되는 규모의 기업이 60%, 이 규모 이하의 기업이 40%를 차

지하기에 이르렀다. 한편 가열(加熱)되는 투자에 섬유어패럴품을 수출하는 기

업은 3만 8,400개사로 크게 늘어나, 한계가 있는 시장의 캐퍼시티(capacity)와 



급증하는 기업수 사이에 생긴 모순은 날로 심해져, 악성경쟁을 격화시키게 

되었다. 

인도는 세계에서 두 번째 가는 섬유제품생산국이다. 값싼 노동력과 풍부한 

원료자원, 전통적인 디자인 설계기술, 거대한 인도 내 시장이 강점이다. 한편 

투자가 부족하여 생긴 분산(分散), 원료가공에 들어가는 코스트고(高), 뒤떨어

진 설비갱신(更新)과 작은 기업규모의 약점을 갖고 있다. 그렇다고는 하나 인

도의 풍부한 노동자원과 원료자원은 큰 강점이다. 

 ◎ 인도보다도 위에 있는 중국 

중국과 인도의 산업을 비교해 보면, 중국에는 섬유대국(纖維大國)이라는 이

름에 걸맞게 섬유, 날염, 봉제 등의 일관(一貫)된 생산체제가 확립되어 있다. 

생산이나 설비면에서의 제휴도 잘 되어 있어, 주요 생산가공지구에서는 기

계설비의 부품에서 의류의 부자재(副資材)에 이르기까지 조달이 가능하다. 

중국은 전국에 구역산지(區域産地)가 만들어져 있는 것도 특징의 하나이다. 

각지(各地)에 텍스타일, 어패럴, 호옴(home) 텍스타일 등의 생산판매기지가 

생겼다. 기업에게는 수주(受注), 생산가공, 제품공급 등의 분야에서 신속한 대

응, 빈틈없는 서어비스(service)를 제공하는 힘이 있으며, 쿼터프리시대에서 

수입업자의 구매 니이즈(購買 needs)에 맞게 채워줄 수 있게 되었다. 

인도의 섬유산업은 가장 역사가 오래 되었고, 가장 규모가 큰 기간(基幹)산

업으로서 전국에 있는 제조업의 20%를 차지하고, 인도 내 총생산의 6%를 담

당하고 있다. 인도는 세계 3위의 실(絲)생산국이며, 세계 5위의 합섬생산국으

로서도 알려지고 있다. 또한 실, 직물, 날염에서는 좋은 산업기반을 갖고 있

고, 중국의 유력한 라이벌(rival)로서 존재감(存在感)을 보이고 있다. 특히 전



통적인 섬유제품인 사리(sari)의 디자인, 생산기술 레벨(level)은 중국 내에서

도 높게 평가되고 있다. 다만 인도의 섬유기업은 규모가 작고, 투자가 충분

하지 못하여 분산(分散)하는 경향이 있으며, 생산설비나 생산기술이 뒤떨어져 

있고, 생산능력이 제한된 상태로 되어 있다. 

중국은 산업전체에서, 또한 경제규모로 봐서 인도보다도 앞서 있다. 

 ◎ 중국은 생산원료를 수입에도 의존 

● 생산원료 

중국이나 인도나 모두 원료자원(原料資源)에 있어서는 다양한 자원을 갖고 

있다. 

(1) 천연방직자원 

중국은 세계최대의 면화생산국이다. 2004년의 면화생산량은 632만톤에 이

른다. 동시에 중국은 대량의 면화를 해외로부터 수입하고 있어, 해외의 원료

시장에의 의존도가 높다. 중국 내의 면화가격이 오르면, 일부 기업에서는 파

키스탄의 원료를 수입할 필요가 생긴다. 

면화 이외에서는 희소가치(稀少價値)가 큰 천연원료도 풍부하나, 예를 들면 

생사(生絲)는 생산이 세계에서 최대이며, 세계의 70% 이상을 차지하고 있다. 

이 외에도 아마(亞麻), 저마(苧麻)의 생산국으로도 알려져 있다. 저마섬유는 

중국의 섬유생산량 전체의 불과 1%에 지나지 않으나 세계생산량의 99%를 

차지하고 있다. 

인도는 중국이나 미국의 다음가는 세계 3위의 면화생산국이다. 면화생산량

은 중국과 비교하면 70%로 적으나, 생산량은 순조롭게 늘어나고 있다. 그러



면서도 면화는 대체로 자급자족하고 있으며, 국제면화가격보다도 싸다. 이외

에도 주트(jute, 黃麻)는 세계에서 가장 많이 생산하고, 생사는 세계 2위, 합섬

은 세계 5위 생산국으로서도 알려져, 원재료공급은 충분하다. 

(2) 레이온생산 

중국에는 1,300만톤의 섬유자원이 있으며, 섬유가공체제는 세계의 1/4을 차

지한다. 미국섬유경제국(纖維經濟局)의 2002년도 통계에 따르면, 아시아ㆍ태

평양지역의 레이온메이커는 1,030개사이며, 중국의 2/3의 생산능력을 갖고 있

다. 

인도의 레이온생산은 스타아트(start)가 비교적 늦었다. 정부의 레이온업계

에 대한 감세조치(減稅措置) 등에도 영향이 있어, 생산코스트면에서의 경쟁력

은 결코 강하지 못하다. 통계에 의하면, 인도에서 생산된 가공사(加工絲)와 

직물의 코스트는 중국보다도 훨씬 높다. 

2003년에 중국산 가공사의 1kg당 생산코스트는 1달러 40센트인데, 인도는 

2달러 06센트로 되어 있다. 그렇다고는 하나 인도 내 소비를 보면 아직도 큰 

가능성이 있다. 인도의 1인당 화섬소비량을 보면 참으로 세계의 평균량의 

1/5을 차지한다. 개인소비량, 공업용 소비량이 모두 더욱 증대할 가능성이 있

다. 

● 생산코스트 

중국과 인도는 모두 노동력이 매우 싸다. 중국 연해(沿海)지구의 노동력은 

인도보다도 높은데, 내륙부(內陸部)의 노동력은 인도보다도 낮다. 미국의 ‘워

싱톤 포스트’가 미국의 섬유제품 주요공급국의 노동력코스트 등에 대하여 조

사한 결과에 의하면, 중국섬유업계의 평균 임금은 시급환산(時給換算)하여 



0.68달러이고, 인도는 0.38달러였다. 다만 중국에서는 노동력코스트가 상승하

는 경향이 있고, 노동력코스트의 우위성(優位性)은 점차 적어지고 있다. 

어떤 연구에 의하면 중국의 제품생산코스트를 토오털(total)로 보았을 때, 

인도의 생산코스트를 웃돌고 있다. 그것은 중국의 생산과정에서의 소비비용

과 원료비용이 인도의 그것을 웃돌고 있기 때문이다. 그래서 동력(動力)자원, 

자본코스트, 제조코스트가 인도보다도 다소 낮고, 노동력코스트, 보조원료비

(補助原料費)도 인도와 거의 같은 레벨일지라도 생산코스트 전체로 보면 인

도보다도 높게 된다. 

구조사(構造絲), 링(ring)사, OE사의 생산코스트 비교에서도, 노동코스트면에

서 인도의 우위성이 엿보인다. 예를 들자면, 중국의 링사의 생산코스트를 

1kg당 2달러 76센트라고 하면, 인도는 2달러 45센트가 된다. 

● 국제무역경쟁력 

중국과 인도의 국제무역경쟁력을 비교하면, 중국이 인도보다도 해외의존도

(海外依存度)가 높다. 중국의 개혁개방정책이 인도보다도 10년 빨랐기 때문에, 

섬유산업에서의 시장화와 국제레벨도 중국이 인도보다도 높다. 

(1) 국제시장에서의 점유율 

2004년에 중국에서 생산된 방직품(의류는 제외)수출은 세계의 방직품수출

에서 차지하는 비율이 17.2%인데, 인도에서 생산된 방직품(의류는 제외)수출

은 세계의 방직품수출에서 차지하는 비율이 4%이다. 1980년대에도 중국의 방

직품수출의 비율은 인도의 두 배였는데, 2000년에는 세 배로 커졌으며, 세계

무역기구(WTO) 가맹 후에는 수출이 순조롭게 증가하여 점유율(占有率)도 더

욱 올라가 2004년에는 인도의 4배가 되었다<표 1>. 



<표 1> 중국과 인도의 방직품(의류제외) 수출비교  

                                                       단위 : 10억 달러. % 

 수출액 세계 점유율 

연도 2004 1980 1990 2000 2004 

중국 33.43 4.6 6.9 10.4 17.2 

인도 6.85 2.4 2.1 3.9 4.0 

                                                       출처 : WTO 통계국 

중국의 의류수출이 세계에서 차지하는 비율은 현재 인도를 훨씬 웃돌고 

있다. 2003년에 세계에서 차지한 비율은 23.0%였는데, 인도는 2.9%에 불과하

였다<표 2>. 

<표 2>2001~2003년 중국과 인도의 의류수출점유율 비교 

                                                                    단위 : 100만 달러 

 수출 점유율 연도간 비(%) 

연도 2001 2002 2003 2001 2002 2003 02/01 03/02 

전세계 194.490 202.310 225.940 100 100 100 402 11.68 

중국 36.650 41.302 52.061 18.84 20.42 23.05 12.69 26.05 

인도 5.483 6.037 6.459 2.82 2.98 2.86 10.1 6.99 

 

중국의 주요수출품인 섬유수출은, 세계의 섬유수출 전체 중에서도 불과 

10% 정도를 차지하고 있는데, 경향으로서는 직물, 패션ㆍ어패럴 등의 제품으

로 무게중심이 옮겨가고 있다. 인도는 미국국제무역위원회의 평가에 의하면 

이 분야에서 상당한 경쟁력을 보이고 있다. 

● 제한되었던 시장과 비제한시장 

(2) 수출시장의 비교 

인도는 세계 120여개국에 섬유제품을 수출하고 있다. 주된 수출대상국은 



미국, EU, 캐나다 등의 과거에 수입을 제한하던 시장들이다. 중국의 주요 수

출대상국은 일본, 홍콩, 한국 등의 원래 수입을 제한하지 않던 시장들이다. 

2004년에 미국 및 EU시장에서 중국산 섬유제품의 점유율을 보면 모두 중

국이 우위를 차지하고 있으며, 특히 미국시장으로의 수출은 중국이 22.3%, 

인도가 8.6%로 중국산이 분명히 크다. EU시장에서는 중국산의 우위성이 덜하

여 중국산이 5.8%, 인도산이 3.5%로 되어 있다<표 3>. 

<표 3> 2004년 중국·인도의 미국·EU 시장점유율 

                                              단위 : 100만 달러 

미국 EU 
국별 

금액 점유율(%) 금액 점유율(%) 

중국 4,601 22.3 3,921 5.8 

인도 1,786 8.6 2,412 3.5 

 

쿼터(quota)를 철폐한 후는, 중국산 섬유제품은 구미 등의 수입을 제한하던 

시장에서 점유율을 확대하였다. 인도는 구미로의 일부 수출품에서 쿼터비용

이 25~35% 줄었다. 그래서 가격인하의 압력을 받아들일 수 있게 되어, 제한

하던 시장으로의 수출은 더욱 많아질 것으로 보인다. 

2005년에는 유럽과 미국이 중국산 섬유제품에 대하여 제한조치를 발동하

였다. 이에 따라 인도의 구미시장으로의 수출이 좋은 기회를 맞게 되었다. 

EU의 제한대상 10개 품목을 예로 들면, 인도의 수출아이템이 아닌 2개 품목

을 제외한 8개 품목은, 모두 인도의 가장 크거나, 가장 강한 수출품목들이다. 

또한 2005년 11월의 미ㆍ중 섬유협의에서의 합의에 따라 미국이 중국산 

섬유제품 21개 품목에 제한조치를 실시함으로써, 인도가 수주(受注)를 늘리게 



되어, 구미시장에서 중국산과 인도산의 섬유제품이 심한 경쟁에 박차를 가한 

모양이 되어 있다. 

● 중국ㆍ인도가 모두 노동집약형 

(3) 수출경쟁력지수에 의한 비교 

중국과 인도의 섬유제품수출에 있어서의 경쟁력지수(TSC)를 비교해 보면 

중국이나 인도나 모두 중저급품과 고노동집약형(高勞動集約型) 제품에 경쟁

력이 있다는 것이 밝혀졌다. 예를 들어 보면, 레이온직물, 카버, 신사의류, 직

물, 남녀수편(手編)제품 등은 모두 경쟁력이 있는 제품으로 분류되어 있다. 

더욱이 이 분야에서는 인도의 경쟁력이 크다는 연구결과가 있다. 예로는 부

인의류, 신사용 니트수편의류, 부인용 니트수편의류의 3개 품목에 대한 인도

의 TSC는 언제나 1.0이 높은 경쟁력을 보이고 있다. 또한 의류부속품(附屬

品), 면섬유, 면직물, 기타직물에서도 인도가 위에 있으며, 방적사, 레이온직

물, 자수품 등에서 중국의 TSC는 마이너스치를 보이고 있는데, 인도는 플러

스치로, 여기서도 인도의 국제경쟁력이 좋다는 판정이 있다. 

그뿐 아니라 1시간당 생산되는 신사용 셔츠의 수량을 비교해 보면 인도의 

생산율은 미국의 35% 정도이며, 중국의 생산율은 인도보다는 높아 미국의 

55%이며 인도의 섬유산업총생산율이 미국의 16%이며, 이대로 개혁이 추진되

지 않으면 연성장률 8%를 넘어서기도 어렵다는 연구결과도 있다. 

 ◎ 경쟁력에 영향을 미치는 요인들 

(1) 인프라(infrastructure) 

인도는 수송, 에너지, 해운(海運) 등의 기술면 등에서 인프라의 정비가 뒤

지고 있어, 전력 공급 코스트가 크고, 이것이 인도섬유산업의 발전을 제한하



는 요인이 되고 있다. 국제시장과의 관계가 밀접한 섬유산업에서는 납기(納

期)를 지켜야 하고, 생산코스트, 수송코스트를 가급적 낮추도록 요구되고 있

으며, 항만(港灣), 물류(物流)설비 등의 인프라로부터 받는 영향도 크다. 

중국에서는 인프라정비가 인도보다는 훨씬 잘 되어 있는데, 전력공급문제 

등의 과제가 있다. 중국남부의 일부지구에서는 전력공급이 심각하게 부족하

다. 2004년에는 산업용 전력이 부족하여 섬유산업에 심각한 영향을 주었었다. 

일부산지에서는 설비가동률이 떨어져 용량을 충분히 살려 생산할 수 없을 

뿐만 아니라 전력요금이 올라, 기업의 생산코스트가 오르는 등의 영향을 받

았다. 

(2) 외환율의 변동 

인도의 루피(rupee)는 최근 들어 계속 상승하고 있어, 수출산업에게 불리한 

상황이 계속되고 있다. 조사한 결과에 의하면 인도의 수출업자 중 50%가 미

국, 캐나다, 서아시아, 라틴 어메리카(Latin America) 등의 미국달러를 기축통

화(基軸通貨)로 하는 나라들에 수출하고 있어, 달러가치가 떨어지자 타격을 

받고 있다고 한다. 통계에 따르면 인도의 루피는 미달러에 대한 환율이 2003

년 4월 16일에는 1달러=47.36루피였고, 2004년 4월 14일에는 43.76루피까지 

미달러가 떨어졌다. 

인민위안의 와환율도 장기적인 위안고(高) 압력을 받고 있다. 2005년 7월 

21일, 중국은 통화바스켓(basket)제를 참고로 한 관리변동상장제(管理變動相場

制)를 받아들였다. 이에 따라 이제까지의 미국달러에 대한 고정(固定)환율이 

아니라, 보다 탄력적(彈力的)인 상장제도로 옮겨가기로 하였다. 동시에 미국

달러가 인민위안에 대한 거래가격은 1달러=8.11위안으로 조정되어 2% 위안

이 오른 것으로 조정되었다. 



이에 대하여 업계관계자는 위안이 높으면 섬유산업에게는 불리하다. 조이

익률(粗利益率)이 0.31포인트(point) 떨어진다. 현상에서 이번의 2%는 소화(消

化)가 가능하다. 앞으로 10% 이내라면 대국(大局)에 영향을 주지는 않을 것

이라고 변동상황을 조용히 지켜보고 있기는 하나, 노동집약형 섬유산업에게 

특히 박리형(薄利型) 어패럴에게 인민위안이 오르는 데 따른 영향은 크다. 

● 잠재력이 있는 인도 

중국과 인도의 섬유산업이 발전해 온 상황을 비교해 보면, 총체적으로 봐

서 중국이 인도보다도 위에 있다고 본다. 현재 인도가 각 방면에서 경쟁력을 

올리려고 적극적으로 개혁을 추진하고 있지만, 단기간에 중국을 앞서가기는 

어려울 것이다. 

다만 인도의 섬유산업이 착실하게 경쟁력을 강화하여 발전할 수 있는 잠

재성(潛在性), 가능성은 매우 크다. 섬유시장의 글로벌화(global化)와 함께 치

열하게 경쟁하여야 하는 국제시장에서, 중국섬유산업에 미치는 프레셔

(pressure)는 점점 커질 것이다. 

중국은 지속적 발전과 국제화를 추진함으로써 “섬유대국에서 섬유강국으

로”를 목표로, 국제시장에서의 경쟁력을 적극적으로 강화할 필요가 있다. 

● 국제경쟁의 가열로, 시장점유율 변동 

섬유의 생산대국이며, 수출대국이기도 한 중국과 인도의 경쟁은 갈수록 치

열해질 것이다. 시장별로 보면 쿼터프리 후의 그 동안 수입을 제한해 온 시

장에서 경쟁이 격화하고 있다. 제각기 앞서서 구미시장에 수출을 확대해 왔

다. 2005년의 수출실적을 봐도 시장점유율을 뺏고 뺏기는 모양을 엿볼 수 있

다. 



또한 중국이나 인도나 모두 중ㆍ저급품(中 低級品ㆍ ), 고노동집약형 품목에

서 높은 경쟁력을 갖는 등 시장, 품목 모두 경합관계에 있다. 기존의 시장을 

확보할 뿐만 아니라, 신소재를 이용한 제품이나 기능성제품을 개발하는 등, 

제품차별화를 개발하는 데 주력하여, 국제시장에 안정된 발판을 만들 필요가 

있다. 

“섬유대국에서 섬유강국으로” 브랜드전략을 실천하여 어제까지의 발전모델

을 근본부터 바꿔야 할 필요가 있다. ♣



KB 쯔즈끼 - 공장마다의 공장력 키워 

가네보(KANEBO)의 면방사업을 인수한 쯔즈끼보는 KB 쯔즈끼라는 회사명

으로 새출발하면서 근래에 보기 어렵게 공장을 늘리고 있는데, 각 공장마다 

합리화(合理化)를 추진하면서 개발기능을 강화하고 있다. 쯔즈끼보가 과거에

는 정번수(定番手)면사를 대량생산하고 있다는 이미지(image)가 컸었는데, 현

재의 KB 쯔즈키는 순면사를 대량으로 생산하는 이즈모(出雲) 공장, 혼방사를 

중로트(中 lot)뿐만 아니라 소로트도 모두 취급하는 고오찌(高知) 공장, 다품

종ㆍ소로트 주문생산을 능숙하게 처리하고 있는 쯔즈끼히다까(日高)공장들이 

각 공장마다의 강점을 살리고자 연마(硏磨)하고 있다. 또한 전략적으로 방직

일관(紡織一貫)을 추진하여 확대하려는 데 꼭 필요한 오오이다(大分) 공장도 

생산성을 향상시키고 시직(試織)기능을 강화하고 있다. 

 ◎ 이즈모 공장 - 독자적인 TNS 정방방식을 갈고 닦아 

이즈모 공장은 1966년에 설립되었으며, 37만㎡의 광대한 부지(敷地) 내에, 

피크(peak)였을 때에는 방적설비가 21만추와 직포공장이 제1~3공장이 가동되

고 있었다. 현재는 직포를 거의 정지하고, 정번(定番)면사를 주로 양산(量産)

하는 공장으로서 가동하고 있다. 요즘 1년 동안 합리화를 추진하여, 종업원

수는 2005년보다도 20명 줄여 230명(간접인원 포함)으로 줄였으며, 생산량은 

2005년에는 월간 9,500곤(梱) 생산하던 것을 11,000곤으로 늘렸다. 

방적은 제1~6공장까지 있는데, 현재는 제1공장과 제4공장이 쉬고 있으며, 

생산품종은 주로 카드면사 20수, 30수, 40수, OE사는 8~20수들이다. 제5공장은 

주로 타월용 20수로 월 5,000곤 생산하고, 제6공장은 30수, 40수로 월 2,800곤



을 생산하고 있다. 제2공장과 제3공장은, 독일 Schlafhorst사의 오토코로(auto-

coro)로 뽑은 OE사나 코우머사 등을 생산하고 있다. 

이즈모 공장에서는 코스트면에서나 품질면에서나 수입품과 맞서서 경쟁할 

수 있는 공장이 된다는 방향으로 경영하고 있다. 이뿐 아니라 델리버리

(delivery)나 폴로(follow), 시장에서 거래되는 정번수(定番手)가 아닌 단(端)번

수나, 꼬임을 달리하는 고객주문에 맞추도록 노력하고 있다. 또한 정번(定番) 

니트사 판매도 고려하고 있다고 한다. 

이즈모 공장의 특징 중 하나는 독자적으로 개발한 방적법 TNS 방식이 있

다. 자동화와 이 독자적인 기술이 이 공장의 코스트 경쟁력의 한 요인이 된

다. 특징은 조방(粗紡)공정을 생략(省略)하고도 품질을 확보할 수 있는 것이

다. 한때 이 방적법을 채택하려고 시도한 몇몇 방적이 있었는데 좀처럼 잘 

되지 않아, 현재는 타사에서 거의 볼 수 없는 방적법이다. 

TNS 방식은 섬유에 충분히 물을 먹인 후 방적하고 단숨에 건조하여 실로 

만든다. 공장건물은 3층으로 되어 있으며, 원면은 혼타면공정을 거쳐, 바람으

로 위층에 올려주며, 숙성실(熟成室)에서 슬라이버를 이상적(理想的)인 수분

상태(水分狀態)로 1층의 정방기로 공급해 주게 되어있다. 

이상적인 수분율은 약 8.5%이며, 위층에서 아래층으로 서서히 내려 보내며 

습도를 서서히 낮추며 롤러 드래프트(roller draft)에 공급하는데, 수분율이 너

무 낮으면 면섬유의 배열(配列)이 흐트러져 사절(絲切)의 원인이 된다. 반대

로 습도가 너무 높으면 슬라이버 자체가 너무 무거워서 끊어지고 만다. 그래

서 엄격하게 습도를 관리할 필요가 있다. 

품질면에서는 품질을 높은 수준에서 항상 일정하게 유지하는 것을 중요시



하고 있다. 앞으로는 슬라이버의 굵기부동(不同)을 없애기 위하여 전방(前紡)

공정을 정밀하게 정비하려고 한다. 또한 정방공정의 드래프트 부분은 일방적

인 3선(線)식이 아니고 5선식인데, 이 방적의 특징을 더 잘 살릴 수 있는 새

로운 드래프트 배분(配分) 등을 개발할 계획이다. 

 ◎ 고오찌 공장 - 월 50건의 혼방사 시방이 목표 

고오찌 공장은 1970년에 조업을 시작한 혼방사의 공장으로서, 현재의 설비

는 제1공장이 2만 4,192추이고, 제2공장은 3만 8천추이며, 제3공장은 개발 및 

시방(試紡)에만 사용되는 공장이다. 2006년 봄부터 24시간 조업을 시작하였으

며, 종업원수는 2005년보다도 50명 증원하여 180명이 되었다. 월생산량은 

2005년에 1,800~2,000곤(梱)이던 것이 2006년에는 2,500곤으로 증가하였다. 각 

공장에서 기계화로 생인화(省人化)도 추진되어, 예전의 인해전술(人海戰術) 

시대의 약 반의 인원으로 조업하는 체제로 되어 있다. 앞으로는, 그 전의 합

섬 라인(合纖 line)을 남겨 놓으면서 소로트(小 lot) 처리를 늘리고자 한층 더 

합리화와 개발ㆍ시방능력을 강화하는 데 주력하고 있다. 

한때는 제1공장과 제2공장이 모두 번수가 정해져 있는 폴리에스터ㆍ면혼

(混) 45수 단사만을 생산하였는데, 현재는 중(中)로트와 소로트 모두를 합리적

으로 처리할 수 있는 공장이 되었다. 제1공장은 전방(前紡)설비의 대부분을 

교체하여 소로트용 체제로 만들어, 1년 전만해도 소로트는 별로 처리하지 않

았는데, 현재는 50kg, 100kg 정도의 양도 매우 자주 받고 있다고 한다. 과거

에는 언제나 6품종을 생산하였는데 현재는 13품종으로 많아졌다. 

제3공장은 시방과 개발에 활용하도록 노력하면서 이들 중에서 중량(中量)

주문으로 이어지는 상품을 만들어내는 방향으로 노력하고 있다. 시방은 월 

약 50건을 목표로 하고 앞으로는 전생산량의 20%를 개발품의 생산이 되도록 



할 계획이다. 이제까지의 업무추진에서는 PTT(Poly Trimethylene Terephthalate)

섬유×모달(modal), 스테인레스얀 등을 개발하고 있으며, 2007년 춘하절용으로

는 리넨(linen)혼, 60수, 80수의 세번수사에 대한 니즈(needs)가 많아지고 있다. 

또한 텐셀(Tencel)의 100수 시방에도 성공하였고, 캐시미어(cashmere)혼, 앙고

라(angora)혼, 울혼 등의 추동절용 수모(獸毛)혼 상품도 적극적으로 개발하고 

있다. 

또한 소로트 주문에 대응하기 위하여, 제3공장에 방적설비를 설치할 계획

이 있다. 제3공장에서는 방적설비 10대 체제로 만들어 2~3대는 시방ㆍ개발용

으로 사용하면서 소로트에 대응할 수 있도록 설비를 충실하게 갖출 구상이

다. 

제2공장은 언제나 6개 품종을 생산하는 중량(中量)생산형 공장이다. 이 공

장은 충실하게 합리화하여, 품질을 올림으로써 수입사(輸入絲)에게 넉넉히 대

항할 수 있는 코스트 경쟁력을 갖추게 할 것이다. 

 ◎ 쯔즈끼히다까(日高) 공장 - 월 25품종 교체하며 다품종ㆍ소로트 생산 

쯔즈끼보 히다까는 시끼보의 자(子)회사였던 시끼보 고오찌(高知)를 해산하

게 되자, 그 자산(資産)과 종업원을 모두 인수하여 설립한 쯔즈끼보의 완전 

자(子)회사이다. 고오찌 공장보다도 로트(lot)가 더 작은 극소로트(極小 lot)를 

처리하는 방적공장이며, 2006년 7월부터 조업을 시작하였다. 방기(紡機)는 1만 

2천추이며, 이의 10배가 되는 방적기를 보유하는 이즈모 공장이 넓은 대지 

안에, 큼직한 생산력을 느끼게 하는 데 대하여 쯔즈끼보 히다까는 한정된 넉

넉지 못한 대지를 최대한으로 효율적으로 활용하고자 치밀하게 설계되어 있

다는 인상을 받는다. 



쯔즈끼보 히다까 사장은 구 시끼보 고오찌가 대단한 기술을 갖고 있었다

고 평가하였다. 일본 내의 방적설비가 줄고 있는 경향을 보이고 있는 상황 

속에서도 방적공장을 늘리는 것은 시대적인 흐름에 역행(逆行)하고 있는 듯 

보이는데, 구 쯔즈끼방적이 잘하지 못하고 있던 다품종ㆍ소로트 생산이나 세

번수 및 니트사 등의 방적기술을 얻을 수 있음으로써 상승효과가 생긴다고 

판단하였다. 

생산품종은 40~100수가 주체로 되어 있고, 이들은 다품종ㆍ소로트로 처리

하고, 월 20~25품종의 생산을 교체하고 있다. 또한 매월 10~15품종을 시방하

고, 10kg, 20kg의 양도 대응하고 있다. 54명의 종업원은 다기능화(多機能化)하

여, 각기 두 가지 이상의 역할(役割)을 담당할 수 있다. 24시간 조업에, 이만

한 다품종ㆍ소로트를 대응하려면, 역시 사람의 활동으로 이루어지는 부분도 

크다. 

쯔즈끼보 히다까 사장은 새출발하면서 활기를 띄게 되었다고 종전과 비교

한 변화를 말하고 있다. 생산량이 1년 전과 비교하여 회복하였을 뿐만 아니

라 침체되어 있던 설비투자도 하게 되었다. 현재 추진하고 있는 과제는 다품

종ㆍ소로트ㆍ단납기대응을 어떻게 안정되게 궤도에 올리느냐 하는 것이다. 

갑자기 날라 들어온 일감을 밸런스(balance)맞게 처리하면서 생산성도 올리고 

있다. 

또한 코어얀(core yarn)이나 정방교연사(精紡交撚絲)를 제외하고, 모든 각종 

품종을 안정적으로 다품종ㆍ소로트생산이 가능한 체제로 만든다. 이를 위하

여, 연조기 등 시방이나 단납기대응용의 설비를 충실하게 갖추었다. 앞으로

는 보틀넥(bottle neck)을 사람의 작업으로 카버(cover)하고 있던 마무리나 혼

타면의 설비를 증설하여 전체의 밸런스를 맞출 계획이다. 



동시에 월생산 500곤을 600곤으로 끌어올렸을 뿐만 아니라 오오이다 공장

과 연결시켜 가동하면서 전사(全社)적으로 전략적으로 추진하고 있는 방직일

관(紡織一貫)으로 확대해 나갈 실(絲)개발에도 주력하겠다. 여기서는 자랑할 

만한 정방교연사나 코어스펀얀의 기술력을 더 잘 살릴 수 있을 것이다. 

 ◎ 오오이다 공장 - 생산의 합리화로 불량률 줄이고 개발에 주력 

오오이다 공장은 1991년부터 조업을 시작하였다. 창업 당초에는 방적과 직

포공장이었는데, 현재는 직포만의 전용(專用)공장으로서 7수에서 80수까지 굵

은 실에서 가는 실까지를 사용한 의료용(衣料用) 소재를 중심으로 월 

120~140 품종을 생산해 왔다. 

직기는 모두 에어젯(air-jet)직기이며, 쓰다꼬마(津田駒)의 2091형의 150cm 

폭 직기 56대와190cm 폭 직기 126대, 쓰다꼬마의 2051형 도비(dobby)기 14대, 

그리고 신예직기는 도요다 자동직기의 JAT 710이 15대, 쓰다꼬마의 ZAX가 5

대로 도합 신예직기 20대로 도합 216대가 된다. 준비공정, 마무리공정에는 

와아퍼(warper) 5대, 사이징(sizing)기 3대, 드로윙인(drawing-in)기 2대, 마무리

에 검단기(檢緞機) 7대를 갖고 있다. 

KB 쯔즈끼가 전략적으로 추진하고 있는 것이 방직일관에 의한 직물생산이

다. 2006년기의 직물생산은 2005년기보다도 약 30% 증가하여 흑자화하는 데 

크게 이바지하고 있다. 이 전략에서 오오이다 공장은 중요한 역할을 맡고 있

다. 

오오이다 공장에서는 최근 1년 동안에 생산을 합리화하는 데 힘썼다. 2005

년 7월까지는 월 75만5천m 생산하였는데 현재는 140만~150만m를 항상 생산

할 수 있는 체제로 되었다. 한편 종업원수는 100명이던 것을 90명으로 줄였



다. 직기 1대당으로 환산하면 150cm 폭 직물이 월산 9천m이던 것이 1만 5백

m로 많아졌고, 190cm 폭 직물은 4천m 생산하던 것이 7천m로 많아진 것이 

된다. 

1인ㆍ시간당 생산성을 관리하게 되면서 실가동대수와 1인당의 생산량을 

끌어 올렸다. 2005년 7월의 실가동대수는 110대였는데, 생산계획의 정도(精度)

를 올려 180대로 늘렸다. 시장에서는 빠르게 다품종ㆍ소로트화하는 경향이 

있어, 더욱 이 흐름에 대응하는 방향이다. 

또한 생산수량 다음의 과제로는 불량률을 줄이는 데 착수한다. 2006년 7월

부터 불량률 1% 이하를 목표로 프로젝트를 시작하였다. 먼저 실태를 파악하

고 불량이 발생하는 원인을 분석하기 시작하여, 2007년 3월에 목표를 달성하

도록 활동을 하고 있다. 

또 하나의 과제는 시직(試織)과 개발능력(開發能力)을 향상시키고자 쉬고 

있는 구 방적 공장에 개발실(開發室)을 만들어 활동을 시작하였다. 여기서는 

전용(專用) 부분정경기(部分整經機), 드로윙인기, 직기 등을 도입할 것이다. 

개발실의 사업목적은  ① 수주(受注)생산체제를 제안형(提案型)으로 전환  ②

시직의 강화  ③ 기술력ㆍ고부가가치 품목에의 대응력 향상으로 되어 있으며, 

월 30건의 시직을 목표로 하고 있다.  ♣  



닛신보의 섬유사업전략  

- “이번이 마지막 방적시설 축소”라고 결심 

닛신보는 도야마(富山) 공장을 완전히 폐쇄하고, 후지에다(藤技) 공장 등은 

일부 축소함으로써 일본 내의 방적추수는 24만 6천추이던 것이 13만 1천추

로 대폭 축소되었다. 이것이 마지막 승부(勝負)를 가르는 투쟁이라고 결정한 

사장의 비장한 뜻이 엿보인다. 또한 미아이(美合) 공장은 닛신보의 생명선(生

命線)으로 확정하고 있다. 미아이의 가공기술, 특히 수지가공(樹脂加工)은 최

고수준이며, 앞으로도 유력한 무기가 될 것으로 보고 있다. 한편 앞으로 힘

을 써야할 부분은 다운스트림(down stream)임을 강조하고, 자(子)회사인 “초야

(Choya)”나 “나이가이(內外)셔츠”를 중심으로 제품사업을 적극적으로 강화할 

것이다. 

 ◎ 다운스트림 전략은 자(子)회사 중심으로 추진 

그 동안 세계를 놀라게 한 중국의 발전으로 앞으로는 글로벌(global)한 생

산체제를 만드는 데 중국을 무시하여서는 안될 것이다. 중국은 방직, 가공, 

봉제 등 토털(total)한 생산거점으로서 생산코스트가 낮은 나라(low cost 

country)라고 판단할 수 있다. 

다만 최근에 반일(反日)감정이 높아지면서 일본이 지나치게 기를 죽이는 

것도 생각해 볼 일일 것이다. 중국에서는 임금의 인상도 놀랄 정도라서 중국

의 다음가는 “로오 코스트 컨트리”를 찾아 골라야 한다. 또한 일극(一極)에 

너무 기우는 것도 염려되어, 좀 더 여기저기 둘러보고 동남아시아, 브리크스

(BRIC's : Brazil, Russia, India, China) 등으로 사업을 펼쳐 나갈 것을 생각하지 



않으면 안된다. 

섬유부문관계로는 제품사업에서, 주로 유럽이나 미국시장의 유저(user)를 

조사하고 있으며, 아이템(item)은 셔츠나 데님 등의 어패럴관련이 메인(main)

이 되고 있다. 어느 정도의 가능성이 있는지 지금은 첫단계를 시작한 참이다. 

해외시장의 생산거점으로서는, 일본시장은 중국이 생산거점이 되고 있고, 유

럽이나 미국시장은 아세안(Asean) 여러 나라나 인도를 활용하는 예가 많은데, 

“로오 코스트 컨트리”라는 관점에서는 인도네시아는 어떨까하는 생각이 든다. 

다만 시간문제나 정치정세의 안정도 고려하여야 하며, 베트남은 그런 면에서 

주목할 만하다. 

한편 닛신보는 닛신보 브라질에서 증설을 계획하고 있다. 브라질 국내의 

수요가 증가하는 데 따른 증설이며, 현재 2,300추를 증설할 계획이다. 좀 건

방진 것 같기는 하지만, 닛신보 브라질은 규모나 품질에 있어서 브라질에서

는 톱 클라스(top class)라고 생각하고 있다. 

글로벌리제이션(globalization)의 관점에서 볼 때, 일관(一貫)된 제품생산거점

을 구상할 수도 있겠지만, 닛신보는 아직 제품사업이 경험한 바 없는 분야이

므로 익숙하지가 못하다. 다운스트림에 힘을 들여야 하는데, 자(子)회사인 

“초야(Choya)”나 “나이가이셔츠”가 중심이 될 것이다. 

중국 내 판매는, 급속도로 부유층이 자라나고 있고, 일본과도 별반 차이가 

없는 가격수준에도 구매력이 서서히 나타나고 있어 매력적인 존재이긴 한데, 

대금(代金)의 회수 등이 어려운 문제로 되어 있다. 

콤포트 프로포절(comfort proposal)의 통신판매사업은 뉴미세스(new Mrs.) 대

상제품에서는, 당사의 사장부인으로부터 이제야 사고 싶은 옷이 나왔다고 칭



찬받게 되었다. 현재는 17~18억엔을 판매하고 있다. 빨리 50억엔을 목표로 

추진하고 싶다. 통신판매는 이익률이 매우 높긴 한데, 매우 어려운 사업이다. 

통신판매사업은 특별히 지정된 고객으로부터 오랫동안 잘 봐주었기 때문

에 잘 지내왔다. 그런데 이 사업의 경영방침을 바꾼 데 대한 평판이 좋기는 

한데, 단골고객으로부터는 못마땅하게 여길 우려도 있다. 그러나 비록 판매

가 줄어도 성급하게 생각하면 안된다. 오히려 칭찬해 드려야 할 것이다. 닛

신보가 다운스트림쪽으로 직접 내려가겠다는 폴리시(policy)를 쓰고 있으므로 

차라리 실패해 봐야 성장할 수 있다고 생각하고 있다. 

한때는 제품사업에 손을 대지 않는 방침이었으며, 콤포트사업은 제품사업

이라기보다는 이해(利害)를 떠나 좋은 제품을 주주(株主)들에게 환원(還元)하

려는 뜻에서 시작하였다. 이번의 다운스트림에의 도전은 콤포트사업을 주주

에의 대책으로서가 아니라 비즈니스다운 비즈니스로 키우려고 하고 있다. 이

미 당사가 갖고 있는 어패럴 자(子)회사를 수익(收益)을 올릴 수 있는 상태로 

바꿔갈 것이다. 뿐만 아니라 우수한 봉제공장을 찾아서 생산거점을 늘리고, 

구미시장으로 수출하는 형태를 만들 수 있으면 좋겠다고 생각하고 있다. 

2006년도 상반기의 업적을 보면, 닛신보의 중심인 섬유사업은, 판매는 그

리 나쁘지 않으나 수익면(收益面)에서는 전체적으로 봐서 기대한 만큼은 못

되었다. 그 원인은 스판덱스(spandex)의 “모빌론”때문인데, 건식(乾式) 모빌론

은 2006년 봄에 철수하고, 재고처분에서 로스(loss)가 생겼으며, 용융(溶融) 모

빌론은 특색을 살려나갈 것이다. 모빌론의 주용도(主用途)인 팬티스타킹

(panty stocking)은 그 동안 크게 유행했었는데, 지금은 맨발로 다니는 여성이 

대부분이다. 그래서 요즘은 새로운 용도를 열심히 개발하고 있다. 이외에 자

(子)회사들의 업적은 그저 그만하였다. 



2006년도 하반기에는 코스트를 10억엔 이상 삭감이 가능할 것 같은데, 그 

효과는 2007년 1월경부터 나올 것 같다. 도야마(富山) 공장을 완전히 폐쇄하

고 후지에다(藤枝) 공장 등을 일부 폐쇄함으로써, 일본 내에는 24만 6천추 있

던 것이 13만 1천추만 남게 되었다. 이로써 마지막 결전(決戰)이 되겠다. 미

아이(美合) 공장은 닛신보의 생명선(生命線)이다. 미아이의 가공기술, 특히 수

지가공의 에센스(essence 精髓)는 톱 클라스(top class)이다. 끊임없이 로오 코

스트 컨트리로 섬유가 옮겨가고 있는 상황에서, 최후에는 가공기술로 집중되

어 갈 것 같다. 

기술자의 배턴터치(baton touch, 인계) 문제는 일본에서 고민거리로 되어 있

는데 사회에서 말이 많은 2007년의 집단퇴직자 문제는, 당사에는 없고 현재

는 40대 후반이 가장 많은데, 이들이 퇴직할 때까지는 경영을 궤도에 올려놓

아야 하겠다. 

원료나 연료의 값이 올라 경영이 어려움을 겪고 있는데, 판매가격에 대하

여는 말하기 쉬우나 매우 어려운 문제로 되어 있다. 생산성을 올려 코스트 

인상을 억제토록 하는 것은 당연하지만, 고객을 어느 정도 이해시켜 적절히 

부담하도록 하고 있다. 

중국에서는 인민위안(人民元)이 오르는 등으로 코스트가 올라 품질이 안정

되기 어려운 상황이지만, 그렇다고 일본계 기업들이 일본으로 되돌아가야할 

정도는 아닐 것이다. 중국에서도 일본상품에 떨어지지 않는 상품을 만들 수 

있도록 기술자를 중국에 파견하고 있다. 다만 값만 싸면 된다는 추세는 점차 

바뀌고 있다.  ♣  



후지보 홀딩스의 섬유사업전략  

- 연마제가 증수증익에 이바지 

후지보 홀딩스는 2006년 상반기에 연마제(硏磨劑) 판매가 호조를 보이면서 

증수증익(增收增益)에 이바지하였는데, 섬유분야는 고전(苦戰)하고 있다. 앞으

로 비의료(非衣料)분야를 대폭으로 확대하고, 섬유분야는 축소할 방침이다. 

현재 2005년도에 시작한 3개년 계획을 재검토하는 작업을 진행 중이다. 새로 

책정할 경영계획은 2007년 3월기부터 스타아트(start)시키는데 평가방법을 바

꾸어 판매고가 아니라 이익을 철저하게 중요시 할 방침이라고 강조한다. 섬

유사업은 전공정을 대상으로 사업을 재편(再編)할 예정이다. 

생산지로서의 중국은 단기(短期)와 중장기(中長期)의 두 가지 관점에서 볼 

수가 있다. 우선 단기적으로 보면 기술력도 올랐고, 설비도 착실하게 좋아졌

다. 현재로선 생산기지로서 충분히 활용할 수 있을 것이다. 

또 한편으로는 중국은 지금 놀랄만한 경제성장을 계속하고 있다. 며칠 전

에도 중국에 4일간 머물렀었는데 놀랄 만큼 인프라(infrastructure)가 정비되고 

있다. 제성(諸城)후지보 공장에 가려면, 전에는 청도(靑島)에서 4시간 걸렸는

데, 지금은 고속도로가 정비되어 2시간이면 갈 수 있으며, 머지않아 1시간으

로 단축할 수도 있을 것이다. 

베이징(北京) 올림픽과 상하이만박(上海萬國博覽會)도 곧 개최될 것이므로 

2010년까지 인프라정비와 경제성장은 계속될 것이다. 생산거점으로서 뿐만 

아니라 마아켓으로서도 큰 존재가 되었다. 



그런데 중국도 경제가 발전하는 데 따라 인건비가 오르고 있다. 제성과 같

은 산동성(山東省)의 교외에서도 800~1,000위안의 월급으로 종업원을 모집하

여도 사람이 몰려들지 않고 있다. 즉 사람이 부족하게 되었다. 중국의 산업

은 저임금(低賃金)일수록 좋다고 하는데, 중국에서 앞으로 싸구려만 생산하는 

것은 문제이다. 일본과 같은 상황으로 되어 가고 있다고 말할 수 있다. 

따라서 5년, 10년 앞을 생각하면, 지금은 돈을 벌고 있는 공장도 채산이 안

맞게 될 가능성이 있다. 지금 일본이 하고 있는 사업을 중국에서도 해나가지 

않으면, 반대로 중국이 일본에 대하여 돌아다보지도 않게 될지도 모른다. 중

국의 경영자도 코스트가 올라도 이익이 충분히 나는 상품을 만들려고 생각

하고 있다. 중국을 무대로 부가가치ㆍ다품종ㆍ소로트를 공동으로 추진하지 

않으면 중국에서 일본을 포기하게 될 것이다. 

중국에서의 BㆍVㆍD 판매는 늘고 있지만 아직도 자리를 못 잡고 있다. 당

사는 판매에 대한 노하우를 갖고 있지 않다. 중국과는 장사습관도, 기후도 

다르고, 체형도 다르다. 가려운 곳을 손으로 정성껏 긁어주는 장사를 하여야 

한다. 상하이를 중심으로 늘어나는 곳은 늘리고 불가능할 경우에는 뒤로 물

러서서 검토하고, 다시 도전할 필요가 있다. 

동남아시아에서의 BㆍVㆍD 판매는, 나 개인이 보기에는 너무 늘어났다는 

느낌이다. 판매를 너무 지나치게 늘리려고 하는 것 같다. 일본 내에서도 40% 

할인 등의 세일(sale)을 볼 수 있는데, 브랜드 이미지(brand image)로 보면 좋

지 않다. 60대의 고령자들로부터는, 너무 설치는 것 같아 뒤 끝이 허전한 느

낌마저 든다는 말도 들린다. BㆍVㆍD의 브랜드력을 향상시킬 수 있는 전략

을 세울 필요가 있다. 그러기 위하여는 서서히 확대하며, 확실히 이익을 낼 

수 있는 방향으로 추진하여야 할 것이다. 



또한 확대를 너무 빨리 하다 보니 아이템(item)을 너무 많이 늘렸다. BㆍV

ㆍD는 상하(上下)가 흰색의 속옷이 기준인데, 지금은 여러 가지를 팔고 있다. 

브랜드 이미지의 기본 상품을 분명하게 팔아야 한다. 개발은 어디까지나 소

비자의 눈높이에 맞추어야 하며, 눈앞만을 바꿔서는 안된다. 

2006년 상반기의 업적은 증수증익이 되었는데, 이에 이바지한 것은 연마제

이며 비의료품이 업적을 위로 끌고 갔다. 비의료의 비율은 전체의 40%를 웃

돌고 있고, 이제까지의 섬유 사업은 60%를 밑돌고 있는데, 업적은 좋지 않다. 

그래서 업적이 늘고 있는 부직포분야로 사람ㆍ자재ㆍ자금을 돌려주고 대폭

적으로 확대할 것이다. 동시에 채산이 안맞는 부문을 축소하고, 섬유사업을 

재편(再編)할 것이다. 

방적부문은 방적기뿐만 아니라, 직포ㆍ편성ㆍ염색가공까지 전부를 대상으

로 다시 검토하게 된다. 현재 2005년도에 시작한 3개년 계획을 재검토하는 

작업을 시작하였다. 계획과 실적이 빗나가고 있어, 판매고의 노르마(norma, 

노동기준량)를 너무 따지다보니 판매목표는 달성하였는데 적자가 되어서는 

평가할 수 없다. 그러려면 판매를 줄이더라도 적자를 안낸 것이 오히려 평가

를 받을 수 있다. 그러므로 판매고가 아니라 이익을 중요시하도록 회사 내의 

의식을 철저하게 바꿀 계획이다. 

2006년도 하반기에 대하여는 이미 단기(短期)의 긴급수정계획을 추진하고 

있다. 수정 후의 신중기경영계획은 2007년 3월기부터 시작되는 계획으로 

2007년초에는 방향성(方向性)을 확정할 수 있을 것이다. 

해외사업은 크게 늘릴 방침인데, 무턱대고 상품을 생산하면 재고를 늘릴 

뿐이므로 재검토하게 될 것이다. 유행이라고 하여 사업하는 것이 아니라 이

익이 날지 안날지를 분명히 하여야 할 것이다. 



연마제의 판매고는 2005년에는 60억엔이었는데, 2006년에는 상반기에 40억

엔을 웃도는 하이 페이스(high pace)였다. 3자리수의 판매고를 목표로 계획을 

짜고 있다. 

당사는 30년 전부터 연마재(硏磨材)부문에 진출하였는데, 초기에는 일이 없

으면 뛰지 않는 식이었는데, 그것이 10년 전부터 IT관련으로 급격히 수요가 

늘어나자 전화(電化)제품의 IC화가 진행되어 수요가 늘었다. 범용품(汎用品)

인 부직포는 거의 손을 떼고 연마재분야에서 다품종ㆍ소로트ㆍ고부가가치를 

개발하였다. 

연마재가 늘어나고 있는 요인은, 어떤 뜻에서는 손으로 만들었기 때문이다. 

상품을 만들어놓고 파는 것이 아니라 어떤 것을 원하는가를 듣고, 그에 맞게 

상품을 생산한다. 그러기 위하여 연구개발센터에서 연마재의 스펙(spec ; 

specification)을 수치(數値)로 나타내, 고객이 원하는 제품을 효율적으로 만들 

수 있게 하였다. 연구개발에 상당한 사람과 자본을 들였는데, 가치가 있으면 

가격은 제시한대로 정해진다. 

염색가공, 수지가공에서의 특화소재는 쉽지가 않다. 방적은 혼면기술에서 

부가가치를 올리는 것은 가능하다. 

중국은 설비와 값싼 노동력이 강점인데, 공장의 보전(保全)관리나 기술개발

력에서는 약하다. 그러한 뜻에서 앞으로도 다품종ㆍ소로트 생산은 일본의 고

유기술이며, 아직은 경쟁력을 발휘할 수 있을 것으로 기대한다. ♣ 



곤도보의 섬유사업전략 - 발전할 만한 곳에 생산거점 생겨 

곤도보(近藤紡績所)의 기본방침은 섬유산업이 발전할 만한 곳에 생산거점

을 갖는다는 것이다. 이 방침에 따라 설립된 것이 베트남 공장이며, 2006년 

11월에 완공되었다. 또한 중국에서는 도오까이 센꼬오(東海染工)와 기술제휴

하여, 고부가가치화를 추진하고 있다. 한편 일본 내에서는 하마마쓰(浜松)공

장을 2006년 10월말로 폐쇄하였다. 일본 내에 남은 공장은 생인화(省人化)한 

합리화(合理化)공장뿐이므로 앞으로 생산설비를 더 이상 축소할 계획은 없다. 

베트남 공장은 2006년 11월부터 가동을 시작하였는데, 섬유산업이 앞으로 

발전할 것으로 예상되는 곳에 공장을 설립한다는 것이 회사의 기본방침이다. 

곤도텍스타일베트남도 이런 방침에 따라 설립하였으며, 방적설비는 5만추이

며, 월생산은 3,000곤(梱)을 계획하고 있고, 생산품종은 20수, 30수, 36수, 40수

의 코우머사가 90%를 차지한다. 니트사가 중심인데, 일부는 직사(織絲)도 생

산한다. 자본금은 1,300만 달러이고, 종업원수는 약 350명이 된다. 

현재 가동상황은 일부 실을 출하(出荷)하기 시작하였다. 설비는 폐쇄한 스

페인 공장과 일본 공장으로부터 옮겨온 것들인데, 자동반송(自動搬送)하는 공

장이므로, 공정 간에 조정(調整)작업이 필요하다. 

베트남 공장의 생산품은 일본계의 큰 어패럴을 중심으로 베트남에서 판매

하고 동남아시아에 수출하거나, 스페인에 있는 판매회사를 통하여 유럽에도 

판매하게 될 것이다. 우선은 베트남 내, 동남아시아, 유럽에서 각 1/3씩 판매

하게 될 것이다. 

스페인에 있던 방적공장의 조업을 정지한 후로는, 판매회사를 설립하고 그 



곳에서 SPA(제조소매) 등으로 20수, 22수, 26수, 30수, 32수, 36수, 40수의 니트 

코우머사를 QR(quick response)로 판매하고 있다. 현재 종업원은 3명이며, 방

적공장을 폐쇄하기 전의 약 80%의 양을 판매하고 있다. 그곳에서는 베트남 

생산품 외에 중국의 청도등화방직(靑島藤華紡織)의 실도 판매하고 있다. 

청도등화방직은 중국기업과 코스트 경쟁을 하지 않고, 부가가치가 높은 상

품을 생산하여, 동남아시아나 홍콩, 일본 등에 판매하고 있다. 이미 니트 코

우머사와 특수사의 두 가지를 생산할 수 있는 체제로 되어 있어, 3만 5천추

를 니트 코우머사, 1만추를 고부가가치사를 생산하고 있다. 고부가가치사에서

는 신강(新疆)에서 생산되는 초장면(超長綿)으로 80수까지의세번수사 외에도 

기능성이 있는 화합섬과의 복합소재 등을 생산하고 있다. 

염색가공에서는 가공능력이 월 200톤인데, 이 공장을 강화하기 위하여 

2006년 7월부터 도오까이 센꼬오와 기술제휴하여, 기술적인 지원을 받으면서 

보다 고부가가치 상품을 생산할 계획이다. 현지의 봉제거점을 활용한 제품사

업은 스포츠 어패럴, 어린이 어패럴이 주력인데, 최근에는 부인용이 점차 늘

고 있다. 제휴하여 개발한 신소재를 봉제원단으로 활용하고 있는데 더욱 확

대할 계획이다. 일본 내의 설비는 2006년 10월말에 하마마쓰 공장의 제1공장

을 폐쇄하였다. 하마마쓰 공장은 이미 제2공장과 제3공장을 정지하였으므로, 

이로써 방적 설비가 완전히 없어졌다. 

이번에 폐쇄한 하마마쓰 제1공장은 정방기가 4만추로써 30수, 40수의 카드

사를 뽑고 있었는데, 이 품종의 생산은 앞으로 사꾸라이(櫻井) 공장과 오오마

찌(大町) 공장으로 옮겨진다. 또한 하마마쓰 공장터는 유효(有效)하게 이용할 

예정으로 도요하시(豊橋), 쓰시마(津島)를 포함하여 재개발을 할 것이다. 

하마마쓰 공장을 폐쇄한 후로는 일본 내 방적설비는 오오마찌 공장에 4만



5천추, 호리가네 (堀金)공장에 4만추, 사꾸라이 공장에 6만추로 도합 14만5천

추가 된다. 이외에 도요하시 공장에 OE정방기 20대가 있다. 

2004년부터 2005년에 걸쳐 6만추의 하마마쓰 제3공장과 4만추의 하마마쓰 

제2공장, 6만추의 도요하시 공장의 조업을 정지하였다. 이로써 2년 전의 36만

추에서 반 이하로 줄었다. 다만 남은 공장은 모두 완전자동화된 합리화공장

들이다. 이익이 잘 나올 체제로 되어 있어, 이 이상 설비를 줄일 생각은 없

다. 현재도 2/3의 설비는 24시간 풀 조업하고 있으며, 나머지도 순조롭게 가

동하고 있다. ♣ 



다이와보의 섬유사업전략 - 각 사업을 복합화하여  

새 사업으로 추진 

다이와보는 2006년 상반기에 방적사업이 고전(苦戰)하였지만, 호조를 보인 

산업자재(産業資材)사업이 방적사업을 카버(cover)하여, 2005년과 비교하여 증

수(增收)한 결과를 보이고 있다. 합섬이나 레이온 사업은 대체로 계획대로 추

진되었다. 코스트업(cost-up) 요인이 많아, 사업의 환경은 매우 어려웠으나, 하

반기에는 원료값이나 연료값 이상에도 영향을 받지 않는 체질을 만들도록 

하는 것이 과제가 되겠다. 이러한 상황에서는 기능원료의 비율을 향상시키는 

것을 중요시하고 있다. 또한 각 사업의 복합화(複合化)로 새로운 내용의 사업

으로 추진할 생각이다. 

중국사업은 대체로 다이와보노이가 추진하고 있는데, 봉제의 소주다이와침

직복장(蘇州大和針織服裝)이나 합판(合辦)으로 참가하고 있는 청도즉발용산염

직(靑島卽髮龍山染織) 외에도 성형의료(成型衣料)를 제조하는 다이와보공업<

소주(蘇州)> 등의 생산거점이 있다. 

다만 합섬사업이나 산업자재사업은 별로 해외에서 생산되는 것이 없다. 이

들은 고객과 공동으로 추진하는 일이 많으므로, 해외에서 철저하게 코스트를 

따지는 방식은 전략으로서 하기 어려운 면이 있다. 그것보다는 고객과 함께 

거듭 시작(試作)을 하면서 고객이 요구하는 기능을 바로 시제품에 담을 수 

있는 방식을 중요시하고 있다. 

판매면에서는 산업자재사업을 포함하여 각 사업마다 수출을 늘려 나가려

는 방향이다. 일본에서 팔리는 것은 세계에서도 팔린다고 생각하므로 여러 



방면으로 판매하려 하고 있다. 

중국에는 구미기업도 자가(自家)공장이나 협력(協力)공장들이 있어, 그런

데도 대상으로 하여 적극 판매하려고 한다. 중국사업은 생산면에서 인민

위안고(人民元高)나 인건비의 상승 등의 문제가 있다. 소주(蘇州)에서는 오

래 전부터 각종 사업을 하고 있다. 현 상태에서는, 이곳에서 사업을 하는 

것이 제일 좋은데, 또 한편으로는 각종 리스크를 잘 보는 것도 필요하다. 

2006년 상반기의 사업을 둘러싼 환경을 상당히 어려웠다. 원료나 연료값 

인상 등이 요인인데, 그런 상황 속에서도 건투하고 있어 판매고는 2005년 실

적을 약간 웃돌았다. 

2006년 상반기에는 지주회사제(持株會社制)로 바뀌어, 제조와 판매가 하나

된 체제(製販一體)로 사업을 시작한 최초의 기(期)가 되겠는데 각사의 규모가 

작아진 만큼, 각 사업회사에서 사장의 의사가 잘 통하게 되었을 것이다. 

또한 고객의 정보도 쉽게 받아볼 수 있게 되었으며, 개발이나 생산에 반영

시키기가 좋게 되었다. 이전에는 그룹 내 회사 간의 내부이익(內部利益) 등으

로 각 사업의 채산상태를 알기 어려운 면도 있었는데, 그것이 명확하게 되었

다. 

사업회사제가 되어 각사의 규모가 적어진 만큼, 자사(自社)에 대한 의식이 

강해졌는데, 다른 면에서는 다른 사업회사를 경쟁상대로 의식하게도 되었다. 

서로 고객을 소개하는 등 제휴도 강해졌다. 

분사화로 회사마다의 벽이 생길까 걱정하였는데, 이전보다도 오히려 제휴

가 강해진 느낌이다. 오오사까에서는 자(子)회사들을 모두 하나의 빌딩에 모

아, 본사와 자회사들의 두 그룹으로 뭉쳤다는 점도 있다.  



2006년 상반기의 각 사업상황은 방직ㆍ2차 제품사업이 고전하고 있는데, 

합섬사업과 레이온사업은 그런대로 계획에 따라 추진되었고 산업자재사업은 

그들을 웃도는 이익을 올리고 있다. 다이와보는 방적, 합섬, 산업자재의 세 

기둥과 기타사업과 관련회사를 포함한 5개 기둥으로 되어 있다. 지금은 방적

이 고전하고 있으나 산업자재가 카버하고 있듯이 어느 정도 포오트폴리오

(portfolio, 投資配分)가 되어있다. 

산업자재는 이전부터 고생해 오던 것이 요즘 궤도에 올랐다. 특히 “환경”, 

“건강”, “안전”을 관점으로 개발이 추진되고 있다. 이들 관점은 시대의 흐름

에도 잘 맞는다. 

방적사업이 고전하고 있는 것은 계획에 반영되어 있다. 텍스타일은 동질화

(同質化)되면서 독자소재를 내놓도록 하고 있어 좋아지고 있다. 2차제품은 단

납기(短納期), 엔화(円貨)하락, 인민위안고(人民元高), 기획의 충실, QR(quick 

response) 등 코스트업 요인이 많았다. 한편 기후(氣候)불순으로 판매점에서 

잘 팔렸다고 할 수는 없고, 판매가격은 억제되어 있었다. 

합섬은 대체로 계획대로 추진되고 있는데, 원료값, 연료값이 너무나 올라, 

합섬단섬유는 힘껏 값을 올려도 못 따라갈 상황인데, 부직포는 출하액(出荷

額)이 늘고 있다. 하리마(播磨)공장의 생산 라인(line)을 미가와(美川)로 옮김

으로써 품질 등 여러 면에서 재검토하게 되었다. 코스트 등 새로운 분야도 

검토할 수 있게 되었으며, 새로운 거래선도 잡을 수 있게 되었다. 레이온은 

펄프나 연료가격이 오른 것이 영향을 주고 있는데, 대체로 계획에 따라 추진

되고 있다. 

2006년 하반기를 보면 다이와보노이는 방적, 텍스타일, 2차 제품을 어떻게 

엮어주면 좋은지를 새롭게 검토할 필요가 있다. 또한 성형의료(成型衣料)의 



다이와보공업<소주>에서는 증설할 계획이 있어, 이를 유효하게 활용토록 하

여야 한다. 

합섬사업과 레이온사업의 과제는 원료값이나 연료값 인상에도 동요되지 

않는 체질을 만드는 것이다. 판매값만을 올리는 것은 어렵기 때문에 기능재

료의 비율을 얼마나 끌어올릴 수 있느냐가 관건이 된다. 고객으로부터 인조 

솜에 대한 기대가 크므로 니이즈(needs)에 맞는 상품을 수요자에게 제안하는 

것이 중요하다. 

산업자재는 호조를 보이고 있는데, 더욱 새로운 타입(type)의 상품을 개발

하기 위하여 설비투자도 검토하고 있다. 

다이와보그룹으로서는 기본이 사업을 어떻게 구성하느냐가 되겠다. 포오트

폴리오 경영을 충실하게 하는 수단으로서는 M&A(Merger & Acquisition, 企業

의 合倂 買收ㆍ )뿐만 아니라, 설비를 도입하는 방법이나 협력공장을 활용하는 

방법 등이 있겠는데, 그 중에서도 사업제휴나 기술제휴는 중요시하고 있다. 

다이와보노이가 고마쓰세이렌(小松精練)과 추진하고 있는 것도 이러한 방법

이다. 단독으로 하기가 어려운 시대이므로 제휴는 적극적으로 추진해야겠다

고 생각한다. 

또한 방적, 합섬, 산업자재의 각 사업을 맞고 있는 사람들이 각기 자기 사

업만을 생각하는 것이 아니라, 좀더 복합화(複合化)할 수는 없는지도 생각하

고 있다. 

다이와보는 여러 가지를 하고 있는 것이 어떤 뜻에서는 재미도 있는데, 짝 

맞추기를 바꿈으로써 할 수 있는 일도 있다고 생각되므로 그런 것도 검토해 

나갈 것이다. ♣



시끼보의 섬유사업전략 - 새로운 사업틀 개발을 중요시 

시끼보는 2006년도 상반기에 섬유사업의 계속 되어온 감수(減收)에 제동

(制動)이 걸렸다. 새로운 상류(商流)를 만들어내는 것을 중요시하면서, 제품판

매를 확대함으로써 종전과 같은 영업의 결손(缺損)을 카버(cover)한 결과가 

되었다. 앞으로는 각 사업마다, 중국에서의 제조ㆍ판매체제를 확립하는 것을 

중점방침의 하나로 잡고 있다. 산업자재(資材)분야에서는 중국의 무석(無錫)

에 설립한 공장이 2006년 내에 시운전을 끝내고, 2007년 봄에는 가동을 시작

할 예정이다. 또한 의료(衣料)섬유에서는 생산면뿐만 아니라 판매면의 추진도 

중요시하고 시끼시마무역<상하이>(敷島貿易<上海>)를 활용한 중국 내 판매망

을 만드는 데 주력할 것이다. 

2006년도 상반기는 전체적으로는 대체로 계획대로 추진되었다. 의료용(衣

料用) 섬유는 계속 감수되던 것이 제동이 걸려, 2005년 동기(同期)와 비교하

여 증수(增收)가 되었다. 종전과 같은 방법의 영업은 감수하는 경향이지만, 

새로운 상류(商流)가 만들어졌다. 또한 생산배경(背景)을 재검토함으로써 공

장의 조업률이 올라, 이익을 올리는 데 이바지하였다. 산업자재분야에 대하

여는 대체로 2005년 동기와 같은 수준의 실적을 보였다. 

종래와 같은 텍스타일 판매는 감수에 제동이 걸렸다고 할 수는 없지만, 2

차제품의 판매 등의 새로운 판매방식으로 감수를 카버하고 있다. 제품사업은 

니트, 침장(寢裝) 모두 확대하고 있다. 직물은 전반적으로 호조라고 하기는 

어려우나 유니폼 등은 순조롭게 판매되고 있다. 종래와 같은 장사는 시장의 

환경이 어려운 상황이라서, 필사적(必死的)으로 막으려하기보다는 새로운 사



업틀을 만들어가려는 것을 중요하게 보고 있다. 

현재의 시장환경은, 일본경제 전체가 회복기조에 있어, 구매력(購買力)에 

대하여도 이전보다는 좋아졌다고 말할 수 있다. 다만 생활자체가 변하고 있

다는 것을 고려하여야 한다. 소비자의 생활관, 생활스타일이 변해 가고 있는 

상황에서 그런 사람들의 감성(感性)에 맞는 상품을 내놓을 것이 필요하다. 그

렇게 맞추지 못하면 상품은 팔리지 않는다. 현재의 가치관에 맞는 상품을 시

장에 제안해 나가는 것이 중요하다. 

2006년 하반기의 의료섬유사업의 과제는 흑자를 정착(定着)시키는 것이다. 

그러기 위하여는 제품판매를 확대하거나 직물의 캐주얼화 등과 같은 중점방

침을 더욱 발전시키는 것이 필요하다. 또한 상반기에 제한해 온 전략소재가 

구체적으로 성과를 올리게 하거나 각 분야에서 사업영역을 확대하고 깊이 

파고 들어가는 것도 중점과제가 된다. 

의료섬유사업의 큰 과제로서는 인도네시아의 ‘머어메이드 텍스타일 인더스

트리 인도네시아(멜텍스)’를 개혁하여야 한다. 멜텍스는 2008년도에는 흑자화

할 계획으로 투자효과를 잘 확인하면서 개혁을 추진할 것이다. 또한 일본과

의 연계도 강화할 예정이다. 여기서는 중점분야를 만들 필요가 있다. 판매고

는 확대하려는 것이 아니고, 중점분야에 집중하여 채산이 안맞는 분야는 축

소하는 방식으로 사업을 재구축할 것이다. 

중점분야는 방적을 중심으로 구조조정을 하고 있다. 멜텍스는 실생산에 자

신이 있으며, 품질은 어디서나 통하는 것이므로 실의 품질을 더욱 개량하기 

위하여 설비투자 등도 계획하고 있다. 

2006년 하반기에는 산업자재분야의 과제로서 “드라이어 캔버스(dryer 



canvas)”도 “필터 클로스(filter cloth)”도 일본 내 시장은 성숙(成熟)되어 있어, 

앞으로 큰 성장을 바랄 수 없는 시장이기는 하지만, 앞으로도 계속 개발력

(開發力), 생산력(生産力), 판매력(販賣力)을 여러 면에서 더욱 강화함으로써 

고객의 만족도를 높여나가는 것이 가장 중요한 과제라고 생각한다. 다른 한

편으로는 해외시장에서 판매를 꾸준히 확대하는 것을 목표로 하고 있다. 특

히 중국시장의 판로를 확대해 나갈 계획이다. 

중국은 여러 사업의 제조와 판매의 체제를 만드는 것이 중요한 방침의 하

나로 되어 있다. 일본 내 고객이 중국에 생산거점을 만들고 있고, 앞으로도 

새로운 건설계획이 있다. 이러한 흐름 속에서, 이제까지는 일본에서 생산한 

제품을 중국으로 갖고 가서 현지의 수요에 대응하고 있었는데, 앞으로는 현

지에서 생산하여 대응할 것이다. 

중국에서의 산업자재사업에 있어서는, 제조면에서는 무석(無錫)에 설립한 

‘시끼시마공업직물<무석>(敷島工業織物<無錫>)’은 건물이 거의 완성되어 기

계설치공사를 추진하고 있다. 2006년 내에는 시운전을 끝내고 2007년 봄에는 

조업을 시작할 예정이다. 여기서는 일본생산품과 동등한 고품질제품을 생산

하고, 이를 어떻게 중국시장에서 판매할 것인가가 과제가 되겠다. 

앞으로 의료섬유사업에서 제품판매를 확대하기 위하여 해외봉제거점인 상

하이시끼보(上海敷紡)에 미싱 100대를 증설할 계획이다. 중국에는 침장(寢裝)

분야의 ‘상하이시끼시마가용방직(家用紡織)’도 있는데, 앞으로 사업을 적극 

확대하기 위하여는 모두 현지의 협력공장을 더 많이 활용하는 방안도 고려

하고 있다. 

중국생산에 대하여는 인건비가 오르고, 인민위안(元)도 오르고 있고, 중국

으로의 일극집중(一極集中)을 피하기 위하여도 “차이나 플러스 원(China plus 



one)”의 의견도 있는데, 인프라(infrastructure) 등의 문제를 고려하면, 바로 다

른 나라로 옮기는 것은 그리 쉬운 일이 아니다. 인민위안이 오르고, 증치세

환부율(增値稅還付率)의 인하와 같은 코스트 상승요인이 있는데, 그러한 상황

에서도 이익을 볼 수 있는 상품을 판매하는 것이 중요하다. 

중국의 침장분야에 있어서는 상류(商流)가 크게 바뀌고 있는데, 중국에 프

린트 공장 ‘상하이복방직품(福紡織品)’을 갖고 있는 것이 강점으로 되어 있다. 

현지의 일본계 기업으로부터의 니이즈(needs)가 높아 풀가동하고 있다. 현재

는 스크린 프린트(screen print)가 1대 있는데, 1대 더 늘리는 것도 검토하고 있

다. 

중국시장에의 판매에 있어서는 의료섬유는 생산면에서의 사업추진을 중심

으로 일찍부터 국제화를 추진해 왔는데, 앞으로는 판매면에서의 국제화도 추

진하는 것이 과제로 되어 있다. 중국시장에서는 2005년 12월에 인가(認可)를 

받은 ‘시끼보무역<상하이>(敷紡貿易<上海>)’를 통하여 중국 내 판매를 확대

하기 위한 조직을 짜고 있다. ♣ 



신나이가이멘의 섬유사업전략  

- 식물원료소재의 적극 개발 등으로 방적사업 순조 

신나이가이멘(新內外綿)은 “이색연사(異色撚絲 ; 모꾸이도, grandrelle yarn)”

가 유행하고 있는 상황 속에서 2006년도 상반기에는 방적사업이 순조롭게 

돌아갔다. 2006년도 하반기에는 이상한 야안(フシギ yarn)의 방적시설증설과 

바이오매스(biomass ; 一定區域內의 生物의 量)을 고려한 식물원료(植物原料)

소재를 확충하는 기술을 개발할 방침이다. 다만 원료값이 올라 이익은 계획

수준으로 억제되었다. 간단한 판매값 올리기도 어려운 상황이지만, 새로운 

상품을 개발하는 데 힘을 쓸 생각이다. 중국에서는 상주(常州)의 염공장(染工

場)이 2006년 가을부터 가동되어, 현지에서 생산하고 현지에서 직접 판매하

는 직물사업의 폭을 넓혀나가기 위하여 유효하게 활용하려고 한다. 

신나이가이멘의 2006년 상반기 업적은 판매고가 계획대로 추진되었는데 

이익(利益)이 별로 안났다. 방적사업은 비교적 호조를 보여 판매는 계획을 웃

돌고 있다. 그러나 코스트가 오른 요인이 많아, 이익은 거의 계획수준이다. 

“빠른 야안(ハヤイ yarn)”시스템을 만들어, 소로트 주문에 대응하고 있는데, 

갈수록 주문량이 더욱 소로트화되고 있다. 최저로트를 500kg으로 하고 있는

데, 지금은 100kg, 200kg이 보통이 되었다. 또한 면화는 고급면이 중심인데 

값이 올라 평균하면 15% 올랐다. 뿐만 아니라 유료(euro)화가 올라 텐셀의 

가격도 올랐다. 

현재 추진 중인 중기계획에서 환경이나 로하스(LOHAS ; Lifestyles of Health 

And Sustainability, 계속 건강을 지키려는 생활양식)를 중심으로 상품개발을 



큰 과제로 정함으로써 적극적으로 공격하고 있는데, 이에 따르면 개발의 진

행이 아직 불충분한 면이 있다. 열심히 개발하고 있는데, 아무리 하여도 시

장에 내놓고도 상품답게 팔리려면 상당한 시간이 걸린다. 순조롭게 상품화되

고 있는 텐셀의 수모혼(獸毛混)소재도 약 3년이 걸렸다. 상품개발은 1년에 10

건을 목표로 하고 있어 3년이면 30건이 된다. 이 중에서 몇 건이나 상품으로 

남을 것인가가 문제이므로 이 사업은 계속 추진되어야 한다. 

새로운 타입(type)의 “모꾸(異色合撚) 이상한 야안”은 패션(fashion)에 맞춰 

개발된 것 중에서 호평을 받고 있는 실의 하나이다. 현재는 선염(先染)사용과 

염색안한 생(生)실용의 2대(台)로 뽑는 체제로 되어 있는데, 선염용을 1대 더 

증설할 계획이다. 

또한 당사에서는 바나나, 하이비스커스(hibiscus, 식물), 사탕수수 등의 식물

원료소재를 활용하고 있다. 이들 소재는 보통이면 폐기될 부분을 재이용(再

利用)한 것으로 로하스나 환경을 중심으로 한 상품개발에도 적합하여 중요시

하고 있다. 이들로 실을 뽑을 때에는 굳은 것을 부드럽게 하거나 개섬(開纖)

하는 전처리(前處理)가 필요한데, 그 공정을 우리 공장에서 처리할 생각이다. 

현재 나이가이텍스타일에서 섬유화(纖維化)하는 기술을 개발하고 있으며, 기

계를 직접 만들고 있다. 

방적에서는 새로운 판로(販路)를 개척하여 빙고산지(備後産地)에 데님용 이

색연사(異色撚絲; 모꾸이도)를 직접 판매할 계획이다. 현재는 월 5~10톤(ton)

을 판매하고 있는데, 실부터 차별화하고자 전념(專念)해온 소재를 상품화하려

는 기업에게 최소로트 : 500kg으로 제안하려고 생각하고 있다. 또한 이마바리

(今治) 타월산지에 신강면(新疆綿)을 사용한 “카레즈”나 “오오가닉” 소재 등

을 제안하려고 생각하고 있다. 



니트사업은 시장의 경기가 상당히 좋지 않은데도 착실하게 이익을 올리고 

있다. 그런데 면사였던 것이 텐셀로 바뀐 상황에서 한계에 도달한 측면도 있

다. 앞으로는 텐셀로도 가볍게 마무리하기도 하고, 편성(編成)조직을 바꾸어 

새로운 촉감을 만들어내기도 하고, 복합화(複合化)하는 등 개발할 필요가 있

다. 

직물사업은 중국에서 생산하고 중국에 진출해 있는 일본계 어패럴에게 판

매하는 방식인데, 앞으로는 품질을 더 올리는 것이 과제이다. 상주(常州)의 

염(染)공장이 2006년 가을부터 테스트 플랜트(test plant)로서 가동하고 있는데, 

이를 유효하게 활용하려고 한다. 

중국사업(中國事業)은 중국에서 상품을 만들어 현지에서 판매하는 방식과 

방적사업처럼 ‘메이드 인 신나이가이멘’의 실을 중국에서 생산하여 일본으로 

들여오는 방식이 있는데, 두 방법을 모두 활용하고 있다. 다만 수량만을 마

냥 늘려가는 것은 생각치 않고 있다. 품질을 포함하여 가치를 중요시하며 사

업을 추진하고 있다. 증치세환부율(增値稅還付率)인하나 인건비상승, 인민위

안고(高) 등과 같이 중국에는 코스트 상승요인이 많으며, 앞으로 코스트 메릿

(merit)이 점차 줄어갈 것도 고려하여, 앞서 말한 방향으로 추진될 것이다. ♣ 



시끼보 - “트레하쿠울”로 고령내, 땀내 방지 

시끼보는 ‘임원(林原)’ 생물화학연구소와의 공동연구로 “트레할로오스

(Trehalose)”를 결합시킨 “트레하쿠울(Trehacool)”에 고령자(高齡者)에게서 나는 

내와 땀내의 방취(防臭)효과가 있다는 것을 확인하였다. “트레할로오스”를 배

합(配合)한 섬유가 팔미트오레인산의 분해를 억제함으로써 노네나알(高齡臭)

의 발생량을 1/10로 억누른다고 한다. 

보통 냄새는 섬유에 묻은 땀에 들어있는 아미노산(amino acid)이나 피지(皮

脂)가 분해되어 생긴다. 특히 중고년(中高年)의 피지에는 팔미트오레인산이 

많이 들어 있는데, 시간이 지나면서 분해되어 노네나알을 발생한다. 이번 연

구에서는 트레할로오스를 결합한 섬유에 묻은 팔미트오레인산은 분해가 억

눌려 노네나알을 발생한다. 이번 연구에서는 “트레할로오스”를 결합한 섬유

에 묻은 팔미트오레인산은 분해가 억눌려 노네나알의 발생량이 1/10로 줄며, 

세탁내구성(洗濯耐久性)도 좋다는 것을 확인하였다. 

“트레할로오스”는 단백질ㆍ지방 등이 변성(變性)하지 못하게 억누르는 효

과가 있어, 선도(鮮度)를 유지하여야 하는 식품관계에서도 널리 사용되고 있

다. 또한 아미노산이나 피지가 분해하지 못하게 하여, 보통섬유와 비교하여 

취기강도(臭氣强度)가 낮아진다는 것도 확인하였다. “트레하쿠울”은 2006년 4

월에 개발한 “쿠울비즈”에 대응하려는 쾌적양감소재(快適凉感素材)일뿐만 아

니라, 속건성(速乾性), 방열성(放熱性), SR성(soil release性) 등이 특징이다. 2007

년 춘하절부터는 드레스셔츠나 침장(寢裝)ㆍ침구(寢具)ㆍ어패럴분야에도 판매

하는 방향으로 이 소재를 업계에 제안(提案)하고 있다. ♣



중국복장협회 주최 포럼  

- “기술력과 브랜드력 향상이 시급”을 지적 

중국복장협회(中國服裝協會)는 2006년 10월 23일까지, 절강성가선(浙江省嘉

善)에서 제1회 중국어패럴과학기술진보ㆍ브랜드향상 포럼(中國 Apparel 科學

技術進步ㆍbrand 向上 forum)을 개최하였다. 중국섬유산업의 각 분야로부터 

많은 전문가들이, 중국어패럴산업을 혁신하고 기술을 개발하기위한 제안(提

案)이 있었으며, 중국어패럴산업이 고부가가치화 할 수 있도록 진지한 도움

의 의견이 있었다. 

포럼의 테마는 “기술과 기기(機器), 품질의 근원(根源)”이었다. 주최측은 어

패럴제품 제작, 생산기술, 제품개발 등의 전문가를 초빙하고, 참가자들에 의

하여 어패럴제품 제조설비의 발전과 브랜드나 품질과의 관계를 찾아내기 위

한 토론이 있었다. 토론은 최신의 봉제기술, 국내외에서 개발되는 어패럴설

비의 발전상황, 앞으로 3~4년 내의 발전동향 등도 토의되었다. 

토론결과 독자적인 개발능력의 강화가 중심이 되는 전략(中心戰略)으로써 

평가 되었으며,산업구조조정, 성장모델전환(成長 model 轉換), 오리지낼리티

(originality, 創意性)의 향상, 기술의 도입과 소화(消化)가 중국섬유ㆍ어패럴산

업에게 가장 중요하다고 결론지었다. 

중국방직공업협회와 중국복장협회도 2006년 전국 어패럴산업 업무회의에

서, 기술력(奇術力)과 브랜드력(brand力)의 향상이 중요하다고 지적하고 있다. 

♣ 


