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I. 미국의류 시장 동향

1. 미국 의류 판매 꾸준한 증가세 유지

ㅇ 2001년 의류의 소매 매출액은 1,765.7억불로 2000년 대비 0.5 % 증가
   - 1997년 시장 규모와 비교하면 5.8% 증가

연   도   별 1997 1998 1999 2000 2001
시장규모($억) 2,046 2,130 2,147 2,155 2,165
판매증가율(%) 4.1 0.8 0.4 0.4
 자료: Euromonitor

ㅇ 2000년 이후 의류 판매 증가율이 현저히 둔화

ㅇ 미국의 2006년 의류 매출액은 $2,521억에 이를 것으로 예상
   - 이는 2001년 시장 규모 대비 14.7%가 증가한 것임

2002 2003 2004 2005 2006
시장규모($억) 2,197 2,241 2,331 2,424 2,521
자료: Eruomonitor

ㅇ 의류시장을 분석해 보면 여성의류가 52.2%의 절대적 비중을 차지

남성복 여성복 남성아동 여성아동 합계

매출액($억) 565 960 135 99 1838
비중(%) 30.7 52.2 7.3 5.4
자료: Retail Industry
주) 1999년 매출액 기준



ㅇ 유아용 의류 판매는 큰 폭으로 증가하고 있음
- 유아복 판매는 1991년 $45억에서 2001년에는 $106억으로 136%증가
- 9.11이후 출산율이 높아짐에 따라 당분간 유아복 성장세는 지속될 것
으로 예상

- 1970, 1980, 1990년대 여성 1명당 2.0에 미치지 못하던 출산율이 현재
는 2.1을 기록

       

2. 케쥬얼 웨어와 청바지 등 실용적 의류 수요 증가

g 최근 캐쥬얼 비즈니스 의류의 수요가 크게 증가하고 있음

ㅇ 1998년 기준 남성하의 케쥬얼웨어 판매액이 $28.6억을 기록 (전년 대비
   10% 증가)

- 여성 케쥬얼 웨어 판매는 $18.4억을 기록(전년 대비 13% 증가)
- 이러한 현상은 직장인들이 편안한 복장을 선호하기 때문임

- 미국 전체 직장의 66% 이상이 주당 1일 이상의 Casual Day 시행
- 50% 이상의 남성이 직장에서 케쥬얼을 착용하고 있는 것으로 나타나
고 있음

- 62%의 여성들은 직업적 노련미를 과시하기 위해 정장을 할 필요가 없
다고 응답 (Cotton Inc. 설문조사)

ㅇ 일부에서는 직장인들의 복장이 정장으로 회귀하면서 캐쥬얼 웨어 판매
   증가세가 다소 둔화될 것으로 전망

- 최근 경기 불안으로 인해 직장인들이 외모와 메너에 더욱 신경을 쓰
는 것으로 나타나고 있음



g 1970-1980년대의 청바지 신화 재현

ㅇ 최근 청바지 수요가 급증하여 업계를 놀라게 하고 있음
- 의류업계에서는 최근의 청바지 열풍을 1970년대 청바지 신화에 비유
- 여성 소비자의 46%가 당장 한벌 이상의 청바지 구매 의사가 있다고
밝힘(Cotton Inc.설문 조사)

여성 소비자들의 청바지 보유 현황

- 2002년 설문조사 결과 평균 7.26벌의 청바지를 보유
- 5년전 보유 수량은 6.53벌 이었음
자료: Cotton Incorporated

ㅇ 1970–1980년대와 달리 새로운 디자인과 스타일이 인기를 끌고 있음
- 이는 소비자들이 청바지를 T셔츠 뿐만 아니라 실크 브라우스 등 여러
가지 종류의 옷과 입고 있기 때문임

- 나팔 바지형 청바지를 비롯하여 boot-cut, cigarette leg 등 다양한 디자인
제품이 출시

- 색상도 청색 계열에서 벗어나 브라운 계열 색상을 많이 사용
- 바지의 아래 부분과 옆 라인에 가죽 단추 등으로 화려하게 장식

청바지 구매시 가장 중요한 관심사항

200년말 2001년말 변동폭

디자인 등 외관 49.9% 52.4% 2.5
제품의 실용성 48.2% 43.4% -4.9
자료: WWD Lifestyle Monitor



g 여성용 스포츠 의류 빠른 성장세 기록

ㅇ 2001년 미국 스포츠 의류 매출은 $344.3억을 기록

ㅇ 2001년 여성용 스포츠 의류 판매는 1998년 대비 12.1% 증가
- 여성용 스포츠 의류의 판매 증가는 여성 스프츠 인구의 증가 때문임
- 또한 남성 스포츠 의류의 60%, 아동 스포츠 의류의 93%를 여성이 구
매하는 것으로 나타나고 있음

ㅇ 여성들은 스포츠 의류 구매시에도 제품 패션에 많은 관심 표명
   (스포츠 의류의 패션화 현상 뚜렸)

g  플러스 사이즈 의류 수요 큰 폭으로 증가

ㅇ 2000년 플러스 사이즈 의류 판매는 $171억을 기록하여 1999년 대비
   22.2% 증가

- 미국내 비만 인구의 증가 때문으로 풀이되고 있으며 지속적인 수요
증대가 예상됨

- Liz Claiborne, Elisabeth등 주요 업계의 제품 공급 확대

ㅇ 플러스 사이즈 고객들의 욕구도 디자인 색상에 점차 민감한 반응을 보임

연령층별 플러스 사이즈 구매 고객(여성) 비중

19-24세 25-34세 45-54
21% 31% 52%

자료: WWD Lifestyle Monitor
주) 플러스 사이즈는 14 이상 사이즈의 의류를 말함



g  기타 사용에 편리한 기능성 의류의 인기도 급상승

ㅇ 구겨지지 않고 주름이 없는 링클 프리셔츠의 인기 상승
- 사용상의 편리성 때문에 많은 남성 소비자들이 선호
- 기존 셔츠 보다 높은 가격에도 불구하고 높은 판매고 기록
- 노드스트롬, JC Penny 등 많은 유통업계에서 관심 판매에 착수
  
ㅇ 피부 찰과상을 줄여주는 기능성 양말 판매 호조

- 물집을 방지하고 마찰을 줄여주는 특수 편직 양말
- Walgreen, CVS 등 대형 유통매장을 통해 본격적으로 판매

3. 정확한 사이즈와 편안한 착용감이 중요

g  소비자들은 자신의 몸에 맞는 정확한 사이즈를 가장 중요시하고 있음

ㅇ 소비자들이 입는 옷을 선택할 때 가장 중요시하는 요소는 정확한
   사이즈로 나타남

- 여성 소비자들이 의류 구매후 후회하는 가장 큰 이유는 옷이 몸에 맞
지 않아서(45%)이라고 밝힘

- 50%의 여성 소비자는 의류 구매시 자신의 몸에 맞는 사이즈 제품이
없었다고 밝힘 (Lifestyle Monitor 조사)

ㅇ 의류 업계에서는 소비자 요구에 부응할 수 있는 시스템 개발에 착수
- 입체적 소비자 신체 치수 측정 시스템의 개발(The Textile Clothing

Technology Corp.)
- Levi Strauss는 주문형 청바지 제조 프로그램 도입(1999년)
- 사람의 체형별 형태를 더욱 세분화하여 소비자들에게 정확한 사이즈
의 의류를 제공하기 위한 노력 강화



g 소비자들의 유행에 대한 민감도는 뚜렸히 하락

ㅇ 여성 소비자들은 각자의 개성에 맞다고 판단하는 스타일의 의류를 고집
- 청바지 구매자들은 신제품 구매시 이미 보유중인 의류와 어울리는 디
자인을 선호

- 여성 소비자의 약 62%는 새로운 스타일의 의류가 출시되는 경우 즉시
구매하지 않고 시즌 막바지의 세일 시점에서 구매(Cotton Inc.설문조사)

유행 변화에 대한 민감도 조사

2001 2002 변화 동향
첨단 유행상품 최우선 구매 14.7% 10.5% -4.2 Percent Points
일반 소비자 보다는 빨리 구매 30.9% 27.7% -3.2 Percent Points
유행 변화에 둔감한 편임 30.2% 31.1% 0.9 Percent Points
유행변화에 관심 없음 22.8% 29.6% 6.8 Percent Points
자료: WWD Lifestyle Monitor
주) 16-70세 여성 소비자에 대한 조사

g 편안하고 실용적인 제품 구매 확대

ㅇ 소비자들은 청바지 T셔츠 등 오래 입을 수 있는 실용적 제품을 선호
- 케쥬얼 의류와 청바지, 반바지 등 부담 없이 입을 수 있는 의류 선호

ㅇ 많은 소비자들이 퍼자머(잠옷)를 일상복으로 입고 있음
- 편안함을 추구하는 소비 심리 때문으로 풀이됨
- 퍼자머의 소재, 디자인이 크게 변화하고 있음

  
ㅇ 미국 아동용 의류 시장도 실용적인 제품이 인기 끌어

- 다용도 바지 와같은 실용적인 아동복의 인기가 상승
- 물에 뜰 수 있는 보조 장치를 갖춘 수용복, 지퍼로 옷의 크기를 조절
할 수 있는 Zip Off바지 등에 대한 인기 상승



4. 가격 민감도 상승과 계획구매

g  2002년 소비자 성향 조사 결과 계획 구매의 비중이 높아져

ㅇ 2002년 설문 조사에서 적흥적 의류 구매자 비중이 갑자기 감소 (Cotton
   Inc. 설문 조사)

- 61%의 응답자들은 구매 계획에 따라 의류를 구매하는 것으로 나타남
- 36% 수준의 소비자는 구매를 적흥적으로 결정
- 1994 – 2001년까지 적흥적 구매 의사 결정자 비중은 42% 수준이었음

ㅇ 많은 소비자들이 꼭 필요한 의류만을 구입하는 것으로 나타나고 있음
- 최신 유행 패션 의류 보다 스포츠 의류 등 실용적 의류 중심 구매

ㅇ 이러한 현상은 최근의 경기 불안과 전쟁 위험 등에 따른 소비 심리의
   위축 결과로 풀이됨

g 소비자들의 의류에 대한 지출 감소

ㅇ 일반 소비자에 대한 조사 결과 $500의 가용 자금이 있다면 $230 정도를
   의류 구매에 사용하겠다고 밝힘

- 1년전 동일한 항목에 대한 조사에서는 $240 이었음
- 패션 감각에 매우 민감한 소비자들은 $340까지 쓰겠다고 밝힘

ㅇ 좋은 품질의 제품을 구매하기 위해 비싼 가격을 지불할 수 있다는
   소비자가 현저히 감소
  

고가품 선호 소비자 비중

2001 2000 1999
52 % 56 % 62 %

자료: Cotton Inc.
주) 고품질 제품 구입을 위해 비싼 가격을 지불할 용의가 있는 소비자 비중



ㅇ 고가의 의류가 저가 의류 보다 반드시 품질이 좋은 것은 아니라는
   인식이 광범위하게 확산

- 소비자들의 약 60%는 저가 의류의 품질이 고가 의류 못지 않은 것으
로 평가

저가의류와 고가 의류의 품질 차이

거의 차이가 없음 차이가 있음
68% 30%

자료: 상동

5. 데님과 골덴이 각광 받는 소재로 부상

g 새로운 디자인 감각을 가미한 데님 의류 수요 급증

ㅇ 2001년 데님 의류의 판매고는 $186억을 기록
- 이중 72%인 $134억은 데님 청바지 판매액임
- 2001년 데님 청바지 매출은 2000년 대비 4.8%의 증가율 기록
- 데님 소재 의류가 Jeans에서 쟈켓, 스커트 등으로 확산
- 최근에는 데님과 여타 소재를 혼합한 직물도 많이 이용되고 있음

데님 소재 의류 보유 현황

Jeans Shorts 쟈켓 Shirts Dresses Skirts 기타 총 데님
의류

7.87 3.45 1.08 1.95 1.12 1.42 0.81 17.67
자료: Cotton Incorporated
주) 16-70세 여성 소비자 대상으로 설문 조사



ㅇ 데님 의류의 디자인이 크게 변화하고 있음
- 1980년대 낡은 Vintage 디자인의 데님 의류가 유행
- 그러나 최근에는 고전적이지만 산뜻한 디자인을 선호
- Tank top, flip flops와 어울릴 수 있는 디자인
- 또한 trutle neck 및 boots와 어울릴 수 있는 디자인 제품 등

g 골덴 소재가 다양한 의류에 활용

ㅇ 최근 인기가 급상승하고 있는 데님 못지 않게 널리 사용될 소재로 인식
- 과거 골덴 소재는 대부분 바지 등에 한정적으로 이용
- 그러나 최근에는 저렴하면서도 케쥬얼한 의류 제작에 폭 넓게 이용될
것으로 예상

- 최근 이브닝 드레스에 골덴을 이용하려는 움직임이 나타나고 있음

ㅇ 골덴 소재는 복고풍 패션 분위기에 편승하여 더욱 광범위하게 사용
- 골덴 소재는 많은 소비자들에게 낭만적 시절을 연상시키고 있음
- 이러한 심리적 요인이 골덴을 선호하는 요인으로 작용
- 골덴 바지는 브라우스나 케쉬미어 스웨터와도 어울리는 직물로 변신

ㅇ 골덴의 부드러움과 신축성 등이 인기를 끄는 원인으로 분석되고 있음
- 특히 신축성은 유연하면서도 섹시한 분위기 연출에 가장 적합한 소재
로 평가

- 부드럽고 풍부한 질감의 골덴을 생산할 수 있는 기술이 골덴 사용 범
위가 확대의 동인으로 작용

- 최근 소재 가공 기술 발달로 가볍고 앏은 골덴 생산이 가능 (뚜껍고
무거운 소재라는 점이 골덴의 약점 지적되어 왔음)

ㅇ 골덴을 이용한 다양한 디자인의 직물이 개발되고 있음
- 금속성 질감 또는 꽃무늬 실루엣 등을 프린트한 Cambio 등

ㅇ 2003년에는 파스텔 색상의 골덴이 유행할 것으로 전망



g 스판덱스, 폴리에스테르 등 가능성 섬유 수요 증가

ㅇ 스판덱스를 이용하는 활동성 의류의 판매가 급증
- 과거 운동복에 주로 이용되던 스판덱스가 최근에는 셔츠, 바지, 수영
복 등으로 활용 범위가 확산

- 특히 청바지, 티셔츠 등 매일 입는 의류의 경우 스판덱스 소재의 비중
이 크게 증가

ㅇ 나일론과 면을 합성한 서플렉스 등 활동성 의류 소재 공급 확대 추세
- 듀퐁 등에서 기능성과 패션 요소를 결합하여 골프웨어용 소재를 개발
공급

6. 베이비 붐 세대와 10대가 최대 구매력 과시

g 베이비 붐 세대가 가장 높은 구매력 과시

ㅇ 2001년 베이비 붐 세대의 여성의류 구매액은 $282억을 기록
- 이는 2001년 총 여성용 의류 판매의 34%에 해당
- 최근 위축되고 있는 10대 시장에 집착한 GAP사는 2001년 8백만불
의 적자를 기록

ㅇ 베이비 붐 세대는 편안한 디자인을 좋아하면서도 개성에 강한 집착을
   보임

- 24%의 베이비붐 세대 여성 소비자들은 자신들의 취향 변화로 인해 지
난 3-4년 사이 의류 구매 매장을 바꾼 것으로 나타남

- 92%의 소비자는 유행하는 색상보다 자신에 어울리는 색상에 관심이
있다고 응답

- 편안함을 앞세워 중.장년층을 공략한 Chico사는 2001년 46%의 매출
증가세를 기록

- Talbots사는 베이비 붐 세대를 겨냥 의류 컨셉을 전통적 디자인으로
선회



미국의 인구 구성비와 의류 구매 비중

구             분 미국전체 인구 비중 여성의류 구매 비중
5 7 세  이 상

(2차대전, 대공항 세대)
28.1% 15.1%

37 - 56세 (베이비붐 세대) 35.0% 34.5%
26  -  36세  (X  세대) 17.7% 19.4%

15  –  25   (Y 세대) 19.2% 31.0%
자료: Digital KOTRA

g 10대가 유행에 가장 민감한 반응을 보이고 있음

ㅇ 10대는 유행에 민감하여 항상 높은 구매력을 과시
- GAP, Anne Taylor, Talbot등 유명 브랜드가 경쟁
- 소비자 기호의 다양화로 브랜드의 부침이 가장 심한 시장
- 인구 구성비를 고려할 때 가장 의류 구매가 활발한 세대임
- 젊은층을 겨냥한 컨템퍼러리 의류 분야는 지속적으로 성장할 것으로
전망

- 여타 세대에 비해 유행하는 색상 등 패션에 민감

연령층별 선호하는 의류의 색상

16-24 25-34 35-55 56-70
유행하는 패션 칼라 선호 13% 10% 5% 7%
자기 사진에 어울리는 칼라 고집 85% 88% 92% 91%
자료: WWD Lifestyle Monitor

ㅇ 57세 이상의 세대는 의류에 대한 소비가 급속히 감소
- 이 소비계층에서는 화려하고 비싼 옷을 주로 구매
- 여타 세대 보다 정장을 자주 입는 것으로 나타나고 있음



7. 인터넷 판매와 전문점 판매 증가세 뚜렸

g 인터넷을 통한 의류 구매가 꾸준한 증가세 기록

ㅇ 온라인을 통한 의류 판매고가 2002년에는 $64억에 이를 것으로 전망
- 2001년 판매액 $46억 대비 39.1% 증가
- 인터넷을 통한 의류 판매 비중은 의류 총 판매 비중의 약 1.5% 수준

ㅇ 또한 의류 구입을 위해 인터넷을 접속하는 회수가 꾸준히 증가

의류 구입을 위한 인터넷 검색 여부

2001 2002 증감

인터넷을 검색함 27% 35.1% 8.1 percent points
인터넷을 검색하
지 않음

73% 64.9% -8.1 percent points

자료: WWD Lifestyle Monitor
주) 16-70세 여성 소비자를 대상으로 한 설문 조사 결과

ㅇ 단순한 홈페이지 구조가 소비자들에게 더욱 인기 있는 것으로 나타남
- 설문 조사에서 61%의 응답자들은 Virtual Model인터넷 사이트에 거부
감을 나타냄

- 제품의 검색이 쉽게 단순한 구조의 홈페이지를 구성하는 것이 유리
- 그러나 사진을 포함하여 제품에 대한 정보는 최대한 상세하게 제공해
야 하는 것으로 나타남

ㅇ 아직도 많은 소비자들이 직접 스토어를 방문하는 이유는
- 옷이 몸에 맞는지 입어 보기 위해서 (59%)
- 또한 제품 운송의 운임을 부담하기 싫어서(53%)로 나타남
- 일부 인터넷 판매업체는 운송비 면제 등을 통한 프로모션 전략 이용



g 여성 의류 판매액은 백화점, 판매 증가율은 전문매장이 높아

ㅇ 2002년 기준 백화점의 여성의류 판매 비중은 22%를 차지
- 대량 양판점이 21%로 백화점과 비슷한 수준을 유지
- 체인 스토어와 전문매장도 각각 20%로  중요한 판매점 위치 차지

ㅇ 전문매장이 가장 높은 판매 증가율 기록
- 전문 매장은 2000년 대비 3%의 판매 증가율 기록
- 이에 비해 체인 스토어의 판매 비중은 4%가 감소

매장별 여성의류 판매 비중

(단위: %)
매     장     별 2000 2002 증감

전   문   매   장 17 20 3
카타로그 (우편)판매 2 4 2
Off Price (할인점) 3 5 2
백    화     점 21 22 1
대 량  양 판 점 22 21 -1
Factory  Outlet 4 2 -2
체 인  스 토 어 24 20 -4
기           타 7 6 -1
자료: Cotton Incorporated

g 남성의류는 전문매장이 최대 판매망 위치 차지

ㅇ 전문 매장의 남성 의류 판매 비중은 24%를 차지
- Factory Outlet도 24%로 전문 매장 수준의 판매 비중 차지
- 체인 스토어와 백화점의 판매 비중은 각각 21%, 18%를 기록

ㅇ 2002년 전문매장 매출은 2000년 대비 7%의 높은 판매 증가율 기록
- 체인 스토어와 Factory Outlet의 판매 비중은 각각 3%, 2% 감소



매장별 남성의류 판매 비중
(단위: %)

매     장     별 2000 2002 증감

전   문   매   장 17 24 7
카타로그(우편)판매 2 4 2
Off Price  (할인점) 4 4 0
백     화     점 18 18 0
대 량  양 판 점 5 5 0
Factory  Outlet 3 2 -1
체 인  스 토 어 26 24 -2
기            타 24 21 -3
자료: 상동

g 대형 유통업체들 대응책 마련에 부심

ㅇ Target 디자이너 브랜드 판매로 남성복 시장 공략에 나서
- 젊은층에 인기 있는 Ecko등 디자이너 의류 공급에 착수
- 백화점 수준의 제품을 낮은 가격에 공급한다는 차별적 이미지 부각
- Wal-Mart등 저가 대형 유통업체와의 차별화 시도

ㅇ 월마트 의류 판매 진출 확대
- 미국 최대의 유통업체로 저가 의류 판매에 주력해 왔음
- 그러나 Levi’s 청바지 판매를 시작으로 패션 의류 분야 진출

ㅇ 시어스 백화점 고급 의류 시장 진출 확대
- 시어스는 고급 의류 전문 공급업체인 Lands’ End 사 인수
- Lands’ End사 의류를 시어스 유통망을 통해 판매
- Lands’ End는 고급의류 인터넷 전문 판매회사로서 높은 브랜드 지명도
보유

- 일부 전문가들은 Lands’ End의 고가품이 저가품 이미지를 가지고 있는
시어스 매장을 통해 판매하기 부적합 하다는 의견 제시



II. 진출 확대 방안

1. 자체 유통망 구축과 브랜드 개발 기회로 활용

g 시장 환경 변화 국내기업에 유리한 여건 조성

ㅇ 미국 소비자 구매 습관 변화가 우리 기업의 진출 확대 기회로 평가
- 브랜드 지명도 보다는 실용성을 먼저 평가하여 구매
- 합리적인 품질의 제품 공급을 통해 자체 판매망 구축이 가능할 것으
로 예상

ㅇ 소비자들의 유통망 선호도 변화를 활용해야
- 유통업계에서도 구매습관 변화에 대응하여 새로운 제품 공급선 물색
- 따라서 국내업계에서 미국 유통업계와 협력은 통한 판매망 구축 가능
성 제고

g  2년 앞으로 다가온 미국 시장 대변화에 미리 대비해야

ㅇ 미국의 섬유류 쿼타 폐지시 우리 수출 환경 극도로 악화
- WTO규정에 따라 2005년 섬유제품에 대한 쿼타 완전 폐지 예정
- 우리 나라는 중국 등 주요 개도국산이 쿼타에 묶인 반사 이득을 보고
있음

- 미국 섬유업계에서는 중국 등 5-6개국으로 소싱 국가 제한 예상
- 가격 경쟁력이 취약한 한국 의류 수출도 큰 타격을 받을 것으로 예상

ㅇ 최근 미국의 중남미, 아시아 및 아프리카 개도국에 대한 특혜 확대로
   우리 수출환경 악화

- 중남미 국가에 대한 CBTPA, 안데안 특혜 협정 등을 통한 관세 면제
- 파키스탄에 대한 쿼타 확대 및 관세 인하
- 아프리카 개도국에 대한 특혜(AGAO) 등



g 자체 유통망 및 브랜드 개발로 수출 상품을 고급화 해야

ㅇ 최근 미국 의류 유통업계에서는 Quick Response를 가장 중요시하고 있음.
- 신속한 샘플 제시 상담 등 바이어 요청에 대한 기민한 대응
- 제품 주문에서 납기까지의 시간 단축
- 딜리버리 기간의 단축 등

ㅇ 따라서 현지 물류망 구축이 긴요한 현안으로 대두
- 현지 물류망 구축을 통해 소량 반복 주문에 대응해야
- 대형 유통업체의 경우 제품 공급업체들이 매장의 판매 상황을 수시로
확인하고 공급 디스플레이까지 담당하고 있음

  
ㅇ 자체 브랜드 개발을 통한 시장 지배력 향상을 추진해야

- 시장 동향에 맞는 신상품 개발 능력 확보
- 유통업체와의 장기 계약 체결 또는 자체 판매망 구축
- 체계적인 홍보 및 광고 할동을 통한 프로모션 강화

ㅇ 삼성 물산은 미국 시장에서 Fubu 브랜드를 개발하여 성과를 거두고 있음
- 흑인 청년 소비자들 겨냥한 스포츠 의류 브랜드
- FUBU는 92년 설립되었으며, 삼성이 95년 인수
- 매출액이 빠른 속도로 증가하고 있으며 지난해 $4억 기록
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