


후디 사업 시작하는 법: 틈새시장 선정부터 재주문까지, 창업자를 위한 실행 가이드

Details
빠른 답변: 후디 사업을 시작하려면 직접 접근할 수 있는 틈새시장을 고르고, 유료 사전 주문으로 검증한 뒤, 재고 없이 시작하는 주문형 인쇄(POD)와 단위당 마진이 더 좋은
소량 벌크 중에서 선택하세요. 총 도착 원가를 기준으로 가격을 정하고, 샘플 생산분은 세탁 테스트를 거친 다음, 모든 재주문이 첫 출시분과 같도록 서면 사양서를 확정하세요.

후디 사업을 어떻게 시작할지 알아보고 계신다면, 이미 디자인이나 커뮤니티, 브랜드 아이디어 중 하나는 있을 것입니다. 지금 필요한 것은 현금을 지켜 주는 진행 순서입니다. 이 가
이드는 틈새시장 검증, 생산 모델 선택, 마진을 고려한 가격 책정, 소량 시험 생산, 생산 파트너와 함께하는 재주문 확대를 다룹니다. 장식 방식이나 블랭크 원단을 고르는 방법은 다
루지 않습니다. 해당 내용은 당사의 맞춤 풀오버 후디 페이지에서 다루며, 이 가이드도 해당 단계에 이르면 그 페이지로 안내합니다.

첫 후디 출시가 대부분 멈추는 이유
흔한 실패 원인은 나쁜 디자인이 아니라 순서의 오류입니다. 창업자는 수요를 확인하기도 전에 재고부터 주문하고, 사이즈별 비율을 짐작하고, 블랭크 원가만 보고 가격을 매기다가,
첫 세탁 후 불만이 들어오고 나서야 프린트나 핏이 유지되지 않는다는 것을 알게 됩니다. 실수 하나하나는 작지만, 합쳐지면 팔리지 않는 XXL, 얇은 마진, 첫 주문과 달라진 두
번째 주문이 남습니다.

시장이 이런 실수를 대신 메워 주지는 않습니다. PPAI의 2025 U.S. 유통업체 판매량 추정치는 브랜드 판촉물 유통업체 매출을 $27.13 십억으로 집계했으며, 전년 대
비 1.3% 증가에 그쳤습니다. 협회 스스로도 많은 유통업체가 “더 많이 팔고도 덜 남겼다”고 요약했습니다 (PPAI 판매량 추정치[1]). 같은 발표에서 유통업체의 60%가
2026 매출 증가를 예상했지만, 이익 개선을 예상한 곳은 53%뿐이었습니다. 로고 의류 수요는 분명히 존재합니다. 마진은 직접 벌어야 하는 몫입니다.

해결책은 단계마다 진행/중단 기준으로 점검하면서 정해진 순서대로 사업을 운영하는 것입니다. 이 글의 나머지에서 그 순서를 설명합니다.
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후디 사업이란 실제로 무엇인가 (그리고 어떤 사업을 만들고 있는가)
후디 사업은 구매자가 알아보는 브랜드(스트리트웨어 레이블, 크리에이터의 굿즈 라인, 헬스장, 동호회 스토어 등) 아래 장식을 입힌 플리스 의류를 판매하는 일입니다. 직접 재봉할
필요는 없습니다. 대부분의 창업자는 완제품 블랭크를 구입하고 파트너에게 장식을 맡기기 때문에, 진짜 결정은 기계가 아니라 현금 흐름, 재고 위험, 일관성에 관한 것입니다.

창업자는 보통 다음 네 가지 모델 중 하나에 속합니다:

주문형 인쇄(POD): 고객이 결제한 뒤에 후디를 한 벌씩 장식해서 배송합니다. 재고는 보유하지 않습니다.
소량 벌크: 장식을 마친 후디를 한 번에 주문해 재고를 보유하고, 직접 또는 풀필먼트 서비스를 통해 배송합니다.
프라이빗 라벨: 벌크와 같되 맞춤 넥 라벨, 행택, 포장이 더해져, 장식한 블랭크가 아니라 내 제품처럼 보이게 합니다.
단체 굿즈: 팀, 회사, 행사가 마감일이 정해져 있고 인원이 파악된 특정 집단에 판매합니다.

많은 창업자는 이 순서대로 거치며 후디를 핵심 제품으로 자리 잡게 합니다. POD로 시작해 무엇이 팔리는지 파악한 뒤, 수치가 재고 보유를 뒷받침하면 검증된 디자인을 벌크로
옮깁니다.

https://kr.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html
https://www.ppai.org/media-hub/ppai-sales-volume-estimate-promo-reaches-new-height-but-hampered-by-external-volatility/


일곱 단계로 후디 사업 시작하기

1단계: 유료 광고 없이 접근할 수 있는 틈새시장 고르기

틈새시장은 구매자가 이미 모여 있는 구체적인 장소를 짚을 수 있어야 쓸 만합니다. 예를 들어 Discord 서버, 러닝 크루, 서브레딧, 학교, 직접 관리하는 이메일 목록 같은 곳
입니다. 구매자에게 닿는 길이 유료 트래픽뿐이라면 첫날부터 마진으로 고객 확보 비용을 감당해야 하는데, 대부분의 첫 출시는 그럴 수 없습니다. 접근 가능한 채널 세 곳과 각 채널
이 실제로 닿는 인원 추정치를 적어 보세요. 이 목록을 채울 수 없다면 채울 수 있을 때까지 틈새시장을 좁히세요.

2단계: 좋아요가 아니라 돈으로 검증하기

목업과 설문은 관심을 측정합니다. 사전 주문과 보증금은 수요를 측정합니다. 두세 가지 디자인의 평면 목업으로 짧은 사전 주문 기간(보통 한 주에서 2주)을 운영하세요. 시작하기
전에 진행/중단 기준을 정하세요. 샘플 비용과 첫 생산분을 충당하는 데 필요한 유료 주문 수이며, 4단계의 손익분기 공식으로 계산할 수 있습니다. 사전 주문은 짐작으로는 얻을
수 없는 것, 즉 실제 사이즈별 비율도 알려 줍니다. 일반적인 비율을 그대로 따르는 대신 이 값으로 사이즈 구성을 정하세요.

3단계: 생산 모델 선택하기

POD는 재고 위험을 없애 주지만 단위당 마진이 가장 얇고, 고객에게 어떤 블랭크와 마감이 도착하는지에 대한 통제력도 가장 낮습니다. 벌크는 단위 경제성과 일관성이 좋아지지
만 재고에 현금이 묶이고, 팔리지 않은 사이즈는 곧바로 손실입니다. 아래 비교표에 장단점을 정리했습니다. 업계 소식통들은 창업자가 한 가지 방식만 고집하기보다 여러 방식을 섞
을 것으로 봅니다. 한 장비 전문가는 Graphics Pro[2] 와의 인터뷰에서 “사람들이 다시 DTG로 돌아오고 있다”고 말했습니다. 2년 동안 관심 대부분이 DTF에 쏠린
뒤의 일입니다. 실제로 같은 브랜드가 낱장 주문은 디지털로 인쇄하고, 검증된 디자인은 벌크로 생산할 수 있습니다.

4단계: 총 도착 원가를 기준으로 마진을 확보하는 가격 책정

블랭크와 프린트 견적만으로 가격을 매기는 것이 가장 흔한 계산 실수입니다. 아래 모든 항목을 반영해 단위당 총 도착 원가(C)를 계산하세요:

파트너 견적의 장식 완료 단가
샘플 및 초기 세팅 비용(생산 수량으로 나눈 값)
입고 운임과 수입 관세
포장, 라벨, 태그
결제 수수료와 마켓플레이스·플랫폼 수수료
직접 부담하는 발송 배송비와 피킹·포장 비용

https://graphics-pro.com/feature/whats-trending-in-apparel-decoration/


반품, 교환, 인쇄 불량에 대비한 예비비

그다음 판매가는 다음 공식으로 정합니다: 판매가 = C ÷ (1 − 목표 총마진율)이때 C에 곱하는 배수는 1.67×(마진 40%), 2.0×(50%),
2.5×(60%), 3.33×(70%)입니다. 결과를 타깃 고객이 실제로 지불할 금액과 비교해 보세요. 목표 마진에 필요한 가격이 사전 주문 구매자가 낸 금액보다 높다면, 가
격만 올리지 말고 비용 구성을 바꾸세요. 마지막으로 다음 식으로 손익분기 수량을 계산합니다: 손익분기 수량 = 고정 출시 비용 ÷ (판매가 − 단위당 변동비)이 수치가 2단
계의 진행/중단 기준이 됩니다.

5단계: 전체 생산 전에 소량 시험 생산하기

내 브랜드를 달아도 될 만큼 품질 좋은 맞춤 후디인지 가려내려면 첫인상이 아니라 근거가 필요합니다. 프린트는 포장을 뜯었을 때는 완벽해 보여도 세탁 후에 갈라질 수 있습니다.
가장 작은 사이즈와 가장 큰 사이즈를 포함해 샘플을 주문하고, 반복 가능한 세탁 절차로 테스트하세요. 업계의 가속 세탁 시험인 AATCC TM61는 가정 세탁 다섯 번에 해
당하는 색 빠짐을 45분짜리 한 사이클로 재현하고, 결과를 5(변화 없음)부터 1(심한 변화)까지의 회색 척도로 등급화합니다. 집에서 테스트한다면 인쇄할 관리 라벨대로 세탁한
뒤, 각 사이즈의 가슴 너비, 총장, 소매 길이를 세탁 전후로 측정하세요. 독립 소싱 가이드는 방축 처리가 부실한 블랭크는 사이즈마다 다른 비율로 줄어들 수 있고, 그러면 첫 세탁
뒤 사이즈 구성이 무너진다고 경고합니다. 잉크가 가장 두꺼운 부분을 손으로 늘려 균열이 생기는지 확인하세요. 샘플이 불합격이면 본 생산을 주문하기 전에 사양부터 고치세요.

장식 방식과 블랭크 중량을 고를 때는 당사의 맞춤 풀오버 후디 가이드 가 아트워크, 수량, 원단 표면이 결과에 어떤 영향을 주는지 다루므로, 이 글에서는 반복하지 않습니다.

https://kr.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html


6단계: 판매 전에 서류부터 제대로 갖추기

자체 넥 라벨은 장식한 블랭크를 내 제품으로 바꿔 주지만, 그만큼 법적 의무도 따릅니다. FTC의 섬유 규정에 따라 라벨에는 중량 기준 섬유 함량, 원산지, 제조업체 이름 또는
RN을 기재해야 합니다 (16 CFR 제303부[3]). 관리 방법 표시도 필요합니다 (16 CFR 제423부[4]). 섬유 혼방이 다른 블랭크로 바꾸면 라벨도 함께 바꿔야 합니
다 (Textile World[5]). 플리스는 CPSC 가연성 지침상 기모 처리된 표면의 원단에 해당하며 (CPSC[6]), 등급은 다음 규정에 정의되어 있습니다 16 CFR
1610.4[7]. 만 12세 이하 어린이용 사이즈에는 영구적인 추적 라벨[8]도 필요합니다. 규정 전체 요약은 다음 페이지를 참고하세요: 제품 페이지.

7단계: 확정된 사양서로 재주문 확대하기

재주문은 후디 사업의 평판이 쌓이거나 무너지는 지점입니다. 삼월에 M 사이즈를 산 고객은 시월에도 같은 핏을 기대합니다. 첫 벌크 생산 전에 1페이지짜리 사양서를 작성하고 생
산 파트너의 승인을 받으세요. 여기에는 블랭크 스타일과 색상, 섬유 혼방, 장식 방식, 프린트 위치와 크기, 잉크 또는 실 색상, 라벨 위치, 접기·포장 방식을 기록해야 합니다. 승
인된 샘플 하나를 실물 기준으로 보관하세요. 재주문 때마다 블랭크가 같은 원단 로트인지 새 로트인지 확인하고, 새 로트에서 나온 제품은 한 벌씩 세탁 테스트하세요. 디자인과 사
이즈별로 재주문 시점을 정해 두세요. 예를 들어 재고가 버틸 수 있는 판매 주수가 생산과 배송에 걸리는 기간보다 짧아지는 시점으로 정하면, 베스트셀러가 품절된 뒤 한 달 동안 빈
채로 방치되는 일을 막을 수 있습니다.

블랭크를 수입한다면 섬유부터 의류까지의 기록을 보관해 두세요. CBP는 수입 보류 명령 8건을 발령하고, 선적 3,138건(약 $220.67 백만 규모)을 차단했습니다. 해
당 기간은 FY2026 중 유월 30일까지입니다 (CBP[9]). 또한 섹션 301 추가 부과금 10% 또는 12.5%가 2026-07-24부터 대부분의 원산국에 적용되고
있습니다 (USTR[10]). 관세는 4단계의 비용 구성에 반영하세요. 총 도착 원가 항목은 당사의 풀오버 후디 페이지 에서 자세히 확인할 수 있습니다.

https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-C/part-303
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-D/part-423
https://www.textileworld.com/textile-world/features/2025/12/avoid-being-labeled-noncompliant-the-basics-of-textile-and-wool-product-labeling/
https://www.cpsc.gov/Business--Manufacturing/Business-Education/Business-Guidance/Clothing-OLD
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-II/subchapter-D/part-1610/subpart-A/section-1610.4
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-II/subchapter-D/part-1610/subpart-A/section-1610.4
https://www.cpsc.gov/Business--Manufacturing/Business-Education/tracking-label
https://kr.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html
https://www.cbp.gov/trade/forced-labor/enforcement
https://ustr.gov/about/policy-offices/press-office/fact-sheets/2026/july/fact-sheet-ustr-section-301-action-response-failure-60-economies-ban-imports-produced-forced-labor
https://kr.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html


생산 모델 비교
아래 표는 출시 시점에 가장 중요한 요소를 기준으로 네 가지 모델을 비교합니다. 가격은 의도적으로 뺐습니다. 비용은 아트워크, 수량, 블랭크 선택에 따라 달라지므로 최신 견적으
로 확인하세요.

항목 주문형 인쇄 소량 벌크 프라이빗 라벨 하이브리드(POD에서 벌크로)
초기 현금 가장 낮음, 샘플 비용만 보통, 판매 전에 전체 생산분 결제 가장 높음, 생산분과 라벨·포장 비용 초기에는 낮고 디자인이 검증될수록 증가

재고 위험 없음 팔리지 않은 사이즈는 곧바로 손실 벌크와 같고, 브랜드 포장재 재고가 추가
됨 검증된 디자인으로 한정

단위당 마진 가장 얇음, 풀필먼트 비용이 단
가에 포함됨 사이즈 구성이 모두 팔린다면 더 좋음 단위당 체감 가치가 가장 높음 물량이 벌크로 넘어갈수록 개선됨

블랭크와 마감에 대한
통제력 카탈로그 범위로 제한 블랭크를 직접 고르고 샘플을 승인함 넥 라벨을 포함한 전체 사양 시간이 갈수록 커짐

재주문 일관성 프린트 위치가 달라질 수 있음 확정된 사양서가 있으면 높음 가장 높음, 사양서와 기준 샘플 벌크로 전환하면 높음
가장 적합한 단계 디자인과 타깃 고객 테스트 사전 주문 데이터로 검증된 틈새시장 재구매 고객이 있는 자리 잡은 브랜드 대부분의 초보 창업자

온라인 채널은 모든 모델에서 중요합니다. PPAI는 온라인 유통업체 매출을 $7.1 십억으로 보고했습니다(2025, 26.3%, 전체 대비). PPAI가 의뢰한 Oxford
Economics의 조사는 미국 전체 브랜드 판촉물 지출 규모를 $174 십억으로 추산했습니다 (PPAI 및 Oxford Economics[11]). 이 수치에는 라이선스 상품
이 포함되므로, 내가 공략할 수 있는 시장이 아니라 카테고리의 상한선으로 받아들이세요.

FAQ
FAQ: 후디 사업을 시작하려면 자금이 얼마나 필요한가요?
모델에 따라 다릅니다. POD는 샘플과 스토어 정도면 충분합니다. 벌크는 판매하기 전에 전체 생산분 비용을 치를 만큼의 자금이 필요합니다. 금액을 짐작하는 대신, 고정 출시 비용
(샘플, 초기 세팅, 라벨, 스토어, 첫 마케팅)을 합산하고 4단계의 손익분기 공식으로 몇 벌을 팔아야 하는지 확인하세요. 그런 다음 생산 파트너에게 실제 아트워크와 수량을 기준
으로 견적을 요청하세요.

FAQ: 최소 주문 수량 없이 맞춤 후디로 시작할 수 있나요?

네. POD와 디지털 장식으로 한 벌 단위부터 시작할 수 있어, 디자인을 테스트하기에 가장 깔끔한 방법입니다. 대신 단가와 일관성에서 손해를 봅니다. 사전 주문이나 판매 데이터

https://www.ppai.org/media-hub/inside-the-174-billion-us-branded-merchandise-market/


에서 실제로 팔리는 사이즈와 색상이 드러나면, 가장 잘 팔리는 디자인부터 배치 생산으로 옮기세요.

FAQ: 판매하기 전에 후디 품질이 좋은지 어떻게 확인하나요?

가장 작은 사이즈와 가장 큰 사이즈로 샘플을 세탁 테스트하고, 세탁 전후를 측정하고, 프린트가 가장 두꺼운 부분을 늘려 균열을 확인하세요. 실험실 결과가 필요하다면 AATCC
TM61가 가정 세탁 다섯 번을 45분짜리 시험 한 번으로 재현해 주며, 사양서에 적을 수 있는 회색 척도 등급을 제공합니다.

FAQ: 사이즈별로 몇 벌씩 주문할지 어떻게 정하나요?

일반적인 비율 대신 자체 사전 주문에서 나온 사이즈별 비율을 사용하세요. 샘플 세탁 테스트에서 사이즈별 수축이 고르지 않게 나타나면, 주문 전에 블랭크나 사이즈표를 고치세요.
수량을 바꿔서 보완하려 하지 마세요.

FAQ: 미국에서 후디를 판매하려면 자체 라벨이 필요한가요?

내 브랜드로 판매하는 의류라면 FTC 규정에 따라 섬유 함량, 원산지, 제조업체 이름 또는 RN, 관리 방법 표시가 있어야 합니다. 만 12세 이하 어린이용 사이즈에는 추적 라
벨도 필요합니다. 당사 제품 페이지에 플리스 풀오버에 적용되는 규정을 요약해 두었습니다.

FAQ: 주문형 인쇄에서 벌크로는 언제 전환해야 하나요?

한 디자인이 꾸준히 팔려, 보관 비용과 미판매 사이즈 위험을 감안하고도 벌크의 단위 경제성이 POD 마진을 앞설 때 전환하세요. 벌크 견적으로 손익분기 공식을 돌려 보세요. 한
판매 시즌 안에 그 수량을 넘길 수 있다면 대체로 전환이 이득입니다.

핵심 요약
브랜드 의류 수요는 분명히 있지만 성장은 더딥니다. — $27.13 십억(2025 U.S. 유통업체 매출), 1.3% 증가 (출처)
이익은 매출보다 얻기 어렵습니다. — 유통업체의 60%가 2026 매출 증가를 예상했지만, 이익 개선을 예상한 곳은 53%뿐입니다 (출처)
온라인 판매는 부차적인 채널이 아니라 주요 채널입니다. — $7.1 십억, 비중 26.3%, 기준은 2025 유통업체 매출 (출처)
카테고리의 상한선은 크지만, 그 시장에 닿게 해 주는 것은 틈새시장입니다. — 미국 브랜드 판촉물 지출 $174 십억 (출처)
수입 블랭크는 비용 구성에 관세를 반영해야 합니다. — 10% 또는 12.5%의 섹션 301 추가 부과금, 2026-07-24부터 적용 (출처)
공급망 기록은 재주문 일정을 지켜 줍니다. — 선적 3,138건 차단, 기간은 FY2026 중 유월 30일까지 (출처)
아동용 사이즈에는 라벨 표시 의무가 추가됩니다. — 만 12세 이하 어린이용 제품에는 추적 라벨이 필수 (출처)

결론
후디 사업을 시작하는 법을 배운다는 것은 대부분 올바른 진행 순서를 배운다는 뜻입니다. 직접 연락할 수 있는 틈새시장을 확보하고, 유료 사전 주문으로 수요를 입증하고, 보유한
현금으로 감당할 수 있는 생산 모델을 고르고, 총 도착 원가를 기준으로 가격을 정하고, 규모를 키우기 전에 세탁 테스트를 하고, 모든 재주문이 첫 출시분과 같도록 사양서를 확정하
세요. 검증된 디자인을 생산으로 옮길 준비가 되었다면, 장식 방식, 블랭크, 주문에 관한 세부 사항을 당사의 맞춤 풀오버 후디 페이지에서 검토하고, 아트워크와 수량을 알려 주셔서
견적을 요청하세요.
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