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[Fortune Korea Cover Story] The power of Atomy, a native brand more
recognized overseas

This content was published in the April 2020 issue of FORTUNE KOREA.

▶ Atomy, a local network marketing company that appeared in 2009, is recognized in the global market.

In 2019, Atomy recorded annual sales of 1.5 trillion won (including sales from 13 overseas subsidiaries). It

was an explosive growth that ranked 20th in the world's network marketing companies in 10 years. The

World Federation of Direct Selling Association (WFDSA) watched Atomy's growth. WFDSA has joined

Atomy's founder, Park Han-gil, as a member of their top organization, the WFDSA CEO Council. Why is the

global network marketing market paying attention to Atomy? I met President Park Han-gil at Atomy's

headquarters in Gongju-si, Chungcheongnam-do, and heard why. Reporter Ha Je-heon

azzuru@hmgp.co.kr photo Reporter Cha Byung-sunacha@hmgp.co.kr◀

-In the 10th year since its founding, it ranked 20th in the world network marketing companies 
-Annual sales of 1.5 trillion won...

http://www.fortunekorea.co.kr/
http://www.fortunekorea.co.kr/news/articleList.html?sc_section_code=S1N4
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Atomy Park is sitting in the lobby at the headquarters called Atomy Park.

Mexico City, the capital of Mexico on November 19, 2019. The global network marketing industry gathered

at the Four Seasons Hotel in the heart of a historic city. They were members of the'WFDSA CEO Council',

the highest association of the World Federation of Direct Selling Association (WFDSA). The WFDSA CEO

Council member is composed of chairman and CEO with ownership of 26 global network marketing

companies such as Amway, Herbalife, Mary Kay, and Nu Skin. 

They were gathered in Mexico City to discuss and decide on various issues in the direct selling industry

worldwide. One new member attended the meeting. He was Atomy Chairman Park Han-gil. In April 2019,

Park became a member of the WFDSA CEO Council. It is the first and only Atomy Chairman Park Han-gil

to be named a member of the WFDSA CEO Council among the owners of Korean network marketing
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companies. Since then, Atomy Chairman Park Han-Gil is the founder and CEO of Atomy and the President

of the Korea Direct Selling Industry Association, spreading the potential of Atomy's consumer-centric

network marketing in Australia, Mexico and China to the world. As it started, it began to create a new

sensation in the global network marketing industry.

Chairman Park displayed a PowerPoint screen on the screen installed in the Four Seasons hotel business

room. It was a summary of Atomy's success stories. In front of the existing members, Park talked about

what network marketing should do to grow into a'big business'. Members of the WFDSA CEO Council,

who decided on the key issues of the global direct sales industry, listened to what President Park said. 

After President Park explained, there were lectures by industry experts and discussions among participants.

After a long time passed, the supper began. As soon as he was about to move away and start eating,

someone approached President Park Han-gil and put his hand on his shoulder and spoke. Former Amway

Chairman Douglas DeVos. " 

I want to eat together, are you okay? I have a lot of questions about Atomy's growth strategy that I

explained earlier." 

President Park gladly accepted the courteous request from President Douglas DeVos Amway. The two of

them talked about Ethermy's growth throughout the meal and the realities of the network marketing

industry.

WFDSA CEO Council meeting in Mexico City. President Park Han-gil is presenting.
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Park Han-gil, the former president of Douglas DeVos and Amway.

One day in March, when the spring spirit was felt in the process of joining the ranks of global companies in

10 years, Atomy's headquarters in Gongju City, Chungcheongnam-do, was quiet. The building, which looks

like a modern art museum, had only the front door open. With the new coronavirus infection (Corona19),

employees were working from home. Only the essential personnel wearing masks were scattered

throughout the wide building. 

Atomy President Park Han-gil was in a simple office. He was looking at the status of overseas countries

where Atomy entered, on a computer screen. Since starting Atomy, Park has been thinking about entering

overseas. The fact that he entered the U.S. market in 2010, a year after Atomy was founded, can be read

about Park's strong will toward global business. 

In 2018, Atomy was ranked 20th (based on sales) in the `̀ DNS Global 100 List'' announced annually by

`̀ Direct Selling'', a US direct sales magazine with global sales of 1.2 trillion won. I posted a name. In

addition, it recorded global sales of 1.5 trillion won last year, including domestic sales of 1.8 trillion won and

sales of 42 billion won from 13 overseas countries. In the 10 years since its founding, it has been

shouldered with world-class network marketing companies.

In early 2019, Park received a message from the WFDSA CEO Council that he wanted to invite himself as a

member. Chairman Park was reluctant to discuss industry issues and prepare for the future with leaders

who lead the global network marketing industry. 

The subsequent Mexico City WFDSA CEO Council meeting was the debut stage of President Park. The

members who attended this place had many questions about Atomy. They asked President Park for a

PowerPoint file and Atomy management data. President Park said he was willing to share the material. “I

sent all the data to the members. They were very curious that Atomy could continue to grow with 10% of

the profits.” 

Atomy's sales cost average is 45%, the highest in the industry. 35% of total sales are paid as member

allowances. Atomy's sales management expenses account for less than 10% of sales. This is the lowest level

in the industry.
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유통의 본질로 승부한 애터미

애터미가 지난 10년 동안 괄목할만한 성장을 이룰 수 있었던 근본적인 이유에 대해 박 회장은 “네트워크

마케팅도 유통이어야 살아남을 수 있다”는 생각을 가지고 있었기 때문이라고 강조했다. 애터미가 처음 출

발할 당시부터 ‘절대품질 절대가격’을 모토로 삼은 것과 판매관리비를 최소화하기 위해 노력해 온 것은

품질과 가격에서 일반 유통 업체와 경쟁하기 위해서였다는 설명이다.

박 회장이 말한다. “일반적으로 네트워크마케팅 기업은 유통에 대한 가치보다 네트워크마케팅 판매원(사

업자 회원) 확장에 중점을 두고 있습니다. 즉, 자신들이 판매하고 있는 제품들이 품질과 가격 면에서 시장

에서 어느 정도의 경쟁력을 가지고 있는가를 고민하기 보다는 사업자 회원을 늘리기 위해 수당을 얼마나

줘야 하는지를 중요하게 여겨 온 것이죠. 때문에 대체적으로 네트워크마케팅 업체를 통해 판매되는 제품

가격은 일반 유통 제품에 비해 비싸게 형성되어 있습니다. 또 일반적인 유통 업체에서는 살 수 없는 자사

만의 독특한 제품을 주로 취급하고 있어요. 건강기능식품이나 화장품이 네트워크마케팅 기업의 주력 제

품이 된 것도 이와 무관하지 않습니다,”
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사업자 회원 늘리기에 급급한 네트워크마케팅 기업은 경영의 지속가능성이 떨어진다. 수많은 네트워크마

케팅 기업이 사업자 중심으로 사업을 꾸려가고 있는 형편이다. 애터미는 달랐다. 네트워크마케팅도 좋은

제품을 합리적인 가격에 소비자에게 공급하는 ‘유통으로서의 가치’를 지켜야 지속가능한 기업이 될 수 있

다는 철학을 실천에 옮겼다. 

애터미는 생필품을 판매하는 네트워크마케팅 회사다. 소비자들은 애터미에 회원으로 가입해 품질 좋은

제품을 값싸게 살 수 있다. 박 회장이 말한다. “애터미는 회원들에게 좋은 제품을 값싸게 제공하는데 우선

순위를 두고 있습니다. 다른 네트워크마케팅 회사와 달리 사업자로 등록한 회원이 무리해서 제품을 사는

행위를 막고 있어요. 자신이 사용해 보고 제품이 정말 좋으면 다른 소비자들에게 권해 보라는 게 우리 메

시지입니다. 수당을 타기 위해 억지로 회원을 늘리는 업체와 다른 점이죠. 애터미 제품을 믿고 구매하는

소비자층이 두터워질수록 충성도 높은 고객을 확보하고 유지할 수 있습니다. 이는 곧 더 많은 사업자가

성공할 수 있다는 뜻이기도 합니다.”

실제로 2009년 6만 여명이 채 되지 않던 애터미 등록 회원 수는 2018년 330만 명을 넘었다. 등록 회원이

증가하면서 매출은 상승했다. 매출이 오르자 수당을 지급받는 사업자들의 숫자도 자연스럽게 늘기 시작

했다. 2009년 매출액 250억 원에 불과했던 애터미는 2019년 전 세계에서 1조5,000억 원의 매출을 올렸다.

수당을 지급받는 회원 숫자는 2009년 1만2,000명에서 2019년 36만명으로 급증했다.

애터미가 보여준 강력한 메시지는 네트워크마케팅도 유통의 하나라는 점을 잊어서는 안 된다는 것이다.

사업자중심 네트워크마케팅보다 소비자중심 네트워크마케팅이 훨씬 효과적이라는 것을 지난 10년 동안

의 성장 기록으로 증명하고 있는 것이다.
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포스트 플랫폼 비즈니스로 성장

올해 1월 박한길 회장은 ‘직접판매 및 소셜 비즈니스 산업에 대한 한국과 중국의 법률과 규제’를 주제로

중국 베이징에서 열린 학술대회에 참석했다, 이 자리에서도 박 회장은 애터미의 노하우를 가감 없이 공개

했다. 박한길 회장은 “애터미가 성장을 거듭할 수 있었던 것은 직접판매의 본질에 충실했기 때문”이라며

“네트워크마케팅은 최적의 공급자를 수많은 소비자와 연결하는 ‘플랫폼’이며 이를 통해 창출된 부가가치

를 모두와 공유해야 성장할 수 있다”고 강조했다.

지금 세계는 아마존이나 알리바바, 우버, 에어비앤비 등 플랫폼 비즈니스에 열광하고 있다. 플랫폼 비즈니

스의 핵심은 연결이다. 수많은 소비자와 생산자를 연결하는 플랫폼은 막대한 수익을 창출하고 있다. 그러

나 여기서 발생하는 수익은 플랫폼 참가자에게 골고루 나눠지지 않는다는 한계를 지니고 있다. 또한 수많

은 공급자와 소비자가 플랫폼에서 만나 소비자의 혼란을 가중시킬 수 있다.

이에 박한길 애터미 회장은 “네트워크마케팅이 빅 비즈니스로 발전하기 위해서는 플랫폼 비즈니스를 뛰

어 넘어야 한다”고 강조한다. 일반 유통 기업과 맞설 수 있게 제품 경쟁력을 키우고 네트워크마케팅의 고

유 장점인 연결성을 보다 공고히 한다면 플랫폼 이상의 가치를 얻을 수 있다는 것이다.

박한길 회장은 말한다. “네트워크마케팅은 플랫폼이 창출하는 부가가치를 플랫폼 소유자와 참가자가 함

께 공유하는 비즈니스, 더 나아가 모든 회원이 플랫폼을 소유하는 시스템이 되어야 합니다. 이것이 바로

플랫폼 비즈니스를 넘어서는 ‘포스트 플랫폼 비즈니스’입니다.”

애터미는 이미 포스트 플랫폼 비즈니스를 실현하고 있다. 품질과 가격 경쟁력을 넘어 유통이 창출한 가치

를 소비자, 사업자, 협력업체 모두와 함께 나누기 때문이다. 소비자에게는 더 좋은 제품을 경쟁력 있는 가

격에 제공하고 협력업체에게는 안정된 판로를 제공함으로써 더 나은 제품을 위한 지속적인 연구개발을

할 수 있게 한다. 이를 실현하기 위해 애터미는 일반관리비를 최소화하는데 역점을 두었다.



/

애터미의 대표 제품인 면역증강 기능식품 헤모힘을 예로 들 수 있다. 헤모힘은 2009년 90억 원어치를 판

매한 이래 2014년 1,000억 원을 돌파했다. 2019년에는 2,000억 원에 육박하는 판매고를 올리며 누적판매

액 1조 원을 넘어섰다. 헤모힘이 폭발적 판매 성장을 이룰 수 있었던 첫 번째 이유는 일반관리비를 최소

화해 판매가격을 파격적으로 내린 데 있었다. 헤모힘은 처음 출시할 당시 77만 원에 판매되던 제품이었

다. 하지만 애터미가 판매에 나서면서 생산업체와 협력하여 획기적인 생산원가절감과 유통비용절감을 통

해 현재는 8만4,000원에 판매하고 있다.

애터미의 창업 이념 가운데 첫 번째가 ‘생존’이다. 박한길 회장은 애터미를 시작하기 전, ‘아이엠코리아닷

컴(imkorea.com)’이라는 온라인쇼핑몰을 창업하고 3년만에 실패했다. 이후 박 회장은 기업의 첫 번째 의

무는 ‘망하지 않는 것’이라고 생각했다. 기업이 망하지 않기 위한 방법으로 박한길 회장은 비용을 줄이는

것을 첫 번째로 삼았다. 애터미는 경쟁사 대비 절반 이하로 관리비를 유지하고 있다.

지난 2018 감사보고서에 따르면 애터미의 일반 관리비는 10.29%로 나타났다. 여기에서 카드수수료 및 택

배비를 제하면 실제 관리비는 6%가 채 되지 않는다. 이는 동종업계 상위 10개 기업 가운데 애터미를 제외

한 9개 기업의 평균인 25.32%에서 카드수수료, 택배비를 제한 20% 남짓과는 현격한 차이인 것이다.

또한 이들 기업의 매출액 대비 구매 원가 비율은 28.8%에 그친 반면 애터미의 구매 원가 비율은 44.9%로

55.9% 높았다. 공정거래위 정보공개 자료에 따르면 애터미의 2018년도 반품 비율은 0.19%로 상위 30개

네트워크 마케팅 업체 평균과 비교하면 16분에 1에 그쳤다.

이처럼 애터미가 파격적일 정도로 비용절감을 할 수 있었던 것은 ‘일을 없애는 것이 일이다’라는 박한길

회장의 일에 대한 철학에서 찾을 수 있다. 지난해 준공된 애터미 사옥 ‘애터미 파크’에는 애터미의 일하는

방식이 잘 드러난다. 애터미파크의 콘셉트는 체육관에 들어간 사무실, 곧 휴식과 놀이와 업무가 공존하는

공간이다. 이곳에서 애터미 직원들은 매일 자신이 원하는 자리에서 일을 한다. 이른바 자율좌석제다. 근무

중 언제라도 사옥내 헬스장을 이용할 수 있고 사무실 곳곳에는 오락시설들이 자리하고 있다.

박한길 회장은 말한다. “일을 잘하기 위해서는 몰입과 집중이 필요하다고 하죠. 하지만 일을 없애기 위해

서는 창의적인 발상이 가장 중요해요. 아메바 조직도, 직급을 없앤것도 후츠파 정신을 강조하는 것도 창

의적으로 일을 할 수 있는 환경을 만들기 위해서죠.” 이렇게 애터미는 자체 비용은 최소화하고 원가는 높

임으로써 품질은 높이고 가격은 낮출 수 있는 기반을 마련했다.

애터미는 제품 원가관리도 소홀히 하지 않는다. 애터미는 제조 시설을 가지고 있지 않은 순수한 유통 기

업이다. 따라서 품질 높은 제품을 최대한 싸게 구입해야 경쟁력을 얻을 수 있다. 애터미는 공급업체를 압

박하지 않고 상생함으로써 이 과제를 해결했다. 품질과 가격 모두 만족스러운 제품을 공급하는 업체에 대

해서는 단독 납품을 보증하는 ‘1품1사’ 원칙을 적용하고 있다. 1가지 제품 품목을 한 회사에만 고정적으로

납품하게 해 품질 개선을 더욱 촉진시킬 수 있는 것이다. 또한 협력업체의 금융비용을 최소화 할 수 있도

록 구매 대금은 입고 즉시 현금으로 전액 지급한다. 원자재 구매비용이나 품질•원가 개선을 위한 비용을

무이자로 지원하기도 한다.
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1. 애터미 파크에 마련된 회의실 공간. 박 회장은 자유롭고 창의적인 발상에서 혁신이 나온다고 생각한다.

2. 양변기와 욕조를 가져다 놓은 회의실도 박한길 회장의 아이디어다.

3. 박한길 회장과 직원들이 볼풀 회의실에서 이야기를 나누고 있다.

4. 2019년 6월 호주 ‘DSA(Direct Selling Association)’는 박한길 애터미 회장을 초청해 강연을 들었다.

키워드 ‘믿고 쓰는 애터미’

처음부터 애터미는 ‘믿고 쓰는 애터미’라는 경영 방침을 추구하고 있다. 믿을 수 있는 품질과 가격을 넘어

소비자들 소비 활동 전체에 걸쳐 신뢰를 확보하겠다는 의미다. 믿고 쓰는 애터미의 시작은 절대품질 절대

가격에 있다. 2009년 창립 이후 지금까지 애터미의 고속 질주를 가능케 한 키워드인 절대품질 절대가격이

없다면 믿고 쓰는 애터미는 존재할 수 없다. 박한길 회장이 말한다. “믿고 쓰는 애터미가 되기 위해서는

절대품질 절대가격만으로는 부족합니다. 제품을 넘어 기업 전체에 대한 소비자들의 신뢰와 사랑이 있어

야 비로소 믿고 쓰는 애터미가 될 수 있어요. 절대 품질 절대가격에 이어 애터미는 ‘원칙중심의 문화’, ‘동

반성장의 문화’, ‘나눔의 문화’ 등 3대 기업문화를 정립해 모든 애터미 구성원에게 전파하고 있습니다.”

원칙 중심의 문화는 원칙을 모든 의사 결정 과정의 첫 단추로 삼는 것을 뜻한다. 애터미의 원칙은 소비자

에게 이로운 유통이다. 절대품질 절대가격을 고수하는 것도, 100% 환불보증 제도를 실시하는 것도, 쇼핑

큐레이터 역할을 자임하는 것도 소비자에게 이로운 유통이라는 원칙에 따른 것이다. 동반성장의 문화는

애터미만의 성장이 아니라 합력업체도 함께 성장해야 한다는 문화다. 협력업체가 잘되어야 절대품질 절

대가격의 제품을 지속적으로 소비자에게 공급할 수 있고 소비자의 신뢰를 얻을 수 있다. 그렇게 얻은 소

비자의 신뢰로 애터미가 성장하는 것이다.

박 회장은 “나눔은 애터미의 소명”이라고 말한다. 창사 이래 지금까지 애터미는 매년 빠짐없이 사회공헌

활동을 이어왔다. 최근에는 사랑의 열매 사회복지공동모금회에 중견기업으로는 사상 최고 금액인 100억

원을 기부했다.

애터미의 기부금은 ‘생소맘(생명을 소중히 여기는 마음)’이라는 이름으로 청소년 한부모 가정을 지원하는

기부자조언기금으로 운용된다. 이렇듯 나눔의 문화는 애터미가 사회의 한 구성원으로써 사회와 함께 발

전하기 위해 필요한 공유가치를 만들어가는 활동이자 구체적인 행동 지침이다.

마지막으로 구매 후에도 소비자는 애터미를 신뢰할 수 있어야 한다. 애터미에서 제품을 구매한 소비자는

제품의 이상 유무와 관계없이 안심해도 된다. 만에 하나 있을 수 있는 제품 자체의 하자는 물론, 배송에 의

한 하자나 단순 변심에 의한 교환이나 반품까지 걱정할 필요가 없다. 심지어 사용한 제품이라도 교환, 또

는 환불해주는 제도를 시행하고 있기 때문이다. 이는 모두 소비자는 항상 옳다는 소비자 중심 사고가 애

터미의 핵심이기 때문이다.

애터미는 소비자중심 네트워크마케팅 기업이다. 고객의 성공을 경영 목표로 삼고 소비자에게 이로운 유
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통을 표방하고 있다. 최근 공정거래위원회로부터 업계최초로 CCM(Consumer Centered Management•소

비자중심경영) 인증을 받은 것도 이러한 애터미의 기업 활동이 인정된 것이다. 이와 관련 유재운 한국특

수판매공제조합 이사장은 “그동안 CCM 인증을 받기 위해 여러 업체가 노력을 했지만 업계를 미풍양속에

어긋나는 업종으로 치부해 그간 CCM 인증을 받을 수 없었다”며 “하지만 업계 최초로 애터미가 CCM 인증

을 획득하면서 길을 터줬기 때문에 이제는 더 많은 CCM 인증 획득 기업이 나올 수 있을 것”이라고 말했

다. 

이처럼 애터미의 소비자중심 경영은 국내 네트워크마케팅 업계를 진일보 시키고 있다는 평가를 받는다.

애터미는 최근 사랑의 열매 사회복지공동모금회에 중견기업으로는 사상 최고 금액인 100억 원을 기부했다.

글로벌 애터미는 이제부터 시작

애터미는 이미 몇 년 전부터 글로벌 네트워크마케팅 업계에서 주목받고 있었다. 특히 2014년 진출한 대만

에서는 진출 6년만인 지난해 대만네트워크마케팅 업계 톱5에 진입하는 등 성과를 드높이고 있다.

박한길 애터미 회장은 네트워크마케팅이 누구에게나 평등한 자격을 주고 자유롭게 경쟁을 펼칠 수 있는

장을 마련해주는 산업이라고 말한다. 소비자중심 네트워크마케팅은 애터미가 성공적인 네트워크마케팅

회사가 되는데 있어 큰 힘이 되어주었다.

애터미는 생산자와 소비자를 연결하는 유통기업이다. 더 나아가 애터미는 창사 이래 줄곧 세계적인 유통

기업을 목표로 줄기차게 달려왔다. 이는 글로벌 유통의 허브가 되겠다는 애터미의 야심찬 목표에서도 잘

드러난다. 허브는 모든 것이 지나가는 중심을 뜻한다. 애터미가 유통의 허브가 된다는 것은 전 세계 생산

자와 소비자를 연결하는 중심이 된다는 것이다. 글로벌 유통의 허브가 되기 위해 애터미는 절대품질 절대

가격을 중심으로 소비자들의 수고로움을 덜어주는 쇼핑 큐레이터 역을 자임하며 소비자중심 네트워크마

케팅을 펼쳐 왔다.

To become a global distribution hub, it is not enough to sell Korean products to the world. We need to be

able to supply absolute quality absolute price products from around the world to consumers around the

world. To this end, Atomy is implementing the Global Sourcing (Global Sourcing, Global Sales, GSGS)

strategy. The strategy is to supply high-quality products produced in areas where Atomy has entered into

the Atomy distribution network to consumers all over the world. Taiwan sandwich seaweed and aroma

paste, Japanese lutein and high elasticity stockings, Cambodian Kampot black pepper, Mexican avocado oil,

etc. are meeting consumers through Atomy. 

Numerous products from these excellent suppliers are delivered to consumers through a platform called
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Reporter Ha Je-heon

  print

Atomy. Says Chairman Park. “Atomy is dreaming of becoming the Atomy that every consumer in the world

believes and uses. Being'Atomy to use with confidence' is to become a network marketing as a distribution

that benefits producers, consumers, and Atomy members. Global Atomy is just beginning. The expectation

that Atomy's growth in the past 10 years will be reproduced in the global market for the next 10 years will

not be absurd.”

Chairman Park Han-gil emphasized, "In order for network marketing to become a big business, we must go

beyond platform business."
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