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회사개요

백세주의 선풍적 인기로 전통주 시장 1위 차지

주력제품/서비스주력제품/서비스

연평균 매출액 성장률연평균 매출액 성장률

연평균 순이익 성장률연평균 순이익 성장률

전통주

109.9%

296.9%

매출액 (2000년말)매출액 (2000년말) 656억원



성장과정

코스닥 등록매출액

한국미생물 공업연구소 설립

부설 효소연구소 설립

백세주 출시

이조흑주 생산개시

생쌀 발효법 개발탁 • 약주 연구소 설립

국순당으로 상호변경

신기술마크(KT) 획득

20001985 연도1970 1980 1990



꾸준한 R&D 투자

배상면 회장의 한우물 파기가 성장의 밑거름

– “약주의 맛과 효능이 뛰어나면 언젠가는 소비자가

알아줄 것이다”

– 1970년 한국미생물공업연구소 설립

→ 1980년대 초 백세주 주조 기술의 핵심인

'생쌀 발효법' 을 개발

– 품질 향상을 위한 기술개발 강조



꾸준한 R&D 투자

효소연구소를 중심으로, 옛 술의 근본인

‘누룩 제조법’을 연구, 발전시키는 데 주력

– 개량 누룩을 개발, 자사 제품에 적용

→ 국내 소주용 누룩의 80% 이상 생산

– 슈퍼쌀 개발 등 생명공학 분야에 대한

꾸준한 R&D 투자



명확한 제품 컨셉 제시

백세주의 특성과 변화하는 고객의 음주패턴을

반영한 제품 컨셉 제시

– 건강과 전통을 생각하는 전통 약주

– 고품격 자리를 빛내주는 고급 명주

– 어디서나 즐길 수 있는 대중주



차별적인 마켓 포지셔닝

고품격과 대중주라는 상반된 이미지를 품질과

가격 측면에서 적절히 조화

– 술병의 디자인을 멋스럽게 개선하고, 

주요 호텔과 백화점의 고급 주류매장에

공급하므로써 제품 이미지 고급화

– 명절 등 특정 시기에 기존의 영세 한약주 제조업체들이

高價전략을 취했던 것과 차별화하여 中價전략 구사



차별적인 마켓 포지셔닝

제품 컨셉에 대응하는 적극적인 광고전략

– 꾸준한 캠페인 광고로 제품 이미지를 관리

– 사회적 이슈를 소재로 한 광고로

백세주의 존재를 부각



자체 유통망 확보

주류 도매상을 통하지 않고, 주류 판매 업소에

직접 판매

– 후발업체로서 先導업체와 중간 도매상이 연계된 기존

유통망의 한계를 극복

– 업소의 특성에 따라 차별화된 메뉴판, 차림표 등을

공급하는 맞춤 전략으로 업주들의 구매 동기 자극



안테나 숍 설치

전국 15만여개 거래처 정보 DB화

전국40여 도매점

350명 직원

오프라인 정보수집 판매량 변동

고객소비성향

DB화
본사 출고량 및

재고량 조절



온/오프라인 커뮤니티 적극 지원

온/오프라인 커뮤니티 활용

- 긍정적인 이미지 전달

- 장기적인 백세주 애호가 확보

- 프리첼에 「백세주막」을 오픈, 백세주를 통한 새로운

음주문화 정착 주도

→ 약 9천여명의 동호회 회원들의 오프라인 모임시

자사 제품을 지원



국순당의 성공전략
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