
회사소개는 생략하겠습니다. 



이직이 잦은 업종이고,  
평생 직장을 되길 바라지도 않기 때문입니다. 



대신 업종에 대한 소개를 자세히 하겠습니다. 



현재 채용 중인 직무는 
마케터(기획자)와 디자이너입니다. 



의사가 있습니다. 
그 중에는 정형외과 의사도 있고, 피부과 의사도 있습니다. 



현재 채용 직업은 컨설턴트입니다. 
그 중 마케팅 컨설턴트 직무가 있고 , 디자인 컨설턴트 직무가 있습니다. 



생산직은 라인 앞에서 일하고 
영업직은 고객 앞에서 일하고 

사무직은 책상 앞에서 일합니다. 



컨설턴트는 언제 어디서든 일합니다. 
이를 장점이라고 생각하시면, 이 일을 시작하시면 되고, 

단점이라고 생각하시면, 시작하지 않으시면 됩니다. 



컨설턴트는 문제를 인식하고,  
그 문제를 해결하는 사람입니다.  

디자인으로든, 보도자료로든, 이벤트로든, 



의사는 라이선스가 있습니다, 컨설턴트는 라이선스가 없습니다. 
컨설턴트가 실력을 증명하는 것은 래퍼런스입니다. 



언제 어디서든 일 하는 것이라 장점이라고 생각해 일을 시작했다면, 
 내공을 쌓을 기간 3년이 필요합니다. 



운전면허를 따기 위해서도 필기, 장내, 도로 등 3단계가 필요합니다. 
그런데 운전면허를 빨리 땄다고 운전 잘 하는 것이 아닙니다. 



마찬가지로 어느 3년 차가 어느 5년 차보다 나을 수 있고, 
어느 5년 차가 어느 10년 차보다 나을 수 있습니다. 



매해 하는 행사의 기념품 1종을 기획한 후  
디자인하고 제작하는 일이 있습니다. 

예산은 작년보다 올해가 더 줄어들었습니다. 



이 일에 가장 안 맞는 사람은 ‘의도’가 없는 사람입니다. 
‘그냥’하는 사람은 이 일과 맞지 않습니다. 

 
‘홍보마케팅’ 됐든, ‘마케팅 홍보’가 됐든,  
단어 하나도 의도를 가지고 써야 합니다. 



신입 기획자 A는 작년 자료를 찾아, 작년과 다른 기념품 3개를 제안합니다. 
제안 이유를 물어보면 “작년과 다르면서 값싼”이라고 답합니다. 

기념품 3개가 모두 같은 이유입니다. 



“3개 중 무엇을 가장 추천하는지”물어보면,  
“3개 모두 똑같다”라는 답을 합니다. 



‘다르다’라는 사실 자체가 과연 ‘더 낫다’를 담보할 수 있는지 
‘싼값’ 자체가 과연 ‘더 낫다’를 담보할 수 있는지 의문입니다. 



신입 기획자 B는 작년 자료를 찾아서 아래와 같이 3안을 제시합니다. 
 

작년 기념품과 동일한 가격이면서 다른 기념품 1개,  
작년 동일 기념품이지만 값싼 것 1개,  

작년과 다른 기념품이면서 값싼 것 1개  



발주사의 담당자 C는 작년보다 올해 예산이 줄어들었지만, 
발주사 사장님 성향이 기념품을 중시하기 때문에 

작년 기념품과 동일한 가격이면서 다른 기념품을 선택했습니다.  



“기념품 기획 전부터 전체 상황을 공유해줬으면 좋았을 텐데” 
혹자는 말할 수 있습니다. 



“모든 것을 일일이 말할 것 같았으면 대행 안 쓰고 직접 한다” 
가 답변입니다. 



기획자란,  
‘미래 발생할 수 있는 일’, ‘고객의 숨은 니즈’를  
현재 시점에서 예상해 구체화하는 사람입니다. 



기념품이 선정돼 사장님 인사말을 담아 디자인한 후 제작을 맡겨야 합니다. 
발주사 담당자 C가 인사말을 바로 디자이너에게 전달했습니다. 



신입 디자이너 A는 C가 준 인사말을  
기념품에 맞게 디자인해 제작업체에 의뢰합니다.  



신입 디자이너 B는 C가 준 인사말을  
오타와 띄어쓰기가 있는지 검사하고서, 

기념품에 디자인해 제작업체에 의뢰합니다.   



C가 준 인사말에는 오타도 없었고 띄어쓰기도 틀리지 않았습니다. 
그런데 매번 그럴까요? 모든 고객들이 그럴까요? 



“디자이너한테 주기 전에 오타 검사까지는 해서 줘야지” 
혹자는 말할 수 있습니다. 



“자신의 손이 간 작업물을 최종 검수하는 것이 디자이너입니다” 
가 답변입니다. 



디자이너란,  
‘포토샵을 하는 사람’이 아니라  

‘포토샵이 됐든 그림판이 됐든 제작물을 최종적으로 만드는’ 사람입니다. 



돈 많이 주는 회사가 되고 싶지만, 현재는 아닙니다. 
‘복지’, ‘기업문화’가 좋은 회사가 되고 싶지만, 이 또한 돈이 있어야 합니다. 



평생 직장은 되기 대신 직업 전문성을 기를 수 있는 직장이고자 합니다. 



그만두고 나서도 ’BCG 출신, 맥킨지 출신’이라고 말하는 것처럼 
‘라이징팝스 출신’이라고 말하면 인정받을 수 있는 곳이 되고자 합니다. 



큰 대행사에 가면 큰 기획을 할 수 있지만, 
‘큰 기획’과 ‘좋은 실력’은 별개입니다.  

좋은 실력을 쌓기 위해서는 큰 기획을 해야 한다고도 생각하지 않습니다. 



홍보 성과 = { 광고주 기업 규모 , 대행사 평판, 담당자 실력 } 
광고주 기업 규모와 대행사 평판은 변수이기는 하나  

일시적으로는 상수입니다. 



홍보 성과를 좌지우지하는 가장 큰 변수는 
본인의 실력입니다. 



만약 대기업이 기사 10개, 소기업이 기사 10개가 나갔다면 
소기업 홍보한 사람이 훨씬 실력이 좋은 것입니다. 



20대 초반 애인을 만날 때 결혼을 염두하고 만나는 경우는 거의 없습니다. 
그러나 결혼과는 별개로 만나는 그 순간에는 최선을 다 할 것입니다. 



회사도 이와 같습니다. 
한 회사를 평생 다니지 않더라도, 하루하루마다 최선을 다 하면 됩니다. 



이는 회사를 위해서가 아니라 자신의 전문성을 위해서 입니다. 
멍 때리든, 최선을 다 하든, 시간은 흐릅니다. 
하지만 연차가 실력을 담보하지는 않습니다. 



제너럴리스트가 스폐셜리스트일 수는 없지만 
스폐셜리스트가 제너럴리스트일 수는 있습니다. 



전문가가 되고자 하시는 분을 찾습니다. 


