
설득의 기술과 모금 
Fundraising 
Asking 
Proposals 

세상을 바꾸는 동력을 모아라. 



김재춘 (밝은★별) 
 

 

• 심리학 전공 

• 광고회사 세일즈 프로모션 기획자 

• 기술제조벤처회사 마케팅 책임자 

• 수행결사단체 정토회 생활 

• (재)아름다운가게 정책실장 

• 생태건축 흙집 ‘한국스트로베일건축’ 빌더 

• (전)한국사회적기업협의회 이사(실무) 

• 한국모금가협회 운영위원 

• (전)서울특별시장 대외협력보좌관 
 

• 가치혼합 경영연구소 소장 

• Social Muscle for change 대표(설립중) 

http://www.facebook.com/tala0316 



세상을 바꾸는 방법을 바꾼다. 
공익 단체·기업·활동가들의  
 3가지 근력과 변화 역량 강화 for change 



Ⓒ 밝은★별 

제안, 요청, 모금, 기부 

설득 커뮤니케이션 



Ⓒ 밝은★별 

설득과 협상 



Created by 밝은★별 Created by 밝은★별 

설득의 기본전제 
 



Ⓒ 밝은★별 

얘기 나눠 봅시다. 

자신이 경험한(알고 있는) 최고의 설득, 협상, 제안 사례 

자신이 경험한(알고 있는 최악의 설득, 협상, 제안 사례 



Ⓒ 밝은★별 

구분 문항 
선택 

1 2 3 4 5 

매우 실용적인 사람이다. 

받는 것보다 주는 것을 좋아하고, 잘하는 편이다. 

인간관계가 좋다. (남들이 나를 만나는 것을 좋아한다.) 

한 번에 여러 가지 일을 처리하거나 생각을 할 수 있다.(멀티 태스킹) 

남이 원하는 바를 매우 빨리 알아차린다. 

남들이 하는 말에서 속뜻(요지, 이면의 속셈 등)을 잘 파악한다. 

주변 정세를 빠르게 파악하고 상황판단이 빠른 편이다. 

복잡한 일을 조정, 정리하는 정치적 감각이 있다. 

의사결정을 할 때 분명하고 빠른 결정을 할 줄 안다. 

장황한 얘기나 상황을 짧고 명쾌하게 요약할 줄 안다. 

나의 장점과 단점을 매우 구체적으로  객관화하여 말할 수 있다.  

내 제안을 남들이 잘 채택하는 편이고, 그들이 제안에 고마워한다. 

합계 

1(아주 아니다), 2(아니다), 3(보통이다), 4(그렇다), 5(아주 그렇다) 



Ⓒ 밝은★별 

상담이나 교육을 위한 전제로 신뢰와 친근감으로 

이루어진 인간관계. 상담, 치료, 교육 등은 특성상 상호협조가 
중요한데 라포는 이를 충족시켜주는 동인(動因)이 된다. 라포를 
형성하기 위해서는 타인의 감정, 사고, 경험을 이해할 수 있는 
공감대 형성을 위하여 노력 

라포 rapport 

저 믿어 주세요..? ” “ 



Ⓒ 밝은★별 

기업에게 후원을 받아내는 관계 쌓기 10단계론 

6. 감사 메일 
7. 업체 방문 
8. 서비스 제공 
9. 자원봉사 요청 
10. 기부 제안 

1. 조사, 연구 
2. 강의 요청 
3. 사전 방문 
4. 현장 강연 
5. 감사 문자 



Ⓒ 밝은★별 

2 Calls 1 Meeting 20Minutes 



Created by 밝은★별 

투자 전략 5단계 
1. 전 백수연대 회원의 김장훈 팬클럽 가입 
2. 전 백수연대 회원의 년 1회 김장훈 콘서트 유료 관람 
3. 독도쿠기 매주 수요일 김장훈에 1박스씩 무료 제공(1년간) 
4. 독도쿠기 김장훈 팬미팅때 무료 제공(1년간) 
5. 독도를 지키는 사람들 캠페인에서 김장훈 띄워주기 



Created by 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

작은 제안 기술의 차이, 큰 결과의 차이 



Ⓒ 밝은★별 

돈을 달라고 하지 말고 
기회를 달라고 하라. 

Foot in the door Effect 
거절할 수 없는 쉬운 부탁부터 하라. 부담이 적은 것부터 시작해서 점점 
그 수위를 높여가는 전략. 방문판매의 마케팅으로 아주 빈번하게 이용
되는 심리효과로 보험설계사들이 보험자가입을 위해 화장실을 사용한
다던가 물을 마시게 해달라는 인간적인 부탁으로 수락을 받은 후 정중
하게 감사의 인사의 말을 통해 자연스러운 대화로 자신이 본래 목적하
던 보험에 관한 장점을 설명하면서 대화를 이끌어 가는 방법 

” 
“ 



Created by 밝은★별 

참여하는 계기를 만들어라. 



Ⓒ 밝은★별 

제안의 기술 

[아]다르고 [어]다르며, 타이밍이 중요하고,  
사람에 따라 유연해야 한다. 



Ⓒ 밝은★별 

설득을 위한 단 하나의 조건, 솔루션 

” 
가려운 곳을 긁어 줘라. “ 



Created by 밝은★별 

•열정과 관심 
•27도의 스타디움, 크루즈선 
•적당한 거리 
•매력적 프리젠터 



Created by 밝은★별 

•정치적 홍보 
•한반도 평화를 위한 월드컵? 
  이번 정권이? 연평도포격? 
•늙다리 프리젠터 
•연결성 없는 영상들 



Ⓒ 밝은★별 

아니다. 이것이 가치 제안이다. 

아빠 : 넌 내가 정해주는 여자랑 결혼하도록 해라. 
아들 : 싫어요!!! 
아빠 : 그 여자애는 빌게이츠의 딸이란다. 
아들 : 그럼 좋아요. 

아빠가 빌게이츠를 찾아간다. 

아빠 : 당신 딸과 내 아들을 결혼 시킵시다. 
빌게이츠 : 싫소!!!(내가 왜?) 
아빠 : 내 아들은 월드뱅크의 CEO요. 
빌게이츠 : 그럼 좋아요.  

아빠가 월드뱅크 회장을 찾아간다. 

아빠 : 내 아들을 월드뱅크의  CEO로 임명하시오. 
월드뱅크 회장 : 싫소!!!(내가 왜?) 
아빠 : 내 아들은 빌게이츠의 사위요. 
월드뱅크 회장 : 그럼 좋아요.  

이것이 비즈니스다. 

설득은 가치의 제안이다. 



Created by 김재춘(밝은별) 

 

대형 바자회 운영과 관련한 자금 확보 및 홍보 효과 달성 

 
•방향 : 기업이 원하는 홍보 효과를 위한 가치 개발 
 

•방법 : 매체(방송)를 캠페인 주최로 끌어들이고, 캠페인의 공신력과 파워,  

          영향력을 증대시키기 위해 유력 기관(장)과 유명인을 투입케 함. 

 

•교환 가치의 개발  

         (방송국과 협상) 00회의 스팟광고에 기업로고 삽입 

                                00회의 라디오 스팟광고 진행시 기업명 거론 

                                특집 프로그램시 기업 CEO인터뷰(노력) 

                                특집 프로그램시 크로징 자막 광고 게재 

                                각종 관련 미팅시 공동 참여로 관계(네트워크) 조성 

                                온라인 홈페이지 관련 내용에 기업 로고 게재 

         (정부와 협상) 기관장 참여, CEO간 관계(네트워크) 조성 

                             정부 소유 홍보 매체 활용시 기업 로고 게재(노력) 

                             정부 관련 잡지 등에 CEO인터뷰 게재(노력) 

         (유명인과 협상) 유명인의 CEO미팅(제안 당시) 

                                유명인의 캠페인 참여시 관련 사진 초상 사용권 제공 

         기부금의 00배의 홍보 효과 달성 + α 

../모금 이벤트/정명훈 음악회/정명훈음악회_PR Activity Report_090514.ppt


Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

들어라(7:3의 법칙) 

들으면 생기는 이점 
•공략 포인트 획득 
•주도권의 착각 
•약점 노출 제한 
•수많은 부가 정보 취득 
•말 많이 하면 지는 사람 

<사례> 
어느 보험왕의 실패 

단순한 듣기가 아니다. 
•추임새(리액션) 
•띄워주기 
•연결해주기 
•요령있는 질문 



Ⓒ 밝은★별 

총각네 야채가게 이영석 사장이  
말한 고수부지에서 오징어 팔던  
아저씨(사부) 전략 

 “살 놈은 산다.” 

상대방 맞춤형 

 “살 놈을 찾아서 맞춘다.” 



Ⓒ 밝은★별 

量 > 質 

3 
5 
7 7개 이상의 커뮤니티 참가 

하루에 3명 이상 만남, 제안  

하루에 5명 이상 통화 



Ⓒ 밝은★별 

사람들은 다 다르다. 각각의 공략법이 필요하다. 



Ⓒ 밝은★별 

사람이 다르면 요청 방법도 다르다. 



Created by 밝은★별 Created by 밝은★별 

대상자 맞춤형 기술의 시전 



Ⓒ 밝은★별 

1. Select the right person(Solicitor) 

2. To ask the right person(Target) 

3. At the right time 

4. For the right amount 

5. In the right way 

6. For the right reason 

-The Six Rights for successful asking 

사람이라고 다 같은 사람이 아니다. 



Ⓒ 밝은★별 

될 때까지 하는 게 
설득 제안의 기본이다. 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

평판 관리 

○ 2013년 서울시 민간단체 공익활동 지원사업 종합평가 결과 우수단체 가점, 미흡단체 심사제외 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

요청할 때 외우는 주문(자기 최면) 
 

“괜찮다. 내 돈 아니다.” 

“괜찮다. 어차피 어려운 일이다.” 

“괜찮다. 안 때린다.” 

“말이나 해보자, 아님 말고.” 



Ⓒ 밝은★별 

 



Ⓒ 밝은★별 

생산자 중심형? 

소비자 중심형? 

내가 하고 싶은 말 

상대방이 듣고 싶은 말 



Ⓒ 밝은★별 

“우리의 일은 가치롭다. 
   (그래서 당연히 받아야 한다.)” “알아. 근데 다른 데도 다 그래.” 

“당신들은 돈이 있다.” “그래 있어. 근데 다른 곳도 줘야 하는데,  
   니들이 뭐가 특별한 지 말해봐. 없잖아.” 

“그러니까 달라.(요구)” “맡겨놨냐. 빌어도 줄까 말까 한데…(요청)” 

삼단논법과 동상이몽 



Ⓒ 밝은★별 

곰인형 기부 제안 

一打雙皮 

곰인형 + 아빠의 이른 귀가 

아이 : 아빠 곰 인형 사주세요. 

아빠 : 왜?(인형은 이미 많은데…) 

아이 : 아빠, 저는 아빠를 사랑해요. 

아빠 : ...?? 

아이 : 그래서 매일 아빠를 안아드리고 싶어요.  

         그런데 아빠는 항상 늦게 들어오시잖아요? 

아빠 : ...?? 

아이 : 큰 곰 인형은 아빠 대신이예요. 

         큰 곰 인형을 사주시면 매일 아빠 대신  

        안아줄 수 있을 거예요.  

아빠 : !!! 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

우리 단체 피 제안자 

가치 제안 

Value 1-1 

Value 1-2 

Value 1-3 

Value 2-1 

Value 2-2 

Value 2-3 

Value 2-4 

Value 3-1 

Value 3-2 

Value 4-1 

Value 4-2 

Value 4-3 

Value 4-4 

Value 4-5 

Value 1-1 

Value 1-2 

Value 1-3 

Value 1-4 

Value 2-1 

Value 2-2 

Value 2-3 

Value 3-1 

Value 3-2 

Value 3-3 

Value 3-4 

Value 3-5 

Value 4-1 

Value 4-2 

가치 
철학  
지향 

사업 
프로그램 
특성 
장점 
이미지 

이해관계자 
참가자 
구성원 
수혜자 

자원 
아이디어 
홍보네트워크 

제안컨셉1 

제안컨셉2 

제안컨셉3 

가치 
철학  
지향 

사업 
제품 
마케팅 
브랜드 
특성 
장점 
이미지 

고객 
이해관계자 
참가자 
조직문화 

물적 자원 
네트워크 
사업관계 
홍보망 
규정 
경쟁관계 
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Ⓒ 밝은★별 

제안서의 글쓰기에서 가장 기본적인 것은 

우리의 사업 프로그램이  
상당히 그럴싸해 보이게 표현하여 

동참할 만한 가치가 있게 소개하는 것이다. 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

가치를 높이는 PLSEA 메시지 작성법 

•Problem(문제 제기) 

•Leave(방치결과) 

•Solution(해결방법) 

•Evidence(증거제시) 

•Action(행동유발) 

“개미는 아토피를 일으키는 해충이죠”  문제 지적 
“잠깐! 보이는 것만 잡으면 더 늘어나요.  
 개미는 위험을 느끼면 여왕개미를 더 많이 만들어 내죠”  방치 결과 
“해충방제 전문가인 세스코에 맡기시면 여왕개미까지 싹 없애 줍니다.”  해결방법 
“개미가 완전히 없어지지 않으면 환불해 준대요.” 신뢰제공 
“지금 바로 전화하세요. 1588-0000” 행동요구 



Ⓒ 밝은★별 

•Background 

•Activity 
  (Project, Solution) 

• Impact 

글의 구조 



Ⓒ 밝은★별 

1. 도덕적, 윤리적, 사회적, 법적 규범을 들이댄다. 

2. 문제로 인한 현재의 피해 상황을 구체적으로 제시하고 파생되는 피해 역시 

예측, 제시한다. 

3. 문제로 인해 고통받는 사람들의 현실을 제시한다. (특정한 사람을 내세우라.) 

4. (미해결시) 지역(민)에게 돌아가는 피해의 심각성을 제시한다. 

5. (미해결시) 여러 분야로 파생될 피해에 대한 예측을 제시한다. 

6. 현재 해결책들의 부족함을 입증, 제시한다. 

 

7. 해결책이 가지는 효과를 위의 내용에 대비하여 제시한다. 

8. 해결책의 성공적인 사례를 제시한다. 

8-1. 성공사례가 실린 신문기사 등을 인용한다. 

9. 해결책의 법적, 제도적, 학문적 근거(논문)를 제시한다.  

제안 설득력을 높이는 논리 제시 방법 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 



Ⓒ 밝은★별 

 재사용 운동의 사회공익적 효과 

1천4백만명이 재사용 운동에 참여하다. 

524억원의 세금을 절약하다. 

1만톤의 쓰레기를 감량하다. 

8천4백만그루의 소나무를 심다. 

592억원의 사회적 비용을 절감하다. 

2십4만톤의 CO2배출을 억제하다. 

*기준:2002.10~2009.8 



Ⓒ 밝은★별 

모기장 우습게 볼 수 없다. 
정말 중요하다. 

우리는 당신이 기부하기에 충분히 가치롭다. 



Maestro Project 

아름다운가게의 미래 성과 : 1. 수혜자가 해마다 증가합니다 

3,000,000,000원의 기부금으로... 
 

  : 1 인당 3,000,000원 지원 시 아름다운가게는 
 

   ·  첫 해에는 200명에게.. 
   ·  10년 후에는 4,000명에게..  
     ·  100년 후에는 60,000명에게 지원을 합니다 

1,000명지원 

•1회 지원 
 

•3백만원씩 지원 
 

•1,000명에게 지원 

200명지원 2,000명지원 

2,000명지원 

20,000명지원 

20,000명지원 

20,000명지원 

일 반 재 단  아   름   다   운   가   게  

1 년 10 년 100 년 

누적: 4,000명지원 
(100% 성장) 

누적: 60,000명지원 
(50%성장) 

누적: 200명지원 



Maestro Project 

아름다운가게의 미래 성과 : 2. 나눔실천금이 해마다 증가됩니다 

3,000,000,000원의 기부금으로... 
 

  : 아름다운가게는 
 

   ·  첫 해에는 250,000,000원.. 
   ·  10년 후에는 2,500,000,000원..  
     ·  100년 후에는 25,000,000,000원 나눔실천 

• 3,000,000,000원 
 

 - 1회 지원 
 

 - 1,000명에게 지원 
 

 - 3백만원씩 지원 

1년 5년 10년 30년 50년 100년 

2억5천만원 

25억원 

75억원 

125억원 

250억원 

12억원 

(누적분) 

일 반 재 단  아   름   다   운   가   게  



Ⓒ 밝은★별 

   세상을  

변화시키는 동력을 만드는 자! 
        여러분을 응원합니다! 

tala0316@naver.com 
010-9172-8748 


