
HOW TO BECOME 
 AN “GOOD NEGOTIATOR”  

설득, 협상, 교섭... 무한경쟁시대!! 설득시키지 않으면 설득 당한다!! 
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협상력은 논리보다 공감에서 나온다 

《손자병법》 - 병법의 2대 원칙 
 

‘승산 없는 싸움은 하지 마라’, ‘싸우지 않고 이겨라’ 

“백 번 싸워서 백 번을 이긴다 하더라도 그것이 최고의 방법은 아니다. 

    싸우지 않고 적을 굴복시키는 것이야말로 선한 자의 으뜸이다.” 

“힘, 협박, 파업, 비난 등으로 상대방을 압박하면 들인 노력에 비해 

얻어낼 수 있는 파이가 작아진다.” 

“상대방의 생각과 감성을 이해하고 존중할수록 얻는 대가가 더 커진다.” 

 



감성 협상론 

상대방의 머릿속을 

파악하라 
감정에 신경 써라 

모든 상황은 

제각기 다르다 

상대방이 따르는 표준

(standard)을 활용하라 

상대방이 원하는 것을 

많이 찾아라 

절대 거짓말을 

하지 마라 

의사소통에 

만전을 기해라 

숨겨진 걸림돌을 

찾아라 



감성 협상론 

상대방의 머릿속을 

파악하라 

감정에 신경 써라 

상대방의 생각, 감성, 정서를 파악 

상대방이 자발적으로 손을 내밀도록 하는 것 

중요한 협상일수록 사람들은 논리보다 감성에 의존 

상대방의 감정을 보살펴야 무엇인가를 얻을 수 있다 

모든 상황은 

제각기 다르다 

상대방이 따르는 표준
(standard)을 활용하라 

시간, 날씨, 컨디션에 따라 상황은 달라진다 

어제의 no가 오늘의 yes가 될 수도 있다 

취향, 성향을 알면 원하는 것을 얻을 수 있다 

까다로운 사람을 상대할 때 효과적이다 



감성 협상론 

상대방이 원하는 것을 

많이 찾아라 

절대 거짓말을 

하지 마라 

의사소통에 

만전을 기해라 

각양각색(各樣各色) 

내겐 사소한 것이 상대방에겐 가치 있을 수도 있다 

언젠가 상대방이 알게 되고 장기적으로 손해를 입는다 

가면은 언젠가 벗겨진다 

비난, 협박 등의 협박은 파이를 작아지게 한다  

양자택일은 비극이며 갈등만 조장할 뿐이다 

숨겨진 걸림돌을 

찾아라 

문제가 생겼다면 상대방의 행동을 읽어야 한다 

역지사지(易地思之) 



신의 교섭력 – ‘타협’이란 없다 



Chapter1. 말하는 내용보다 말하는 태도가 협상을 좌우한다 

잡스의 ‘정보 지배’ 보통 사람의 ‘정보 은닉’ 

① 상대를 안달하게 만든다 

② 기복 있는 말투 

③ 완벽한 조명(제품 위주) 

① 비밀 유지를 중요시 여긴다 

② 일관성 있는 목소리 톤 

③ 완벽한 조명(발표자 위주) 

 협상은 ‘미안하지만 어렵겠다’는 말에서 시작된다 
 깐깐함도 전략이 된다 
 침묵도 때로는 무기가 된다 



Chapter2. 나약한 동지는 잠재적인 적이다 

잡스의 ‘비정’ 보통 사람의 ‘온정’ 

 ‘화합’으로는 이길 수 없다 .  이겨야 화합할 수 있다 .  
 과거라는 굴레에서 벗어나라 .  
 무대에 선 사람이 주인공이다 .  
 성과물만 있으면 이야기는 세상이 만들어준다 .  

창업할 때 있었다고 해서 

모두 스톡옵션을 받을 수 

있는 것은 아니다. 

같이 고생한 만큼의 혜택을 

배분하는 것은 당연하다. 



Chapter3. ‘타당한 안’보다 ‘부당한 안’으로 협상을 움직여라 

잡스의 ‘무모함’ 보통 사람의 ‘무난함’ 



Chapter4. 최선의 설득법은 직접 부딪히는 것이다 

 우위에 섰을 때 협상방법을 바꿔라 
 협상 상대를 분석하라 

잡스의 ‘공격’ 보통 사람의 ‘방어’ 

비즈니스에서 싸우는 상대는 

날마다 변한다. 

계약 존속을 위해 상황에 상관없이 

이전의 위치를 지속해나간다. 



Chapter5. 낙관은 생각 없음에서 비롯되지만 비관은 능력 없음에서 비롯된다 

 승리는 타협으로 얻을 수 없다 
 ‘자신의 방법’이 아니라 최고의 방법을 선택하라 
 돈 이외의 플러스 알파로 상대를 흔들어라 

잡스의 ‘원거리 협상’ 보통 사람의 ‘근거리 공격’ 

① NO 

② 직접 수요를 창출해 나간다 

③ 교섭은 무조건 CEO의 몫 

① ‘불가능하다’에 귀를 기울인다 

② 先 시장조사 後 결정 

③ 전문가에게 권한 위임 



Chapter6. 실패라고 생각하지 않으면 진정한 실패가 아니다 

 신의 깨뜨리는 것조차 정당화하는 협상술 
 싸움터를 바꾸는 것은 상황을 바꾸는 것 

잡스의 ‘복수’ 보통 사람의 ‘복구’ 

‘내가 곧 법이다’ 

Call社 알렉스 캠릿 

VS 

Apple社 스티브 잡스 

상식의 틀 안에서 행동 

가급적 상생(相生) 기초로 한 협력관계 



Chapter7. ‘기다림’은 이기는 데 중요한 요소다 

 상대의 성격을 역으로 이용하라 
 내 안의 목소리를 들어라 

잡스의 ‘완급’ 보통 사람의 ‘성급’ 

Stay Hungry. 

Stay Foolish. 

남과 자신의 인생이 뒤바뀌는 

삶을 살아간다. 



상대 마음 저 깊은 곳 ‘숨은 욕구’건드려라 

Hidden Interest 



협상의 10계명 



Commandments 
Ⅰ 

협상의 10계명 

상대방 

 ‘요구(position)’에만 

얽매이지 말고 

 ‘욕구(interest)’를  

찾아라 

양쪽 모두를 

만족시키는 

창조적 대안 

(Creative option)을 

개발하라 

상대방의 숨겨진 

욕구를 찾아내 

자극하라. 

윈윈(win-win) 

협상을 위해 

노력하라 

Commandments 
Ⅱ 

Commandments 
Ⅲ 

Commandments 
Ⅳ 

How to become “an GOOD negotiator” 



협상의 10계명 

서로 인정할 
객관적 기준부터 

먼저 정하라 

합리적 논거를 
지렛대로 활용하라 

배트나(BATNA)룰 
최대한 활용하라 

; Best Alternative 
To Negotiated 

Agreement 

좋은 인간관계를 맺어 
협상의 토대로 

Commandments 
Ⅷ 

Commandments 
Ⅶ 

Commandments 
Ⅵ 

Commandments 
Ⅴ 

How to become “an GOOD negotiator” 



협상의 10계명 

질문하고 질문하고 
또 질문하라 

준비하고 준비하고 
또 준비하라 

Commandments 
Ⅸ 

Commandments 
Ⅹ 

How to become “an GOOD negotiator” 



Stay Hungry, Stay Foolish. 

(끊임없이 갈망하라. 늘 바보가 되어서 끊임없이 배워라.) 


