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Project Name: [차세대 뱅킹 시스템 구축 협상]           Date:    .   .   . 

Principled 
Negotiation 우리 (CNS) 상대방 (Y 금융) 

Objective 

협상 목표 

우리의 협상 목표 

수익율을 최우선으로 상대와 협상 

타결 

상대의 협상 목표 

차세대 시스템을 통하 경쟁력 

강화를 위해 협상 타결 

Position 

제시된 입장 

우리가 제시한 입장 

ZOPA 작성 기준 (창의적 옵션 부분은 

제외) 

상대가 제시한 입장 

ZOPA 작성 기준 (창의적 옵션 

부분은 제외) 

Underlying 

Interest 

숨은 이해관계/ 

의도/생각 

우리 상대방 

- 회사:  

7.1% 이상의 수익율을 달성 할 수 

있는 계약 협상 타결 

그외 Y 금융과 향후 거래를 감안 해서 

선례가 될 수 있는 조건으로 합의 

- 회사:  

예산 및 계약 조건 내부 기준 범위 

내에서의 합의 

차세대 시스템을 통한 Y 금융 

경쟁력 강화 

- 개인 한책임:  

회사가 정한 7.1%의 수익율 및 선례가 

될 수 있는 조건 등을 타결하지 못할 

경우 스스로의 한계 / 내부 입지 약화 

- 개인 박책임:  

최상무 전무 승진이 걸린 점 및 

자신의 최상무로 부터의 인정 및 

사내에서의 입지 강화 

Creative 

Options 

창의적 옵션 

우리 상대방 

Y 금융의 예산 구조를 확인하여 더 

차세대 시스템에 더 나은 조건 제안 

및 더 높은 금액 혹은 조기 완료 시 

추가 프로젝트 수주 기회 

CNS 가 차세대 시스템의 경쟁력 

확보를 위해 창의적 제안을 할 경우 

더 높은 금액 합의 가능 

CNS 의 자금 흐름이 좋지 않을 수 

있어, 선금의 더 높은 비율 제안 + 

다른 조건 양보 

CNS 가 차세대 시스템에 대한 

새로운 제안 시 추가 금액 예산 

배정  

BATNA & 

Negotiation 

Power 

배트나와 협상 

파워 분석 

우리 상대방 

최근 타 고객사와의 수주에서 실패 

한점을 이번 건도 협상이 타결 되지 

않고 계약이 어려울 경우 회사에 

부담이 됨. 단, 계약 포기로 인한 

불이익이 없는 점은 부담이 덜어 짐 

Y 금융 보다 상대적으로 우월해 보일 

수 있음 

현재로서는 CNS 외 다른 대안이 

없는 상태 이나, 협상 결렬 시 

프로세스를 새로 해야 하는 점에서 

부담이 됨’상대적으로 CNS 보다 

약한 BATNA 일 수 있음 
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