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양보의 형태에 따른 협상자의 대응 행동과 심리: 

쟁점의 성격을 중심으로*

2)오세형**

양보는 협상에서 가장 중요하고 필수적인 상호작용인 것이다. 본 연구는 영향력 심리학(psychology 

of influence)의 관점에서, 어떠한 양보행동패턴을 구사해야 협상상대방으로부터 더 긍정적인 주관적 

경험을 이끌어내는지에 대한 실증적 연구이다. 이 연구의 이론적 배경은 Kahneman 과 Tversky 

(1979)의 전망이론(Prospect Theory)이다. 전망이론에 따르면, 사람들은 일반적으로 이익을 늘리려

는 것보다 손실을 막으려는 것에 더 동기부여가 된다. 따라서, 쟁점을 협상자의 입장에서 이득쟁점과 

손실쟁점으로 구분했을 때, 협상자는 이득쟁점에 양보를 받을 때 보다, 손실쟁점에 양보를 받을 경우 

더 큰 만족감을 느끼게 될 것이다. 본 연구는 이러한 가설을 100명의 연구대상자들이 참가한 협상 

롤플레이(role-play)와 120명의 연구대상자들이 참가한 컴퓨터 매개 (computer mediated) 협상 시

뮬레이션을 통하여 검증하였다. 실험 결과는 예상대로 참가자들이 이득쟁점에 양보를 받을 때보다 손

실쟁점에 양보를 받을 때 협상에 대한 더 긍정적인 주관적 경험을 하였다.
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Ⅰ. 서론

협상이란 생각이 다른 두 당사자가 서로의 

의견에 영향을 주어 합의에 도달하고자 하는 

사회적 상호작용(Maaravi, Ganzach & Pazy, 

2011)이다. 협상은, 작게는 개인 간 물건 값 

흥정에서부터, 정치, 경제, 외교에 이르기까

지, 우리 삶과 사회 전반에서 흔히 찾아볼 수 

있으며, 서로 생각과 선호가 다른 사람들이 해

결책을 만들어가는 과정이기 때문에 갈등관리

의 중요한 도구로 여겨지고 있다(Putnam, 

1994). 협상능력은 생각이 다른 사람들의 생

각과 선호에 영향을 주어 본인에게 유리한 

방향으로 합의결과를 이끌어내는 능력을 일

컫는 것(Malhotra & Bazerman, 2008)으로, 

성공적인 사회생활을 위한 필수불가결한 능

력으로 여겨지고 있다. 이렇게 협상이 우리 삶

에 중요한 영향을 주고 있기 때문에, 협상과 협

상능력은 아직까지도 많은 사회과학 연구자들

에게 중요한 연구대상이 되고 있다 (Bazerman, 

Curhan, Moore & Valley, 2000). 지금까지 대

부분의 협상연구는 Nash(1950)의 게임이론을 

근간으로 한 행동경제학적 연구와 Raiffa(1982)

의 인간의 비합리성 가정을 기반으로 한 심리

학적 연구로 나뉜다. 행동경제학적 협상 연구

는, 협상자들이 그들의 선호를 분명하게 인지

하고 있고, 본인들의 경제적 효용을 최대한으

로 하는 선택을 할 것이라는 가정에 기초를 

두고 있다 (Nash, 1950; Bazerman et al., 

2000). 하지만, 심리학적 협상 연구는 인간의 

비합리성, 인지적 한계에 초점을 두고, 협상 

상황에서 어떻게 자신의 생각과 행동의 한계

를 극복해야 최대 효용의 협상결과를 얻는지

에 대해서 다루고 있다 (Bazerman & Neale, 

1992; Thompson, 2005). 이러한 두 흐름의 

연구들과는 달리, 최근에 주목을 받고 있는 

협상연구는 협상상대방의 태도변화를 이끌

어내는 방법에 초점을 맞추고 있는, 영향력 

심리학(psychology of influence)에 기반을 

두고 있는 협상연구이다. 이전까지의 연구가 

협상당사자의 개인적인 생각과 의사결정의 

한계 및 해결방안에 초점을 맞추고 있었다면, 

영향력 심리학에 기반을 두고 있는 협상연구

는 어떻게 하면 협상과정 중에 상대방의 생각

과 의견에 영향을 주어 본인에게 최고 효용의 

합의를 이끌어 낼 수 있을까에 초점을 맞추고 

있다(Malhotra & Bazerman, 2008). 영향력 

심리학에 기반을 둔 협상연구는 중요한 주제

로 인식되고 있지만, 아직까지는 연구가 많이 

부족한 실정이다 (Malhotra & Bazerman, 

2008; Maaravi et al., 2011). 본 연구는 영향

력 심리학의 접근방법을 접목한 협상연구로, 

협상과정 중에 어떠한 쟁점에 양보를 해야 

상대방으로부터 긍정적인 태도를 이끌어낼 

수 있는가에 대한 연구이다.

본 연구의 이론적 틀은 Kahneman과 Tversky 

(1979)의 전망이론(Prospect Theory)이다. 전

망이론에 따르면, 사람들은 일반적으로 이익

을 늘리려는 것보다 손실을 막으려는 것에 

더 동기부여가 된다. 이를 적용하면, 여러가

지의 쟁점이 있는 협상(다중쟁점협상)에서

는, 상대방의 입장에서 손실과 관계되는 쟁점

이 무엇인지 파악하고, 이에 대하여 양보를 

집중할 때, 협상 상대방에게 더 긍정적인 느

낌을 갖게 해줄 수 있을 것이란 예상을 할 수 

있다. 본 연구는 이러한 가설을 협상 롤플레이

(role-play)(Study1)와 컴퓨터 매개 (computer 

mediated) 협상시뮬레이션(Study2)을 사용하

여 검증하였다.

본 연구는 방법론의 엄격성을 높였다는데 
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특징이 있다. 롤플레이는 협상연구의 가장 대

표적인 방법으로, 실제 협상과 가장 비슷한 

대면 협상상황을 구현해낼 수 있다는 장점이 

있다. 하지만 롤플레이의 한계는 협상과정 중

에 나타나는 다양한 외부효과를 통제하기가 

어렵다는 점이다. 협상 중에는 다양한 언어

적, 비언어적 의사소통(예, 행동양식, 얼굴표

정, 제스쳐, 목소리의 높낮이 등)이 이루어지

고, 이들이 모두 협상상대방의 생각과 의견에 

영향을 준다 (Wheeler, 2004). 때문에 롤플레

이 연구를 통해서는 개별 의사소통 양식의 

효과를 독립적으로 측정하고 분석하기가 매

우 어려운 것이 사실이다. 컴퓨터매개 협상실

험은 이러한 롤플레이의 한계점을 보완할 수 

있다. 이 방법은 의도하고자 하는 자극이외에 

다른 외부효과(연구주제와 관련 없는 의사소

통 양식들)는 모두 통제하기 때문에, 연구결

과의 신뢰성과 정확성을 더욱 높일 수 있다. 

하지만 이 방법은 실제 협상 상황과는 괴리

가 있는 상황을 연출하기 때문에, 결과의 일

반화 가능성에 약점이 있을 수 있다. 본 연구

에서는 롤플레이와 컴퓨터매개 협상실험을 

둘 다 수행하여 각 방법론의 한계를 보완하

는 동시에 결과의 신뢰성을 높이려고 하였다.

본 연구의 또 다른 특징은 이론적으로 새

로운 시도를 하고 있다는 점이다. 협상의 쟁

점을 이득 및 손실과 관계되는 쟁점으로 구

분하는 것과 양보를 영향력 수단으로 개념화

하는 것은 이전 협상연구에서 많이 없었던 

시도들이다. 본 연구는 이러한 새로운 시도들

을 통해, 협상연구의 지평을 넓히는 동시에 

협상연구의 새로운 방향성을 제시하는 것을 

목표로 하고 있다.

Ⅱ. 이론적 배경 및 연구가설

Kahneman 과 Tversky(1979)는 전망이론

(Prospective Theory)을 통하여 사람들은 이

득보다 손실에 더욱 민감하고, 이득을 늘리려

는 것보다 손실을 막으려는 것에 더 동기부여

가 된다는 것을 제시하였다. 이는 많은 실증연

구를 통해서 입증되었고, 심지어, 이익과 손실

의 절대적인 양이 똑같은 경우에도 그러한 현

상은 지속되었다 (Tversky & Kahneman, 

1991; Kahneman, Knetsch & Thaler, 1991; 

Genesove & Mayer, 2001). 이러한 인간들의 

손실회피 성향은 영향력 심리학 (psychology 

of influence)의 연구에서도 다양하게 나타나

고 있다. Kalichman 과 Coley 의 1995년 연

구에서는 HIV 테스트를 장려할 목적으로 제

작된 비디오의 효과성을 비교하였다. 한 비디

오는 HIV 테스트를 받음으로써 얻게되는 이

득과 장점을 집중해서 보여주었고, 다른 한 

비디오는 HIV 테스트를 받지 않음으로써 겪

을 수 있는 손실과 위험을 집중해서 보여주

었다. 실험대상중 장점에 집중한 비디오를 본 

사람들은 23%만이 2주안에 테스트를 받았

다. 하지만 실험대상중 손실과 위험에 집중한 

비디오를 본 사람들은 63%가 2주안에 테스

트를 받았다 (Kalichman & Coley, 1995). 이

는 사람들이 이익증가보다는 손실감소에 더 

크게 영향(influence)을 받는다는 것을 보여

주는 전형적인 사례이다. 이와 비슷하게, 실

험대상자들에게 이익보다는 손실에 집중하

여 정보를 제공하였을 때, 더 많은 사람들이 

피부암 테스트를 받았고 (Rothman, et al., 

1996) 더 많은 사람들이 자가 유방암 진단을 하

였다 (Meyerowitz & Chaiken, 1987). Cialdini 

(1993)의 연구는 대화에서 내용의 프레임을 
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이익에서 손실로 바꿈으로써 사람들의 생각

과 행동에 더 큰 영향력을 줄 수 있다는 것을 

보여주었다. 한 집단에는 집에 단열재를 설치

하면 절약할 수 있는 난방비의 액수를 알려

주었고, 다른 집단에는 집에 단열재를 설치하

지 않으면, 잃을 수 있는 난방비의 액수를 알

려주었다. 두 집단에서 언급된 난방비의 액수

는 똑같았지만, 손실을 강조한 집단에서 더 

많은 사람들이 단열재 구매의사를 밝혔다 

(Cialdini, 1993). 이는 사람들이 이득보다는 

손실에 민감한 특성을 활용하여 대화의 프레

임을 바꿈으로서 더 큰 영향력을 행사한 전

형적인 사례이다. 최근 이와는 반대로 사람들

이 손실을 줄이는 것보다 이득을 높이는 것 

에 더 동기부여가 된다는 일부 연구결과들도 

있으나 (예: Harinck, Van Dijk, Van Beest 

& Mersmann, 2007; Scholer, Zou, Fujita, 

Stroessner & Higgins, 2010), 이는 손실의 

금전적 크기가 매우 작을 때(예: 신문, 커피, 

버스표를 살 때)에만 제한적으로 해당되는 

현상으로, 현실 생활 대부분의 의사결정 상황

에서는 손실회피에 대한 욕구가 이득증가에 

대한 욕구보다 더 강하다는 것이 많은 연구

결과에 의해 증명되고 있다 (예: Kalichman 

& Coley, 1995; Meyerowitz & Chaiken, 

1987; Rothman, et al., 1996; Tversky & 

Kahneman, 1991).

이익보다는 손실에 더 민감한 사람들의 심

리는 다중쟁점분배협상(multi-issue distribute 

negotiation) 상황에도 적용해볼 수 있다. 분

배적 협상은 zero-sum game이라고도 부르는

데, 고정된 자원의 양을 협상자들간에 나누려

고 하는 협상이다 (Bazerman & Neal, 1992). 

물건값을 흥정하는 것이 대표적인 분배적 협

상의 예인데, 분배적 협상은 한쪽이 많이 가

져가면, 다른 한쪽은 적게 가져갈 수 밖에 없

는 구조이다. 개인과 개인의 비즈니스, 기업

과 기업간의 M&A 협상 등 분배협상은 우린 

사회에서 흔히 볼 수 있는 협상구조이다. 또

한 현실세계의 협상은 여러 가지 쟁점을 동

시에 다루는 경우가 많다. 예를 들면, 기업의 

M&A협상에서는 기업인수 자금, 경영권 분

할, 기존 직원들의 처우, 새로운 보상과 복지 

시스템 등 다양한 쟁점들을 다루는 게 일반

적이다. 이렇게 다양한 쟁점을 동시에 다루는 

분배협상을 다중쟁점분배협상이라고 부른다.

본 연구는 다중쟁점분배협상에서 다루어

지는 쟁점들을 협상자의 입장에 따라 이득쟁

점(want-issue)와 손실쟁점(loss-issue)으로 정

의한다. 여기서 이득쟁점이란, 협상자의 입장

에서 더 많이 가지면 가질수록 본인에게 유

리한 쟁점이고, 손실쟁점이란 더 줄이면 줄일

수록 본인에게 유리한 쟁점을 말한다. 예를 

들면, 임금과 근로조건을 다루는 노사협상에

서 근로자의 경우, 임금은 이득쟁점이 되고, 

연간 야근근무일 수는 손실쟁점이 된다. 근로

자는 임금은 많이 가질수록 좋은 것이고, 야

근근무일 수는 많이 줄일수록 좋은 것이기 

때문이다. 분배협상에서, 이득쟁점과 손실쟁

점은 협상자의 입장에 따라서 반대가 된다. 

앞의 노사협상의 예를 생각해보면, 근로자의 

입장에서 임금은 이득쟁점, 연간 야근근무일 

수는 손실쟁점이었지만, 고용자의 입장에서 

보면 근로자의 임금은 손실쟁점, 근로자의 연

간 야근근무일 수는 이득쟁점이 되는 것이다. 

고용자 입장에서 근로자의 임금은 줄일수록 

이득이고, 야근근무일 수는 많을수록 이득이 

되기 때문이다.

앞에서 살펴본 바와 같이, Kahneman 과 

Tversky (1979)의 연구결과와 영향력 심리학
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의 연구결과들을 종합해 보면, 사람들은 이익

을 높이는 것보다, 손실을 줄이는 방향으로 

더 동기부여가 된다는 것을 알 수 있다. 이를 

다중쟁점분배협상 상황에 대입하면, 협상자

들은 이득쟁점에서 더 많은 것을 성취하기 

보다는, 손실쟁점의 손해를 더 줄이는 방향으

로 협상의 중점을 둘 것이라는 예상을 할 수 

있다.

그렇다면 이러한 현상을 협상전략의 차원

에서 어떻게 이용할 수 있을까? 지금까지 가

장 많이 알려져 왔던 전략은 프레임(frame) 전

략이다 (Neale, Huber & Northcraft, 1987). 

프레임이란 사물을 이해할 때 사용하는 생각

의 틀 (Goffman, 1974)을 일컫는 것으로 프

레임 전략은 협상에서의 쟁점을 이득이나 손

실을 위주로 생각하도록 생각의 틀을 고정시

키는 것을 말한다 (Neale et al., 1987). 예를 

들면, 협상자는 상대편에게 자신의 제안을 수

락할 때 얻는 이득보다 수락하지 않을 때 겪

는 손실을 강조하여(프레임 전략), 자신의 제

안을 수락하게 만드는 방법을 사용할 수 있

다 (Malhotra & Bazerman, 2008). 하지만 이

는 조건을 정해놓고 이를 수락하도록 설득하

는 단발성 거래에 적용되는 것으로, 실제의 

협상과정에 적용하기에는 어려움이 있다. 협

상은 단발성 거래가 아닌, 계속된 제안과 역제

안을 통하여 서로에게 맞는 합의를 도출하는 

과정(Bazerman, Curhan, Moore & Valley, 

2000)이기 때문이다.

본 연구는 협상에서 가장 중요하고 필수적

인 상호작용인 양보의 영향력에 대하여 주목

한다. 기존 연구에 따르면, 양보행동은 협상

에서 행해지는 중요한 비언어적 커뮤니케이

션의 역할을 수행한다. 예를 들면, 협상자는 

상대편의 양보의 빠르기를 통하여 협상대상

물의 가치를 판단한다. 상대편이 양보를 빨리 

하면 할수록, 협상자는 협상대상물의 가치가 

낮다고 판단을 하고, 반대로 상대편이 양보를 

하는데 시간을 끌면 끌수록, 협상자는 협상대

상물의 가치가 높다고 판단을 한다 (Kwon & 

Weingart, 2004; Pruitt, 1981). 또한 상대편

의 양보의 크기도 협상자에게 협상대상물의 

가치에 대한 비언어적 커뮤니케이션의 역할

을 한다. 상대편이 양보를 한번에 많이 하면 

할수록, 협상자는 협상대상물의 가치를 낮게 

판단한다. 하지만 상대편이 양보를 적게하면 

할수록, 협상자는 협상대상물의 가치를 높게 

판단한다 (Allen, Donohue & Steward, 1990).

본 연구는 영향력 심리학의 관점에서 양보

를 협상상대방의 생각에 영향을 주는 영향력 

전술의 일환으로 이해하려고 한다. 앞에서 언

급된 바와 같이 협상자는 이득쟁점보다 손실

쟁점에 더 큰 중요성을 부여할 것이다. 이러

한 상황에서 협상시 이득쟁점보다 손실쟁점

에 계속해서 양보를 받는다면, 협상자는 긍정

적인 느낌을 받을 것이다. 이는 다시 말하면, 

양보를 전략적으로 이용할 수 있다는 얘기가 

된다. 예를 들어, 만약 상대편의 이득쟁점과 

손실쟁점에 양보를 하는 비용이 똑같다면, 이

득쟁점보다는 손실쟁점에 양보를 일관되게 

함으로써 상대방에게 더욱 긍정적인 느낌을 

갖게 할 수 있을 것이다.

Curhan 과 동료들 (2006)은 협상자가 경험

하는 느낌을 협상자의 주관적 가치(subjective 

value)라는 개념으로 설명하였다. 주관적 느

낌은 협상의 객관적 결과에 못지않게 중요한

데 (White, Tynan, Galinsky & Thompson, 

2004) 이는 대부분의 경우 협상자들이 본인

의 협상결과를 객관적으로 평가할 방법이 없

기 때문이다 (Curhan et al., 2006; Thompson 
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& Hastie, 1990). 대부분의 협상자는 상대편의 

유보가격 (reservation price)이나 협상가능영역 

(Zone of possible agreement), BATNA(best 

alternative to negotated agreeemnt)와 같은 

중요한 정보를 모르는 상태로 협상을 진행한

다. 이런 이유로 많은 경우 협상자들은 본인

이 협상을 잘한 건지 못 한건지에 대한 판단

을 객관적인 정보가 아닌 본인의 주관적인 

느낌에 의존하게 된다 (Curhan et al., 2006; 

Thompson & Hastie, 1990). 이러한 주관적

인 느낌은 비즈니스 관계에서 특히 중요한데, 

이는 협상결과에 대한 만족감뿐이 아니라 상대

방과 비즈니스 관계를 계속 유지하려는 의도에

도 중요한 영향을 미치기 때문이다 (Oliver, 

Balakrishnan & Barry, 1994).

Curhan과 동료들(2006)은 협상자들이 느

끼는 주관적 가치에는 네 가지 차원이 있음

을 밝혔다. 첫 번째는 협상의 결과에 대한 주

관적 가치이다. 앞에서 언급한 바와 같이 대

부분의 협상자들은 그들이 실제로 획득할 수 

있는 최상의 결과에 대한 정보가 없다. 따라

서 그들은 협상 이후에 그들이 갖는 느낌을 

갖고 협상의 결과를 평가한다 (Loewenstein, 

Thompson & Bazerman, 1989). 두 번째는 

협상의 과정에 대한 주관적 가치이다. 협상자

들은 그들이 경험하는 협상 과정의 공정성과 

주변 맥락의 적절성 등에 대하여 주관적인 

평가를 하게 되며, 이는 협상 결과를 심적으

로 받아들이데 중요한 역할을 하게 된다 

(Thibaut & Walker, 1975; Colquitt, Conlon, 

Wesson, Porter & Ng, 2001). 세 번째는 협

상 상대방과의 관계에 대한 주관적 가치이다. 

협상자는 협상을 하면서 상대편의 성격과 의

도 등에 대하여 평가를 하게 된다 (Curhan et 

al., 2006). 이러한 평가는 상대편에 대한 신

뢰와 호감에 영향을 미치게 되고 (Thinsley, 

O’Connor & Sullivan, 2002) 결국 비즈니스 

관계를 계속 이어가고 싶은 마음에 영향을 주

게 된다 (Oliver, Balakrishnan & Barry, 1994). 

네 번째는 협상자로서의 자신의 역량에 대한 

주관적 가치이다. 사람들은 협상이후에 자신

의 협상 기술과 역량에 대하여 생각을 하게 되

며 이는 협상에 대한 자신감과 자존감에까지 

영향을 주게 된다 (Taylor & Brown, 1994; 

Curhan, 2006). 본 연구는 이 네 가지 차원의 

주관적 가치 중 실무적 함의가 큰 세차원(협

상결과, 협상과정, 상대방과의 관계)에 집중

하였다.

양보는 협상 상대방의 생각과 감정에 영향

을 준다 (Thompson, 1990: Thompson, Peterson 

& Kray, 1995). 상대편의 양보는 협상자에게 

긍정적인 감정을 불러일으켜 협상결과에 대

한 낙관적인 느낌과 전망을 갖게 한다 (Kramer, 

Newton & Pommerenke, 1993; Cialdini & 

Ascani, 1976). 또한 상대편의 양보 및 협조

적인 태도는 협상 절차와 상대편에 대한 긍정

적인 느낌을 갖게 만든다 (Cialdini & Ascani, 

1976; Esser & Komorita, 1975; Kwon and 

Weingart, 2004). 따라서 양보가 상대편에게 

협상결과, 협상과정, 그리고 협상자들간의 관

계에 대하여 높은 주관적 가치를 갖게 할 것

임을 예측할 수 있다. 하지만 본 연구에서 예

측하는 것은 이러한 양보의 영향력이 양보의 

대상 및 패턴에 따라 달라질 수 있을 것이라

는 것이다. 앞에서 언급한 바와 같이 이득보

다는 손실에 더욱 민감하게 반응하는 인간의 

기본적 성향 때문에, 협상자는 이득쟁점보다 

손실쟁점에 더 큰 중요성을 부여할 것이다. 

따라서 협상과정에서 이득쟁점 보다 손실쟁

점에 집중적으로 양보를 받을 때, 협상자는 
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협상결과와 과정, 그리고 협상 상대방과의 관

계에 대하여 더 큰 주관적 가치를 느낄 것이

다. 이러한 맥락에서 다음과 같은 가설들을 

도출할 수 있다.

가설 1. 다중쟁점분배협상에서 협상자는 

이득쟁점에서 양보를 받았을 때보다 

손실쟁점에서 양보를 받았을 때 협

상결과에 대하여 더욱 큰 주관적 가

치를 느낄 것이다.

가설 2. 다중쟁점분배협상에서 협상자는 

이득쟁점에서 양보를 받았을 때보다 

손실쟁점에서 양보를 받았을 때 협

상과정에 대하여 더욱 큰 주관적 가

치를 느낄 것이다.

가설 3. 다중쟁점분배협상에서 협상자는 

이득쟁점에서 양보를 받았을 때보다 

손실쟁점에서 양보를 받았을 때 협

상 상대방과의 관계에 대하여 더욱 

큰 주관적 가치를 느낄 것이다.

Ⅲ. 연구 방법

본 연구는 협상 롤플레이와 컴퓨터매개 협

상실험의 두 가지 방법으로 가설을 검증한다. 

협상 롤플레이는 두 명의 참가자에게 각기 

다른 협상 역할을 부여하고 실제로 어떻게 

협상이 진행되는지를 관찰하는 것으로, 지금

까지 많은 협상연구에서 사용되었던 연구방

법이다 (예: Pruitt, 1981; Allen, Donohue & 

Stewart et al., 1990; Neal & Bazerman, 1991). 

이 연구방법은 현실과 가장 가까운 상황에서, 

협상자들의 행동과 협상 결과를 관찰할 수 

있다는 장점이 있다. 하지만 이 방법은 협상 

중 다양한 외부 영향 요인을 충분히 통제하

지 못하는 한계가 있다. 예를 들면, 본 연구는 

협상자의 양보 내용의 대상(이득쟁점 vs. 손

실쟁점)이 협상상대방에게 주는 영향에 초점

을 맞춘 연구이기 때문에, 양보행동 이외에 

다른 비언어적 커뮤니케이션 (말투, 억양, 목

소리의 높낮이, 얼굴 표정 등)이 협상 상대방

에게 주는 영향을 통제해야 가장 분명하고 

정확한 실험 결과를 도출할 수 있다. 하지만 

협상 롤플레이에서는 이러한 외부 영향 요인

을 통제하기가 거의 불가능하다. 이에 본 연

구에서는 컴퓨터 매개(computer mediated) 

협상실험을 사용한 두 번째 연구로 이러한 

연구방법상의 한계를 보완한다. 컴퓨터 매개 

협상실험은, 협상자들간에 컴퓨터를 통한 소

통만을 허용하여, 비언어적 커뮤니케이션 같

은 외부 요인을 철저히 통제하여 신뢰성이 

높은 실험 결과를 도출할 수 있다는 장점이 

있다. 본 연구는 이렇게 두 가지의 다른 연구

방법을 통하여 결과의 신뢰성을 높이고 있다.

3.1 Study1: 협상 롤플레이(role-play)

협상 롤플레이는 서울에 위치한 모 대학의 

경영대학 학생들을 대상으로 실시하였다. 협

상은 신입사원 근로조건에 대한 것으로, 참가

자 중 한명은 인사 담당자, 다른 한명은 신입

사원의 역할을 맡아 모의 협상을 하였다. 협

상 시나리오는 Neale(1997)이 개발한 협상 

롤플레이 시나리오인 New Recruit를 한국 

사정에 맞게 수정하여 사용하였다. 원래의 시

나리오는 인사담당자와 신입사원이 보너스, 

근무부서, 휴가일수, 근무 시작일, 이사비용

지원, 사원의 보험료 부담비율, 봉급, 근무지

역의 여덟 가지 협상쟁점을 가지고 근로조건 

협상을 하는 것이다. 하지만 이번 연구를 위
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해서 협상의 쟁점들을 간략화 하고 한국의 

상황에 맞게 쟁점을 휴가일 수, 보너스, 야간

근로일 수, 사원의 보험료 부담비율 네 가지

로 수정하였다. 각 쟁점별로 다섯 개의 레벨

이 있고, 각 레벨별로 점수가 정해져 있다. 참

가자들은 본인의 역할, 조건에 맞는 점수표를 

받고 참고하며 협상에 임하였다. 이 협상의 

목표는 각 쟁점에 대한 본인의 개인적 선호

와는 관계없이, 시나리오 상에서 자신에게 가

장 유리한 조건 (가장 높은 협상 점수)의 최

종 협상 결과를 도출하는 것으로, 시나리오와 

협상 사전 교육을 통하여 참가자들에게 강조

되었다.

이 협상 롤플레이에는 이득쟁점양보와 손

실쟁점양보 두가지 컨디션이 있다. 이득쟁점

양보 컨디션에서는, 인사담당자가 신입사원

의 이득쟁점들에 주로 양보를 하는 것이고, 

손실쟁점양보 컨디션에서는 반대로 인사담

당자가 신입사원의 손실쟁점들에 주로 양보

를 하는 것이다. 이 롤플레이에서 나오는 네 

가지 이슈들을 살펴보면, 처음의 두 쟁점( 휴

가일 수, 보너스)은 신입사원 입장에서 이득

쟁점들이고, 뒤의 두 쟁점(야간근로일 수, 사

원의 보험료 부담비율)은 손실쟁점들이다. 

신입사원의 입장에서 휴가일 수와 보너스는 

많이 받으면 받을수록 좋은 쟁점이고, 야간 

근로일수와 보험료 부담비율은 낮추면 낮출

수록 좋은 쟁점이기 때문이다. 이득쟁점양보 

컨디션에서는 인사담당자가 주로 휴가일 수

와 보너스에 대하여 신입사원에게 양보를 해

야 하고, 손실쟁점양보 컨디션에서는 인사담

당자가 주로 야간근로일 수와 사원의 보험료 

부담비율에 대해서 양보를 해야 한다. 이렇게 

컨디션에 따라 인사담당자의 양보 패턴을 다

르게 하기 위하여, 인사담당자에게 주어지는 

협상 점수표를 컨디션에 따라 변화를 주었다. 

<부록 1>에 나온 것처럼, 이득쟁점양보 컨디

션에서는 인사담당자의 협상점수표에 사원

에게 이득이 되는 쟁점(보너스, 휴가일 수)들

에 대한 점수를 낮게 부여하고, 사원에게 손

실이 되는 쟁점(야간근로일 수, 사원의 보험

료 부담비율)들에 대한 점수를 높게 부여함

으로써, 인사담당자가 사원에게 이득이 되는 

쟁점들에 더 쉽게 양보를 할 수 있게 하였다. 

반대로 손실쟁점양보 컨디션에서는 <부록 

2>에 나온 것처럼 인사담당자의 협상점수표

에 신입사원의 이득쟁점(보너스, 휴가일 수)

에 대한 점수를 높게 부여하고, 손실쟁점(야

간근로일 수, 사원의 보험료 부담비율)의 점

수를 낮게 부여하여, 인사담당자가 사원의 손

실쟁점에 양보를 더 쉽게 할 수 있도록 유도

하였다.

협상 진행의 예를 들어 두 컨디션의 차이

점을 설명하면 다음과 같다. 두 컨디션에서 

협상의 첫 번째 조건 제시는 언제나 인사담

당자가 하고, 그 조건은 (5-5-1-1) (즉 보너스 

2% - 휴가 5일 - 야간근로 40일 - 보험료부담 

50%)로 정해져 있다. 이는 협상사전교육을 

통하여 모든 인사담당자가 지키도록 하였다. 

이 상황에서 인사담당자의 협상점수는 4,800

점이다. 한편 이 조건은 신입사원 입장에서는 

가장 불리한 조건이기 때문에, 신입사원은 이

를 받아들이지 않고, 다른 조건을 요구할 것

이다. 이때 이득쟁점 양보 컨디션에 있는 인

사담당자가 이득쟁점 중 하나인 휴가일수에 

1레벨의 양보를 한다면 (5-4-1-1), 100점을 

잃어서 총점은 4,700점이 된다. 하지만, 손실

쟁점 중 하나인 야간 근로일 수에 1레벨의 양

보를 한다면 (5-5-2-1), 200점을 잃어서 총점

은 4,600점이 된다. 따라서 인사담당자는 손
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실쟁점보다는 이득쟁점에 양보하는 것이 본

인에게 더 유리하기 때문에, 이득쟁점에 양보

를 집중하게 되는 것이다. 반대로 손실쟁점양

보 컨디션에서는 인사담당자의 협상점수표

에 이득쟁점들에 대한 점수는 높고, 손실쟁점

들에 대한 점수는 낮기 때문에, 손실쟁점에 

양보를 더 집중하게 되는 것이다 (<부록 2> 

참고).

신입사원의 협상점수표는 두 컨디션 다 똑

같다(<부록 3> 참고). 신입사원의 협상점수

표를 보면, 이득쟁점들의 점수는 0에서 시작

하여 유리한 조건일수록 정(+)의 방향으로 

더 커지게 함으로써, 이득쟁점이라는 것을 나

타내었다. 반대로 손실쟁점들의 점수는 0에

서 시작하여 불리한 조건일수록 점수손실을 

더 크게 함으로써, 손실쟁점이라는 것을 나타

내었다. 그리고 이득쟁점(보너스, 휴가일수)

과 손실쟁점(야간근로일, 보험료 부담)들에 

같은 절대값 점수를 부여하여, 개인적 선호가 

쟁점 선택에 영향을 주지 않게 통제하였다. 

또한 개인적 선호 통제를 확실히 하기 위하

여, 협상 점수표와 설명서에 “협상을 할 때, 

각 쟁점들에 대한 개인적 선호를 반영하지 

말고, 점수표만을 참고하여 협상을 진행하시

오”라는 설명을 삽입하였고, 협상 사전 교육

에서도 이 부분을 계속해서 강조하였다. 이렇

게 개인적 선호보다 점수체계에 대하여 집중

하게 하는 것은 롤플레이를 이용한 협상연구

에서 참가자들의 개인적 선호를 통제하는데 

효과적인 방법이다 (예: Van Kleef, De Drue 

& Manstead, 2004; Sinaceur, Van Kleef, 

Neale, Adam & Haag, 2011; Maddux, Mullen 

& Galinsky, 2008).

협상 롤플레이는 다음과 같은 과정을 거쳐 

수행되었다. 협상 롤플레이는 두 세션에 걸쳐

서 이루어졌는데, 첫 세션은 이득쟁점양보 컨

디션으로, 50명의 참가자들(인사담당자 25

명, 신입사원 25명)이 있었고, 두 번째 세션

은 손실쟁점양보 컨디션으로 이 또한 50명의 

참가자들(인사담당자 25명, 신입사원 25명)

이 있었다. 처음에 참가자들은 자신의 역할

(인사담당자와 신입사원)에 따라 각기 다른 

방에 배치되었다. 그 후 협상패키지(협상 시

나리오, 점수표, 트래킹 표, 최종 협상안, 협

상 후 설문지)를 역할에 맞게 받고, 약 15분

동안 협상 시나리오 및 점수표를 숙지하였다. 

이 준비시간동안 진행자는 협상 시나리오와 

협상 진행과정에 대해서 간단한 사전 교육을 

실시하였다. 준비 시간이 끝난 후, 인사담당

자와 신입사원의 역할을 맡은 참가자들은 한

명씩 각각 짝이 되어 협상장소로 이동하였다. 

앞에서 언급한 바와 같이, 협상은 항상 인사

담당자가 조건을 제시하면서 시작되고, 첫 번

째 조건은 인사담당자에게 가장 유리한 조건 

(5-5-1-1) (보너스 2% - 휴가 5일 - 야간근로 

40일 - 보험료부담 50%)이 되도록 하였다. 

협상자들은 협상조건의 변화과정을 트래킹

표에 적었고, 최종 협상이 도출되면, 두 협상

자의 서명이 들어간 최종 협상안을 작성하였

다. 협상은 약 25분동안 진행이 되었다. 협상

이 끝난 후, 참가자들은 협상 후 설문을 작성

하였다.

3.1.1 변수측정

주관적 가치: 본 연구에서는 협상 과정에

서 느낀 참가자들의 주관적 가치를 측정하기 

위하여 Curhan 과 동료들(2006)의 주관적 가

치 설문 (Subjective Value Inventory (SVI))

의 3개 차원을 사용하였다. SVI에는 협상결
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M SD 1 2 3

1. 성별(남자=0; 여자=1) .32 .47

2. 주관적가치_결과 6.12 1.36 .055

3. 주관적 가치_과정 6.03 1.45 .017 .53**

4. 주관적 가치_관계 6.3 1.50 -.072 .62** .77**

주. *p<.05, **p<.01

<표 1> Study 1 기술통계량 및 상관관계 분석 결과

과에 대한 느낌, 협상과정에 대한 느낌, 협상 

상대방과의 관계에 대한 문항이 각각 3문항

씩으로 되어있다. 협상결과에 대한 주관적 가

치를 묻는 문항 중 대표적인 문항은 “당신은 

이 협상의 결과가 만족스럽습니까?”가 있고, 

신뢰도(Chronbach’s alpha)는 0.69였다. 협상

과정에 대한 주관적 가치를 묻는 문항의 예

시는 “당신은 이 협상의 절차가 공정하다고 

느꼈습니까?”가 있고, 신뢰도는0.75였다. 협

상 상대방과의 관계에 대한 주관적 가치 문

항으로는 “당신은 이 협상을 통하여 상대방

과 만족스러운 거래관계를 구축했습니까?”가 

있었고, 신뢰도는 0.86이었다. 모든 문항은 

Likert 9점 척도로 측정하였다.

3.1.2 결과

참가자들은 대학생 100명이었고, 남자는 

68명, 여자는 32명 이었다. 이중 2학년이 67

명, 3학년이 16명, 4학년이 17명 이었다. <표 

1>은 변수들의 평균, 표준편차, 상관관계를 

보여준다.

가설을 검증하기 전에 각 컨디션에 속한 인

사담당자들이 연구자가 의도한대로 양보를 

했는지 조작점검을 실시하였다. 양보의 크기

는 인사담당자들의 각 쟁점별 첫 번째 제안 

점수에서 마지막 제안 점수를 제한 값으로 

계산하였다. t테스트를 실시한 결과, 손실쟁

점양보 컨디션에 속한 인사담당자역의 참가

자들이 손실쟁점에 대하여 한 양보(M=528, 

SD=169.6)가 이득쟁점양보 컨디션에 속한 

참가자들이 한 양보(M = 392.3, SD = 249.7)보

다 통계적으로 유의미하게 컸다; t(49)=-2.62, 

p=0.03. 따라서 실험의 조작은 성공적이었

다. 가설1의 검증을 위하여 양보의 컨디션을 

독립변수, 신입사원 역할 참가자들의 협상결

과에 대한 주관적 가치를 종속변수로 하고, 

참가자들의 성별을 통제한 ANCOVA 분석을 

실행하였다. 선행연구들에서 성별은 협상 과

정과 결과에 모두 영향을 주는 것으로 나타나

기 때문에 (예: Kray & Thompson, 2004; 

Kennedy & Kray, 2015), 이후 모든 분석에

서 성별을 통제하였다. 예상과는 다르게, 이

득쟁점양보 컨디션 (M= 5.57)과 손실쟁점양

보 컨디션 (M= 6.1)에 속한 신입사원의 협상

결과에 대한 주관적 느낌은 유의미한 차이를 

보이지 않았다 F(1, 45)=1.24, p = n.s.. 따라

서 가설 1은 기각되었다. 가설 2의 검증을 위

하여 양보의 컨디션을 독립변수, 신입사원 역

할 참가자들의 협상과정에 대한 주관적 가치

를 종속변수로 하고, 참가자들의 성별통제한 

ANCOVA 분석을 실행하였다. 결과는 예상과 

동일하게 이득쟁점양보 컨디션 (M= 5.42)보

다 손실쟁점양보 컨디션 (M= 6.31)에 속한 신
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<그림 2> 양보의 형태에 따른 협상상대방과의 관계에 대한 주관적 가치

<그림 1> 양보의형태에 따른 협상과정에 대한 주관적 가치

입사원들이 협상과정에 대하여 더 큰 주관적 

가치를 느꼈고(<그림 1>참고), 이는 통계적으

로 유의미하였다 F(1, 45)=3.84, p = 0.028 

(단측검정)(부분에타제곱 = 0.079). 따라서 

가설 2는 지지되었다. 가설 3의 검증을 위하

여 양보의 컨디션을 독립변수, 신입사원 역

할 참가자들의 상대방과의 관계에 대한 주관

적 가치를 종속변수로 하고, 성별을 통제한 

ANCOVA 분석을 실행하였다. 이도 예상과 

동일하게 이득쟁점양보 컨디션 (M= 5.71)보

다 손실쟁점양보 컨디션 (M= 6.57)에 속한 

신입사원들이 상대방과의 관계에 주관적 가

치를 더 크게 느꼈고(<그림 2>참고), 이는 

통계적으로 유의미하였다 F(1, 45)= 3.43, 

p < 0.035 (단측검정)(부분에타제곱=0.071). 

따라서 가설 3도 지지되었다.

Study 1의 결과는 양보의 대상이 이득쟁점

이냐 손실쟁점이냐 따라서 협상 상대방이 느

끼는 협상과정과 협상관계에 대한 주관적 가

치가 유의미하게 다를 수 있음을 보였다. 하
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지만 Study 1에서 실행한 협상 롤플레이는 

협상 중에 나타나는 다양한 외부효과를 통제

하기 어렵기 때문에, 협상의 결과가 양보 대

상과 패턴 때문에 생긴 것인지, 아니면 협상

과정 중에 참가자들끼리 나누었던 다양한 언

어적, 비언어적 (예, 행동양식, 얼굴표정, 제

스쳐, 목소리의 높낮이 등) 커뮤니케이션때

문인지 불확실하다는 한계가 있다. 또한 독립

변수의 역할을 하는 인사담당자역 참가자의 

협상 스킬이 다르다는 점도 약점으로 지적될 

수 있다. 본 연구는 이러한 약점들을 극복하고 

실험결과의 신뢰성을 높이기 위하여 Study2

에서 컴퓨터매개 협상실험을 실시하였다.

3.2 Study2: 컴퓨터매개 (computer 

mediated) 협상실험

컴퓨터 매개 협상 실험은 서울 모 대학의 

학생들을 모집하여 실시하였다. 실험은 컴퓨

터 10대가 각각 벽을 보고 설치되어 있는 실

험실에서 시행되었다. 참가자들은 실험실에 

들어오면 진행자의 안내에 따라 각자의 자리

에 앉는다. 모든 참가자들이 준비가 되면, 진

행자는 참가자들에게 실험에 대한 간단한 소

개를 하였다. 진행자는 참가자들이 짝을 지어

서 한명은 인사담당자, 한명은 신입사원의 역

할을 무작위로 맡게 되며, 인사담당자의 역할

을 맡은 참가자와 신입사원의 역할을 맡은 

참가자가 컴퓨터상으로 매치가 되어 실제 협

상을 진행하게 된다고 안내하였다. 하지만 실

제로 모든 참가자들은 신입사원의 역할을 맡

게 되고, 미리 프로그래밍이 되어진 컴퓨터와 

협상을 한 것이었다. 실험 소개가 끝난 후, 참

가자들에게는 약 3분 정도의 협상 가이드 숙지 

시간이 주어졌다. 협상의 내용은 협상 Study 1 

롤플레이에서 사용한 내용을 기본으로 이슈

와 점수를 조정하여 사용하였다 (<부록 4> 

참고). Study 2의 시나리오에서는 이득쟁점

과 손실쟁점이 서로 비슷한 성격으로 대응되

게 설정하였다. 예를 들어 이득쟁점으로는 반

차일수와 보너스(1개월 단위), 손실쟁점으로

는 야근일수와 보험료 부담비용(1개월 단위)

을 설정하여, 이득쟁점과 손실쟁점이 비슷한 

성격의 이슈 (반차일수와 야근일수는 둘 다 

자유시간에 관계된 이슈; 보너스와 보험료는 

월 급여에 관계된 이슈)가 되게 하고, 대응되

는 쟁점들의 절대값 점수를 같게 하였다. 이

렇게 하여, 비슷한 성격과 점수의 쟁점들이 

이득쟁점이냐 손실쟁점이냐에 따라서 참가

자들의 선택이 어떻게 달라지는지 더 명확하

게 보여질 수 있도록 하였다.

신입사원입장에서의 이득쟁점은 반차일수

와 보너스, 손실쟁점은 야근일수와 보험료 부

담비용으로 설정되었다. 협상은 언제나 인사

담당자인 컴퓨터가 첫 번째 제안을 하도록 

프로그래밍 되어있다. 컴퓨터가 첫 번째 제안

을 하면, 참가자는 동의를 할 수도 있고, 동의

를 하지 않을 수도 있다. 참가자가 동의를 하

면, 협상은 거기서 종결 된다. 하지만 참가자

가 동의를 하지 않을 경우, 자신이 원하는 바

를 제안하게 된다. 참가자가 원하는 바를 컴

퓨터에 제안하면, 컴퓨터는 참가자의 제안을 

받아들이지 않고, 이미 프로그래밍 되어진 옵

션 조합을 다시 제안하게 된다. 컴퓨터는 이

득쟁점양보와 손실쟁점양보 두 가지 컨디션

에 따라서 다른 형태의 제안 순서를 보인다. 

이득쟁점양보 컨디션에서는 컴퓨터(인사담

당자)가 신입사원(참가자)에게 이득쟁점 위

주로 양보를 진행하게 되는데 각 라운드별 

컴퓨터의 제안 사항은, 1라운드는 (5-5-5-5) 



양보의 형태에 따른 협상자의 대응 행동과 심리

- 65 -

M SD 1 2 3

1. 성별 .5 .5

2. 주관적가치_결과 4.46 1.38 -.03

3. 주관적 가치_과정 3.71 1.29 .11 .45**

4. 주관적 가치_관계 3.58 1.43 .04 .53** .69**

주. *p<.05, **p<.01

<표 2> Study 2 기술통계량 및 상관관계 분석 결과

(반차일수-보너스-야근일수-보험부담비용), 2

라운드는 (5-4-5-5), 3라운드는 (4-4-5-5), 4

라운드는 (4-3-5-5), 5라운드는 (3-3-5-5), 6

라운드는 (3-2-5-5)이다. 반대로 손실쟁점양

보 컨디션에서는 컴퓨터가 참가자에게 손실

쟁점 위주로 양보를 진행하게 되며 각 라운

드별 컴퓨터의 제안 사항은 1라운드는 

(5-5-5-5)(반차일수-보너스-야근일수-보험부

담비용), 2라운드는 (5-5-5-4), 3라운드는 

(5-5-4-4), 4라운드는 (5-5-4-3), 5라운드는

(5-5-3-3), 6라운드는 (5-5-3-2)이다. 이렇게 

참가자와 컴퓨터 간 여섯 번의 협상 라운드

를 마치고, 참가자가 일곱 번째 제안을 컴퓨

터에 제시하면, 화면이 바뀌면서 지금까지의 

협상과정에서 느낀 점들을 물어보는 협상과

정설문이 나온다. 협상의 결과는 협상에 대한 

협상자의 주관적 가치에 영향을 줄 수 있기 

때문에, Study2에서는 협상이 끝나기 전, 협

상 과정 중에 설문을 하는 것으로 실험을 설

계하고, Study1결과와의 일관성을 검증하려

고 하였다. 참가자가 설문을 마치고 다시 컴

퓨터와 협상을 재개하면, 상대편(컴퓨터)이 

참가자의 제안을 수락하여 협상이 끝나며 실

험이 종료된다. 참가자들의 협상이 끝나면, 

진행자는 종료 안내를 하고 각 참가자들은 

5,000원 상당의 상품권을 보상으로 받고 퇴

실하였다.

3.2.1 변수측정

참가자들이 협상과정에서 느낀 주관적 경

험을 측정하기 위해서 Study2에서도 Study1

에서 쓰인 Curhan 과 동료들(2006)의 주관적 

가치 설문 (Subjective Value Inventory (SVI)) 

3개 차원을 동일하게 사용하였다. 문항들은 

협상과정에 묻는 문항들로 수정하여 사용하

였다. 예를 들어, 협상결과에 대한 주관적 가

치를 묻는 문항은 “당신은 이 협상의 결과가 

만족스러울 것이라 생각하십니까?”로 바꾸어 

예상된 결과에 대한 주관적 느낌을 물었다. 

예상된 협상결과에 대한 주관적 가치를 묻는 

문항의 신뢰도(Chronbach’s alpha)는 0.62 

였다. 협상과정에 대한 주관적 가치를 묻는 

문항의 신뢰도는 0.55였고, 협상상대방과의 

관계에 대한 주관적 가치를 묻는 문항의 신

뢰도는 0.75였다. 모든 문항은 Likert 9점 척

도로 측정하였다.

3.2.2 결과

<표 2>는 변수들의 평균, 표준편차, 상관

관계를 보여준다. 실험 참가자는 총 120명이

었고, 이중 남자는 60명, 여자는 60명이었다. 

나이의 평균은 23.2세였고 표준편차는 3.2였

다. 참가자 중 59명은 이득쟁점양보 컨디션
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<그림 3> 양보의 형태에 따른 협상결과에 대한 주관적 가치

<그림 4> 양보의 형태에 따른 협상과정에 대한 주관적 가치

에, 61명은 손실쟁점 양보 컨디션에 배정되

었다. 가설1의 검증을 위하여 양보의 컨디션

을 독립변수, 참가자들이 느낀 예상된 협상 

결과에 대한 주관적 가치를 종속변수, 성별을 

통제한 ANCOVA 분석을 실행하였다. 결과

는 손실쟁점양보 컨디션 (M= 4.67)에 속한 

참가자들이 이득쟁점양보 컨디션 (M= 4.24)

에 속한 사람들보다 예상된 협상결과에 대하

여 더 큰 주관적 가치를 느낀 것으로 나왔고

(<그림 3>참고), 이 차이는 통계적으로 유의

미하였다 F(1, 117)= 2.92, p = 0.045 (단측

검정)(부분에타제곱=0.024). 따라서 가설 1은 

지지되었다. 가설 2의 검증을 위하여 양보의 

컨디션을 독립변수, 참가자들이 느낀 협상과

정에 대한 주관적 가치를 종속변수로 하고, 성

별을 통제한 ANCOVA 분석을 실행하였다. 이 

결과도 손실쟁점양보 컨디션 (M= 4.03)에 속한 

참가자들이 이득쟁점양보 컨디션 (M= 3.38)에 

속한 사람들보다 협상과정에 대하여 더 큰 

주관적 가치를 느꼈고(<그림 4>참고), 이 차이

는 통계적으로 유의미하였다 F(1, 117)= 7.93, 

p < 0.01 (단측검정)(부분에타제곱=0.063). 따

라서 가설 2도 지지되었다. 마지막으로 가설3

을 검증하기 위하여, 양보의 컨디션을 독립변
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<그림 5> 양보의 형태에 따른 협상상대방과의 관계에 대한 

주관적 가치

수, 참가자들이 느낀 협상 상대방과의 관계에 

대한 주관적 가치를 종속변수로 하고, 성별을 

통제한 ANCOVA 분석을 실행하였다. 이 결

과도 손실쟁점양보 컨디션 (M= 4.00)에 속한 

참가자들이 이득쟁점양보 컨디션 (M= 3.15)

에 속한 사람들보다 상대방과의 관계에 대하

여 더 큰 주관적 가치를 느꼈고(<그림 5>참

고), 이 차이는 통계적으로 유의미하였다 F(1, 

117)= 11.42, p < 0.01 (단측검정)(부분에타

제곱=0.089). 따라서 가설 3도 지지되었다.

Ⅳ. 논의 및 결론

본 연구는 다중쟁점협상에서 쟁점을 이득

쟁점과 손실쟁점으로 구분하고, Kahneman 과 

Tversky (1979)의 전망이론(Prospect Theory)

에 근거하여, 이득쟁점과 손실쟁점에 대한 양

보가 협상 상대방의 주관적 가치에 다른 영

향을 줄 수 있는지를 탐구하였다. 더 구체적

으로, 본 연구는 전망이론에 근거하여 협상가

들이 본인의 이득쟁점에 양보를 받는 것 보

다는 손실쟁점에 양보를 받는 것에 더 긍정

적인 느낌을 받을 것이며, 이는 협상의 결과, 

과정, 상대방과에 관계에 대한 주관적 가치에 

더 긍정적인 영향으로 나타날 것이라는 가설

을 협상 롤플레이 (Study1)와 컴퓨터매개 협

상실험(Study2)을 통하여 검증하였다. 제시된 

가설들은 Study1과 Study2를 통하여 대부분 

지지되었다. 협상 롤플레이를 했던 Study1에

서는 참가자들이 이득쟁점양보를 경험할 때

보다 손실쟁점양보를 경험할 때, 협상의 과정

과 상대방과의 관계에 대하여 더 높은 주관

적 가치를 느꼈다. 하지만, 협상의 결과에 대

하여는 더 높은 가치를 느끼지는 못하는 것

으로 나타났다. 이는 롤플레이 실험 장소가 

개방된 공간이었고 여러팀들이 동시에 협상

을 진행하였기 때문에, 외부효과(예: 다른 롤

플레이 팀들의 상호작용 및 결과)에 노출되

어 생긴 결과일 수 있다. 이러한 외부효과의 

문제를 차단하고, 더욱 분명한 실험효과를 도

출하기 위하여 Study2에서는 컴퓨터 매개 협

상실험을 진행하였다. 결과는 예상과 부합하

게, 이득쟁점양보보다 손실쟁점양보가 협상

의 결과, 과정, 그리고 상대방과의 관계에 대

한 주관적 가치를 더욱 높였다.
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4.1 연구의 의의 및 시사점

이 연구는 협상연구에 다양한 이론적 기여

를 하고 있다. 첫 번째 이론적 기여는 이 연구

가 협상 쟁점의 성격을 이해하는 새로운 이론

적인 틀을 제시하고 있다는 것이다. 본 연구

는 Kahneman & Tversky(1979)의 Prospect 

Theory에 근거하여 협상쟁점을 이득쟁점과 

손실쟁점으로 나누어 이해할 수 있다는 것을 

제시한 초기 연구로, 협상과 양보의 영향에 대

한 새로운 이론적 틀을 제공한다는 의미가 있

다. 지금까지 협상연구는 양보의 시간 (Azmi 

& Voon, 2016), 양보의 크기 (Smith, Pruitt & 

Carnevale, 1982), 양보시의 언어적 상호작용 

(Van Kleef, De Dreu & Manstead, 2004)등

에 초점을 맞춘데 비해, 이 연구는 양보의 대

상과 패턴에 초점을 맞추어, 어떤 쟁점에 얼

마나 일관적으로 양보를 했는지도 상대편의 

심리에 영향을 줄 수 있다는 것을 보여주었

다. 이득쟁점과 손실쟁점이라는 이론적 프레

임은 추후 연구에서 협상가의 생각과 행동을 

이해할 때 좋은 이론적 도구로 사용될 수 있

을 것이다.

두 번째 이론적 기여는 이 연구가 협상과 

영향력 심리학의 간극을 좁히는 역할을 했다

는 것이다. Malhotra와 Bazerman(2008)은 

영향력 심리학과 협상연구가 많은 접점을 가

지고 있음에 주목하며, 협상연구가 영향력 심

리학의 이론을 더욱 접목해야 한다고 제시하

였다. 하지만 최근까지도 이 둘을 접목한 실

증연구는 많지 않았는데, 이는 근본적으로 설

득과 협상의 성격이 다르기 때문이다. 설득은 

주로 일방적인 커뮤니케이션을 통해서 상대

편이 주어진 옵션을 받아들이게 만드는 것인

데 반해 (Cialdini, 2001), 협상은 상호간의 

커뮤니케이션을 통해서 최종합의를 만들어 

가는 과정이다 (Bazerman et al., 2000). 이러

한 둘 간의 목적 및 커뮤니케이션 패턴의 차

이가, 협상연구와 영향력 심리학 연구의 이론

적 접목을 어렵게 만든 이유라고 할 수 있다. 

본 연구에서는 일회성 양보의 효과에 초점을 

두지 않고, 협상과정 중에 나타나는 일관적인 

양보 패턴의 효과에 초점을 두어, 양보의 패

턴도 협상전술의 일환으로 볼 수 있다는 시

각을 제시함으로써 협상과 영향력 심리학의 

이론적 접목을 시도하였다. 영향력 전술로서

의 양보의 효과성과 그 영향에 대한 연구는 

협상 전술 및 협상의 객관적, 주관적 가치 연

구에 많은 이론적 기여를 할 수 있을 것이다.

마지막으로 본 연구는 협상자의 주관적 가

치에 대한 이해의 폭을 넓히고 있다. 많은 연

구자들이 협상에서의 주관적 가치의 중요성

을 인식하고 있는데 반해 (예: Thompson, 

Wang & Gunia, 2010; Brett & Thompson, 

2016), 아직까지는 많은 실증연구가 진행되

지는 않은 상태이다. 이로 인해, 협상에서 어

떠한 상호작용이 주관적 가치에 영향을 주는

지 밝혀지지 않은 부분이 많다 (Thompson et 

al., 2010). 본 연구는 양보가 협상 상대편의 

주관적 가치에 주는 영향이 양보쟁점의 성격

(이득쟁정, 손실쟁점)에 따라서 달라진다는 

것을 밝혔다. 추후 연구에서는 이 외에도 어

떠한 개인적, 관계적 요인들이 협상자들의 주

관적 가치에 영향을 주는지 더욱 심도있는 

탐색을 할 수 있을 것이다.

본 연구는 분명한 실무적 시사점도 주고 

있다. 첫 번째, 손실쟁점에 대한 양보의 중요

성이다. 이 연구의 결과는 양보의 대상이 이

득쟁점보다는 손실쟁점일 때 상대편이 협상

에 대하여 더욱 긍정적인 느낌을 갖는다는 
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것이다. 따라서 협상 실무자들은 준비과정에

서부터 상대편의 입장에서 이득쟁점과 손실

쟁점이 무엇인지를 파악하는 것이 중요하다. 

또한 상대방과의 비즈니스 관계를 계속해서 

유지하고 싶다면, 이득쟁점보다는 손실쟁점

에 양보를 집중하여 상대방이 협상 과정과 

결과, 상대방과의 관계에 대하여 더욱 긍정적

인 느낌을 같게 하는 것이 효과적일 것이다.

두 번째 실무적 시사점은 양보의 일관성의 

중요성이다. 협상은 한번의 상호작용이 아닌 

여러번의 제안과 역제안에 의해서 결과가 도

출된다. 이렇게 제안과 역제안이 연속될 때, 

양보의 쟁점이 일관적이지 않으면, 상대편에

게 줄 수 있는 영향력의 강도가 약화될 것이

다. 상호작용을 통하여 상대편에게 영향력을 

주려면, 행동과 메시지의 일관성이 중요하기 

때문이다 (Slovic, 1966). 따라서 양보를 통하

여 상대편의 느낌과 감정에 긍정적 영향을 

주려는 협상자는 일관적으로 손실쟁점에 양

보를 집중하는 것이 중요하다.

4.2 연구의 한계점과 향후 연구를 위

한 제언

본 연구의 한계점은 참가자들이 대학생들

이었다는 점이다. 비록 본 연구의 이론이 모

든 사람들에게 적용되는 인지적 성향을 나타

내는 전망이론에 근거하고 있고, 실제로 많은 

협상 연구들이 대학생들을 대상으로 가설 검

증을 하지만 (예:Bazerman & Neale, 1982; 

Curhan et al., 2006; O'Shea & Bush, 2002), 

본 연구의 일반화 가능성을 높이기 위하여서 

실제 협상경험이 많은 직장인들을 대상으로 

한 추가연구가 도움이 될 것이다. 본 연구의 

두 번째 한계점은, 협상실험에 쓰인 시나리오

이다. Study1과 Study2에서 쓰인 시나리오는 

신입사원 근로조건 협상이다. 하지만 언급한

대로 참가자들이 대학생이었기 때문에, 신입

사원 근로조건 협상에 대하여 생소한 참가자

들이 많았을 것이다. 그래도 본 연구에서 대

부분의 결과가 예상과 부합하게 도출된 것을 

보면, 경험이 없었던 협상주제도 참가자들의 

몰입과 적절한 협상행동을 이끌어내기에는 

부족함이 없었음을 알 수 있다. 시나리오에 

대한 또 다른 한계점은 점수로 매겨진 쟁점

들의 선호도가 참가자들에게 직관적으로 받

아들여지지 않을 수도 있다는 점이다. 예를 

들어, 실험 1에서 보너스와 휴가일수에 같은 

크기의 점수가 할당되었는데, 이 점수체계가 

참가자들에게 개개인의 선호도 차이 때문에 

직관적으로 받아들여지지 않을 가능성이 있

다. 하지만 롤플레이를 활용한 협상연구에서

는 이러한 한계를 참가자들이 개인의 선호도

가 아닌 협상점수체계에 집중하도록 함으로

써 해결한다 (예: Van Kleef, De Drue & 

Manstead, 2004; Sinaceur, Van Kleef, Neale, 

Adam & Haag, 2011; Maddux, Mullen & 

Galinsky, 2008). 앞에서 언급했듯이 이번 연

구에서도 참가자들이 개인의 선호가 아닌 점

수표만을 참고하여 협상을 진행하게 하였고, 

협상의 목표가 주어진 점수체계에서 최고의 

점수를 얻는 것이었기 때문에, 협상시 개인 

선호의 개입은 최소화 되었을 것이다. 하지만 

추후의 연구에서 사전 설문 등을 통해 참가

자들이 개인적으로 느끼는 각 쟁점의 가치를 

측정하여 시나리오에 적용한다면 더욱 직관

적인 협상 시나리오 및 점수체계를 구축할 

수 있을 것이다.
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부록

레벨 보너스 점수
휴가일수

(1년 단위)
점수

야간근로일수

(1년 단위)
점수

사원의 

보험료부담비율
점수

1 10% 0 25일 0 40일 2000 50% 2000

2 8% 100 20일 100 35일 1800 40% 1800

3 6% 200 15일 200 30일 1600 30% 1600

4 4% 300 10일 300 25일 1400 20% 1400

5 2% 400 5일 400 20일 1200 10% 1200

<부록 1> 인사담당자 협상 이슈별 점수표 (이득쟁점양보)

레벨 보너스 점수
휴가일수

(1년 단위)
점수

야간근로일수

(1년 단위)
점수

사원의 

보험료부담비율
점수

1 10% 1200 25일 1200 40일 400 50% 400

2 8% 1400 20일 1400 35일 300 40% 300

3 6% 1600 15일 1600 30일 200 30% 200

4 4% 1800 10일 1800 25일 100 20% 100

5 2% 2000 5일 2000 20일 0 10% 0

<부록 2> 인사담당자 협상 이슈별 점수표 (손실쟁점양보)

레벨 보너스 점수
휴가일수

(1년 단위)
점수

야간근로일수

(1년 단위)
점수

사원의 

보험료부담비율
점수

1 10% 4000 25일 1600 40일 -1600 50% -4000

2 8% 3000 20일 1200 35일 -1200 40% -3000

3 6% 2000 15일 800 30일 -800 30% -2000

4 4% 1000 10일 400 25일 -400 20% -1000

5 2% 0 5일 0 20일 0 10% 0

<부록 3> 신입사원 협상 이슈별 점수표 (이득쟁점양보 & 손실쟁점양보)

레벨
반차일수 

(1년단위)
점수

보너스 

(1개월단위)
점수

야근 일 수 

(1년 단위)
점수

사원의 보험료 

부담비용

(1개월 단위)

점수

1 30일 4000 15만원 2400 20일 0 5만원 0

2 28일 3000 13만원 1800 23일 -1000 8만운 -600

3 25일 2000 10만원 1200 25일 -2000 10만원 -1200

4 23일 1000 8만원 600 28일 -3000 13만원 -1800

5 20일 0 5만원 0 30일 -4000 15만원 -2400

<부록 4> 신입사원 협상 이슈별 점수표 (컴퓨터매개 협상실험)
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<Abstract>

The Impact of Concession Types on Target Negotiator’s 

Behavioral and Psychological Reaction: 

Focusing on the Characteristics of Issues*

1)

Oh, Se-Hyung*

Concessions are an imperative part of the negotiation process. This study employs the 

approach of the psychology of influence and examines which type of concession behavior 

induces the target negotiator’s positive subjective experiences. The theory of this study is 

based on Kahneman and Tversky’s (1979) Prospect Theory. According to Prospect Theory, 

people are more motivated to prevent losses rather than increase gains. Therefore, concessions 

on loss-issues will enhance target negotiator’s subjective experiences more than those on 

gain-issues. This study tests this hypothesis through a negotiation role-play with 100 

participants and a computer-mediated negotiation experiment with 120 subjects. The data 

from the two studies show that, as expected, target negotiators experienced more positive 

subjective experiences when they get concessions on loss-issues rather than gain-issues.

Key words: negotiation, concession, subjective value, experiment

* Associate Professor, School of Business, Hanyang University




