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Διαπραγμάτευση και Επίλυση Προβλημάτων
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Μετά την ολοκλήρωση αυτής της ενότητας, ο μαθητής θα:

• αποκτήσει πληροφορίες σχετικά με τα ευρέως κατανοητά θέματα των διαπραγματεύσεων στο επιχειρηματικό

περιβάλλον ως κύρια μέθοδο συμφωνίας συμφερόντων και λήψης αποφάσεων

• αποκτήσει την ικανότητα να κατανοεί την ουσία και το νόημα των διαπραγματεύσεων

• γνωρίζει πότε πρέπει να διαπραγματεύεται

• αποκτήσει γνώσεις σχετικά με τις αρχές της διαπραγμάτευσης, τους τρόπους επίλυσης συγκρούσεων και την πορεία

όλων των σταδίων προετοιμασίας και διεξαγωγής των διαπραγματεύσεων

• μάθει τις βασικές τεχνικές και διαδικασίες διαπραγμάτευσης

• αποκτήσει την ικανότητα να επιλέγει στρατηγική διαπραγμάτευσης και να διεξάγει σωστά τις συνομιλίες

• μάθει τους κανόνες για την δημιουργία κλίματος συνεννόησης

• μάθει τα χαρακτηριστικά ενός επαγγελματία διαπραγματευτή

Μαθησιακά Αποτελέσματα
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Ενότητα 1. Διαπραγμάτευση

Ορισμός

Η διαπραγμάτευση είναι ο πρωταρχικός τρόπος για να πάρετε αυτό που θέλετε από τους άλλους. Πρόκειται για μια
διαδικασία επικοινωνίας με σκοπό την επίτευξη συμφωνίας, όταν εσείς και το άλλο μέρος δεσμεύεστε από ορισμένα
συμφέροντα, κάποια από τα οποία είναι κοινά και άλλα αντίθετα. (Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton)
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Ενότητα 1. Διαπραγμάτευση

• Διαπραγμάτευση, είναι μια συμφωνία μεταξύ δύο ή περισσότερων
μερών, με κάθε μέρος να έχει δικαίωμα βέτο. (Jim Camp)

• Η διαδικασία με την οποία προσπαθούμε να επηρεάσουμε τους
άλλους ώστε να βοηθήσουν στην ικανοποίηση των αναγκών μας,
λαμβάνοντας παράλληλα υπόψη τις δικές τους ανάγκες. (Roy Lewicki)

• Μια συζήτηση μεταξύ δύο ή περισσότερων μερών, της οποίας
δηλωμένος σκοπός είναι η εξάλειψη μιας διαφοράς συμφερόντων
προκειμένου να ξεφύγουμε από μια κατάσταση κοινωνικής
σύγκρουσης. Τα μέρη μπορεί να είναι άτομα, ομάδες, οργανισμοί ή
πολιτικές οντότητες, όπως έθνη. Διαφορά συμφερόντων σημαίνει ότι
τα μέρη έχουν ασυμβίβαστες προτιμήσεις για την επιλογή μεταξύ
πιθανών λύσεων. (Pruitt και Carnevale)
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Ενότητα 1. Διαπραγμάτευση

Πότε είναι καλό να διαπραγματευόμαστε;

• Όταν και τα δύο μέρη είναι έτοιμα να συνάψουν συμφωνία.
• Όταν υπάρχει σε κάποιο βαθμό τόσο συμβατότητα συμφερόντων όσο και σύγκρουση μεταξύ των μερών.
• Όταν τα μέρη έχουν επαρκή εξειδίκευση για τη λήψη αποφάσεων.
• Όταν είμαστε προετοιμασμένοι.
• Όταν έχουμε πραγματικά κάτι να προσφέρουμε στην άλλη πλευρά που την ενδιαφέρει.
• Όταν το επίπεδο της συναισθηματικής έντασης είναι τέτοιο που δεν επηρεάζει αρνητικά τη διαδικασία της

διαπραγμάτευσης

Πότε δεν πρέπει να διαπραγματευόμαστε;

• Όταν υπάρχει μόνο μία λύση σε μια κατάσταση και τα μέρη δεν μπορούν να αναζητήσουν συμβιβασμό για
αντικειμενικούς λόγους.

• Όταν οι προσδοκίες ή οι απαιτήσεις του ενός μέρους είναι αντιδεοντολογικές, π.χ. περιλαμβάνουν παράβαση του
νόμου, ψευδείς δηλώσεις, βλάβη τρίτων.

• Όταν βρισκόμαστε υπό πίεση χρόνου.
• Όταν βρισκόμαστε υπό πίεση από την άλλη πλευρά.
• Όταν δεν είμαστε προετοιμασμένοι ουσιαστικά και διανοητικά - όταν αιφνιδιαζόμαστε, είμαστε νευρικοί, δεν

είμαστε εξοικειωμένοι με το θέμα της διαπραγμάτευσης.
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Κατά την κοινή έννοια, σύγκρουση είναι μια αντιπαράθεση όπου οι συμμετέχοντες προσπαθούν να επιβάλουν τη
θέλησή τους ο ένας στον άλλον. Σε μια κατάσταση σύγκρουσης, καθένα από τα εμπλεκόμενα μέρη πρέπει να
καθορίσει ένα σχέδιο δράσης - μια στρατηγική που θα συμβάλει στην επίτευξη μιας ικανοποιητικής συμφωνίας.

Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης

Σύγκρουση / Αντιπαράθεση - σημείο κλειδί στις διαπραγματεύσεις
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Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης

Στρατηγικές για την αντιμετώπιση συγκρουσιακών καταστάσεων:

• Κυριαρχία
• Υποχώρηση
• Αποφυγή
• Συμβιβασμός
• Επίλυση προβλημάτων - ενσωμάτωση
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Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης

Η κυριαρχία ως μέθοδος επίλυσης συγκρούσεων στις διαπραγματεύσεις

Η κυριαρχία χρησιμοποιείται από διαπραγματευτές που:
• Στην επιδίωξη όλων των στόχων τους, δεν δίνουν καμία σημασία στα συμφέροντα του άλλου μέρους,
• Έχουν αυτοπεποίθηση, αυτοπεποίθηση, δυναμισμό, φιλοδοξία και είναι πεπεισμένοι ότι έχουν πλεονέκτημα

έναντι της άλλης πλευράς.

Εάν δεν μπορείτε να αντιμετωπίσετε τη δύναμη του εταίρου σας και αυτός απαιτεί να συμφωνήσετε με τους όρους
του από την πρώτη στιγμή, αποχωρήστε από τη διαπραγμάτευση και αναζητήστε έναν αντισυμβαλλόμενο με τον
οποίο μπορείτε να επιτύχετε τους στόχους σας.
Λάβετε υπόψη σας, ωστόσο, ότι η κυριαρχία είναι αποτελεσματική μόνο αν κάνετε μια μεμονωμένη συναλλαγή.

Η υποχώρηση - παραίτηση ως μέθοδος επίλυσης συγκρούσεων στις διαπραγματεύσεις

Αυτή η στρατηγική χρησιμοποιείται από διαπραγματευτές που δεν έχουν καμία πρόθεση να διαφωνήσουν με έναν
επιθετικό διαπραγματευτή. Αποτελεί συμπληρωματική στρατηγική της κυριαρχίας.
Η στρατηγική της υποχώρησης χρησιμοποιείται όταν η επιδίωξη των δικών μας συμφερόντων δεν είναι τόσο
σημαντική όσο η διατήρηση καλών διαπροσωπικών σχέσεων με τον εταίρο. Μερικές φορές είναι επωφελές να
συμφωνήσει κανείς σε μη ελκυστικούς όρους σύμβασης, καθώς αυτό ενισχύει τη σχέση με τον αντισυμβαλλόμενο.
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Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης

Η αποφυγή ως μέθοδος επίλυσης συγκρούσεων στις διαπραγματεύσεις

Η στρατηγική αποφυγής αποσκοπεί στην αναβολή της επίλυσης ενός ζητήματος. Ο διαπραγματευτής βασίζεται στο
γεγονός ότι θα υπάρξουν αλλαγές στις συνθήκες δράσης και το επίμαχο ζήτημα θα επιλυθεί από μόνο του. Μερικές
φορές η αναβολή ορισμένων θεμάτων συμβάλλει επίσης στην τροποποίηση των απαιτήσεων του άλλου μέρους.
Η αποφυγή μπορεί να χρησιμοποιηθεί με επιτυχία όταν πρόκειται για ένα ασήμαντο ζήτημα σε μια διαπραγμάτευση.
Ορισμένοι όροι της σύμβασης μπορεί να παραλειφθούν. Ωστόσο, η αποφυγή δεν πρέπει να χρησιμοποιείται για την
αναβολή της επίλυσης ζητημάτων που θα έχουν σημαντικό αντίκτυπο στους τελικούς όρους της υπό διαμόρφωση
σύμβασης.

Ο συμβιβασμός ως μέθοδος επίλυσης συγκρούσεων στις διαπραγματεύσεις

Παρά τα φαινόμενα, ο συμβιβασμός δεν είναι ο καλύτερος τρόπος για να επιτευχθεί μια ικανοποιητική σύμβαση. Οι
εταίροι γνωρίζουν ότι οι στόχοι τους είναι διαφορετικοί και θα πρέπει να κάνουν κάποιες παραχωρήσεις. Κάθε
συμβαλλόμενο μέρος πρέπει να παραιτηθεί από ορισμένες από τις απαιτήσεις του προκειμένου να επιτευχθεί
συμφωνία. Οι διαπραγματευτές συναντώνται κάπου στη μέση - οι όροι της σύμβασης δημιουργούνται με την
αμοιβαία μείωση των προσδοκιών. Ο συμβιβασμός είναι επικίνδυνος, γιατί σας αφήνει να αισθάνεστε
δυσαρεστημένοι.
Υπάρχουν καταστάσεις στις οποίες καθίσταται αδύνατη η επίτευξη συμβιβαστικής λύσης. Ένας από τους
αντισυμβαλλόμενους θα πρέπει να κάνει πολύ μεγαλύτερες παραχωρήσεις προκειμένου να επιτευχθεί συμφωνία.
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Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης

Η κυριαρχία είναι χρήσιμη όταν:

• Το θέμα είναι ασήμαντο.
• Πρέπει να ελέγξετε την άλλη πλευρά.
• Πρέπει να λάβετε μια απόφαση άμεσα.
• Μια δυσμενής απόφαση της άλλης πλευράς μπορεί να έχει 

σοβαρές συνέπειες για εσάς.
• Το θέμα είναι σημαντικό για εσάς.

Η κυριαρχία είναι ανώφελη όταν:

• Το θέμα είναι πολύπλοκο.
• Η υπόθεση δεν είναι σημαντική για εσάς.
• Η ισχύς και των δύο πλευρών είναι ίση.
• Δεν χρειάζεται να λάβετε μια άμεση απόφαση.



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Η στρατηγική παραχώρησης ή συγκαταβατική 
στρατηγική είναι χρήσιμη όταν:

• Γνωρίζετε ότι μπορεί να μην έχετε δίκιο.
• Το θέμα είναι πιο σημαντικό για το άλλο άτομο.
• Είστε πρόθυμοι να εγκαταλείψετε κάτι με 

αντάλλαγμα κάποιο όφελος που θα λάβετε από το 
άλλο μέρος στο μέλλον.

• Υιοθετείτε μια πιο αδύναμη θέση.
• Η προτεραιότητα σας είναι να διατηρήσετε τη σχέση 

με το άλλο μέρος.

Η στρατηγική παραχώρησης ή συγκαταβατική 
στρατηγική είναι ανώφελη όταν:

• Η υπόθεση είναι σημαντική για εσάς.
• Είστε πεπεισμένος ότι έχετε δίκιο.
• Η άλλη πλευρά έχει άδικο.
• Η άλλη πλευρά συμπεριφέρεται αντιδεοντολογικά.

Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης
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Η αποφυγή είναι χρήσιμη όταν:

• Το θέμα είναι ασήμαντο.
• Η πιθανή αρνητική επίδραση της αντιπαράθεσης με 

το άλλο μέρος υπερτερεί των οφελών της επίλυσης 
της σύγκρουσης.

• Χρειάζεται χρόνος για να εξομαλυνθεί η κατάσταση.

Η αποφυγή είναι ανώφελη όταν::

• Η υπόθεση είναι σημαντική για εσάς.
• Η λήψη αποφάσεων εναπόκειται σε εσάς.
• Τα ενδιαφερόμενα μέρη δεν επιθυμούν να 

αναβάλουν την έκδοση απόφασης.
• Χρειάζεται να αντιμετωπιστεί το ζήτημα επειγόντως.

Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης
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Ο συμβιβασμός είναι χρήσιμος όταν:

• Οι στόχοι των συμβαλλομένων μερών είναι αμοιβαία 
αποκλειόμενοι.

• Η δύναμη και των δύο πλευρών είναι ίση.
• Είναι αδύνατο να επιτευχθεί ομοφωνία.

Ο συμβιβασμός είναι ανώφελος όταν:

• Η μία πλευρά είναι ισχυρότερη.
• Η υπόθεση είναι πολύ περίπλοκη και απαιτεί άλλες 

μεθόδους επίλυσης προβλημάτων.

Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης
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Η επίλυση προβλημάτων-ενσωμάτωση είναι 
χρήσιμη όταν:

• Τα ζητήματα είναι πολύπλοκα.
• Ένα μέρος δεν μπορεί να λύσει το πρόβλημα μόνο 

του.
• Η επιτυχία του εγχειρήματος εξαρτάται από τη 

δέσμευση του άλλου μέρους.
• Η σύνθεση των ιδεών είναι απαραίτητη για την 

επίτευξη καλύτερης απόδοσης.
• Δεν είναι απαραίτητη η άμεση λήψη απόφασης.

Η επίλυση προβλημάτων-ενσωμάτωση είναι 
ανώφελη όταν:

• Το έργο ή το πρόβλημα είναι απλό.
• Απαιτείται άμεση απόφαση.
• Τα άλλα μέρη δεν διαθέτουν ικανότητες επίλυσης 

προβλημάτων.
• Η λύση είναι αδιάφορη για την άλλη πλευρά.

Ενότητα 2. Στρατηγικές διαπραγμάτευσης
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Ενότητα 3. Στυλ διαπραγμάτευσης

Βασικά στυλ διαπραγμάτευσης

Συνεργατικό, χαλαρό στυλ
• Oι συμμετέχοντες είναι φίλοι - στις διαπραγματεύσεις

αποφεύγουν την αντιπαράθεση.
• O απώτερος στόχος είναι η επίτευξη συμφωνίας, ακόμη και με

το κόστος της δικής σας απώλειας.

Ανταγωνιστικό, αυστηρό στυλ
• Οι συμμετέχοντες είναι αντίπαλοι - αντιμετωπίζουν τη

διαπραγμάτευση ως μάχη.
• Στόχος είναι η νίκη, ανεξαρτήτως κόστους και ανεξαρτήτως των

απωλειών που υφίσταται ο αντίπαλος.

Ουσιαστικό στυλ
• Διαχωρίζει τους ανθρώπους από τα προβλήματά τους.
• Επικεντρώνεται στα συμφέροντα και όχι στις τοποθετήσεις.
• Ως αποτέλεσμα, δημιουργούνται πολλαπλές παραλλαγές

λύσεων.
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Ενότητα 4. Στάδια διαπραγμάτευσης

ΣΤΑΔΙΟ ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑΣ ΤΗΣ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗΣ
• Προετοιμασία, καθορισμός στόχων.
• Δημιουργία αμοιβαίων σχέσεων, γνωριμία με την άλλη πλευρά.
• Συλλογή και χρήση πληροφοριών, καθορισμός αρμοδιοτήτων.

ΚΥΡΙΩΣ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΤΙΚΟ ΣΤΑΔΙΟ – ΟΡΘΗ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ
• Άνοιγμα προσφορών - έλεγχος της ετοιμότητας των εταίρων, κοινοποίηση των πρώτων προσφορών.
• Προσφορά - μια ακολουθία αργών παραχωρήσεων, με ευελιξία αλλά σταθερότητα στην επίτευξη του στόχου.
• Σύναψη σύμβασης - λήψη απόφασης με γνώμονα τόσο τα τρέχοντα συμφέροντα όσο και τις μελλοντικές σχέσεις.

ΣΤΑΔΙΟ ΥΛΟΠΟΙΗΣΗΣ ΤΩΝ ΣΥΜΦΩΝΗΘΕΝΤΩΝ
• Εφαρμογή της συμφωνίας - καταγραφή των αποτελεσμάτων που επιτεύχθηκαν, υπογραφή συμβάσεων.
• Αξιολόγηση των αποτελεσμάτων - εξειδικευμένη ανάλυση του επιτευχθέντος αποτελέσματος, ανάλυση της

πορείας των συνεντεύξεων, συμπεράσματα.
• Εκτέλεση της σύμβασης - εκτελεστικές και διοικητικές ενέργειες, πιθανή επαναδιαπραγμάτευση της σύμβασης.
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• Πρώτο στάδιο - συλλογή πληροφοριών.
• Δεύτερο στάδιο - ανάλυση στόχων.
• Τρίτο στάδιο - επιλογή επιχειρημάτων.
• Τέταρτο στάδιο - επιλογή στρατηγικής.
• Πέμπτο στάδιο - αντιμετώπιση δυσκολιών,

κινδύνων κατά τη σύναψη συμβάσεων.

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων
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ΤΙ; 

ΠΟΙΟΣ;

ΠΟΤΕ;

ΠΟΥ? 

ΠΩΣ? 

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων

ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΑ 4W + H (What, Who, When, Where + How)
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Χαρακτηριστικά ενός καλού διαπραγματευτή:

• Προετοιμασμένος
• Αξιόπιστος
• Εξοικειωμένος
• Πειστικός
• Καλός ακροατής
• Ανοιχτός
• Έμπειρος
• Σκέφτεται γρήγορα και στρατηγικά
• Κατανοεί τους ανθρώπους
• Εξειδικευμένος
• Δείχνει σεβασμό
• Κατανοητός
• Κινητοποιημένος
• Τολμηρός και αποφασιστικός
• Έχει ενσυναίσθηση

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων
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Επικοινωνία

• Αυτοπεποίθηση

• Αποτελεσματική αναγνώριση και ανταπόκριση στις 
ανάγκες

• Μεταδοτικότητα

Αναγνώριση της διαδικασίας διαπραγμάτευσης και της 
δυναμικής της

• Προετοιμαστείτε - στοχεύστε!

• Η καλύτερη εναλλακτική σε μια υπό διαπραγμάτευση 
συμφωνία (B.A.T.N.A)

• Η «χρυσή γέφυρα».

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων

Δεξιότητες του διαπραγματευτή
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Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων

BATNA - η καλύτερη εναλλακτική σε μια υπό διαπραγμάτευση συμφωνία

B 

A

T

N 

A 

BEST

ALTERNATIVE

TO

NEGOTIATED

AGREEMENT
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Τι μπορώ να κάνω αν δεν επιτευχθεί συμφωνία;

• Ποιες είναι οι επιλογές μου;
• Πόσες υπάρχουν;

Ποιες είναι οι καλύτερες επιλογές;

Πώς τις καθιστώ βιώσιμες;

Επιλέγοντας την καλύτερη εναλλακτική λύση - ΕΔΩ ΚΑΙ ΤΩΡΑ.

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων

Η δική μου καλύτερη εναλλακτική σε μια υπό διαπραγμάτευση 

συμφωνία – διαδικασία
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... υποκειμενική αίσθηση της απώλειας είναι η απειλή της
κατάρρευσης μιας γέφυρας (Roger Fisher, William Ury).

... συνειδητοποίηση μιας οδυνηρής προοπτικής (Jim
Camp).

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων

«Χρυσή Γέφυρα»
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Η «χρυσή γέφυρα» - αυτό είναι το αποτέλεσμα της διαμεσολάβησης.
Η τεχνική της χρυσής γέφυρας αποσκοπεί στο να " δημιουργήσει έναν δελεαστικό τρόπο για να υποχωρήσει η άλλη
πλευρά από τη θέση της". Αυτό ισχύει τόσο για τις θέσεις διαπραγμάτευσης όσο και για τις θέσεις συζήτησης. Οι
συγκρούσεις δεν είναι απαραίτητα αρνητικές. Οι τρόποι επίλυσης τους, όμως, μπορεί να οδηγήσουν σε αρνητικό
αποτέλεσμα, ιδίως όταν δημιουργούν αισθήματα αδικίας, θυμού, μίσους ή όταν έχουν ως συνέπεια να υψώνουμε
τοίχους αντί να χτίζουμε γέφυρες. Η διαμεσολάβηση διδάσκει πώς να επιλύονται οι συγκρούσεις, και έτσι χτίζει
γέφυρες, δίνοντας στους ανθρώπους την ευκαιρία να βελτιώσουν τον εαυτό τους και τον κόσμο.

Ενότητα 5. Προετοιμασία διαπραγματεύσεων

«Χρυσή Γέφυρα»
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Ενότητα 6. Χειραγώγηση στις διαπραγματεύσεις

Τακτικές ψυχολογικής πίεσης:
• Υποτίμηση, αυτο-υποτίμηση
• Ακραίος κομφορμισμός
• Δημιουργία πιεστικής κατάστασης
• Προτάσεις, εικασίες, προφανείς εναλλακτικές λύσεις
• Κυκλικές τακτικές
• Απειλές, εκβιασμοί

Τακτικές πίεσης με βάση τις θέσεις της κάθε πλευράς:
• Άρνηση διαπραγμάτευσης
• Πόλωση των αιτημάτων

Παραποίηση των γεγονότων:
• Bluffing (Μπλόφα)
• Μη επαληθεύσιμα στοιχεία
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Ενότητα 6. Χειραγώγηση στις διαπραγματεύσεις

Φαινόμενο της αντίθεσης, φαινόμενο της πρωτοκαθεδρίας και της φρεσκάδας, φαινόμενο του 
φωτοστέφανου.

Φαινόμενο της αντίθεσης:
• Λειτουργεί μόνο με σημαντική ομοιότητα άλλων χαρακτηριστικών.
• Μετά από μια υψηλή ζήτηση (π.χ. τιμή), μια χαμηλότερη ζήτηση μπορεί να θεωρηθεί ασήμαντη.
• Μετά από μια πολύ μικρή παραχώρηση, μια ελαφρώς μεγαλύτερη παραχώρηση μπορεί να παρουσιαστεί ως

"ορόσημο".

Φαινόμενο της πρωτοκαθεδρίας:
• Η τάση υπερεκτίμησης των χρονολογικά πρώτων πληροφοριών.

Φαινόμενο της φρεσκάδας (πληροφοριών):
• Η τάση υπερεκτίμησης των πρόσφατων δεδομένων και της τελικής πληροφορίας.

Το φαινόμενο του φωτοστέφανου (halo effect):
• Μεταφορά βαθμών από μια εργασία σε άλλη.
• "Παράξενες" συσχετίσεις: νοημοσύνη έναντι ηθικής- τόνος φωνής έναντι νοημοσύνης- φυσική ελκυστικότητα

έναντι ευαισθησίας- φυσική ελκυστικότητα έναντι ειλικρίνειας.
• Επιρροή του ερμηνευτή, του συγγραφέα (θέση, κύρος).
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Ενότητα 6. Χειραγώγηση στις διαπραγματεύσεις

Ροζ και μαύρα γυαλιά 

Ο αντίκτυπος της διάθεσης:
• Καιρός
• Μουσική
• Δώρο
• Επιτυχία

Ο αντίκτυπος των σχέσεων και των συναισθημάτων:
• Συμπάθεια/Αντιπάθεια
• Εξοικείωση
• Αξιολόγηση έναντι αυτοαξιολόγησης
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Ενότητα 7. Δεοντολογία στις διαπραγματεύσεις

Αντιδεοντολογική συμπεριφορά στις διαπραγματεύσεις 

Η ηθική της διαδικασίας διαπραγμάτευσης:
• Η ηθική των τακτικών διαπραγμάτευσης
• Η ηθική της παραποίησης
• Η ηθική της διαίρεσης
• Η ηθική των σχέσεων

Παράγοντες που ενθαρρύνουν την αντιδεοντολογική συμπεριφορά στις διαπραγματεύσεις:
• Προσωπικότητα και υπόβαθρο των διαπραγματευτών
• Κοινωνικοί και οικονομικοί προσδιοριστικοί παράγοντες της διαπραγμάτευσης
• Πιθανές ποινές και ανταμοιβές που συνδέονται με την πορεία και την έκβαση των διαπραγματεύσεων
• Ομαδικά πρότυπα
• Η σχετική ισχύς των διαπραγματευτών
• Όταν τα οφέλη για τα μέρη είναι ασύγκριτα (αντικειμενικά ή υποκειμενικά) και όσο ισχυρότερη είναι η

επιθυμία των μερών για κέρδος, τόσο μεγαλύτερη είναι η πιθανότητα αντιδεοντολογικής συμπεριφοράς
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Ενότητα 8. Τρισδιάστατη (3D) Διαπραγμάτευση

Κριτήρια αξιολόγησης διαπραγμάτευσης:
• Ηθικό κριτήριο
• Κριτήριο απόδοσης
• Κριτήριο κόστους-αποτελεσματικότητας
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Ενότητα 9. Ερωτήσεις - Προβλήματα 

Ποιο από τα ακόλουθα θα μπορούσε να θεωρηθεί κατάσταση
διαπραγμάτευσης;

• Μόνο αν ο Μάρεκ και η Άννα έχουν εντελώς διαφορετικούς στόχους.
• Μόνο αν ο Μάρεκ και η Άννα έχουν τους ίδιους στόχους.
• Μόνο αν οι στόχοι του Μάρεκ και της Άννας συμπίπτουν εν μέρει.
• Οποιαδήποτε από αυτές τις καταστάσεις.

Με ποια πρόταση θα ξεκινούσατε τις διαπραγματεύσεις;

• Χαίρομαι που βρήκατε χρόνο για αυτή τη συνάντηση. Επιτρέψτε μου να σας παρουσιάσω τα θέματα που θα
θέλαμε να συζητήσουμε σήμερα.

• Όπως ανέφερα προηγουμένως, θέλουμε οι διαπραγματεύσεις να εξελιχθούν ομαλά και προς ικανοποίηση και των
δύο μερών.

• Θα θέλαμε να μάθουμε τις προσδοκίες και τις προτάσεις σας σχετικά με το αντικείμενο της συναλλαγής.
• Σας ευχαριστούμε για τη συνάντηση αυτή. Πιστεύω ότι μαζί θα βρούμε την καλύτερη λύση.
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Ενότητα 9. Ερωτήσεις - Προβλήματα 

Μια άποψη σε μια διαπραγμάτευση ενημερώνει το άλλο συμβαλλόμενο μέρος για το ποιες αξίες και πεποιθήσεις
είναι σημαντικές για το συγκεκριμένο άτομο.

• Σωστό
• Λάθος

Οι διαπραγματεύσεις αποτυγχάνουν όταν...

• Κάθε συμβαλλόμενο μέρος της συζήτησης επιδιώκει μεγάλα κέρδη.
• Τα συμβαλλόμενα μέρη δεν εμπιστεύονται το ένα το άλλο.
• Τα συμβαλλόμενα μέρη εξαρτώνται το ένα από το άλλο.
• Τα συμβαλλόμενα μέρη επικεντρώνονται στην επιδίωξη των δικών

τους συμφερόντων.
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Ενότητα 9. Ερωτήσεις - Προβλήματα 

Ο διαπραγματευτής που έρχεται στη συνέντευξη...

• Θα πρέπει να έχει προετοιμάσει τις προτάσεις και τα επιχειρήματα που θα παρουσιάσει στον ανάδοχο.
• Δεν θα πρέπει να διαθέτει προκαθορισμένες λύσεις, διότι αυτό περιορίζει τη δική του διαπραγματευτική

προοπτική και εγκλωβίζεται στις προτάσεις του συνομιλητή.
• Θα πρέπει να έχει προετοιμάσει μια θέση σύμφωνα με την οποία θα κάνει παραχωρήσεις και θα παρουσιάσει

όρους.
• Θα πρέπει να διαχωρίσει τις αξίες και τις πεποιθήσεις από τα συμφέροντα που θα διαπραγματευτεί κατά τη

διάρκεια της συζήτησης.

Το άτομο που ξεκινά μια διαπραγμάτευση θα πρέπει να έχει ένα σαφές και αποδεκτό όραμα για το τελικό της
αποτέλεσμα, ώστε να μπορεί να εργαστεί σταδιακά προς την κατεύθυνση του στόχου που έχει τεθεί.

• Σωστό
• Λάθος
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Ενότητα 9. Ερωτήσεις - Προβλήματα 

Ποια διάταξη καθισμάτων των συμμετεχόντων στις διαπραγματεύσεις θα ωφελήσει περισσότερο τις συζητήσεις;

• Όταν οι άνθρωποι κάθονται ο ένας απέναντι στον άλλο στις δύο πλευρές του τραπεζιού, ώστε να έχουν συνεχή
οπτική επαφή.

• Γωνιακή θέση - όταν οι άνθρωποι κάθονται στην πλευρά των δύο παρακείμενων πλευρών του τραπεζιού, ώστε να
έχουν πιο άμεση επαφή.

• Όταν οι άνθρωποι κάθονται σε απόσταση περίπου 2μ. ο ένας από τον άλλο, αλλά το τραπέζι δεν τους χωρίζει, π.χ.
σε δύο πολυθρόνες. Με τον τρόπο αυτό, δεν δημιουργείται η αίσθηση ότι παραβιάζεται ο προσωπικός τους χώρος
ή ότι ο συνομιλητής τους είναι παρεμβατικός.

• Όταν το άτομο που μιλάει εκείνη τη στιγμή σηκώνεται όρθιο, θα εστιάσει την πλήρη προσοχή του συνομιλητή και
θα αποκτήσει χωρικό πλεονέκτημα έναντι αυτού.



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Ενότητα 9. Ερωτήσεις - Προβλήματα 

Ποιος τρόπος διατύπωσης της ανάγκης από τον ανάδοχο θα επιτρέψει την από κοινού αναζήτηση μιας
ικανοποιητικής λύσης;

• Θέλω να είμαι σίγουρος ότι ενδιαφέρεστε για τη σχέση μας.
• Θα ήθελα να πετύχω χαμηλότερη τιμή για το συγκεκριμένο αντικείμενο, με την προϋπόθεση μιας μακροχρόνιας

σχέσης.
• Θα ήθελα να πιστεύω ότι δεν θα μου φερθείτε άδικα κατά τη διάρκεια μιας μεγαλύτερης συνεργασίας.
• Θεωρώ σημαντικό να λάβω από εσάς χαμηλότερη τιμή για το αγαθό, γεγονός που θα δείξει ότι είστε σοβαρός

ανάδοχος.
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Ενότητα 9. Ερωτήσεις - Προβλήματα 

Κατά τη διάρκεια μιας συνάντησης, ένας πελάτης αναμένει ότι η εταιρεία σας θα προσφέρει έκπτωση "με σειρά
προτεραιότητας", επειδή και άλλοι πελάτες έχουν προχωρήσει σε τέτοιες προσφορές. Τέτοιες ενέργειες δεν
συνάδουν με την πολιτική σας και αποφασίσατε να αρνηθείτε. Ποιο από τα παρακάτω μηνύματα θεωρείτε ότι θα
είναι το πιο δυναμικό-αποφασιστικό;

• Κατανοώ ότι άλλες εταιρείες σας έχουν προσφέρει έκπτωση. Η δική μας πολιτική είναι διαφορετική -
επικεντρώνεται στους τακτικούς πελάτες.

• Δυστυχώς, δεν μπορώ να σας προσφέρω έκπτωση. Οι συνήθεις εκπτώσεις χορηγούνται σε τακτικούς πελάτες.
• Κάθε εταιρεία έχει διαφορετική πολιτική ως προς το θέμα αυτό. Στην περίπτωση μας, δίνουμε εκπτώσεις μόνο σε

τακτικούς πελάτες.
• Θα επιθυμούσα να σας προσφέρω μια τέτοια λύση, αλλά δεν συνάδει με την πολιτική της εταιρείας μας,

σύμφωνα με την οποία χορηγούμε εκπτώσεις σε πελάτες με μακροχρόνια συνεργασία.

Η Καρολίνα δεν έχει λάβει κανένα μπόνους, επίδομα ή αύξηση μισθού τα τελευταία 2 χρόνια. Δεδομένου ότι
πρόσφατα κατάφερε να υπογράψει σύμβαση με έναν σημαντικό πελάτη, αποφάσισε να συζητήσει με το αφεντικό
της το ενδεχόμενο μιας αύξησης. H BATNA (καλύτερη εναλλακτική σε μια υπό διαπραγμάτευση συμφωνία) της
Καρολίνας σε αυτή τη συζήτηση θα είναι:

• Το γεγονός ότι κατάφερε να υπογράψει σύμβαση με έναν σημαντικό πελάτη για την εταιρεία.
• Να εργαστεί σε άλλη εταιρεία για τα ίδια χρήματα.
• Να εργαστεί σε άλλη εταιρεία για λιγότερα χρήματα.
• Το γεγονός ότι δεν έχει λάβει αύξηση μισθού τα τελευταία 2 χρόνια.
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Ενότητα 10. Μελέτη Περίπτωσης

Έναρξη διαπραγματεύσεων στο ναυπηγείο του Γκντανσκ

Στις 23 Αυγούστου 1980 άρχισαν στο Ναυπηγείο του Γκντανσκ οι συνομιλίες μεταξύ των εκπροσώπων των
κομμουνιστικών αρχών και της Διακρατικής Επιτροπής Απεργίας. Οι διαπραγματεύσεις διήρκεσαν μια εβδομάδα και
ολοκληρώθηκαν με την υπογραφή των ιστορικών συμφωνιών του Αυγούστου. Ο αναπληρωτής πρωθυπουργός
Mieczysław Jagielski ήταν Πρόεδρος της Κυβερνητικής Επιτροπής, ενώ ο Lech Wałęsa υπήρξε επικεφαλής των
απεργών. Οι εργάτες των ναυπηγείων δεν ήθελαν να συμφωνήσουν στη μεταφορά των διαπραγματεύσεων στη
Βαρσοβία.
Η συνεδρίαση περιορίστηκε σε μια ομιλία του Mieczysław Jagielski. Οι εργάτες πραγματοποιούσαν συνομιλίες με τους
εκπροσώπους της Κυβερνητικής Επιτροπής εξαρτώμενοι από την αποκατάσταση των τηλεφωνικών συνδέσεων. Οι
αρχές, διακόπτοντας τις επικοινωνίες λίγες ημέρες νωρίτερα, προσπάθησαν να εμποδίσουν τις αναφορές για
απεργίες. Επισήμως, η κυβέρνηση αρνήθηκε ότι πραγματοποιούσε αποκλεισμό πληροφοριών. Στις 23 Αυγούστου,
όταν ξεκίνησαν οι διαπραγματεύσεις των αρχών με τη Διακρατική Επιτροπή Απεργίας, ο Zbigniew Zieliński, μέλος της
κυβερνητικής επιτροπής, προσπάθησε να εξηγήσει ότι ο τηλεφωνικός αποκλεισμός οφειλόταν σε μια ισχυρή
καταιγίδα που πέρασε πάνω από τη Βαρσοβία.
Δύο ημέρες αργότερα, η τηλεφωνική επικοινωνία αποκαταστάθηκε, πρώτα μεταξύ του Γκντανσκ και του Στσέτσιν και
εν συνέχεια στην υπόλοιπη χώρα. Οι συνομιλίες της Διακρατικής Επιτροπής Απεργίας με τις αρχές συνεχίστηκαν. Οι
πρώτες συμφωνίες συνήφθησαν στις 30 Αυγούστου στο Στσέτσιν. Η απεργία στα ναυπηγεία του Γκντανσκ έληξε την
επόμενη ημέρα. Οι λεγόμενες "συμφωνίες του Γκντανσκ" που υπογράφηκαν εκεί προέβλεπαν την υλοποίηση των 21
αιτημάτων των εργαζομένων. Το πρώτο και σημαντικότερο ήταν η δημιουργία συνδικάτων που θα ήταν ελεύθερα και
ανεξάρτητα από τις αρχές. Τα γεγονότα αυτά δρομολόγησαν κοινωνικοπολιτικές αλλαγές που οδήγησαν στην πτώση
του κομμουνισμού.
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Ενότητα 10. Μελέτη Περίπτωσης

Συζητήσεις στρογγυλής τραπέζης

Το 1989, μεταξύ 6 Φεβρουαρίου και 5 Απριλίου, πραγματοποιήθηκαν
στην Πολωνία οι συζητήσεις Στρογγυλής Τραπέζης - διαπραγματεύσεις
καίριας σημασίας για τη σύγχρονη ιστορία, που διεξήχθησαν από
εκπροσώπους των αρχών της Λαϊκής Δημοκρατίας της Πολωνίας και
της δημοκρατικής αντιπολίτευσης, με τη συμμετοχή της Εκκλησίας.
Οι διαβουλεύσεις αποτέλεσαν την απαρχή των συστημικών αλλαγών
στην Πολωνία. Το αποτέλεσμά τους ήταν να ορίσουν την πορεία προς
τον εκδημοκρατισμό. Οι άμεσες ρυθμίσεις στις οποίες προέβη η
Στρογγυλή Τράπεζα περιλάμβαναν, μεταξύ άλλων, τον καθορισμό της
ημερομηνίας των πρώτων, μερικώς ελεύθερων εκλογών (τον Ιούνιο
του 1989), τη σύσταση της Γερουσίας και του προεδρικού θεσμού.
Συνολικά, περισσότερα από 700 άτομα συμμετείχαν στις
διαβουλεύσεις όλων των ομάδων, μεταξύ των οποίων οι καθηγητές
ψυχολογίας Janusz Reykowski (κυβερνητικός εμπειρογνώμονας) και
Janusz Grzelak (εμπειρογνώμονας της "Αλληλεγγύης").
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Ενότητα 10. Μελέτη Περίπτωσης

Concordat

Στις 28 Ιουλίου 1993, ο Υπουργός Εξωτερικών Krzysztof Skubiszewski και ο
Αποστολικός Νούντσιος στην Πολωνία, Αρχιεπίσκοπος Józef Kowalczyk,
υπέγραψαν ένα κονκορδάτο μεταξύ της Πολωνίας και της Αγίας Έδρας. Η
Πολωνία ήταν η πρώτη από τις μετακομμουνιστικές χώρες που συνήψε μια
τέτοια συμφωνία.
Οι διαπραγματεύσεις μεταξύ της κυβέρνησης και της αντιπροσωπείας της Αγίας
Έδρας άρχισαν τον Φεβρουάριο του 1993. Πρόεδρος της κυβερνητικής ομάδας
ήταν ο τότε υπουργός Εξωτερικών Krzysztof Skubiszewski και της Εκκλησίας ο
τότε Αποστολικός Νούντσιος στην Πολωνία, Αρχιεπίσκοπος Józef Kowalczyk. Η
σύμβαση υπεγράφη στις 28 Ιουλίου 1993.
Η επικύρωση του κονκορδάτου παρεμποδίστηκε τότε από την ψήφο δυσπιστίας
στην κυβέρνηση της Hanna Suchocka. Όταν ο συνασπισμός SLD-PSL ανέλαβε την
εξουσία, απαίτησε να καταχωρηθεί στο κονκορδάτο μια ερμηνευτική δήλωση.
Το Βατικανό δεν συμφώνησε σε αυτό, διότι -όπως υποστήριξε- το έγγραφο ήταν
αρκετά σαφές. Οι βουλευτές του SLD επεσήμαναν την ανάγκη να περάσουν τα
νομοσχέδια που προηγήθηκαν της διάσκεψης (προσαρμογή της πολωνικής
νομοθεσίας στο κονκορδάτο). Τελικά, το κονκορδάτο εγκρίθηκε από το
κοινοβούλιο στις 8 Ιανουαρίου 1998 και έξι εβδομάδες αργότερα ο τότε
πρόεδρος, Aleksander Kwasniewski, υπέγραψε το έγγραφο επικύρωσης. Η
συμφωνία τέθηκε σε ισχύ στις 25 Απριλίου 1998.
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