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► Σκοπός του κεφαλαίου 
 
 

Σκοπός του κεφαλαίου είναι ο προσδιορισµός των βασικών εννοιών που σχετίζονται 
µε τις διαπραγµατεύσεις και τις τεχνικές τους αλλά και µε τη δικτύωση των 
επιχειρήσεων. 

Ειδικότερα στο πρώτο µέρος αναπτύσσονται οι εισαγωγικές έννοιες των 
διαπραγµατεύσεων και οι τεχνικές τους στην πράξη.   

Στο δεύτερο µέρος αναπτύσσονται οι βασικές έννοιες που σχετίζονται µε τη 
συνεργασία και δικτύωση των επιχειρήσεων όπως είναι τα επιχειρηµατικά δίκτυα και 
οι βιοµηχανικές συστάδες. 
 

 

► Προσδοκώµενα αποτελέσµατα 

 

Όταν θα έχετε ολοκληρώσει τη µελέτη του κεφαλαίου θα µπορείτε να:  

• Γνωρίζετε τις θεµελιώδεις έννοιες των διαπραγµατεύσεων 

• Αντιλαµβάνεστε πότε µια έχουµε µια κατάσταση διαπραγµάτευσης 

• Αναφέρετε τα κύρια βήµατα µια διαπραγµατευτικής διαδικασίας  

• Περιγράφετε ένα τουλάχιστον βασικό µοντέλο διαπραγµάτευσης 

• Αντιλαµβάνεστε τις βασικές διαφορές ανάµεσα στην επιµεριστική και τη 
συνθετική προσέγγιση της διαπραγµάτευσης 

• Αναζητείτε εναλλακτικές λύσεις σε µια διαδικασία διαπραγµάτευσης 

• Αντιλαµβάνεστε τη σηµασία της λειτουργίας της επικοινωνίας στις 
διαπραγµατεύσεις 

• Προσδιορίζετε την έννοια της διαπραγµατευτικής επιρροής 

• Προβληµατίζεστε για την διάσταση της «ηθικής» στη διαπραγµάτευση 

• Οριοθετείτε το ρόλο του τρίτου µέρους στη διαπραγµάτευση 

• Συνδέετε τις τεχνολογικές εξελίξεις µε την ανάπτυξη της οικονοµίας των 
δικτύων 

• Συγκρίνετε τις έννοιες των επιχειρηµατικών δικτύων και των βιοµηχανικών 
συστάδων 

• Γνωρίζετε τις βασικές µορφές των επιχειρηµατικών δικτύων    
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► Έννοιες-κλειδιά 

 

• Διαπραγµάτευση 
• Διαπραγµατευτικό Φάσµα  
• Διαπραγµατευτικό Μίγµα   
• Διαπραγµατευτική Στρατηγική  
• Επιµεριστική Διαπραγµάτευση 
• Συνθετική Διαπραγµάτευση 
• Διαπραγµατευτική Ηθική 
• Οικονοµία των Δικτύων 
• Επιχειρηµατικά Δίκτυα  
• Βιοµηχανική Συστάδα  (Cluster) 
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 ► Εισαγωγή στις διαπραγµατεύσεις 

 

Στο κεφάλαιο αυτό αναπτύσσονται τα θέµατα των διαπραγµατεύσεων και της 
δικτύωσης των επιχειρήσεων. Θέµατα όπως η σηµασία της διαπραγµάτευσης, η 
φύση της διαπραγµάτευσης, τα είδη διαπραγµατεύσεων, η ηθική των 
διαπραγµατεύσεων και ο ρόλος του τρίτου µέρους αναπτύσσονται στην πρώτη 
ενότητα. Στη δεύτερη ενότητα συζητώνται θέµατα όπως η οικονοµία των δικτύων, τα 
επιχειρηµατικά δίκτυα και οι βιοµηχανικές συστάδες.      
 
► Η φύση της διαπραγµάτευσης 
 

Η διαπραγµάτευση είναι µία διαδικασία, η οποία εµφανίζεται σε ποικίλες όψεις της 
καθηµερινής και επαγγελµατικής µας ζωής για διαφορετικούς λόγους και σε 
διαφορετικές συνθήκες κάθε φορά. Οι λόγοι για τους οποίους διαπραγµατευόµαστε 
είναι(Lewicki et al, 2004, Kennedy, 2003):  

Α) γιατί κάτι δεν µπορεί να υλοποιηθεί µόνο µε τη συµµετοχή της µίας από τις δύο 
πλευρές και  

Β) για να επιλυθεί ένα ζήτηµα που προκύπτει και είναι αποτέλεσµα διχογνωµίας ή 
ακόµα και γενικότερης αντιπαράθεσης  

 Τα χαρακτηριστικά που διέπουν τη διαπραγµατευτική διαδικασία είναι τα εξής 
(Lewicki et al, 2004, Barett and O’ Dowd, 2005): 

• Συµµετέχουν δύο ή περισσότερα µέρη, που είναι δυνατό να αποτελούνται 
από άτοµα, οµάδες ή οργανισµούς. 

• Υπάρχουν αντικρουόµενα συµφέροντα και τα µέρη διαπραγµατεύονται, ώστε 
να βρεθεί η χρυσή τοµή, ενώ και οι δύο πλευρές πρέπει να είναι 
ικανοποιηµένες από το αποτέλεσµα της διαδικασίας. 

• Η συµµετοχή των δύο πλευρών είναι σκόπιµη, µε στόχο την άσκηση 
επιρροής για την εξασφάλιση την καλύτερης συµφωνίας µε τους όρους που 
επιβάλλει η καθεµία από αυτές. 

• Τα µέρη συνήθως δεν αποσκοπούν σε ανοιχτή σύγκρουση αλλά σε µια 
συµφωνία στην οποία ή άλλη πλευρά θα αναγκαστεί να προσχωρήσει. Η 
διαπραγµάτευση συνήθως εφαρµόζεται σε συνθήκες κατά τις οποίες δεν είναι 
δυνατή η µεσολάβηση από κάποιο τρίτο µέρος και τα µέλη της παρόλα αυτά 
επιθυµούν να επιλύσουν ένα ζήτηµα που αγγίζει τα συµφέροντα που 
εκπροσωπούν. 

• Η διαπραγµάτευση είναι µία διαδικασία δούναι και λαβείν. Για να µπορέσει το 
ένα µέρος να κατακτήσει κάτι, πιθανότατα θα πρέπει να συµβιβαστεί µε τις 
επιδιώξεις του άλλου µέρους, να προβεί σε παραχωρήσεις ώστε να 
καταλήξουν τα δύο µέρη σε µία κοινή συµφωνία που εξυπηρετεί τα 
συµφέροντα όλων. 

• Μία διαπραγµάτευση για να θεωρείται επιτυχηµένη είναι απαραίτητο να 
περιλαµβάνει την διαχείριση άυλων καθώς και υλικών παραγόντων.  

  10.1 
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Ένα ακόµα σηµαντικό χαρακτηριστικό της διαπραγµάτευσης αποτελεί η 
αλληλεξάρτηση µεταξύ των δύο πλευρών. Με αυτό τον τρόπο οι δύο πλευρές έχουν 
τη δυνατότητα να επηρεάσουν η µία την άλλη, υπάρχουν πολλές επιλογές και για τις 
δύο και τέλος θέτουν αλληλοσυνδεόµενους στόχους (Νικολόπουλος, 2002). 

Ο τρόπος µε τον οποίο δοµείται η αλληλεξάρτηση ανάµεσα στα διαπραγµατευόµενα 
µέρη καθορίζει τα πιθανά αποτελέσµατα της διαπραγµάτευσης καθώς και τις τακτικές 
που πρέπει να χρησιµοποιήσουν οι διαπραγµατευτές (Lewicki et al, 2004). 

Στις αλληλεξαρτώµενες σχέσεις υφίσταται επιρροή της µίας πλευράς προς την άλλη 
και το αντίθετο. Έτσι παρατηρείται η αµοιβαία προσαρµογή καθ’ όλη τη διάρκεια της 
διαδικασίας, ώστε οι δύο πλευρές να επιλέξουν µία κοινή κατεύθυνση. Η αµοιβαία 
προσαρµογή αποτελεί τη βασικότερη αιτία µετασχηµατισµού της διαπραγµάτευσης 
µε το χρόνο, λόγω των αλλαγών που προκύπτουν µέσω αυτής (Lewicki et al, 2004). 

Η κατανόηση της φύσης της αλληλεξάρτησης είναι πολύ σηµαντική για µία 
επιτυχηµένη διαπραγµάτευση.  
 
 

►Πλαίσιο 10.1: Πότε έχουµε καταστάσεις διαπραγµάτευσης 

 ΣΥΓΚΡΟΥΟΜΕΝΑ ΣΥΜΦΕΡΟΝΤΑ 

 ΚΟΙΝΑ ΣΥΜΦΕΡΟΝΤΑ 

 ΚΟΙΝΟΣ ΣΚΟΠΟΣ = ΣΥΜΦΩΝΙΑ  

 ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΕΞΑΡΤΗΣΗ 

 ΔΟΥΝΑΙ ΚΑΙ ΛΑΒΕΙΝ  

 ΑΝΤΑΛΛΑΓΗ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΩΝ 

 «ΘΕΑΤΡΟ», ΕΛΙΓΜΟΙ ΚΑΙ ΚΑΚΗ ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ 

 ΑΒΕΒΑΙΟΤΗΤΑ  

 ΑΝΑΛΗΨΗ ΚΙΝΔΥΝΩΝ 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Μία πιθανή συνέπεια των αλληλεξαρτώµενων σχέσεων είναι η σύγκρουση, η οποία 
µπορεί να είναι αποτέλεσµα εξαιρετικά αντίθετων απόψεων των δύο πλευρών, 
παρεξήγησης ή κάποιων άλλων αυλών παραγόντων. Παράλληλα όµως, σύγκρουση 
µπορεί να υπάρξει ακόµα και ανάµεσα σε δύο µέρη που έχουν κοινούς στόχους, 
επιδιώκουν το ίδιο αποτέλεσµα ή ακόµα και όταν διαφωνούν για τα µέσα που θα 
χρησιµοποιήσουν για την επίτευξη ενός κοινού σκοπού. Ανεξάρτητα από τις αιτίες 
µίας σύγκρουσης η διαπραγµάτευση µπορεί να διαδραµατίσει σηµαντικό ρόλο για 
την επίλυσή της. Συνήθως η σύγκρουση παρουσιάζει τα εξής επίπεδα (Lewicki et al, 
2004):  

1. Ενδοπροσωπική ή ενδοψυχική σύγκρουση: Σε αυτό το επίπεδο η 
σύγκρουση παρατηρείται στην ψυχολογική διάθεση αποκλειστικά και µόνο 
ενός ατόµου. Επηρεάζει τα συναισθήµατα, τη σκέψη, τις αξίες του και 
βρίσκεται σε εσωτερική σύγκρουση µε όλα αυτά τα στοιχεία που καθορίζουν 
τη προσωπικότητα του. 
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2. Διαπροσωπική σύγκρουση: Το επίπεδο αυτό αφορά στη σύγκρουση που 
αναπτύσσεται µεταξύ δύο µόνο ατόµων. 

3. Ενδοοµαδική σύγκρουση: Αφορά στις διαφωνίες που αναπτύσσονται 
µεταξύ των µελών µία οµάδας, µε περιορισµένο αριθµό µελών όπως π.χ. 
µία οικογένεια, µία τάξη κτλ. και τον τρόπο που επιλύουν τις διαφορές τους, 
ώστε να επιτύχουν αποτελεσµατικά τους κοινούς τους στόχους. 

4. Σύγκρουση µεταξύ οµάδων: Αφορά τις συγκρούσεις που αναφέρονται σε 
οµάδες και σε αυτό το επίπεδο είναι οι πιο περίπλοκες εξαιτίας του µεγάλου 
αριθµού ανθρώπων που εµπλέκονται σε αυτές. 

 
 

►Πλαίσιο 10.2: Γενική πορεία των διαπραγµατεύσεων 

 ΠΡΟΣΑΝΑΤΟΛΙΣΜΟΣ (ΓΝΩΡΙΜΙΑ, «ΣΠΑΣΙΜΟ ΠΑΓΟΥ», ΣΥΖΗΤΗΣΗ 
ΑΤΖΕΝΤΑΣ & ΚΑΝΟΝΩΝ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΩΝ) 

 ΛΗΨΗ ΘΕΣΕΩΝ (ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΑΡΧΙΚΩΝ ΘΕΣΕΩΝ & ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΩΝ 
ΤΗΣ ΚΑΘΕ ΠΛΕΥΡΑΣ) 

 ΑΝΑΖΗΤΗΣΗ ΛΥΣΕΩΝ (ΑΝΤΑΛΛΑΓΗ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΩΝ, ΠΑΡΑΧΩΡΗΣΕΙΣ, 
ΣΧΗΜΑΤΙΣΜΟΣ ΚΑΠΟΙΩΝ «ΚΟΙΝΩΝ» ΣΥΜΦΕΡΟΝΤΩΝ) 

 ΚΡΙΣΗ/ ΑΔΙΕΞΟΔΟ & ΔΙΕΥΘΕΤΗΣΗ (ΣΥΓΚΡΟΥΣΗ, ΛΗΞΗ Η ΥΠΕΡΒΑΣΗ) 

 ΟΡΙΣΤΙΚΟΠΟΙΗΣΗ (ΣΥΝΤΑΞΗ ΤΕΛΙΚΗΣ ΣΥΜΦΩΝΙΑΣ, ΑΝΤΙΜΕΤΩΠΙΣΗ 
ΕΠΙΠΛΟΚΩΝ, ΕΓΚΡΙΣΗ ΑΠΟ ΑΝΩΤΕΡΟΥΣ) 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Μία σύγκρουση χαρακτηρίζεται από δύο διαφορετικά επίπεδα ενδιαφέροντος. Το 
ενδιαφέρον που αφορά τα δικά µας αποτελέσµατα και το ενδιαφέρον για τα 
αντίστοιχα αποτελέσµατα της άλλης πλευράς. Για τη διαχείριση εποµένως µίας 
σύγκρουσης επικρατούν κάποιες συγκεκριµένες στρατηγικές, οι οποίες 
παρουσιάζονται παρακάτω (Lewicki et al, 2004) : 

 Η Εριστικότητα, κατά την οποία η µία από τις δύο πλευρές παραµένει 
ανυποχώρητη και εντελώς αδιάφορη στα συµφέροντα της άλλης πλευράς 
αναπτύσσοντας έντονο ανταγωνισµό µε στοιχεία τιµωρίας και 
εκφοβισµού. 

 Η Υποχώρηση, κατά την οποία επικρατεί εντονότερα το ενδιαφέρον για τα 
συµφέροντα της άλλης πλευράς και παρά το γεγονός ότι εµφανίζεται 
ιδιαίτερα περίεργη, αυτή η συµβιβαστική διάθεση παραχωρεί πολλά 
πλεονεκτήµατα σε εκείνους που την εφαρµόζουν. 

 Η Αδράνεια, η οποία αναφέρεται στη παθητικότητα ή την παραίτηση, δεν 
αφορά σε κανένα είδος διεκδίκησης και δεν ενδιαφέρεται για την 
εκπλήρωση των στόχων οποιασδήποτε πλευράς. 

 Η Επίλυση του προβλήµατος, που έχει στόχο την επίτευξη των 
επιθυµητών αποτελεσµάτων και την εκπλήρωση των συµφερόντων και 
των δύο πλευρών. 
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 Ο Συµβιβασµός, που εκφράζει τη χρυσή τοµή µεταξύ των δύο πλευρών 
και την αντίστοιχη επίτευξη των στόχων τους. 

Τέλος, σε πολλές περιπτώσεις, όταν σε µια σύγκρουση δεν µπορεί να βρεθεί άµεσα 
λύση και να πραγµατοποιηθεί µια συµφέρουσα συµφωνία µεταξύ των αντιµαχόµενων 
πλευρών, τότε υπάρχει και η παρέµβαση από τρίτο µέρος. Τα τρίτα µέρη 
παρεµβαίνουν όταν µία σύγκρουση βρίσκεται εκτός ορίων και δεν υπάρχει η 
πιθανότητα ενός λογικού διακανονισµού (Lewicki et al, 2004) . 

 
 
► Καθορισµός των πλαισίων, προσδιορισµός στόχων και σχεδιασµός 
 

Καθορισµός Πλαισίου 

 Ο καθορισµός του πλαισίου ενός προβλήµατος µπορεί να εντάσσεται σε 
πολυποίκιλες  προσεγγίσεις (Lewicki et al, 2004, Κουτρούκης και Κωνσταντινου, 
2011): 

• Το πλαίσιο ως επαγωγικός συλλογισµός: σύµφωνα µε την άποψη αυτή  το 
πλαίσιο αποτελεί έναν µηχανισµό διαµέσου το οποίου το άτοµο 
πραγµατοποιεί µία σειρά από επαγωγικές σκέψεις σε συνδυασµό µε το ρίσκο 
που επικρατεί σε κάθε απόφαση. Η διαδικασία αυτή δεν αποσκοπεί στην 
καλύτερη δυνατή απόφαση αλλά σε µία απόφαση που είναι απλώς 
ικανοποιητική ή αποδεκτή. 

• Το πλαίσιο ως κατηγορίες εµπειριών: η άποψη αυτή παρουσιάζει το πλαίσιο 
µε µία ευρύτερη έννοια και επικρατεί το υποκειµενικό στοιχείο ως προς τον 
τρόπο που ορίζεται ένα πρόβληµα ή / και το συµφέρον που διακυβεύεται. 

• Το πλαίσιο ως τρόπος ανάπτυξης θεµάτων: το πλαίσιο σε αυτή τη περίπτωση 
περιλαµβάνει τις προτιµήσεις και τις προτεραιότητες που παρουσιάζουν τα 
µέρη, αναπτύσσοντας ένα κοινό τόπο ζητηµάτων που αναφέρεται στο 
πρόβληµα που τους απασχολεί, καθώς και τη διαδικασία επίλυσής του. 

 
 

►Πλαίσιο 10.3: Πίνακας ελέγχου της προετοιµασίας για τη διαπραγµάτευση 

• Ποιον θα συναντήσω και ποια θα είναι η προσέγγιση µου; 

• Τι τεκµήρια και πληροφορίες θα χρειαστώ; 

• Ποια είναι τα θέµατα; 

• Ποιοι είναι οι αντικειµενικοί µου σκοποί και τι περιµένω να πετύχω; 

• Ποια είναι η πιθανή απάντηση της άλλη πλευράς; 

• Ποια είναι η στρατηγική µου και οι τακτικές; 

• Ποιες είναι οι επιλογές µου αν η επίτευξη µιας συµφωνίας δεν είναι 
εφικτοί; 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
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Προσδιορισµός σκοπού και στόχων  

 Μετά τον καθορισµό των πλαισίων του προβλήµατος για την εκτέλεση µίας 
διαπραγµατευτικής στρατηγικής, ακολουθεί ο προσδιορισµός σκοπού και στόχων. Οι 
διαπραγµατευτές προετοιµάζουν την ιεράρχηση των στόχων καθώς και τα 
διαδικαστικά ζητήµατα που αφορούν στην ηµερήσια διάταξη και το διαπραγµατευτικό 
παρελθόν. Οι σκοποί και οι στόχοι πρέπει να οριστούν µε σαφή τρόπο (µε βάση τη 
προτεραιότητα τους), να διαµορφωθούν πακέτα πολλαπλών στόχων αλλά και να 
αξιολογηθεί η πιθανότητα ανταλλαγής µεταξύ τους. Συνήθως οι στόχοι είναι υλικοί και 
αφορούν σε π.χ. συγκεκριµένους όρους, τιµές, ποσοστά κτλ. Αλλά ενδεχοµένως να 
αφορούν και σε άϋλες αξίες, όπως η υπεράσπιση µίας αρχής, ενός κεκτηµένου ή 
ακόµα και µίας συµφωνίας ανεξάρτητα από το κέρδος που πιθανώς αποφέρει 
(Lewicki et al, 2004). 

 Οι στόχοι που καθορίζει ένας διαπραγµατευτής έχουν άµεση αλλά και έµµεση 
επίδραση στην επιλογή της διαπραγµατευτικής στρατηγικής. Επιπλέον οι στόχοι των 
δύο πλευρών συνδέονται πολύ συχνά µεταξύ τους, γεγονός που εντείνει τη 
σύγκρουση και τη δηµιουργία επικοινωνιακού χάσµατος. Παράλληλα υπάρχουν όρια 
για το τι µπορεί να είναι οι στόχοι µας και τέλος οι αποτελεσµατικοί στόχοι πρέπει να 
είναι σαφείς και µετρήσιµοι, ώστε να µπορούµε να αξιολογήσουµε το βαθµό 
επίτευξης τους (Lewicki et al, 2004). 

 Σηµαντικό στοιχείο αποτελεί και το χρονικό διάστηµα που απαιτείται για µία 
διαπραγµάτευση, δηλ. υπάρχουν στόχοι που µπορούν να επιτευχθούν σε µια µόνο  
συνάντηση αλλά υπάρχουν και στόχοι που εµφανίζονται περισσότερο πολύπλοκοι 
και απαιτούν περισσότερες από µία συναντήσεις. Αυτό το στοιχείο προφανώς 
επηρεάζει και τη στρατηγική η οποία επιλέγεται, ώστε να επιτύχουµε τα επιθυµητά 
αποτελέσµατα. (Lewicki et al, 2004) . 
 

 
►Πλαίσιο 10.4: Ένα µοντέλο διαπραγµάτευσης 

• ΣΗΜΕΙΟ ΕΚΚΙΝΗΣΗΣ 

• ΕΡΕΥΝΑ, ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ, ΑΝΑΛΥΣΗ, ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑ 

• ΑΝΤΙΚΕΙΜΕΝΟΣ ΣΚΟΠΟΣ 

• ΚΕΡΔΗ ΚΑΙ ΠΑΡΑΧΩΡΗΣΕΙΣ/ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΙΣ ΜΕΡΗ ΚΑΙ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝΤΑ, ΠΡΟΣΦΟΡΕΣ (ΧΤΥΠΗΜΑ) ΚΑΙ 
ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ  

• ΑΝΑΒΟΛΕΣ Η ΥΠΟΧΩΡΗΣΕΙΣ  

• ΕΠΙΚΥΡΩΣΗ Η ΣΥΜΦΩΝΙΑ  

• ΣΤΟΧΟΙ  

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
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Σχεδιασµός 

Ο σχεδιασµός αποτελεί µια πολύ σηµαντική δραστηριότητα σε µία διαπραγµάτευση.  
Στο σχεδιασµό ορίζουµε στόχους, κατανοούµε ακριβώς τις δυνατότητες της άλλης 
πλευράς, ώστε να διατυπώσουµε πειστικά επιχειρήµατα (Lewicki et al, 2004).  
 

 
►Πλαίσιο 10.5: Προετοιµασία της διαπραγµάτευσης (σηµεία-κλειδιά) 

• Προσδιορίστε τα κύρια επιχειρήµατα  

• Μελετήστε λεπτοµερώς τα δυνατά και αδύνατα σηµεία της άλλης  
πλευράς 

• Προσδιορίστε πιθανά σηµεία εµπλοκής  

• Προβλέψτε τις θέσεις της άλλης πλευράς   

• Μελετήστε λεπτοµερώς τι παραχωρήσεις µπορείτε να προσφέρετε  

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Ο αποτελεσµατικός σχεδιασµός µίας διαπραγµάτευσης απαιτεί µία σειρά από 
βήµατα (Lewicki et al, 2004, Λε Πουλ, 1994): 

1. Ο καθορισµός θεµάτων και ο βαθµός προτεραιότητας που κατέχει το καθένα 
από αυτά, καθώς και το πόσο σηµαντικά είναι. Επίσης επιλέγουµε αν τα 
θέµατα αυτά παρουσιάζονται αλληλένδετα µεταξύ τους. Οι πηγές από τις 
οποίες προέρχονται τα θέµατα είναι καλύτερο να προέρχονται από την 
ανάλυση της κατάστασης σύγκρουσης, ή από µία προσωπική εµπειρία σε 
παρόµοιες συγκρούσεις, ή από έρευνα που πραγµατοποιήθηκε για συλλογή 
πληροφοριών, ή από συµβουλές που προέρχονται από ειδικούς. 

2. Ο ορισµός συµφερόντων, που ενισχύει τη γνώση του διαπραγµατευτή για 
τους λόγους που τον οδηγούν σε µία διαπραγµάτευση. Τα συµφέροντα 
µπορεί να είναι ουσιαστικά και να συνδέονται άµεσα µε τα θέµατα της 
διαπραγµάτευσης. Μπορεί να  συνδέονται µε τον τρόπο που έχουν επιλέξει οι 
δύο πλευρές να επιλύσουν τη διαφορά, µπορεί να αφορούν στη σχέση που 
υπάρχει µεταξύ των δύο πλευρών ή ακόµα και να συνδέεται µε άϋλα στοιχεία 
της διαπραγµάτευσης όπως π.χ. ανεπίσηµοι κανόνες, αξίες ή πρότυπα κτλ. 

3. Οι εισαγωγικές διαβουλεύσεις, που αναφέρονται σε συµβουλές ή 
πληροφορίες που λαµβάνονται από άλλους, και διεξάγονται µε τα άτοµα που 
εκπροσωπεί η ίδια η διαπραγµατευτική πλευρά ή µε άτοµα από την άλλη 
πλευρά. Σε αυτές ορίζονται τα θέµατα, η ατζέντα και οι βασικοί κανόνες που 
στην ουσία περιλαµβάνουν τον τόπο και το χρόνο της διαπραγµάτευσης, 
καθώς και τις άλλες πλευρές που µπορεί να συµµετέχουν στη 
διαπραγµάτευση. 

4. Στη συνέχεια είναι σηµαντικό να αναγνωρίζονται τα όρια γιατί µε αυτό τον 
τρόπο ενδέχεται να επανεκτιµηθούν τα θέµατα της συζήτησης και να υπάρξει 
αλλαγή πλεύσης προς διαφορετική κατεύθυνση από την αρχικά καθορισµένη. 
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5. Ακολουθεί ο καθορισµός στόχων όπου εξετάζουµε τέσσερα σηµεία κλειδιά 
που είναι: α) το σηµείο-στόχος β) το σηµείο αντίστασης , γ) η εναλλακτική 
λύση και δ) η επιθυµητή τιµή ή η εναρκτήρια προσφορά (σηµείο εκκινησης). 

6. Στη συνέχεια αναπτύσσουµε υποστηρικτικά επιχειρήµατα, ώστε να 
τεκµηριώσουµε ικανοποιητικά τις απόψεις µας στη διαπραγµάτευση. 

7. Μετά αναλύουµε την άλλη πλευρά, και ειδικότερα: α) τους πόρους, τα 
συµφέροντα και τις ανάγκες της, β) τους στόχους της, γ) την εναλλακτική της 
λύση, δ) τη δικαιοδοσία που έχει η άλλη πλευρά να κλείσει µια συµφωνία και 
ε) τις πιθανές στρατηγικές που θα αξιοποιήσει προκειµένου να επιτύχει τα 
επιθυµητά αποτελέσµατα για εκείνη. 

 

 
►Πλαίσιο 10.6: Τι κάνει µια διαπραγµάτευση πετυχηµένη 

• Επαρκής χρόνος προετοιµασίας 

• Ξεκάθαροι στόχοι 

• Καλή γνώση του αντικειµένου 

• Πληροφορίες για τα υπόλοιπα µέρη της διαπραγµάτευσης και να είναι 
δυνατόν για τις οργανώσεις τους  

• Ξεκάθαρη διαπραγµατευτική στρατηγική ή σχέδιο 

• Κατάλληλη χρήση διαπραγµατευτικών τακτικών και ιδίως όταν 
αποκαλύπτουν πληροφορίες 

• Όλα τα εµπλεκόµενα µέρη αντιµετωπίζουν το ένα το άλλο µε τον 
δέοντα σεβασµό καθ’ όλη τη διάρκεια των διαπραγµατεύσεων 

• Αποτελεσµατικές δεξιότητες επικοινωνίας, όπως το «ακούειν» 

• Επιθυµία για ανοικτές διαπραγµατεύσεις από όλα τα εµπλεκόµενα 
µέρη    

• Ανάδυση και χειρισµός των συγκρούσεων µε εποικοδοµητικό τρόπο 

• Μετακίνηση των δύο πλευρών από την αρχική θέση εκκίνησης, µε 
δηµιουργικό τρόπο έτσι ώστε ο καθένας να κερδίσει κάτι από τη 
διαπραγµάτευση (win /win outcome) 

• Σαφή παράγωγα και συµφωνίες που θα επιτευχθούν και θα 
καταγραφούν  

• Εφαρµογή των συµφωνηθέντων    

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Αν ένας  διαπραγµατευτής συνυπολογίσει και αξιολογήσει τα παραπάνω στοιχεία, θα 
διαθέτει µία ξεκάθαρη εικόνα για το πως πρέπει να προχωρήσει. Η αίσθηση 
αυτοπεποίθησης που προέρχεται από τον αποτελεσµατικό σχεδιασµό θα είναι και 
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σηµαντικός παράγοντας στην επίτευξη του επιθυµητού αποτελέσµατος (Lewicki et al, 
2004) . 
 

►Πλαίσιο 10.7: Βασικά βήµατα στις διαπραγµατεύσεις  

 Εντοπισµός – ορισµός του προβλήµατος: Το πρόβληµα να είναι αποδεκτό και 
από τις δύο πλευρές 

 Διατυπώστε το πρόβληµα ξεκάθαρα και απλά: Παραµερίστε τα δευτερεύοντα 
και λιγότερο σηµαντικά 

 Ορίστε το πρόβληµα ως στόχο και εντοπίστε τα εµπόδια για την επίτευξή του: 
Ορίστε το πρόβληµα ως ένα συγκεκριµένο στόχο που πρέπει να επιτευχθεί 
και να εντοπίσουν τα εµπόδια που πρέπει να ξεπεράσετε από κοινού. 

 Αποπροσωποποιήστε το πρόβληµα: Πρέπει να αποφύγετε να βλέπετε θετικά 
τις δικές σας ενέργειες και αρνητικά των άλλων. 

 Διαχωρίστε τον ορισµό του προβλήµατος από την αναζήτηση λύσεων: 
Αναζητήστε λύσεις µόνο µετά τον προσδιορισµό του προβλήµατος και τον 
προσδιορισµό περισσότερων εναλλακτικών λύσεων 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

 
► Στρατηγική των διαπραγµατεύσεων 
 

Υπάρχουν πολλοί και διαφορετικοί ορισµοί για την έννοια της στρατηγικής, η οποία 
περιλαµβάνει επιµέρους έννοιες, όπως είναι η προετοιµασία, η ευθύνη, η εποπτεία 
και ο οραµατισµός (Φίσερ, Γιούρι και Πάτον, 2001).  Η  στρατηγική αναφέρεται στο 
σχέδιο που συνενώνει τους στόχους, τις πολιτικές και τη σειρά ενεργειών ενός 
οργανισµού. Για το λόγο αυτό όπως αναφέραµε και παραπάνω για να µιλήσουµε µε 
ρεαλιστικό τρόπο για µία στρατηγική, οφείλουµε να συµπεριλάβουµε σε αυτή στοιχεία 
όπως την επιλογή, την τύχη, την αλληλεξάρτηση και την ατελή πληροφόρηση 
(Lewicki et al, 2004) . 
 

►Πλαίσιο 10.8: Η προετοιµασία των διαπραγµατεύσεων (7 σηµεία)  

• Αποφασίστε αν οι διαπραγµατεύσεις είναι πιθανότερο να είναι 
επιµεριστικές ή συνθετικές 

• Επιλέξτε και συσκεφθείτε µε τη διαπραγµατευτική οµάδα  

• Συλλέξτε και ταξινοµήστε σχετική πληροφόρηση 

• Προβλέψτε για την άλλη πλευρά 

• Αποτιµήστε τις δυνατές σας θέσεις  

• Αποτιµήστε ισοδύναµες επιδράσεις 

• Καθορίστε θέµατα  

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
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Η στρατηγική συνδέεται µε τις διαπραγµατευτικές τακτικές, οι οποίες είναι 
βραχυπρόθεσµες και ευπροσάρµοστες κινήσεις που έχουν ως στόχο την άσκηση 
ευρύτερων στρατηγικών, οι οποίες στην πορεία παρέχουν σταθερότητα, συνέχεια και 
κατεύθυνση στις συµπεριφορές τακτικής. Επίσης η στρατηγική συνδέεται και µε το 
σχεδιασµό, ο οποίος περιλαµβάνει όλες τις εκτιµήσεις και τις επιλογές των 
διαπραγµατευόµενων µέρων για τις τακτικές που θα χρησιµοποιήσουν, τις 
αντιδράσεις σε ενδεχόµενες εξελίξεις κατά την εφαρµογή της συνολικής στρατηγικής 
(Lewicki et al, 2004). 

 Για τον καθορισµό µιας στρατηγικής είναι αναγκαία η συλλογή πληροφοριών 
για την άλλη πλευρά, ώστε να µπορέσουµε να την ενσωµατώσουµε στην  
διαπραγµατευτική στρατηγική που θα ακολουθήσουµε. Στην πραγµατικότητα 
καλούµαστε να απαντήσουµε σε δύο ερωτήµατα: α) κατά πόσο ο διαπραγµατευτής 
ενδιαφέρεται να επιτύχει ουσιαστικά αποτελέσµατα και β) πόσο ενδιαφέρεται για τη 
σχέση που διαµορφώνεται µε την άλλη πλευρά (Lewicki et al, 2004).  
 

►Πλαίσιο 10.9: Τακτικές διαπραγµατεύσεων 

 ΤΑΚΤΙΚΗ ΤΟΥ ΣΑΛΑΜΙΟΥ 

 Η ΠΡΟΟΔΟΣ ΣΤΟ ΤΕΛΕΥΤΑΙΟ ΛΕΠΤΟ 

 Η ΟΜΟΡΦΙΑ ΠΟΥ ΑΡΓΟΣΒΗΝΕΙ 

 Ο ΚΑΛΟΣ ΚΑΙ Ο ΚΑΚΟΣ 

 Η ΣΟΥ ΑΡΕΣΕΙ Η ΔΕ ΣΟΥ ΑΡΕΣΕΙ 

 Ο ΣΤΟΧΟΣ ΕΠΙΤΕΥΧΘΗΚΕ 

 ΤΟ ΞΑΦΝΙΑΣΜΑ ΤΗΣ ΑΡΧΙΚΗΣ ΠΡΟΣΦΟΡΑΣ 

 ΠΕΡΙΟΡΙΣΜΕΝΕΣ ΑΡΜΟΔΙΟΤΗΤΕΣ 

 «ΖΗΤΩ ΣΥΓΓΝΩΜΗ ΓΙΑ ΤΑ ΓΑΛΛΙΚΑ ΜΟΥ» 

 ΕΚΦΟΒΙΣΜΟΣ 

 ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙΚΕΣ ΕΚΡΗΞΕΙΣ  

 ΛΑΓΩΝΙΚΑ 

 ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ ΕΞ ΟΥΡΑΝΟΥ 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Οι απαντήσεις στα παραπάνω ερωτήµατα µας οδηγούν σε ένα  συνδυασµό 
εναλλακτικών αρχικών στρατηγικών: τον ανταγωνισµό, τη συνεργασία, το 
συµβιβασµό και την αποφυγή (Κουτρούκης, 2010). Πιο αναλυτικά  το ενδιαφέρον του 
διαπραγµατευτή µόνο για την επίτευξη ουσιαστικών στόχων και καµία µέριµνα για τις 
συνέπειες που θα υποστεί η σχέση του µε την άλλη πλευρά, υποστηρίζει µία 
ανταγωνιστική ή αλλιώς επιµεριστική στρατηγική. Αντίθετα το ενδιαφέρον µόνο για 
την επίτευξη των σχεσιακών στόχων, δηλ. να χτίσουµε ή ακόµα και να διατηρήσουµε 
µία καλή σχέση µε την άλλη πλευρά, υποστηρίζει µία συµβιβαστική στρατηγική. Αν 
υπάρχει ενδιαφέρον τόσο για τους ουσιαστικούς αλλά και τους σχεσιακούς στόχους 
από τη πλευρά του διαπραγµατευτή, τότε υποστηρίζει µία συνεργατική ή αλλιώς 
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συνθετική στρατηγική. Τέλος, αν δεν υπάρχει ενδιαφέρον ούτε για τις ουσιαστικές 
επιδιώξεις αλλά ούτε και για τις σχέσεις που διαµορφώνονται µε την άλλη πλευρά, 
τότε η καλύτερη λύση είναι η αποφυγή της διαπραγµάτευσης. Κάθε µία από αυτές τις 
διαφορετικές στρατηγικές προσεγγίσεις έχει και διαφορετικό αντίκτυπο στο 
σχεδιασµό και τη προετοιµασία της διαπραγµάτευσης. Τα δύο βασικά είδη 
διαπραγµάτευσης είναι (Lewicki et al, 2004): 
 

►Πλαίσιο 10.10: Αναζήτηση εναλλακτικών λύσεων 

1. Επινοήστε εναλλακτικές λύσεις 

Μεγάλωµα της πίτας 

Ανταλλαγή παροχών σε επιµέρους ζητήµατα 

Χρησιµοποίηση αόριστης αποζηµίωσης, προς την πλευρά που υποχωρεί (δηλαδή να 
διαλέγει αντάλλαγµα) 

Μείωση κόστους ενδοτικότητας, δηλαδή µείωση της δυσφορίας της άλλης πλευράς και 
των απωλειών της 

Γεφύρωση διαφορών (δηλαδή επαναπροσδιορισµό του προβλήµατος) 

2. Αξιολογήστε και επιλέξτε εναλλακτικές λύσεις 

Περιορίστε την έκταση των εναλλακτικών λύσεων (ποιες υποστηρίζονται από 2 ή 
περισσότερους διαπραγµατευτές) 

Συµφωνήστε εκ των προτέρων στα κριτήρια για την αξιολόγηση εναλλακτικών λύσεων (µε 
σχετικά «αντικειµενικό» τρόπο) 

Αξιολογήστε τις λύσεις στη βάση της ποιότητας και της πιθανότητας αποδοχής τους 
(πόσο καλές είναι και πόσο αποδεκτές θα γίνουν από τα µέρη;) 

Να είστε πρόθυµοι να αιτιολογήσετε τις προσωπικές προτιµήσεις σας 

Λάβετε υπόψη σας την επίδραση των άυλων αξιών στην επιλογή εναλλακτικών λύσεων 
(π.χ. αναγνώριση, ισχύς, αίσθηση νίκης) 

Χρησιµοποιήστε υποοµάδες στην αξιολόγηση πολύπλοκων λύσεων 

Κάντε διάλειµµα για να ηρεµήσετε 

Διερευνήστε τρόπους ανταλλαγής παροχών (π.χ. συγκροτήστε διαπραγµατευτικά 
πακέτα) 

Ερευνήστε τις διαφορές στην προτίµηση ρίσκου (άλλοι θέλουν οφέλη βραχυπρόθεσµα, 
άλλοι µακροπρόθεσµα) 

Ερευνήστε τις διαφορές στις προσδοκίες 

Ερευνήστε διαφορές στις χρονικές προτιµήσεις 

Φροντίστε οι αποφάσεις να είναι προσωρινές υπό αίρεση, µέχρι να ολοκληρωθούν όλες 
οι πλευρές της τελικής πρότασης (τίποτε δεν είναι οριστικό πριν οριστικοποιηθούν όλα) 

Περιορίστε τις διατυπώσεις και τα πρακτικά, ώσπου να κλείσουν οι τελικές συµφωνίες 
(όσο λιγότερα είναι τα γραπτά ντοκουµέντα στη φάση επινόησης λύσεων τόσο το 
καλύτερο, όταν πλησιάζουµε τη συναίνεση πρέπει να καταγραφούν οι όροι συµφωνίας) 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
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Άλλες τεχνικές που µπορούν αν χρησιµοποιηθούν  

• Μεγαλώστε την πίτα : Δηµιουργήστε πρόσθετους πόρους έτσι ώστε και τα 
δύο µέρη να µπορούν να πετύχουν τους µείζονες στόχους τους  

• Διαφορισµός αντισταθµίσεων: η µια πλευρά λαµβάνει κάτι που θέλει, και η 
άλλη αµείβεται αντισταθµιστικά σε ένα άλλο θέµα  

• Αλληλο-υποστήριξη: Κάθε µέρος κάνει παραχωρήσεις σε θέµατα χαµηλής 
προτεραιότητας µε αντάλλαγµα να λάβει παραχωρήσεις της άλλης πλευράς 
σε θέµατα υψηλής αξίας για την ίδια  

• Περικοπές κόστους: το ένα µέρος λαµβάνει ότι επιθυµεί; το κόστος για το 
άλλο µέρος µειώνονται η εξαλείφονται   

• Χτίζοντας γέφυρες: Κανένα µέρος δεν λαµβάνει ότι αρχικά ζητούσε  αλά µια 
νέα εναλλακτική λύση αναπτύσσεται που θα ικανοποιεί τα µείζονα 
ενδιαφέροντα των δύο µερών.   

 

 
► Η επιµεριστική διαπραγµάτευση: φύση και τακτικές 
 

Η επιµεριστική διαπραγµάτευση  αποτελεί ένα είδος ανταγωνιστικής 
διαπραγµάτευσης κατά την οποία το κέρδος της µία πλευράς αποτελεί ζηµία για την 
άλλη. Υπάρχει περιορισµένος αριθµός πόρων, που πρέπει να διανεµηθεί στις δύο 
πλευρές. Τα συµφέροντα των δύο µερών έρχονται σε σύγκρουση και η βασική 
επιδίωξη κάθε πλευράς είναι η ικανοποίηση αποκλειστικά και µόνο των δικών της 
συµφερόντων (Lewicki et al, 2004) . 
 

►Πλαίσιο 10.11: Επιµεριστική διαπραγµάτευση  

                  (ανταγωνιστική, µηδενικού αθροίσµατος) 

• Η µία πλευρά «νικά» και η άλλη «ηττάται»  

• Υπάρχουν δεδοµένοι πόροι για να διανεµηθούν και εποµένως όσο 
περισσότερο λαµβάνει ο ένας, τόσο λιγότερο αποµένει για τον άλλον  

• Τα ενδιαφέρονταν του ενός αντιτίθενται στα ενδιαφέροντα των άλλων 

• Η κυρίαρχη επιδίωξη κάθε πλευράς είναι συνήθως η µεγιστοποίηση των 
δικών της ενδιαφερόντων  

• Οι κυρίαρχες στρατηγικές περιλαµβάνουν χειραγώγηση, πίεση, και 
παρακράτηση πληροφόρησης 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Οι βασικές στρατηγικές που χρησιµοποιούνται κατά την εφαρµογή της επιµεριστικής 
διαπραγµάτευσης, περιλαµβάνουν κυρίως πίεση, χειραγώγηση ή ακόµα και µη 
παροχή πληροφοριών. Στόχος του διαπραγµατευτή είναι η επίτευξη συµβιβασµού 
στο πλαίσιο του θετικού διαπραγµατευτικού φάσµατος ή αλλιώς φάσµα 
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διακανονισµού, το οποίο αφορά την απόσταση ανάµεσα στα σηµεία αντίστασης των 
δύο πλευρών. Ο διαπραγµατευτής οφείλει να διαφυλάττει προσεκτικά τις 
πληροφορίες που αφορούν στη δική του πλευρά και να µην υποθέτει ότι οι ηθικές του 
αξίες γίνονται σεβαστές και από την άλλη πλευρά. Είναι σηµαντικό επίσης να 
κρατήσει µυστικό το δικό του σηµείο αντίστασης αλλά και να ανακαλύψει το σηµείο 
αντίστασης της άλλης πλευράς και να καταφέρει να το επηρεάσει (Lewicki et al, 
2004). 
 

►Πλαίσιο 10.12: Οι επιθετικές τακτικές στη διαπραγµάτευση  

• Καλός και κακός (πολύ ευδιάκριτη) 

• Πολύ ακραία αρχική προσφορά 

• Παραπλάνηση (δήλωση ότι ένα ασήµαντο θέµα = σηµαντικό) 

• Δόλωµα 

• Ο δειλός 

• Εκφοβισµός (µε θυµό, φόβο κλπ) 

• Επιθετική συµπεριφορά 

• Χιονοστιβάδα 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Η διαδικασία αυτή µπορεί να επιτευχθεί  µέσω πολλών παραγόντων και πρώτα από 
όλα από την αξία που δίνει η άλλη πλευρά σε ένα συγκεκριµένο αποτέλεσµα, το 
κόστος που υφίσταται η άλλη πλευρά από τις δυσκολίες ή ακόµα και τις κωλυσιεργίες 
που παρουσιάζει η διαπραγµάτευση και  τέλος από το κόστος που υφίσταται η άλλη 
πλευρά από µία ενδεχόµενη διακοπή των διαπραγµατεύσεων (Lewicki et al, 2004). 

 Επίσης πρέπει να τονίσουµε ότι το σηµείο αντίστασης µπορεί να είναι 
µεταβλητό, γιατί επηρεάζεται άµεσα από την αξία που προσδίδει στο αποτέλεσµα η 
άλλη πλευρά, ενώ ταυτόχρονα έχει αντίστροφη σχέση µε την αξία που προσδίδει στο 
αποτέλεσµα η πρώτη πλευρά. 

 Η επιµεριστική διαπραγµάτευση αποτελεί ουσιαστικά µία συγκρουσιακή 
κατάσταση, στην οποία τα µέρη που συµµετέχουν σε αυτή επιδιώκουν να 
επωφεληθούν µέσω της παραπλάνησης, µέσω της απόκρυψης βασικών 
πληροφοριών ή ακόµα και χρησιµοποιώντας τακτικούς ελιγµούς. Όλες αυτές οι 
τακτικές µπορούν να µετατρέψουν µία ήρεµη συζήτηση σε ανοιχτή αντιπαράθεση. 
Ωστόσο, η διαπραγµάτευση αποτελεί το µέσο αποφυγής των συγκρούσεων, ενώ 
παράλληλα µέσω αυτής πρέπει και οι δύο πλευρές να αισθάνονται ικανοποιηµένες 
για το αποτέλεσµα. Ως εκ τούτου η διαπραγµάτευση είναι µία διαδικασία που εκτός 
από επιδεξιότητα, απαιτεί κατανόηση και όσο το δυνατόν καλύτερο σχεδιασµό 
(Lewicki et al, 2004). 
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►Πλαίσιο 10.13: Τα «µή» των διαπραγµάτευσεων  

• Μην κάνετε την καλύτερη σου προσφορά στην αρχή. Αυτό είναι τόσο 
ασυνήθιστο ώστε η άλλη πλευρά θα αναµένει να δώσετε περισσότερα  

• Μην αναζητάτε αλλαγές, που δεν επιθυµείτε πραγµατικά, γιατί 
ενδέχεται να τις λάβετε  

• Μην πείτε «όχι» κατηγορηµατικά, εκτός αν η πλευρά που 
εκπροσωπείτε είναι αποφασισµένη να σας υποστηρίξει σε αυτό µέχρι 
το τέλος 

• Μην παραβιάζετε την εµπιστευτικότητα 

• Μην διευθετείτε τη διαφορά πολύ γρήγορα, καθώς τα µέρη ιδίως της 
εργατική πλευράς: τα µέλη του εργατικού συνδικάτου ενδέχεται να 
σκεφτούν µια γρήγορη διευθέτηση δεν είναι και καλή. 

• Μην αφήσετε την άλλη πλευρά να παρακάµψει την οµάδα σας και να 
απευθυνθεί απευθείας στους ανώτερους σας 

• Μην αφήσετε τα ανώτερα στελέχη που εκπροσωπείτε µα 
διαπραγµατευτούν σε «πρόσωπο-µε-πρόσωπο» διαπραγµατεύσεις, 
καθώς συχνά δεν είναι έµπειροι και επαρκώς πληροφορηµένοι    

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

 
► Η συνθετική διαπραγµάτευση: φύση και τεχνικές 
 

Η συνθετική διαπραγµάτευση αποτελεί ένα είδος συνεργατικής διαπραγµάτευσης ή 
διαπραγµάτευση θετικού αθροίσµατος στην οποία τα κέρδη της µίας πλευράς δεν 
επηρεάζουν αρνητικά τα κέρδη της άλλης. Λέγεται ακόµη και διαπραγµάτευση 
«δηµιουργούσα υπεραξία» διότι στόχος της είναι τα µέρη να αισθάνονται αµέσως 
µετά το πέρας της διαδικασίας, ότι έχουν µεγαλύτερη αξία από ότι πριν την ένταξη 
τους σε αυτή.  
 

►Πλαίσιο 10.14: Συνθετική διαπραγµάτευση  

                  (συνεργατική, θετικού αθροίσµατος)  

• Υπάρχει µία µεταβλητή ποσότητα πόρων για να «κατανεµηθεί» και οι δύο 
πλευρές µπορεί να «νικήσουν» 

• Η κυρίαρχη επιδίωξη κάθε πλευράς είναι συνήθως η µεγιστοποίηση των 
κοινά επωφελών αποτελεσµάτων   

• Οι κυρίαρχες στρατηγικές περιλαµβάνουν συνεργασία, κατανοµή 
πληροφόρησης, και αµοιβαία επίλυση προβληµάτων. Καλείται επίσης, 
«δηµιουργούσα υπεραξία» καθώς εδώ στόχος είναι τα δύο µέρη ναι 
αισθάνονται κατά την  ολοκλήρωση της διαπραγµάτευσης ότι κατέχουν 
µεγαλύτερη αξία από ότι είχαν πρωτύτερα 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
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Αυτό το είδος διαπραγµάτευσης, επιτρέπει και στις δύο πλευρές να βγουν 
κερδισµένες από τη συµµετοχή τους στη διαδικασία, διότι η κατανοµή των πόρων 
µεταβάλλεται σύµφωνα µε τα συµφέροντα όλων. Επιπλέον κάθε πλευρά επιδιώκει τη 
µεγιστοποίηση των κοινά επωφελών αποτελεσµάτων και τέλος, οι στρατηγικές που 
χρησιµοποιούνται κατά τη συνθετική διαπραγµάτευση περιλαµβάνουν αµοιβαία 
επίλυση προβληµάτων, παροχή πληροφοριών και από τις δύο πλευρές και φυσικά 
συνεργασία (Lewicki et al, 2004) .  

 Τα βήµατα που ακολουθούνται κατά τη συνθετική διαπραγµάτευση είναι τα 
ακόλουθα (Lewicky et al, 2004): 

• Ο εντοπισµός και ο ορισµός του προβλήµατος 

• Η κατανόηση του προβλήµατος και ο προσδιορισµός των αναγκών και των 
συµφερόντων κάθε πλευράς 

• Η αναζήτηση εναλλακτικών λύσεων  

• Η ανταλλαγή παροχών 

• Η χρήση αόριστης αποζηµίωσης και 

• Η γεφύρωση των διαφορών  

Ειδικότερα η επιτυχηµένη συνθετική διαπραγµάτευση περιλαµβάνει κάποιες 
διαδικασίες. Πρώτα από όλα πρέπει και οι δύο πλευρές να κατανοήσουν τους 
αντικειµενικούς σκοπούς και τις ανάγκες της άλλης. Δεύτερον, πρέπει να υπάρξει 
ειλικρινής ανταλλαγή ιδεών και απρόσκοπτη παροχή πληροφοριών. Τρίτον, πρέπει 
να εστιάσουν στις οµοιότητες που εµφανίζουν και τα δύο µέρη, δίνοντας έµφαση στα 
κοινά τους σηµεία και όχι στις διαφορές που υπάρχουν µεταξύ τους.  Από τα 
παραπάνω φαίνεται ξεκάθαρα ότι πρόκειται για ένα εντελώς διαφορετικό σύνολο 
διαδικασιών από αυτό που χρησιµοποιείται στην επιµεριστική διαπραγµάτευση 
(Lewicky et al, 2004) . 
 

►Πλαίσιο 10.15: Παράγοντες διευκόλυνσης της συνθετικής 

διαπραγµάτευσης  

- Κοινός αντικειµενικός σκοπός ή στόχος (κοινοί, αµοιβαίοι, συλλογικοί) 

- Πίεση στην ικανότητα να λύνετε προβλήµατα 

- Πεποίθηση στην αξία της θέσης σας και της θέσης των άλλων 

- Κίνητρο και δέσµευση για συνεργασία 

- Εµπιστοσύνη 

- Ξεκάθαρη και ειλικρινής επικοινωνία 

- Κατανόηση της δυναµικής της συνθετικής διαπραγµάτευσης 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
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Δεν είναι εύκολο να στρέψετε µια διαπραγµάτευση σε µια συνθήκη  «win-win», 
ωστόσο παρατίθενται ορισµένες χρήσιµες τεχνικές  
(Cairns, 1996): 

• Μειώστε την ένταση χρησιµοποιώντας χιούµορ, αφήστε τους άλλους να 
«ξεθυµάνουν”, αναγνωρίστε την οπτική γωνία των άλλων, ακούστε 
ενεργητικά,   κάντε µια µικρή παραχώρηση ως ένδειξη καλής πίστης  

• Αυξήστε την ακρίβεια της επικοινωνίας, ακούστε προσεκτικά εν µέσω της 
σύγκρουσης,  επαναλάβετε τα σχόλια  των άλλων, καθρεπτίστε  τις απόψεις 
των άλλων  

• Ελέγξτε τα θέµατα: αναζητείστε τρόπους να τεµαχίσετε το µείζον ζήτηµα σε 
µικρότερα κοµµάτια, αποπροσωποποιήστε τη σύγκρουση, διαχωρίστε τα 
ζητήµατα από τους ανθρώπους  

• Δηµιουργήστε συναντιληψεις: καθώς η σύγκρουση τείνει να µεγεθύνει τις 
αντιληπτές διαφορές και να ελαχιστοποιήσει τις οµοιότητες, αναζητήστε 
ευρύτερους κοινούς στόχους, βρείτε έναν κοινό εχθρό, εστιάστε σε ότι έχετε 
κοινό.  

• Εστιάστε λιγότερο στη θέση σας και περισσότερο σε µια ξεκάθαρη κατανόηση 
των αναγκών του άλλου και επινοήστε τρόπους να µετακινηθείτε προς αυτές  

• Υποβάλλετε µια πρόταση που µπορεί να γίνει αποδεκτή ("yesable"), 
διασαφηνίστε το αίτηµα τους, ανασυγκροτήστε το, συσκευάστε του εκ νέου, 
γλυκαίνετε την προσφορά σας, δώστε έµφαση στα θετικά της.  

• Βρείτε εύλογα η αντικειµενικά κριτήρια για να αξιολογήσετε τη λύση (π.χ. 
αγοραία αξία αυτοκινήτου 

 
►Πλαίσιο 10.16: Το κλείσιµο της συµφωνίας  

 Δώστε εναλλακτικές λύσης (ίσης αξίας) 

 Υποθέστε ότι κλείσατε τη συµφωνία 

 Μοιράστε διαφορά 

 Εκρηκτικές προσφορές (µε στενό χρονικό περιθώριο) 

 Γλυκαντικά 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

 
► Πώς βρίσκουµε και χρησιµοποιούµε τη διαπραγµατευτική µας επιρροή 
 

Η επιρροή συχνά χρησιµοποιείται ως συνώνυµο της εξουσίας. Οι διαπραγµατευτές 
θεωρούν ότι η εξουσία είναι σηµαντική γιατί δίνει το πλεονέκτηµα στη µία πλευρά 
έναντι της άλλης και την χρησιµοποιούν για να εξασφαλίσουν το µεγαλύτερο δυνατό 
όφελος σε µία διαπραγµάτευση ή ακόµα και να επιτύχουν τη λύση που προτείνουν οι 
ίδιοι ως καλύτερη. Η επιδίωξη της επιρροής έχει τις βάσεις τις σε δύο αντιλήψεις του 
διαπραγµατευτή (Lewicki et al, 2004) : 
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1. θεωρεί ότι έχει λιγότερη επιρροή από την άλλη πλευρά και προσπαθεί να 
εξουδετερώσει ή να αντισταθµίσει αυτό το πλεονέκτηµα και 

2. θεωρεί ότι χρειάζεται περισσότερη επιρροή από την άλλη πλευρά και προσπαθεί 
να την αυξήσει, ώστε να εξασφαλίσει το επιθυµητό αποτέλεσµα στην επικείµενη 
διαπραγµάτευση. 
 

►Πλαίσιο 10.17: Χαρακτηριστικά µιας καλής συµφωνίας  

 ΕΙΝΑΙ ΚΡΥΣΤΑΛΛΙΝΗ 

 ΕΙΝΑΙ ΕΠΟΙΚΟΔΟΜΗΤΙΚΗ 

 ΚΑΛΥΠΤΕΙ ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΤΙΚΑ ΣΥΜΦΕΡΟΝΤΑ ΚΑΙ ΤΩΝ ΔΥΟ ΠΛΕΥΡΩΝ 

 ΕΜΠΝΕΕΙ ΚΑΙ ΠΑΡΑΚΙΝΕΙ ΤΙΣ ΔΥΟ ΠΛΕΥΡΕΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΤΗΡΗΣΗ ΚΑΙ 
ΕΦΑΡΜΟΓΗ ΤΗΣ 

 ΠΡΟΒΛΕΠΕΙ ΑΠΡΟΒΛΕΠΤΑ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΜΕΡΙΜΝΑ ΓΙΑ ΤΗΝ 
ΑΝΤΙΜΕΤΩΠΙΣΗ ΤΟΥΣ   

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

 
► Η ηθική στη διαπραγµάτευση 
 

Αναφορικά µε το πλαίσιο των διαπραγµατεύσεων υπάρχούν τέσσερις διαφορετικές 
προσεγγίσεις ως προς τη λογική της ηθικής της διαπραγµάτευσης (Lewicki et al, 
2004): 

• Ηθική του τελικού αποτελέσµατος: η ορθότητα µίας ενέργειας καθορίζεται µετά 
την αξιολόγηση των µειονεκτηµάτων και πλεονεκτηµάτων που απορρέουν 
από τις συνέπειες της. 

• Ηθική των κανόνων: η ορθότητα µίας ενέργειας ορίζεται από το ισχύον νοµικό 
σύστηµα και τα σύγχρονα κοινωνικά πρότυπα, που καθορίζουν τι είναι σωστό 
και τι λάθος. 

• Ηθική του κοινωνικού συµβολαίου: η ορθότητα µίας ενέργειας αξιολογείται 
από τη νοοτροπία και το κανονιστικό σύστηµα µίας συγκεκριµένης κοινωνίας 
ή κοινότητας  

• Ατοµιστική ηθική: η ορθότητα µίας ενέργειας βασίζεται στη συνείδηση και τα 
ηθικά πρότυπα του κάθε ατόµου.  

Οι διαπραγµατευτές µπορούν να χρησιµοποιήσουν ποικίλες τακτικές εξαπάτησης 
κυρίως για να αυξήσουν τη διαπραγµατευτική τους δύναµη. Οι ενέργειες αυτές 
αποσκοπούν στην απόκτηση όσο το δυνατόν πιο ακριβών πληροφοριών για τα 
σχέδια της άλλης πλευράς ή στην υπονόµευση της ικανότητας της άλλης πλευράς να 
πετύχει τους στόχους της (Lewicki et al, 2004). Τα είδη των παραπλανητικών 
τακτικών είναι τα ακόλουθα: 

 Εσκεµµένα παραπλανητική παρουσίαση της θέσης της µίας πλευράς 

 Μπλόφα 
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 Παραποίηση στοιχείων 

 Εξαπάτηση 

 Επιλεκτική αποκάλυψη ή παραπλανητική παρουσίαση. 

Οι τακτικές αυτές είναι επιλέγονται από τους διαπραγµατευτές µε βάση προσωπικές 
προθέσεις και κίνητρα που πιθανώς να τους οδηγήσουν σε µία ή και περισσότερες 
τακτικές. Οι διαπραγµατευτές αξιολογούν τις µεθόδους αυτές µόνοι τους ή µέσω των 
σχολίων που κάνει η άλλη πλευρά. Αυτά τα αξιολογικά σχόλια θα ενισχύσουν ή θα 
µειώσουν  την χρήση αυτών των τακτικών (Lewicki et al, 2004).  
 

►Πλαίσιο 10.18: Τα ναί και τα όχι στις διαπραγµατεύσεις  

Τα «ΝΑΙ» 

• Ακούστε προσεκτικά την άλλη πλευρά 

• Αφήστε περιθώρια για ελιγµούς στην πρόταση σας 

• Μπορείτε να απορρίψετε άνετε την πρώτη πρόταση που δέχεστε 

• Κάντε προσφορές υπό όρους όπως «αν κάνετε εσείς αυτό , θα 
κάνουµε εµείς εκείνο» 

• Βολιδοσκοπήστε τις αντιδράσεις της άλλης πλευράς «Πως θα νιώθατε 
αν…» 

Τα «ΟΧΙ» 

• Μην κάνετε πολλές υποχωρήσεις στα πρώτα στάδια της 
διαπραγµάτευσης 

• Μην κάνετε ακραία την εναρκτήρια προσφορά σας, χάνοντας σε 
αξιοπιστία αν αναγκαστείτε να υποχωρήσετε 

• Μη λέτε ποτέ «ποτέ» 

• Μην απαντάτε κατευθείαν σε ερωτήσεις µε ένα απλό «ναι» η «όχι» 

• Μην κάνετε την άλλη πλευρά να δείχνει ανόητη  

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

Προκειµένου ένας διαπραγµατευτής να αποφασίσει να χρησιµοποιήσει κάποια 
τακτική εξαπάτησης θα επηρεαστεί από τα προσωπικά του κίνητρα, τις προσδοκίες 
του για τη δράση του άλλου διαπραγµατευτή και την αναµενόµενη µελλοντική σχέση 
ανάµεσα σε αυτόν και την άλλη πλευρά. Οι διαπραγµατευτές που τείνουν να 
χρησιµοποιήσουν τακτικές εξαπάτησης, πρέπει να θέσουν στον εαυτό του τα εξής 
ερωτήµατα: α) θα ενισχύσουν την διαπραγµατευτική τους δύναµη µέσω αυτών και 
τελικά θα επιτύχουν τον αντικειµενικό τους σκοπό; β) η χρήση αυτών των τακτικών 
θα επηρεάσει την µελλοντική ποιότητα της σχέσης τους µε την άλλη πλευρά; και γ) η 
χρήση τους θα επηρεάσει την υπόληψή τους ως διαπραγµατευτές; 

Οι περισσότεροι διαπραγµατευτές όταν χρησιµοποιούν τις τακτικές εξαπάτησης, 
µπορεί να εξασφαλίζουν βραχυπρόθεσµα αυτό που θέλουν, αλλά οι ίδιες τακτικές 
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έχουν µειωµένη αποτελεσµατικότητα ή ακόµα και προσωπικό κόστος, 
µακροπρόθεσµα. 
 

 
► Ο χειρισµός δύσκολων διαπραγµατεύσεων: µεµονωµένες προσεγγίσεις 
 

Οι διαπραγµατεύσεις συχνά παρουσιάζουν µεγάλες δυσκολίες και απειλούνται µε 
αδιέξοδο ή/ και τερµατισµό. Στην πραγµατικότητα είναι µία διαδικασία που 
αναφέρεται στη διαχείριση συγκρούσεων, που συχνά εκτροχιάζονται και οδηγούν σε 
διακοπή της επικοινωνίας και επίρριψη ευθυνών στην άλλη πλευρά. Οι τρεις 
συγκεκριµένες καταστάσεις που συχνά παρουσιάζουν ιδιαίτερες δυσκολίες σε µία 
διαπραγµάτευση είναι οι ακόλουθες (Lewicki et al, 2004, Γιούρι, 2002): 

• Υπάρχει ισχυρή αντιπαλότητα ανάµεσα στις δύο πλευρές και δεν µπορούν να 
συµφωνήσουν στα περισσότερα ζητήµατα που τους απασχολούν. 

• Κάθέ προσπάθεια για να επιτευχθεί µεγαλύτερη συµφωνία καταλήγει σε 
αδιέξοδο. 

• Οι δύο πλευρές έχουν διαφορετικά στύλ που απεικονίζουν και διαφορετικές 
τακτικές ή προσωπικότητες. 

Καθεµία από τις παραπάνω καταστάσεις µπορεί να προκύψει είτε µεµονωµένα, είτε 
σε συνδυασµό µε τις άλλες. Συνήθως τα προβλήµατα που παρουσιάζονται 
οφείλονται στα ακόλουθα (Lewicki et al, 2004): 

1. Το περιεχόµενο, που αποτελεί και την ουσία της διαπραγµάτευσης. 

2. Το περιβάλλον µέσα στο οποίο πραγµατοποιείται η διαδικασία ( χρονικό, 
σχεσιακό ή πολιτισµικό). 

3. Η διαδικασία, που αφορά στον τρόπο µε τον οποίο εκτυλίσσεται το 
διαπραγµατευτικό παιχνίδι. 

4. Οι άνθρωποι που εµπλέκονται στη διαπραγµάτευση και επηρεάζουν µε το 
στυλ, τις προτιµήσεις και τις συµπεριφορές τους τη διαδικασία. 

Οι διαπραγµατευτές, παρά τις δυσκολίες που αντιµετωπίζουν έχουν τη δυνατότητα 
να χρησιµοποιήσουν πέντε σηµαντικές στρατηγικές, ώστε να επαναφέρουν τις 
εκτροχιασµένες διαπραγµατεύσεις και να επιστρέψουν σε µία πιο παραγωγική ροή 
των γεγονότων. Αυτές οι στρατηγικές είναι (Lewicki et al, 2004) : 

  Μείωση της έντασης αποφεύγοντας η µία την άλλη πλευρά για να 
ηρεµήσουν και να αναλύσουν τα αισθήµατά τους και συντονισµός της 
αποκλιµάκωσής της σύγκρουσης, που έχει δηµιουργηθεί µεταξύ τους. 

 Βελτίωση της επικοινωνίας µεταξύ των πλευρών 

 Έλεγχος  και περιορισµός του αριθµού των θεµάτων προς συζήτηση ώστε να 
µη προστεθούν νέα θέµατα και επιµερισµός των µεγάλων θεµάτων σε 
µικρότερα. 

 Εδραίωση των κοινών σηµείων (κοινοί στόχοι, κοινοί εχθροί ή κοινές 
διαδικασίες), που θα ενώσουν τα µέρη στην επιδίωξη ενός κοινού 
αντικειµενικού σκοπού 
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 Παρουσίαση των προτάσεων µε ελκυστικό τρόπο. 

Αυτές οι µέθοδοι είναι πολυδύναµες στην εφαρµογή τους και αποτελούν σηµαντική 
βοήθεια για τους διαπραγµατευτές όταν έρχονται αντιµέτωποι µε αδιέξοδες ή 
προβληµατικές καταστάσεις. Μία άσχηµη τροπή σε µία διαπραγµάτευση ειδικά όταν 
πρόκειται συµφωνίες µεγάλης σπουδαιότητας, δικαιολογεί κάποιες φορές τη στάση 
ατόµων ή οργανισµών που δεν συµµετέχουν καθόλου στη διένεξη. 
 

►Πλαίσιο 10.19: Σοβαρά εµπόδια στην αποτελεσµατική έκβαση των 

διαπραγµατεύσεων  

- η µη κατανόηση της διαδικασίας διαπραγµάτευσης 

- η µη γνώση βασικών διαπραγµατευτικών τεχνικών 

- η έλλειψη βασικών διαπραγµατευτικών δεξιοτήτων 

- η βιαστική και απροετοίµαστη έναρξη των συζητήσεων 

- η µη ωριµότητα επίλυσης της σύγκρουσης 

- η εξ αρχής µη πίστη σε δυνατότητα διεξόδου 

- η πεποίθηση ότι η άλλη πλευρά είναι αδιάλλακτη ή / και ανέντιµη 

- η έλλειψη εµπιστοσύνης για την εκπλήρωση της συµφωνίας 

- η περιπλοκή των προσωπικών αντιθέσεων και της ιστορίας των διαπραγµατευτών 

- ο µη χειρισµός της έντασης, της απογοήτευσης, του θυµού και της επιθετικότητας 

- η αίσθηση της παγίδευσης από τη διαδικασία 

- η ανάγκη υπεράσπισης προσωπικών / οµαδικών προκαταλήψεων και στερεοτύπων 

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

 
► Το τρίτο µέρος στη διαπραγµάτευση 
 

Καθοριστική συµβολή στις διαπραγµατεύσεις µπορεί να διαδραµατίσει και ένα 
«τρίτο» ουδέτερο µέρος που δεν είναι παρά ένας διευκολυντής της διαδικασίας. Ο 
ρόλος του τρίτου µέρους είναι να ενδυναµώσει την επικοινωνία και την εµπιστοσύνη 
µεταξύ των µερών.   

Ο µεσολαβητής µπορεί να καλεί τα εµπλεκόµενα µέρη σε συζητήσεις (συνολικά ή 
ξεχωριστά), να συνοµιλεί µε αρµόδια πρόσωπα που βρίσκονται σε νευραλγικές 
θέσεις, να προχωρεί σε αντικειµενική έρευνα και τεκµηρίωση σχετικά µε τα ζητήµατα 
που τίθενται στη διαπραγµάτευση και να ζητά τη βοήθεια των συµµετεχόντων, ώστε 
να έχει στη διάθεση του όλα τα απαραίτητα στοιχεία για την τεκµηρίωση κάθε 
συζητούµενου θέµατος (Domenici, 1996). 

Ακόµη, ο µεσολαβητής  µπορεί να θέτει και ο ίδιος θέµατα για συζήτηση στην 
τράπεζα των διαπραγµατεύσεων,  να συνοψίζει σε κείµενα εργασίας τις απόψεις που 
κατέθεσαν τα µέρη, να ζητά την διατύπωση θέσης των µερών επί σχετικών 
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τεκµηρίων και εν γένει να προβαίνει σε κάθε κατά τη γνώµη του σκόπιµη ενέργεια, η 
οποία θα είναι υποστηρικτική για τη διαπραγµατευτική διαδικασία . 
 

►Πλαίσιο 10.20: Ρόλος του διευκολυντή στις διαπραγµατεύσεις  

 Διαφυλάττει την τήρηση της διαδικασίας  

 Να βοηθά τα µέρη να εφαρµόζουν τους σχετικούς κανόνες στη 
διαπραγµάτευση parties keep to the ground rules  

 Να διασφαλίζει ότι όλες οι ανάγκες και τα ενδιαφέροντα εκφράζονται 
και τίθενται στο τραπέζι  

 Να εξασφαλίζει την ήπια διενέργεια των διαπραγµατευτικών 
συναντήσεων και την ικανοποίηση των συµµετεχόντων από τη 
διαδικασία  

Πηγή: Κουτρούκης, 2010 
 

 

 ► Δικτύωση 
 

 
► Η οικονοµία των δικτύων 
 

Οι νέες ψηφιακές τεχνολογίες, το διαδίκτυο, η παγκοσµιοποίηση και η ταχεία κίνηση 
των κεφαλαίων ανά τον κόσµο οδήγησαν στη βαθµιαία εξάπλωση της οικονοµίας των 
δικτύων, όπου οι πωλητές προϊόντων µετατρέπονται σε παροχείς υπηρεσιών, οι 
πελάτες σε χρήστες και η πρόσβαση στα δίκτυα αποκτά κεντρική σηµασία  (Rifkin, 
2001). 

Στην νέα οικονοµία των δικτύων οι ανταγωνιστικές σχέσεις παραχωρούν εν µέρει τη 
θέση τους στις στρατηγικές συµµαχίες, οι όποιες βασίζονται στην από κοινού 
άντληση πόρων και κατανοµή των κερδών (Rifkin, 2001).  

Οι επιχειρήσεις διαµοιράζουν συλλογικούς πόρους και τις στρατηγικές πληροφορίες, 
δηµιουργώντας µεγάλα δίκτυα προµηθευτών -χρηστών που συνδιαχειρίζονται τις 
επιχειρηµατικές τους δραστηριότητες. 

Στο νέο οικονοµικό τοπίο η ανάγκη προσαρµογής ωθεί τις επιχειρήσεις και τους 
οργανισµούς να επιχειρούν την ένταξη τους σε δίκτυα αµοιβαία επωφελών σχέσεων 
που σχεδιάζονται ώστε να αριστοποιήσουν τα οφέλη τόσο για το δίκτυο όσο και για 
κάθε συµµετέχουσα επιχείρηση.  

Τα δίκτυα είναι ευέλικτες µορφές οργάνωσης και ταιριάζουν καλύτερα στην 
ευµετάβλητη φύση της παγκόσµιοποιηµένης οικονοµίας, καθώς η συνεργατική 
επίλυση προβληµάτων παρέχει στις επιχειρήσεις-µέλη τους τη δυνατότητα να 
ανταποκρίνονται ταχύτερα στις µεταβολές του εξωτερικού περιβάλλοντος (Remaco, 
2003).  

Τα δίκτυα αναπτύσσουν τις επικοινωνίες, επιταχύνουν την επεξεργασία των 
πληροφοριών,  ενισχύουν την καινοτοµία, και την επιχειρηµατική συνεργασία 
(Σταυρου, 2002).  

10.2 
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Στο πλαίσιο των δικτύων εµφανίζονται οι λεγόµενες Οικονοµίες Συνάθροισης. Αυτές 
οι εξοικονοµήσεις κόστους συνήθως απαντώνται στις περιοχές που προσφέρουν το 
εργατικό δυναµικό, το κεφάλαιο και τις υποδοµές κοινωνικού εξοπλισµού που 
συνεισφέρουν και συνδράµουν τη µείωση του κατά µονάδα κόστους. Οι εσωτερικές 
και εξωτερικές εξοικονοµήσεις οφείλονται κατά βάση στην ύπαρξη έντονων 
διεπιχειρησιακών σχέσεων.  
 
 
► Επιχειρηµατικά δίκτυα 
 

Τα βιοµηχανικά ή παραγωγικά δίκτυα επιχειρήσεων αποτελούν επιχειρηµατικές 
συνεργασίες σε τοµείς που δεν µπορούν αναπτυχθούν διαµέσου τις αγοράς όπως 
είναι οι µη σχηµατοποιηµένες υπηρεσίες και οι µη κωδικοποιηµένες µορφές γνώσης 
και πληροφορίας  (π.χ. παραγωγοί-εταιρίες, προµηθευτές-εταιρίες, υπεργολαβίες 
κ.λπ.) 

Τα επιχειρηµατικά δίκτυα είναι οµάδες επιχειρήσεων, οι οποίες συνεργάζονται για την 
επίτευξη συγκεκριµένων στόχων, ενώ τα αποτελέσµατα αυτής της δραστηριότητας 
θα έχουν αναγνωρίσιµο και µετρήσιµο αντίκτυπο στα µέλη τους. Συγκροτούνται από 
περιορισµένο αριθµό µελών που έχουν συµφωνήσει να συνεργαστούν για να 
πετύχουν προδιαγεγραµµένους επιχειρηµατικούς στόχους, οι οποίοι θα συνδράµουν 
την ενίσχυση του ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος και/ή την δηµιουργία αµοιβαίου 
οικονοµικού οφέλους (Σταυρου, 2002).  

Η κατηγοριοποίηση επιχειρηµατικών δικτύων γίνεται µε βάση τον βαθµό 
καθετοποίησής τους και περιλαµβάνει τους εξής τρεις τύπους (Clusters Navigations 
Ltd, 2001, Σταυρου, 2002): 

1. Κάθετα δίκτυα: Αποτελούνται από επιχειρήσεις τα µέλη που αναπτύσσουν κάποιο 
βαθµό εξειδίκευσης σε συγκεκριµένο τοµέα της παραγωγικής αλυσίδας. Τα δίκτυα 
αυτά στηρίζονται σε σχέσεις εισροών-εκροών, όπου το κάθε µέλος αναπτύσσει µια 
συγκεκριµένη εξειδίκευση στον τοµέα του εξυπηρετώντας την αποτελεσµατική 
παραγωγή και διάθεση µιας συγκεκριµένης κατηγορίας προϊόντων προς τις τελικές 
αγορές. 

2. Οριζόντια δίκτυα: Αποτελούνται από ανταγωνιστικές επιχειρήσεις, οι οποίες 
παράγουν ίδια ή παρόµοια προϊόντα. Συγκρούονται συνίστανται µε στόχο την κοινή 
προώθηση, την έρευνα και ανάπτυξη νέων προϊόντων, την κοινή προµήθεια πρώτων 
υλών κ.α. 

3. Συµπληρωµατικά δίκτυα: Αποτελούνται από µη ανταγωνίστριες επιχειρήσεις που 
δεν συνδέονται µεταξύ τους σε µια αλυσίδα παραγωγής. Συστήνονται για την 
προώθηση κοινών συµφερόντων διαφορετικών κλάδων επιχειρήσεων, για τη 
διαµόρφωση ολοκληρωµένων πακέτων προϊόντων και υπηρεσιών, τη δηµιουργία 
κέντρων πληροφόρησης κ.α. 
 
 
► Στόχοι σύστασης δικτύων και υλοποίηση πρωτοβουλιών δικτύωσης 
 

Η επιβίωση και ανάπτυξη των επιχειρήσεων πρέπει να προσαρµοστούν στο 
εξελισσόµενο οικονοµικό περιβάλλον και στην τεχνολογική πρόοδο, να 
δηµιουργήσουν νέα προϊόντα και να καινοτοµήσουν ενώ ελαχιστοποιούν τα κόστη. Η 
συνεργασία µέσω της συµµετοχής σε επιχειρηµατικά δίκτυα µπορεί να έχει µεγάλο 
αντίκτυπο στην διεθνή ανταγωνιστικότητα των επιχειρήσεων. Η παραδοσιακή 
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ανεξαρτησία των µικροµεσαίων επιχειρήσεων αντικαθίσταται από ένα περιβάλλον 
δικτύωσης, και καθώς οι επιχειρήσεις δικτυώνονται, οι κοµβικές δεξιότητες 
µεταφέρονται από “ το εσωτερικό” των επιχειρήσεων, “στον ενδιάµεσο χώρο” τους. 
Τα κυρίαρχα οφέλη που δηµιουργούνται από την δικτύωση των επιχειρήσεων είναι η 
επίτευξη οικονοµιών κλίµακας και φάσµατος, η πρόσβαση σε νέες αγορές, η 
προώθηση της καινοτοµίας, η εξειδίκευση, η αύξηση της αναγνωρισιµότητας και της 
ανταγωνιστικότητάς και η προσαρµοστικότητας στις αλλαγές της αγοράς. Η 
διαδικασία υλοποίηση µιας πρωτοβουλίας δικτύωσης χωρίζεται στα εξής τρία στάδια 
(Σταύρου, 2002, Uzzi and Dunlap, 2005): 

1. Δηµιουργία δικτύου: περιλαµβάνει την εκκίνηση την πρωτοβουλία από φορείς ή 
επιχειρηµατίες, την αναγνώριση των υποψήφιων επιχειρήσεων- µελών, την 
ευαισθητοποίηση και δέσµευση των µελών, την δηµιουργία του δικτύου, τον 
προσδιορισµό της δοµής συντονισµού, των στόχων, του προγράµµατος δράσης, της 
χρηµατοδότησης και του τρόπου λειτουργίας.  

2. Λειτουργία δικτύου: πρόκειται για το στάδιο το δίκτυο λειτουργεί κανονικά, 
προωθούνται κοινές δράσεις κατάρτισης, υλοποίησης νέων προϊόντων, διαφήµισης 
κ.λ.π. 

3. Αναθεώρηση στρατηγικής: αξιολογείται η πορεία και αποτελεσµατικότητα του 
δικτύου, οι νέες προοπτικές και ευκαιρίες και αν κριθεί αναγκαίο, ανασχεδιάζεται η 
πορεία του µε την προώθηση νέων δράσεων, διεύρυνσης ή περιορισµού του 
αριθµού των µελών, ή ακόµη και παύσης του προγράµµατος. 

Τα κυρίαρχα προβλήµατα που προκύπτουν από την δικτύωση επιχειρήσεων έχουν 
να κάνουν µε τον τρόπο λειτουργίας των δοµών και την αποτελεσµατικότητά τους. Η 
λειτουργία εξαρτάται από την σωστή επιλογή µιας σειράς από παράγοντες, όπως η 
επιλογή της δοµής συντονισµού, ο αριθµός των µελών, η αυστηρότητα στους όρους 
συµµετοχής, ο τρόπος χρηµατοδότησης, η απαιτούµενη συνεισφορά των µελών, οι 
τρόποι συνεργασίας, οι σχέσεις µε εξωτερικούς φορείς κ.α. Αντίστοιχα η 
αποτελεσµατικότητα της δικτύωσης εξαρτάται από τον βαθµό δέσµευσης των µελών, 
το επίπεδο εµπιστοσύνης, την αποτελεσµατικότητα της συνεργασίας, τον σωστό 
σχεδιασµό των δράσεων, την δυναµικότητα του συντονιστικού οργάνου, την ύπαρξη 
κρίσιµης µάζας  επιχειρήσεων κ.α. 

Δυστυχώς δεν υπάρχει συγκεκριµένη “συνταγή” για την υλοποίηση µιας 
πρωτοβουλίας δικτύωσης ενώ η πολυπλοκότητα του εγχειρήµατος καθιστά αδύνατο  
λεπτοµερή σχεδιασµό του. Η επιτυχία των δικτύων µπορεί να βασιστεί µόνο στον 
ορθό προσανατολισµό, την προσεκτική διαχείριση, τον κατάλληλο συντονισµό, την 
προσαρµοστικότητα στις εκάστοτε συνθήκες και την ύπαρξη του κατάλληλου 
µίγµατος ευελιξίας, αυτοσχεδιασµού και υποµονής. Η ρευστότητα αυτή είναι που 
κάνει απαραίτητη την συνεχή ανάλυση πετυχηµένων και αποτυχηµένων 
παραδειγµάτων για την περαιτέρω συσσώρευση πολύτιµης και εφαρµόσιµης γνώσης 
(Σταύρου, 2002). 

 

Οι κύριες µορφές των δικτύων, που δραστηριοποιούνται σε διάφορες χώρες, είναι οι 
εξής (Σταύρου, 2002, Clusters Navigations Ltd, 2001): 

Α) Δίκτυα Παραγωγικής Συνεργασίας  

Πρόκειται για µια σχέση δικτύωσης εισροών-εκροών, στην οποία η µητρική 
επιχείρηση χρησιµοποιεί αποκλειστικά ένα δίκτυο µικροµεσαίων προµηθευτών για τις 
βασικές και ειδικές εισροές της (σχέση παραγωγού και χρήστη µια τεχνολογίας µε 
προδιαγραφές οριζόµενες το χρήστη). Σε αυτό εντάσσονται συνεργασίες (π.χ. κοινές 
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δραστηριότητες έρευνας και τεχνολογίας), ανταλλαγές και µεταφορές τεχνογνωσίας, 
συµφωνίες για κοινή χρήση πατέντας, κοινές επενδύσεις σε τοµείς υποδοµών, 
διακίνησης και προβολής των προϊόντων, συνενώσεις µε σκοπό τη χρηµατοδότηση 
επενδύσεων από καινοτοµικά κεφάλαια (joint ventures) κ.λπ. 

Β) Άτυπα δίκτυα     

Πρόκειται για µια φιλική σχέση δικτύωσης  που χαρακτηρίζεται από αµοιβαία 
εµπιστοσύνη ( επαφές σε διεπιχειρησιακές συναντήσεις, εργαστήρια, συνεταιρισµοί, 
επαγγελµατικές ενώσεις, τοπική παραγωγική κουλτούρα) 

Γ) Δίκτυα επικοινωνιακής υποδοµής  

Πρόκειται για µια σχέση δικτύωσης, εντός της οποίας αναπτύσσονται κοινές 
επενδύσεις σε βάσεις δεδοµένων που διαχειρίζονται µεγάλα πελατολόγια και µετά 
κατανέµουν τις παραγγελίες τους στις επιχειρήσεις-µέλη καθώς και λειτουργία 
teleports µε εξειδικευµένες υπηρεσίες  

Δ) Δίκτυα κοινών αποφάσεων, επιδιώξεων και καινοτοµικών δραστηριοτήτων    

Πρόκειται για µια σχέση δικτύωσης, που συνοδεύεται από τη δηµιουργία ή 
αξιοποίηση θεσµών διεπιχειρησιακής συνεργασίας, όπως είναι η τοπική 
αυτοδιοίκηση τα εκπαιδευτικά και ερευνητικά ιδρύµατα, κ.λπ. 
 
 
► Βιοµηχανικές συστάδες (clusters) 
 

Βιοµηχανικές συστάδες (clusters) είναι οι γεωγραφικές συγκεντρώσεις 
αλληλοσυνδεόµενων επιχειρήσεων και φορέων (θεσµικού χαρακτήρα), που 
συνδέονται µε κοινές τεχνολογίες και ικανότητες. Τα clusters συνήθως εντοπίζονται 
σε µια περιορισµένη γεωγραφικά περιοχή και διευκολύνουν την επικοινωνία µεταξύ 
των επιχειρήσεων, τη διακίνηση εµπορευµάτων και πρώτων υλών και επιτρέπουν τις 
διαπροσωπικές επαφές επιχειρηµατιών και στελεχών (Σταύρου, 2002). 

Γνωστά παραδείγµατα συγκέντρωσης επιχειρήσεων σε κάποια περιοχή είναι  η 
περιοχή της «Τρίτης Ιταλίας» που ειδικεύεται σε παραδοσιακά προϊόντα και η  Silicon 
Valley στην Καλιφόρνια που είναι αποτελεί παγκόσµιο κέντρο επεξεργασίας του 
πυριτίου και παραγωγής ηλεκτρονικών υπολογιστών κ.α. 

Οι απαρχές µιας βιοµηχανικής συστάδας επιχειρήσεων διαφέρουν κατά περίπτωση. 
Οι πιο συνήθεις είναι (Clusters Navigations Ltd, 2001:11, (Σταύρου, 2002): 

 Διαθεσιµότητα πρώτων υλών 

 Εδαφολογικές/ κλιµατολογικές συνθήκες 

 Εγγύτητα µιας κοντινής αγοράς 

 Τυχαία γεγονότα 

 Τοπική εγκατάσταση διευκολύνσεων από την κυβέρνηση σε θέµατα Έρευνας 
και Τεχνολογίας (R& D). 

Οι συµµετέχουσες επιχειρήσεις µπορούν να διακριθούν σε τέσσερις µεγάλες 
κατηγορίες (Clusters Navigations Ltd, 2001, Σταύρου, 2002): 
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 Κύριες επιχειρήσεις (core businesses), οι οποίες είναι οι ηγέτιδες στη 
συστάδα και συνήθως καρπώνονται το µεγαλύτερο µέρος των εσόδων 
τους από πελάτες που βρίσκονται πέραν του βεληνεκούς του cluster. 

 Υποστηρικτικές επιχειρήσεις (support businesses), οι οποίες άµεσα η 
έµµεσα υποστηρίζουν τις κύριες επιχειρήσεις του cluster. Αυτές µπορεί να 
περιλαµβάνουν προµηθευτές ειδικού µηχανολογικού εξοπλισµού, 
συστατικά, πρώτες ύλες καθώς και επιχειρήσεις παροχής υπηρεσιών που 
περιλαµβάνουν χρηµατοοικονοµικά και καινοτοµικά κεφάλαια, δικηγορικές 
εταιρίες, σχεδιασµός, µάρκετιγκ και δηµόσιων σχέσεων. Συχνά αυτές οι 
εταιρίες είναι υψηλά ειδικευµένες και είναι εγκατεστηµένες κοντά στις 
κύριες επιχειρήσεις.  

 Υποδοµές µαλακής  (soft) υποστήριξης. Σε ένα cluster υψηλής απόδοσης 
υπάρχει εµπλοκή της τοπικής κοινωνίας, οι κύριες επιχειρήσεις 
συνδέονται µε οργανισµούς και φορείς της τοπικής κοινωνίας όπως 
τοπικά σχολεία, πανεπιστήµια, τεχνικές σχολές, τοπικές εµπορικές και 
επαγγελµατικές ενώσεις, υπηρεσίες τοπικής ανάπτυξης κ.α. που 
υποστηρίζουν τις δραστηριότητες της συστάδας και αποτελούν κρίσιµα 
στοιχεία για την απόδοση της.  

 Υποδοµές σκληρής (hard) υποστήριξης όπως είναι οι δρόµοι, τα λιµάνια, 
η διαχείριση απορριµµάτων και αποβλήτων οι τηλεπικοινωνιακοί κόµβοι 
κ.λπ.     

 
►Πλαίσιο 10.21: Παραδείγµατα βιοµηχανικών συστάδων (clusters)  

*  Η Biella είναι µια περιοχή στην Ιταλία µε πληθυσµό περί τις 48.000 κατοίκους 
και αποτελεί το παγκόσµιο ηγετικό κέντρο των πολυτελών υφασµάτων. Οι µισές από 
τις επιχειρήσεις της πόλης ασχολούνται µε δραστηριότητες που σχετίζονται µε την 
εριουργία. Στην περιοχή αυτή εδρεύουν περί τις 1.300 υφαντουργίες και 200 
κατασκευαστές κλωστοϋφαντουργικής τεχνολογίας.  

*  Το Castel Goffredo στην Ιταλία µε 7.000 κατοίκους είναι µια περιοχή µε 200 
πλεκτήρια, όπου και παράγονται περισσότερες από τις µισές κάλτσες της Ευρώπης.   

*  Η Montebelluna στην Ιταλία (25.000 πληθυσµός) παράγει το 75% της 
παραγωγής µποτών για σκί και άλλου ειδικού εξοπλισµού και αυτό-περιγράφεται ως 
η «παγκόσµια πρωτεύουσα του αθλητικού παπουτσιού».  

*  Η Wichita στο Kansas (ΗΠΑ) µε πληθυσµό 300.000 κατοίκους είναι το 
παγκόσµιο κέντρο κατασκευής µικρών αεροσκαφών µε το ½ του παγκόσµιου στόλου 
να απογειώνεται για πρώτη φορά από αυτή την πόλη.      

 Πηγή: Clusters Navigations Ltd, 2001:6 
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►►Μελέτη περίπτωσης  

Πρέπει να πουλήσουµε ένα σεµινάριο διαπραγµατεύσεων στην Ελπίδα, ένα πρώην 
εταίρο της δικηγορικής µας εταιρίας. Γνωρίζουµε ότι επιθυµεί να αγοράσει ένα σεµινάριο 
και επιπλέον  δυσανασχετεί µε την εταιρία µας. Η Μαίρη µας περιέλουσε µε βρισιές. 
Ήθελα να την γρονθοκοπήσω αλλά ο Γιάννης (ο συνεταίρος µου) απλώς χαµογέλασε 
και ξεκίνησε  να εφαρµόζει ορισµένες γνωστές διαπραγµατευτικές αρχές.  

Πρώτα, προσδιόρισε τα ενδιαφέροντα µας όπως ήταν η πώληση ενός σεµιναρίου σε 
ικανοποιητική τιµή και η διατήρηση µιας καλής σχέσης µε τη Μαίρη  και τη δικηγορική 
της εταιρία (επικεντρωµένη στα ενδιαφέροντα, όχι στις θέσεις). Έπειτα, ο Γιάννης 
αγνόησε πλήρως την απεχθή προσωπικότητα της Μαίρης (διαχώρισε τους ανθρώπους 
από το πρόβληµα). Ακόµη, προσφέρθηκε να πουλήσει στη Μαίρη µόνο το τελευταίο 
σεµινάριο, µε µια µεγάλη έκπτωση στην τιµή  για µια γρήγορη πώληση  (εναλλακτική 
επιλογή αµοιβαίου οφέλους). 
 
Αλλά η πιο αποτελεσµατική τεχνική του ήταν η "jujitsu". Όταν η άλλη πλευρά  πίεζε, 
µην αντιδράς µε πίεση. Όταν επιτίθενται, µην αντεπιτίθεστε, ξανασκέψου ότι η επίθεση 
τους είναι µια επίθεση σε κοινά προβλήµατα. Δύο εργαλεία χρησιµοποιούνται –
υπέβαλλε ερωτήσεις αντί να διατυπώνεις κατηγορηµατικές θέσεις και απάντησε  µε 
παρατεταµένη σιωπή ενώπιον του παραλογισµού. Ο Γιάννης τις χρησιµοποίησε και 
τις δύο, κι έτσι συµπληρώσαµε την πώληση πετυχαίνοντας καλύτερη τιµή από αυτή 
που ελπίζαµε. 
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Στο κεφάλαιο αυτό αναπτύχθηκαν δύο θέµατα: οι διαπραγµατεύσεις και η 
δικτύωση των επιχειρήσεων. Στο πρώτο µέρος διατυπώθηκε η σηµασία της 
διαπραγµάτευσης στις σύγχρονες κοινωνίες και συζητήθηκαν θέµατα όπως η φύση 
της διαπραγµάτευσης, τα είδη διαπραγµατεύσεων, η ηθική των διαπραγµατεύσεων 
και ο ρόλος του τρίτου µέρους. Στο δεύτερο µέρος διατυπώνονται ορισµένες σκέψεις 
για την οικονοµία των δικτύων, τα επιχειρηµατικά δίκτυα και τις βιοµηχανικές 
συστάδες.      
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► Παράρτηµα 
 
► Ασκήσεις αυτοαξιολόγησης 
 
Άσκηση Αυτοαξιολόγησης 10.1 
Διαπραγµάτευση 

Σκεφτείτε µια διαπραγµάτευση στην οποία λάβατε πρόσφατα µέρος και η οποία 
έφτασε στο στάδιο της επίτευξης συµφωνίας. Χρησιµοποιήστε όσα µάθατε για τα 
στάδια των διαπραγµατεύσεων: 

• Καθορίστε τις ενέργειες που πιστεύετε ότι κάνατε καλά κατά τη διάρκεια των 
διαπραγµατεύσεων 

• Προσδιορίστε τις ενέργειες σας που θεωρείτε ότι δεν ήταν οι καλύτερες δυνατές 

• Προσδιορίστε τις αλλαγές που θα κάνατε αν επρόκειτο να ξεκινήσετε τώρα τη 
διαπραγµάτευση 

• Ρωτήστε ένα  συνάδελφο σας να σας πει τη γνώµη του για όλα τα παραπάνω αν 
το θεωρείτε χρήσιµο. 

 
Άσκηση Αυτοαξιολόγησης 10.2 
Σύγκρουση 

Σκεφτείτε µια σύγκρουση/ διαφορά στην οποία λάβατε µέρος και απαντήστε στις 
παρακάτω ερωτήσεις: 

1. Ποια ήταν η αιτία της σύγκρουσης; 

2. Πώς αισθανθήκατε όταν εµφανίστηκε η σύγκρουση; 

3. Τι στρατηγικές χρησιµοποιήσατε για να επιλύσετε τη σύγκρουση;  

4. Ποιες ήταν οι αρνητικές επιπτώσεις τις σύγκρουσης; 

5. Ποιες ήταν τα θετικά παράγωγα που ανέδειξε η σύγκρουση; 
Αν επρόκειτο να εµπλακείτε εκ νέου στην ίδια σύγκρουση, υπάρχει κάτι που θα 
αλλάζατε στον τρόπο που τη χειριστήκατε; 
 
 
► Δραστηριότητες  
 
Δραστηριότητα 10.1: Πώς διαπραγµατεύεστε;  

 
Σκοποί:  
Να ανακαλύψετε πώς και τι να διαπραγµατευτείτε  
Να ανακαλύψετε τους γενικούς κανόνες της συλλογικής διαπραγµάτευσης  
Να αντιληφθείτε ότι τα ενδιαφέροντα των εργαζοµένων δεν είναι ίδια µε αυτά των 
εργοδοτών 
Μέθοδοι: 
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Εργασία σε οµάδες, Παιχνίδι ρόλων, Συζήτηση 
Καθήκοντα: 
Ετοιµάζετε ένα παιχνίδι ρόλων  (προσοµοίωση) βασισµένο στην παρακάτω 
πληροφόρηση: 
Υποθέστε ότι στην εταιρία σας το εργατικό συνδικάτο και ο εργοδότης συµφωνούν να 
αρχίσουν συλλογικές διαπραγµατεύσεις; Έχετε ήδη διατρέξει τις αρχικές νοµικές 
διαδικασίες και η εργατική πλευρά είναι τώρα έτοιµη να θέσει στο τραπέζι τα θέµατα/ 
αιτήµατα, ενώ η εργοδοτική πλευρά είναι έτοιµη να διαπραγµατευτεί. 
Καθήκοντα για τη συνδικαλιστική οµάδα:  
Εργαστείτε στην οµάδα σας προετοιµάζοντας τη στάση σας στις διαπραγµατεύσεις 
κάνοντας τα ακόλουθα:  

• Καταγράψτε σε µια λίστα τα τρία κύρια αιτήµατα σας και όταν η λίστα είναι έτοιµη 
δώστε την στην εργοδοτική πλευρά (10 λεπτά) 

• Μοιράστε ρόλους στην οµάδα σας (π.χ. κύριος εισηγητής, εµπειρογνώµονας, 
νοµικός σύµβουλος κ.λπ.) 

• Αναπτύξτε τη στρατηγική σας για τις διαπραγµατεύσεις (επιχειρήµατα για τη 
στήριξη των αιτηµάτων σας, πιθανά αντεπιχειρήµατα που θα µπορούσε να 
χρησιµοποιήσει η άλλη πλευρά κ.λπ.)   

• Ενεργοποιήστε το παιχνίδι ρόλων στην αίθουσα (διατίθενται συνολικά 15 λεπτά για 
αυτό)  

Καθήκοντα για την οµάδα της διοίκησης (management):  
Εργαστείτε στην οµάδα σας προετοιµάζοντας τη στάση σας στις διαπραγµατεύσεις 
κάνοντας τα ακόλουθα: 
 Μοιράστε ρόλους στην οµάδα σας (π.χ. κύριος εισηγητής, εµπειρογνώµονας, νοµικός 
σύµβουλος κ.λπ.) 

• Ορµώµενοι από τη λίστα µε τα αιτήµατα της συνδικαλιστικής πλευράς αναπτύξτε τη 
στρατηγική σας για τις διαπραγµατεύσεις (σκεφτείτε τα επιχειρήµατα που θα 
µπορούσε να χρησιµοποιήσει η άλλη πλευρά, προσπαθήστε να βρείτε 
αντεπιχειρήµατα που θα µπορούσατε να αντιτάξετε, αποφασίστε σχετικά µε το 
µέγιστο που θα µπορούσατε να προσφέρετε αναφορικά µε τα αιτήµατα  κ.λπ.)   

• Ενεργοποιήστε το παιχνίδι ρόλων στην αίθουσα (διατίθενται συνολικά 15 λεπτά για 
αυτό)  

Χρόνος: 25 λεπτά για προετοιµασία, 15 λεπτά για το παιχνίδι ρόλων 
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► Γλωσσάρι 

 
Διαπραγµάτευση: µια διαδικασία µε την οποία δύο ή περισσότερα µέρη 
µετακινούνται από τις αρχικές αποκλίνουσες θέσεις τους, σε ένα σηµείο όπου η 
συµφωνία είναι προσπελάσιµη. 
 
Διαπραγµατευτικό φάσµα: λέγεται το άνοιγµα ανάµεσα στα σηµεία αντίστασης των 
δύο πλευρών (µπορεί να είναι θετικό ή αρνητικό). 
 
Διαπραγµατευτικό µίγµα: Το πακέτο των θεµάτων προς διαπραγµάτευση. 
 
Επιµεριστική διαπραγµάτευση: είδος ανταγωνιστικής διαπραγµάτευσης κατά την 
οποία το κέρδος της µία πλευράς αποτελεί ζηµία για την άλλη. 
 
Συνθετική διαπραγµάτευση: είδος συνεργατικής διαπραγµάτευσης ή αλλιώς 
διαπραγµάτευση θετικού αθροίσµατος, σύµφωνα µε την οποία τα κέρδη της µίας 
πλευράς δεν επηρεάζουν αρνητικά τα κέρδη της άλλης. 
 
Οικονοµία των δικτύων: διασύνδεση της παραγωγικής διαδικασίας και της 
επιχειρηµατικής δραστηριότητας διαµέσου της πληροφορικής τεχνολογίας. 
 
Επιχειρηµατικά δίκτυα: αποτελούν επιχειρηµατικές συνεργασίες σε τοµείς που δεν 
µπορούν αναπτυχθούν διαµέσου τις αγοράς. 
 
Βιοµηχανική συστάδα (cluster): γεωγραφική συγκέντρωση αλληλοσυνδεόµενων 
επιχειρήσεων και φορέων, που συνδέονται µε κοινές τεχνολογίες και ικανότητες. 
 

 
 

 


