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Στόχοι του προγράµµατος 

Στο τέλος του προγράµµατος ο κάθε συµµετέχων θα: 

• είναι σε θέση να εξηγήσει τις σηµαντικές διαφορές πώλησης 
και διαπραγµάτευσης 

• έχει ένα πλαίσιο ανάλυσης για να µπορεί να αναλύσει την 
διαπραγµάτευση και να προετοιµάσει µια άριστη 
διαπραγµατευτική θέση  

• µπορεί να προγραµµατίσει µια ποικιλία τακτικών ώστε να 
οδηγήσει τη διαπραγµάτευση προς ένα επιθυµητό 
αποτέλεσµα 

• είναι σε θέση να περιγράψει και να χρησιµοποιήσει βασικές 
συµπεριφορές ή Μοντέλα ∆εξιοτήτων που χρησιµοποιούνται 
από αποτελεσµατικούς διαπραγµατευτές 

• διαθέτει στρατηγικές για να διατηρεί ένα θετικό κλίµα, να 
αντιµετωπίζει τα βρώµικα τεχνάσµατα και να ανταπεξέρχεται 
στην αποτελµάτωση ή το αδιέξοδο   

• έχει την ευκαιρία να εξασκηθεί στην προετοιµασία, τον 
προγραµµατισµό και τη χρήση του Μοντέλου ∆εξιοτήτων σε 
διάφορες προσοµοιώσεις   

• έχει λάβει δηµιουργική και αντικειµενική πληροφόρηση για 
την απόδοσή του σε σύγκριση µε το Μοντέλο ∆εξιοτήτων και 
θα έχει δηµιουργήσει Πρόγραµµα ∆ράσης για συνεχή 
ανάπτυξη των δεξιοτήτων µετά το πρόγραµµα. 

Σε ποιους απευθύνεται  
Υπεύθυνοι πωλήσεων, διευθυντές πωλήσεων, τεχνικοί, 

οικονοµικοί ή νοµικοί που ασχολούνται µε την εκτέλεση ή τον 

προγραµµατισµό µεγάλων συµβάσεων ή συµφωνιών, στις 

οποίες οι όροι µπορεί να ποικίλουν.  Σηµείωση: Η έρευνα έδειξε 

ότι στη διαπραγµάτευση (αντίθετα µε αυτό που συµβαίνει στην 

πώληση) οι αποτελεσµατικοί παίκτες και στις δύο πλευρές 

χρησιµοποιούν τις ίδιες µεθόδους και δεξιότητες 

προγραµµατισµού, εποµένως το πρόγραµµα είναι επίσης 

απόλυτα κατάλληλο για επαγγελµατίες Αγοραστές. 

Περιεχόµενο του προγράµµατος 
• η διαφορά µεταξύ διαπραγµάτευσης και πώλησης – πότε 

πρέπει να πουλήσετε και πότε πρέπει να 
διαπραγµατευτείτε. 

 

 

• Πιθανά αποτελέσµατα της ∆ιαπραγµάτευσης –         
«Κερδίζω – Χάνεις», «Χάνω – Κερδίζεις» και ένας 
πραγµατικός λειτουργικός ορισµός των καταστάσεων όπου 
ισχύει το «Κερδίζω – Κερδίζεις». 

Προετοιµασία της ∆ιαπραγµάτευσης 

• Θέση στόχων: οι δικοί σας και οι δικοί τους. 

• Αξιολόγηση των θέσεων υποχώρησης και συνεπειών.  

• Η ιεράρχηση των υπό διαπραγµάτευση θεµάτων και τα 
πιθανά ανταλλάγµατα.   

• Όρια διαπραγµάτευσης – βέλτιστα, σκοπούµενα και 
χειρότερα. 

• Υπολογισµός του κόστους των παραχωρήσεων, «σκληρών» 
και «µαλακών».  

• Πρόβλεψη της διαπραγµατευτικής θέσης και τακτικής «των 
άλλων». 

Σχεδιασµός της ∆ιαπραγµάτευσης 

• Αξιολόγηση των ισχυρών σηµείων, των αδύνατων σηµείων 
και του ισοζυγίου δυνάµεων. 

• ∆ηµιουργικές και µοχλευµένες διαπραγµατεύσεις. 

• Στρατηγική παραχωρήσεων «φθινουσών αποδόσεων».  

• Κοινό πεδίο, µακροχρόνια – βραχυχρόνια θέµατα. 

Τεχνικές ∆ιαπραγµάτευσης 

• Το Μοντέλο Επιτυχίας των 21 βασικών συµπεριφορών. 

• Υποσύνολα δεξιοτήτων για πειθώ, διαχείριση του ισοζυγίου 
δυνάµεων και παζάρι. 

• Πώς να διατηρούµε το κλίµα, να επιλύουµε τα αδιέξοδα και 
να κλείνουµε τη σωστή συµφωνία. 

• Χειρισµός Ατόµων Χαµηλής Ανταπόκρισης καθώς και 
αντιµετώπιση «βρώµικων τεχνασµάτων» που η άλλη 
πλευρά χρησιµοποιεί.  

Αριθµός Συµµετεχόντων και Εισηγητών 
Το πρόγραµµα διεξάγεται από έµπειρους εισηγητές της 

Huthwaite, όταν αυτό είναι δυνατό, στην αγορά του πελάτη.  Οι 

εισηγητές υποστηρίζονται από έναν ή δύο αναλυτές 

συµπεριφοράς, έτσι που η αναλογία εκπαιδευόµενων προς 

εισηγητές να είναι 6 : 1.  Για να εξασφαλιστεί η µέγιστη δυνατή 

συµµετοχή και η προσοχή σε κάθε έναν από τους 

εκπαιδευόµενους ο αριθµός τους προσδιορίζεται σε ένα 

µάξιµουµ δώδεκα ατόµων.    

Επισκόπηση – ∆ιαπραγµάτευση 


