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Διοργάνωση: Επιστηµονική Υποστήριξη: 

              

Η αποτελεσµατική διαπραγµάτευση οδηγεί σε:
■   Μείωση του κόστους λειτουργίας µέχρι και 10%;

■   Αύξηση της συνολικής αξίας της συνεργασίας µέχρι και 20%;

ΤΟ CONCEPT 
Πέραν των ειδικών και τεχνικών γνώσεων για το αντικεί-
µενο που κάθε στέλεχος χειρίζεται, υπάρχει και η διάστα -
ση της «τέχνης της διαπραγµάτευσης και της διαχείρισης 
των διαφορών». Αποτελεί στις µέρες µας αναγκαίο εφό -
διο  καθηµερινής  δουλειάς  για τους αγοραστές / buyers /
υπεύθυνους αγορών και  ευρύτερα  για  τα  στελέχη
αγορών  και  προµηθειών, που καλούνται να πετύχουν
την καλύτερη συµφωνία  µε τους προµηθευτές τους. 

 

Από  αξιολογήσεις  που  έγιναν  σε  650  έµπειρους  δια -
πραγµατευτές φάνηκε ότι κατά:
■    25% δεν είχαν γνώση της άλλης πλευράς
■   40% έλειπε η αυτοπεποίθηση
■    30% δεν υπήρχαν οι διαπραγµατευτικές δεξιότητες
■    65% υπήρχε παθητική διαπραγµατευτική συµπεριφο -

ρά
■    45% έλειπε η γνώση διαπραγµατευτικών τεχνικών
■   30% δεν έγινε χρήση µελετών, στοιχείων και εµπειρι-

ών του παρελθόντος
■   70% δεν άκουγαν τι έλεγε ο απέναντί τους
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Τι πρέπει να γνωρίζουν τα στελέχη αγορών, 
προµηθειών για να κάνουν µία επιτυχηµένη 
διαπραγµάτευση;

Τα «10 Εργαλεία της Διαπραγµάτευσης»
κατά την αγοραστική διαδικασία του buyer/υπευθύνου
προµηθειών:

■    1. Προετοιµασία της κοστολόγησης των προϊόντων
που διαπραγµατευόµαστε

■    2. Αναλυτική Έρευνα αγοράς 
■    3. Πολυκριτηριακή αξιολόγηση 
■    4.  Μεθοδολογίες εντοπισµού των πιο κρίσιµων 

συνεργατών/προµηθευτών 
■    5.  Βασικές αρχές Risk Management & 

Contingency Plans
■    6. Προετοιµασία και Τεχνικές διαπραγµάτευσης 
■    7. Διάγνωση της ψυχολογίας της «άλλης πλευράς» 
■    8. Διαχείριση διαφορών εν µέσω 

διαπραγµάτευσης 
■    9.  Συµβολαιοποίηση, δοµή συµβολαίων, Service 

Level Agreements, σχήµατα Bonus / Malus και 
ρήτρες 

■   10.   Δείκτες Μέτρησης της Απόδοσης και 
µεθοδολογίες αξιολόγησης.

Οι  συµµετέχοντες στο σεµινάριο θα έχουν την ευκαιρία 
να ενηµερωθούν για τα «10 Εργαλεία της Διαπραγµάτευσης»
και να τα εφαρµόσουν µε τον πιο αποδοτικό τρόπο
στην καθηµερινότητα της εργασίας τους.

ΕΠΙΔΟΤΟΥΜΕΝΟ
ΑΠΟ ΤΟ

ΛΑΕΚ 0,24

ΕΠΙΤΥΧΕΙΣ
∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΙΣ

Γνωρίζετε ότι:

Εσείς τι θα κάνατε αν ο προµηθευτής σας έχει τα προϊόντα
που θέλετε αλλά δεν σας εγγυάται το µέγεθος
των επαναλαµβανόµενων παραγγελιών; 

Ανάπτυξη ∆εξιοτήτων για buyers, procurement
και customer service στο supply chain.



ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ

08.30 – 09.00    Προσέλευση – εγγραφές 

09.00 – 10.30    ενότητα A’

Γιατί διαπραγµατευόµαστε µέσα σε µία 
εµπορική ή βιοµηχανική συµφωνία
Καθιέρωση στρατηγικής στην επιλογή
των προµηθευτών

10.30 – 10.45    Διάλειµµα 

10.45 – 12.15    ενότητα Β’
Ποιες είναι οι απαιτούµενες δεξιότητες
αφ' ενός για τη δηµιουργία µιας tailor made
διαδικασίας επιλογής προµηθευτών και αφ'ετέ- 
ρου για τη θετική έκβαση της διαπραγµάτευσης 

12.15 – 13.00    Διάλειµµα

13.00 – 14.30    ενότητα Γ’

Ποια είναι η σηµασία της προετοιµασίας
Παρουσίαση των 10 εργαλείων
της διαπραγµάτευσης µε προµηθευτές

14.30 – 14.45:    Διάλειµµα

14.45 – 16.15    ενότητα Δ’

Ποιοι παράγοντες επηρεάζουν τη 

διαπραγµάτευση και η διαχείρισή τους

Ποια βήµατα ακολουθούµε σε µία τεχνική 

διαπραγµάτευσης

 Συµπεράσµατα και Προοπτικές

Εργαστήριο: Διεξαγωγή εξειδικευµένων 

διαπραγµατεύσεων πωλητών και 

αγοραστών µε τη συµµετοχή όλων.

Το σεµινάριο στοχεύει στην:

■    κατανόηση  της αγοραστικής στρατηγικής των τµηµάτων αγορών και προµηθειών
µιας επιχείρησης συνολικά αλλά και αναλυτικά ανά προµηθευτή

■    ανάπτυξη δεξιοτήτων διαπραγµάτευσης για τους buyers / υπεύθυνους προµηθειών
  που διεκδικούν στην εργασία τους επιπλέον ωφέλεια

■    αντίληψη  των αµοιβαίων συµφερόντων που υπάρχουν και στην πλευρά των 
προµηθευτών προκειµένου να ολοκληρώνεται µία συνεργασία µε επιτυχία
και για τις 2 πλευρές

■    κατανόηση των βασικών αρχών και των απαιτήσεων της διαδικασίας διαπραγµάτευσης
■    αντίληψη των παραγόντων που επηρεάζουν το αποτέλεσµα της διαπραγµάτευσης
■    κατανόηση  των κανόνων, των πρακτικών και στρατηγικών που εφαρµόζονται στις 

μεγάλες και διεθνείς διαπραγµατεύσεις ανά τον κόσµο
■    εφαρµογή  στην πράξη νέων πρακτικών και στρατηγικών προκειµένου να

επιλυθούν σοβαρά θέµατα  της καθηµερινότητας
■    απόκτηση µίας  νέας  αντίληψης  για  τη  συνεχή  διεκδίκηση  και  προσφορά  αξίας 

από και σε όλους τους άλλους γύρω µας για το καλύτερο τελικό αποτέλεσµα στην
έκβαση µιας επιτυχούς διαδικασίας διαπραγµάτευσης µε τους προµηθευτές µας

ΣΚΟΠΟΣ ΤΟΥ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ
Η επιτυχία µιας επιχείρησης σήµερα έγκειται στο βαθµό προσαρµογής της στο συνεχώς 
µεταβαλλόµενο περιβάλλον. Τι σηµαίνουν όµως όλες αυτές οι αλλαγές για την επιχείρηση;
Πώς µπορεί να τις διαχειριστεί;

Το ανθρώπινο δυναµικό της επιχείρησης καλείται να διαχειριστεί το σύνολο των µεταβο-
λών και να προσαρµοστεί στις νέες εξελίξεις. Πόσο εύκολο είναι όµως άνθρωποι µε 
διαφορετικά χαρακτηριστικά να λάβουν συλλογικά αποφάσεις στην εργασία τους χωρίς 
να επέλθει σύγκρουση; 

Κάθε λήψη συλλογικής απόφασης κατά την οποία υπάρχει απόκλιση απόψεων / συµφερό-
ντων, γίνεται µετά από διαπραγµάτευση. Όµως, η επιτυχία µίας διαπραγµάτευσης δεν έ-
γκειται απλώς στην επίτευξη συµφωνίας, αλλά στη µεγιστοποίηση της αξίας  που προκύπτει.

Οι διαπραγµατευτικές δεξιότητες σήµερα, σε συνδυασµό µε τα κατάλληλα εργαλεία του δι-
απραγµατευτή, αποτελούν σηµαντικό παράγοντα απόδοσης της εργασίας των buyers /υ-
πευθύνων προµηθειών. 

Οι απαιτήσεις για συνεχή µείωση του κόστους λειτουργίας και αύξησης της απόδοσης, 
οδηγούν τα στελέχη σε µία νέα αντίληψη διαπραγµάτευσης για να υπάρξουν οφέλη 
και για τις δύο πλευρές – τόσο του Προµηθευτή όσο και του Αγοραστή.

Η διαπραγµάτευση µε τους προµηθευτές, η ανάλυση σε λεπτοµέρεια των όρων συνεργασί--
ας, οι κρυφές πηγές κόστους αλλά και εσόδων, η διαµόρφωση µίας έκτακτης κρίσης σε 

 µία ροή συνεργασίας µε ευνοϊκότερες επιπτώσεις για την εταιρεία, αποτελούν κάποια από 
 τα παραδείγµατα όπου οι αυξηµένες διαπραγµατευτικές δεξ ιότητες θα οδηγήσουν 
σε αποδοτικές λύσεις.

Η καλή προετοιµασία των όρων επιλογής προµηθευτών και διαπραγµάτευσης
µαζί τους σε κάθε στάδιο της διαδικασίας, η αναλυτική διείσδυση στους αριθµούς,
η ισχυρή επιχειρηµατολογία, η αυτοσυγκράτηση και η φιλική ανθρώπινη προσέγγιση,
είναι εργαλεία που µαθαίνονται και µε την εµπειρία µετατρέπονται σε υψηλές
δεξιότητες πολύ χρήσιµες για την προσωπική και επαγγελµατική προσέγγιση των στελεχών.  

ΣΕ ΠΟΙΟΥΣ ΑΠΕΥΘΥΝΕΤΑΙ 
ΤΟ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟ 
Σε όλα τα στελέχη
αγορών/προµηθειών
εµπορικών επιχειρήσεων,
βιοµηχανιών, εταιρειών 3rd Party
Logistics, διανοµών, µεταφορικών
κ.λπ. που επιλέγουν προµηθευτές,
διαπραγµατεύονται και παίρνουν
σηµαντικές αποφάσεις.

               

ΕΠΙΤΥΧΕΙΣ
∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΙΣ

Ανάπτυξη ∆εξιοτήτων για buyers, procurement
και customer service στο supply chain.



  

ΓΙΑΤΙ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΟΜΑΣΤΕ

■   Τα τέσσερα σενάρια έκβασης µιας διαπραγµάτευσης και οι 
επιπτώσεις τους στο συνολικό αποτέλεσµα

■    Αναφορά παραδειγµάτων διαπραγµάτευσης µε επίλυση 
θεµάτων

■   Οι στιγµές διαπραγµάτευσης κατά τη διάρκεια της 
διαδικασίας επιλογής προµηθευτή και µέχρι
και την ολοκλήρωση της εµπορικής συµφωνίας.

■   Η αγοραστική ψυχολογία του buyer και η στρατηγική
που ακολουθεί σε κάθε βήµα της διαπραγµάτευσης

ΠΟΙΕΣ ΕΙΝΑΙ ΟΙ ΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΕΣ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ
■   Αναφορά δεξιοτήτων του καλού διαπραγµατευτή κατά τη 

διαχείριση των εµπορικών όρων

■    Ο τύπος των διαπραγµατευτών που συναντάµε συνήθως 

■   Οι κακές περιπτώσεις συµπεριφορών που µας έχουν 
συµβεί κατά τη διάρκεια µίας διαπραγµάτευσης

ΠΟΙΑ
 
ΕΙΝΑΙ

 
Η

 
ΣΗΜΑΣΙΑ

 
ΤΗΣ ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑΣ

■ 
  Το παγόβουνο και το σκηνικό της διαπραγµάτευσης■ 
  Οι στόχοι που θέτουµε κάθε φορά για κάθε συνάντηση■  

■  

 

 Το Matrix της προετοιµασίας – προετοιµασία 
συµµετεχόντων για τη διαχείριση µίας διαπραγµάτευσης 
που αφορά µία εµπλοκή στη διαδικασία αγορών

■ 

  Οι αναλύσεις των κλάδων της αγοράς■ 

  Η χρήση των εµπορικών αριθµών και η αξιοποίησή τους
κατά την επιχειρηµατολογία της διαπραγµάτευσης

■  

 Η ψυχολογία της άλλης πλευράς

ΠΟΙΑ ΒΗΜΑΤΑ ΑΚΟΛΟΥΘΟΥΜΕ ΣΕ ΜΙΑ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ
ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗΣ

■    Τα στάδια και οι απαιτούµενες δεξιότητες

■   Τα συχνότερα λάθη στην πράξη

■   Τι κάνουµε σε κάθε βήµα αναλυτικά

■   Τα µονοπάτια που δηµιουργούνται

■    Η ολοκλήρωση της εµπορικής συµφωνίας

■   Η τυποποίηση της τελικής συµφωνίας

ΟΙ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΠΟΥ ΕΠΗΡΕΑΖΟΥΝ ΤΗ
ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ ΚΑΙ Η ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΤΟΥΣ

■   Ο χώρος – Η θέση µας

■   Η ισχύς της µιας πλευράς

■    Οι αντιλήψεις και η διαφορετικότητα

■   Τα εµπόδια της ολοκλήρωσης

■

■  

■

■

   Η αποφυγή της σύγκρουσης

■   Ο νικητήριος ύµνος

■    Αξιολογώντας το Αποτέλεσµα

Eργαστήριο: Διεξαγωγή εξειδικευµένων διαπραγµατεύσεων 

πωλητών και αγοραστών για την αγορά α’ υλών, 

εµπορευµάτων και υπηρεσιών, µε τη συµµετοχή όλων.

ΑΝΑΛΥΤΙΚΗ ΘΕΜΑΤΟΛΟΓΙΑ 

Με την παρακολούθηση του σεµιναρίου, οι συµµετέχοντες θα γνωρίζουν:
■    τα στάδια µιας διαπραγµάτευσης
■    τα βήµατα που πρέπει να ακολουθήσουν προς µία

αποδοτική συµφωνία
■    τι πρέπει να κάνουν πριν τη διαπραγµάτευση

■

   τα εργαλεία που πρέπει να χρησιµοποιήσουν 
προκειµένου να δηµιουργήσουν µία αποδοτική διαδικασία αγορών

  τις τεχνικές διαπραγµάτευσης που είναι καταλληλότερες σε 
κάθε περίπτωση

 
  να προβλέπουν τις πιθανές εκβάσεις µίας διαπραγµάτευσης 

               

Η δηµιουργία µιας αποδοτικής διαδικασίας αγορών.

Ο κ. Ιωσήφ Μπούρλας είναι Οικονοµολόγος (Πανεπιστήµιο Αθηνών) και έχει Μεταπτυχιακά σε Διοίκηση Επιχειρήσεων (MBA) στην Αγγλία από το Πανεπιστήµιο 
Aston στο Birmingham. Έχει εργαστεί σε Πωλήσεις, Marketing, Εµπορική και Γενική Διεύθυνση, σε µεγάλες πολυεθνικές και ελληνικές επιχειρήσεις (ELI-LILLY, 
ALCON LABORATORIES YOPLAIT, MAΚRO CASH & CARRY, SPAR ΒΕΡΟΠΟΥΛΟΣ, CALL CENTER HELLAS – TOP MANAGEMENT). Ασχολείται µε την 
ανάπτυξη-εκπαίδευση στελεχών από το 1985 σαν δεύτερη απασχόληση. Από το 2002 είναι αποκλειστικά σύµβουλος επιχειρήσεων σε θέµατα ανάπτυξης και 
εκπαίδευσης ανθρώπινου δυναµικού και ιδιοκτήτης της TMS Business Training. Μέχρι σήµερα έχει εκπαιδεύσει περισσότερα από 40.000 άτοµα.

Εκπαιδευτής: Ιωσήφ Μπούρλας

να διαχειρίζονται διαπραγµατευτικούς κινδύνους

ΕΠΙΤΥΧΕΙΣ
∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΙΣ

Ανάπτυξη ∆εξιοτήτων για buyers, procurement
και customer service στο supply chain.

∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΙΣ
Ανάπτυξη ∆εξιοτήτων για buyers, procurement

και customer service στο supply chain.
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