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Διαπραγμάτευση – Τι σημαίνει; 

Οι Fisher & Ury 
ορίζουν ως 

διαπραγμάτευση 
τη διαδικασία για 

την επίτευξη 
συμφωνίας  στην 
εκπλήρωση ενός 

στόχου. 

........ η διαδικασία της 
επικοινωνιακής επαφής 

δύο ή περισσοτέρων 
μερών με στόχο την 

σύγκλιση πάνω σε ένα 
θέμα. 

Οι Lax & Sybenius την 
ορίζουν ως μία 

αμοιβαία 
αλληλεπίδραση δύο ή 
περισσοτέρων μερών 
προς μία κοινή δράση. 

Στην πραγματικότητα όμως, η 
διαπραγμάτευση είναι απλά μια 

στρατηγική για τη διεκδίκηση ενός 
καλύτερου αποτελέσματος, από 

αυτό που μας προσφέρεται 
εκούσια από την άλλη πλευρά 



 

Τι έρχεται; 



Η Ευρωπαϊκή (και όχι μόνο) 

πραγματικότητα 

• Η πραγματικότητα των περιορισμένων πλέον 

προϋπολογισμών στο χώρο της υγείας και ειδικότερα 

στη φαρμακευτική δαπάνη, μαζί με τη επερχόμενη 

μαζική είσοδο καινοτόμων και υψηλού κόστους 

σκευασμάτων, έχει τοποθετήσει ψηλά τον πήχυ των 

προσδοκιών και της διαφύλαξης της βιωσιμότητας, 

τόσο των φαρμακευτικών εταιριών, όσο και των 

συστημάτων υγείας. 





Η Ευρωπαϊκή πραγματικότητα 

Οι εταιρίες έχουν αναθεωρήσει τα μοντέλα υποστήριξης των προϊόντων τους σε όλες τις 

φάσεις ανάπτυξης (αλλά και μετά την έγκριση και κυκλοφορία τους) 





Η Ευρωπαϊκή πραγματικότητα 

• Έτσι, δεν προκαλεί έκπληξη το γεγονός, ότι 

Φαρμακευτικές εταιρίες και πληρωτές κάθονται όλο και 

πιο συχνά στο τραπέζι των διαπραγματεύσεων, για να 

γείρουν τη πλάστιγγα της διανομής των πόρων προς 

στη δική τους κατεύθυνση  ο καθένας 

• Παρόλα αυτά, το τοπίο των διαπραγματεύσεων και της 

αποζημίωσης (συνεχίζει να) είναι μάλλον 

αδιευκρίνιστο, μη εναρμονισμένο, αντιφατικό και μη 

διάφανο. 





Προετοιμασία για όλα τα ενδεχόμενα… 





Η Ευρωπαϊκή πραγματικότητα 

• Και ενώ οι φαρμακευτικές εταιρίες έχουν πλούσια και 

μακρόχρονη εμπειρία και των διαδικασιών και των 

δυνατοτήτων τους σε μια τέτοια διαδικασία……… 

 

 ………… οι διαπραγματεύσεις μάλλον αποτελούν 

μια «τοπική» δοκιμασία με ιδιαιτερότητες, για τις 

οποίες οι φαρμακευτικές εταιρίες έχουν περιορισμένους 

πόρους για να τις υποστηρίξουν σε όλη τη γκάμα του 

χαρτοφυλακίου των θεραπευτικών προϊόντων τους. 



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 
1. Γιατί διαπραγματευόμαστε 

 



Γιατί Διαπραγματευόμαστε; 

• Διαπραγματευόμαστε για να 

λύσουμε ένα πρόβλημα 

ανάμεσα σε δύο ή περισσότερα 

μέρη, αλλά και για να 

δημιουργήσουμε ένα νέο κοινό 

μοτίβο (τόπο), το οποίο αφορά 

τα μέρη αυτά. 



Γιατί Διαπραγματευόμαστε; 

• Για να πάρουμε αυτό που 

θέλουμε 

• Να βοηθήσουμε (και) άλλους να 

πάρουν αυτό που θέλουν 

• Να διατηρήσουμε 

ικανοποιητικές σχέσεις 

• Τέλος, πρέπει να έχουμε υπόψη 

μας, ότι κάθε διαπραγμάτευση 

δε στέφεται πάντα με επιτυχία. 

 



1. Αποφυγή-Αναβολή:  

 

Σε αυτή τη περίπτωση, συνήθως αποφεύγουμε ή 

αναβάλουμε συνεχώς να συζητήσουμε για το θέμα, 

αντί να καταβάλουμε προσπάθειες για την επίλυσή 

του. Το πρόβλημα με τη στρατηγική αυτή είναι, ότι θα 

αναγκαστούμε να το αντιμετωπίσουμε αναγκαστικά 

αργότερα και όταν οι συνθήκες ίσως θα είναι 

δυσμενέστερες για την επίλυσή του με όρους 

επωφελείς για εμάς. 

 

Αν όχι διαπραγμάτευση, τότε τι; 



Αναβολή; 



2. Παραίτηση-Απόσυρση:  

 

Σε αυτή τη περίπτωση αφήνουμε την άλλη πλευρά να 

κάνει ό,τι θέλει. Αυτή η στρατηγική είναι χρήσιμη μόνο 

όταν δεν θεωρούμε ότι μια σύγκρουση είναι αρκετά 

σημαντική για να αναλώσουμε πόρους και χρόνο. 

Αν όχι διαπραγμάτευση, τότε τι; 



3. Αναγκαστική αποδοχή: 

 

Σε αυτή τη περίπτωση, η μια πλευρά χρησιμοποιεί την 

ασύμμετρη δύναμή της, για να επιβάλει στο άλλο 

(αδύναμο) μέρος τη θέλησή της. Και παρόλο που αυτό 

είναι σύνηθες σε επείγουσες καταστάσεις, δηλ. όταν 

δεν υπάρχει ο αναγκαίος χρόνος για συζητήσεις με το 

άλλο μέρος, γενικά θεωρείται μη εποικοδομητικός 

τρόπος επίλυσης διαφορών και δεν προάγει τη 

συνεργατική διαδικασία λήψης απόφασης, ούτε 

καλλιεργεί κλίμα αμοιβαίας εμπιστοσύνης. 

Αν όχι διαπραγμάτευση, τότε τι; 



1. Η ύπαρξη δύο ή περισοτέρων (ενδιαφερομένων) 

μερών 

2. Η σύγκρουση (ή η ύπαρξη κοινών) συμφερόντων 

3. Η ύπαρξη επικοινωνίας 

4. Η πραγματοποίηση συμβιβασμών και η εξεύρεση 

ενδιάμεσων λύσεων 

5. Η υποβολή προσφορών και αντιπροσφορών 

6. Η ύπαρξη αποδοχής και από τις δύο πλευρές 

Κοινά χαρακτηριστικά των διαπραγματεύσεων 



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 

2. Πότε διαπραγματευόμαστε 

 



Πότε (πρέπει να) διαπραγματευόμαστε; 

• Αποζημίωση με ή χωρίς 
διαπραγμάτευση 

• Αποζημίωση μόνο με 
διαπραγμάτευση  

• Εκτενής διαπραγμάτευση 

  

  

  

Κόστος   

Όφελος   



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 

3. Τα στάδια της διαπραγμάτευσης 

 



Τα 5 στάδια της Διαπραγμάτευσης 

Σχεδιάζω 

Διαβουλεύομαι 

Υποβάλλω προτάσεις 

Παζαρεύω 

11 



5ο Στάδιο: Συμφωνώ (ή όχι) 

• Συνήθως μπορεί να επιτευχθεί με τη τελική 

δήλωση-πρόταση: 
“ΕΦΟΣΟΝ αποδεχθείς αυτό, ΤΟΤΕ έχουμε συμφωνία!” 

• Δεσμεύεστε για τα συμφωνηθέντα 

• Καταγράφετε και συμφωνείτε το αποτέλεσμα  

• Αποχωρείτε από το τραπέζι των 

διαπραγματεύσεων ικανοποιημένοι (ΟΛΟΙ!!!) 



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 

4. Τα συστατικά στοιχεία της διαπραγμάτευσης 

 



Βασικά συστατικά στοιχεία 

• Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA) 
(Η βέλτιστη Εναλλακτική λύση σε περίπτωση μη αποδοχής της αρχικής 

πρότασης  ή ακόμα και αποτυχίας της Διαπραγμάτευσης) 
 

•  Reservation Price 
(Σημείο Αποχώρησης/Αντίστασης ή η “κόκκινη γραμμή” ή The “walk-away” 

point 
 

• Zone of Possible Agreement (ZOPA) 
(Ζώνη Πιθανής Συμφωνίας) 
 

• Value Creation through Trades 
(Δημιουργία Αξίας μέσα από τη συναλλαγή) 



Η Διαπραγμάτευση αφορά Συμφέροντα και 

ΟΧΙ Θέσεις (is about WHY, not WHAT) 

The purpose of negotiating is seeing 

if you can get your interests met 

through and agreement, versus an 

alternative. 

 

Positions are WHAT we want 

 

Interests are WHY we want 

something 

 

Negotiate the WHY….not the WHAT 



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 

5. Τι διαπραγματευόμαστε 

 



Price??? Volume??? 
Health 

Outcomes??? 

Complexity??? 



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 

6. Με ποιον διαπραγματευόμαστε 

 



Η Υποεπιτροπή   

Φαρμάκου 

Η Υποεπιτροπή   
Ιατροτεχνολογικού 

Εξοπλισμού 

Η Υποεπιτροπή   
Πρωτοβάθμιας Περίθαλψης 

Η Υποεπιτροπή  
Δευτεροβάθμιας Περίθαλψης 

Υποεπιτροπές της Επιτροπής Διαπραγμάτευσης 



 Η Διαδικασία της Διαπραγμάτευσης 

 

7. Το χρονοδιάγραμμα της διαπραγμάτευσης 

 



Δήλωση, δέσμευση…… 



Προτάσεις για μια ολοκληρωμένη πολιτική 
αξιολόγησης, τιμολόγησης και αποζημίωσης 







Αντί επιλόγου...... 


