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ΠΕΡΙΛΗΨΗ

Η παρούσα έρευνα σκοπό είχε να μελετήσει και να συνάγει συμπεράσματα 
για το ρόλο και τη σχέση των διαπραγματευτικών ικανοτήτων στο χώρο της 
πώλησης προϊόντων παιδικής διατροφής.

Για τη συλλογή των πρωτογενών πληροφοριών χρησιμοποιήθηκαν δύο είδη 
ερωτηματολογίων που προσπάθησαν να διερευνήσουν αντίστοιχα το πρώτο: 
το στυλ διαπραγμάτευσης και τις ικανότητες διαπραγμάτευσης παιδιάτρων της 
Β. Ελλάδας και το δεύτερο: το στυλ διαπραγμάτευσης, τις ικανότητες 
διαπραγμάτευσης και ικανότητες προσαρμοστικής πώλησης των Ιατρικών 
Επισκεπτών και Πωλητών μιας εταιρείας πώλησης προϊόντων παιδικής 
διατροφής καθώς και τα αντίστοιχα χαρακτηριστικά σε ένα δείγμα πωλητών 
από άλλους χώρους εμπορικής δραστηριότητας.

Τα αποτελέσματα της έρευνας έδειξαν ότι τους παιδιάτρους και Ιατρικούς 
Επισκέπτες και Πωλητές χαρακτηρίζουν δύο στυλ διαπραγμάτευσης: το 
κυρίαρχο στυλ του Διαδικαστικού" τύπου και το στυλ του Έπικοινωνιακού" 
τύπου, ενώ παρατηρήθηκε ότι οι διαπραγματευτικές ικανότητες των Ιατρικών 
Επισκεπτών είναι στατιστικά σημαντικά ανώτερες από των παιδιάτρων. Οι 
νεώτεροι Ιατρικοί Επισκέπτες και Πωλητές υιοθετούν το στυλ του 

Έπικοινωνιακού" τύπου, ενώ οι διαπραγματευτικές ικανότητες των Ιατρικών 
Επισκεπτών και Πωλητών σχετίζονται αρνητικά με τα χρόνια απασχόλησης 
γενικότερα στις πωλήσεις. Τέλος η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης δεν 
σχετίζεται με τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης, ούτε με τα χρόνια 
απασχόλησης στην εταιρεία παιδικών τροφών.

Τίθεται στη διοίκηση της εταιρείας προς μελέτη και προβληματισμό το 
ερώτημα "Ποιο στυλ διαπραγμάτευσης των Ιατρικών Επισκεπτών και 
Πωλητών της εξυπηρετεί καλύτερα τα συμφέροντα της εταιρείας 
Παρατηρήθηκε ότι δεν συμβάλλει η εταιρεία στη βελτίωση των 
διαπραγματευτικών ικανοτήτων και των ικανοτήτων προσαρμοστικής 
πώλησης των Ιατρικών Επισκεπτών και πωλητών της, γΓ αυτό και
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προτείνονται κάποιες δράσεις, ενώ η σημαντικά υψηλότερη "αυτοφυής" 
διαπραγματευτική ικανότητα των συνεργατών της, της δίνει το περιθώριο 
μέχρι την ανάληψη δράσης και το πλεονέκτημα στη διαπραγματευτική 
πώληση προς τον παιδίατρο.
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1: ΑΝΑΣΚΟΠΗΣΗ ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑΣ

1.1 ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΕΙΣ

1.1.1 ΟΡΙΣΜΟΙ

Σύμφωνα με τους Lax and Sebenius (1986), η διαπραγμάτευση ορίζεται ως 
«μια διαδικασία αλληλεπίδρασης με σκοπό την αποκόμιση οφέλους, στην 
οποία δύο ή περισσότερα μέρη, που έχουν κάποιες διαφορές, προσπαθούν να 
τις επιλύσουν μέσα από κοινή δράση και αποφάσεις».
Κατά τους Steele et al. (1989) «η διαπραγμάτευση είναι μια διαδικασία κατά 
την οποία τα εμπλεκόμενα μέρη υετακινούνται από τις αρχικές διαφορετικές 
θέσεις τους σε ένα σημείο όπου μπορεί να επέλθει συμφωνία».
Η διαπραγμάτευση λαμβάνει χώρα, σύμφωνα με τον Fowler (1997), όταν ένα 
θέμα δεν μπορεί να επιλυθεί από ένα μόνο άτομο, αλλά όταν θα πρέπει να 
συμμετέχουν δύο ή περισσότερα άτομα, τα οποία ξεκινάνε με διαφορετικές 
απόψεις ως προς το πώς θα πρέπει να προχωρήσουν ή με διαφορετικούς 
στόχους ως προς το αποτέλεσμα.
Κατά την Christopher (1996), βασικά χαρακτηριστικά της διαπραγμάτευσης 
σαν μια μορφή ανθρώπινης συμπεριφοράς είναι τα εξής:
- είναι μια μορφή διαπροσωπικής επικοινωνίας. Το ανθρώπινο στοιχείο είναι 

βασικό συστατικό σε όλη τη διάρκεια μιας διαπραγμάτευσης
- απαιτεί τη συναινετική συμμετοχή τουλάχιστον δύο μερών
- είναι δυνατή μόνο εάν:

- υπάρχει ανάγκη για την από κοινού ρύθμιση των διαφορών μεταξύ των 
μερών
- αποδοχή από όλα τα εμπλεκόμενα μέρη ότι η διαπραγμάτευση είναι ο 

καλύτερος τρόπος για την επίλυση των διαφορών
- η πίστη ότι υπάρχει κάποια πιθανότητα για έναν αμοιβαίο και αποδεκτό 

συμβιβασμό
- συνεπάγεται ότι κάθε μέρος έχει τη δυνατότητα εξάσκησης κάποιου βαθμού 

ισχύος (power) πάνω στο άλλο.
Οποιαδήποτε μέθοδος διαπραγμάτευσης και αν χρησιμοποιηθεί, αυτή θα 
πρέπει να κριθεί με βάση τρία κριτήρια (Christopher, 1996):
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- θα πρέπει να αποφέρει μια συνετή συμφωνία, αν είναι δυνατή η επίτευξη 
συμφωνίας

- θα πρέπει να είναι αποτελεσματική
- θα πρέπει να βελτιώνει ή τουλάχιστον να μην καταστρέφει τη σχέση μεταξύ 

των μερών.

Το κεντρικό σημείο σε μια διαπραγμάτευση είναι το στοιχείο της «μετακίνησης» 
που αναφέρθηκε παραπάνω στον ορισμό των Steele et al. (1989). Οι καλοί 
διαπραγματευτές ξέρουν πώς να μετακινούνται και να ελίσσονται, επιλέγοντας 
την κατάλληλη κάθε φορά προσέγγιση και τη χρονική στιγμή κατά τη 
διαδικασία της διαπραγμάτευσης που θα την χρησιμοποιήσουν.

1.1.2 ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗΣ

Οι Fisher and Ury (1991) του Harvard Negotiation Project, θεωρούν ότι το 
"παιχνίδι" της διαπραγμάτευσης λαμβάνει χώρα σε δύο επίπεδα: το πρώτο 
αφορά την ουσία της διαπραγμάτευσης πχ την τιμή ενός αγαθού ή υπηρεσίας, 
τους όρους ενός συμβολαίου κλπ, ενώ το δεύτερο αφορά τη διαδικασία που θα 
ακολουθηθεί για την ενασχόληση με την ουσία της διαπραγμάτευσης. Κάθε 
κίνηση και ελιγμός κατά τη διάρκεια της διαπραγμάτευσης αφορά όχι μόνο το 
αντικείμενο αυτό καθ' αυτό αλλά και τους κανόνες με τους οποίους διεξάγεται 
το παιχνίδι. Το δεύτερο αυτό επίπεδο της διαδικασίας συνήθως διαφεύγει της 
προσοχής των εμπλεκομένων μερών γιατί φαίνεται ότι εκτελείται χωρίς 
συνειδητή απόφαση.
Οι Fisher and Ury (1991) θεωρούν ότι συνήθως στις διαπραγματεύσεις η κάθε 
πλευρά παίρνει μια θέση (positional bargaining) και προσπαθεί 
επιχειρηματολογώντας να την τεκμηριώσει, να την υποστηρίξει και κάνοντας 
παραχωρήσεις να φθάσει σε μια συμφωνία. Οι περισσότεροι άνθρωποι μέσα 
από αυτή τη διαδικασία ακολουθούν συνήθως δύο στρατηγικές: τη στρατηγική 
της ήπιας (soft) διαπραγμάτευσης και τη στρατηγική της σκληρής (hard) 
διαπραγμάτευσης.
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1.1.2.1 Ήπια και Σκληρή Διαττρανυάτευση
Μερικά από τα χαρακτηριστικά της ήπιας διαπραγμάτευσης είναι ότι (Πίνακας 
1.1):
- οι αντίπαλοι συμμετέχοντες αντιμετωπίζονται ως φίλοι,
- στόχος είναι η συμφωνία,
- γίνονται παραχωρήσεις για να αναπτυχθεί η σχέση,
- επίδειξη ήπιας συμπεριφοράς απέναντι στους ανθρώπους (αντιπάλους) και 

στο πρόβλημα,
- εμπιστοσύνη,
- εύκολη αλλαγή θέσης,
- παροχή προσφορών,
- αποκάλυψη του κατώτερου ορίου παραχωρήσεων,
- αναζήτηση της μιας λύσης - αυτής που δέχονται οι αντίπαλοι και
- υποχώρηση στην πίεση.
Το σημαντικότερο μειονέκτημα αυτής της στρατηγικής είναι ότι μπροστά σε ένα 
σκληρό διαπραγματευτή οδηγεί σε κατά κράτος ήττα (Fisher and Ury 1991). 
Αντίστροφα, μερικά από τα χαρακτηριστικά της σκληρής διαπραγμάτευσης 
είναι (Πίνακας 1.1):
- οι αντίπαλοι συμμετέχοντες αντιμετωπίζονται ως εχθροί,
- στόχος είναι η νίκη,
- απαιτούνται παραχωρήσεις ως προϋπόθεση για να διατηρηθεί η σχέση,
- σκληρή συμπεριφορά απέναντι στους αντιπάλους και στο πρόβλημα,
- έλλειψη εμπιστοσύνης,
- εμμονή στις αρχικές θέσεις,
- διατύπωση απειλών,
- εξαπάτηση ως προς το κατώτερο όριο παραχωρήσεων,
- αναζήτηση της μιας λύσης - αυτής που δέχεται ο σκληρός 

διαπραγματευτής και
- εξάσκηση πίεσης.
Το σημαντικότερο μειονέκτημα αυτής της στρατηγικής είναι η δημιουργία 

εχθρών και η καταστροφή οποιοσδήποτε προοπτικής μακρόχρονων σχέσεων 
(Fisher and Ury 1991).
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Άνθρωποι:
Ενδιαφέροντα:
Επιλογές:

Κριτήρια:

1.1.2.2 Διαπρανυάτευση Αρχών
Οι Fisher and Ury (1991) σε αντιδιαστολή με τις παραπάνω στρατηγικές 
προτείνουν αλλαγή του παιχνιδιού και εγκατάλειψη της διαπραγμάτευσης από 
θέσεις. Αντί αυτού προτείνουν τη διαπραγμάτευση αρχών (principled 
negotiation or negotiation on merits) η οποία στηρίζεται σε τέσσερα βασικά 
σημεία:

διαχωρισμός των ανθρώπων από το πρόβλημα, 
επικέντρωση στα ενδιαφέροντα και όχι στις θέσεις, 
δημιουργία ποικιλίας δυνατών επιλογών πριν 
αποφασισθούν οι τελικές επιλογές, 
επιμονή το τελικό αποτέλεσμα να βασίζεται σε 
αντικειμενικά κριτήρια.

Μερικά χαρακτηριστικά της διαπραγμάτευσης αρχών είναι ότι (Πίνακας 1.1):
- οι αντίπαλοι αντιμετωπίζονται ως από κοινού συμμετέχοντες στη λύση του 

προβλήματος,
- στόχος είναι ένα ικανοποιητικό αποτέλεσμα που θα επιτευχθεί αποδοτικά 

και φιλικά,
- διαχωρισμός των ανθρώπων από το πρόβλημα (και όχι παραχωρήσεις για 

διατήρηση της σχέσης ή απαίτηση παραχωρήσεων),
- ήπια συμπεριφορά απέναντι στους ανθρώπους - συμμετέχοντες και σκληρή 

απέναντι στο πρόβλημα,
- έναρξη και συνέχιση της διαπραγμάτευσης ανεξάρτητα από την ύπαρξη ή 

όχι εμπιστοσύνης,
- επικέντρωση στα ενδιαφέροντα και όχι στις θέσεις (σε αντίθεση με την 

εύκολη αλλαγή θέσης ή την εμμονή στις αρχικές θέσεις),
- διερεύνηση των ενδιαφερόντων της κάθε πλευράς,
- αποφυγή ορισμού κατώτερου ορίου παραχωρήσεων (έστω και για ίδια

ΧΡήση),
- δημιουργία και ανακάλυψη ποικιλίας επιλογών με σκοπό αμοιβαία οφέλη,
- επιμονή στη χρήση αντικειμενικών κριτηρίων,

- χρήση λογικών επιχειρημάτων και θετική αντιμετώπιση αυτών της άλλης 
πλευράς.
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Πίνακας 1.1 : Σύγκριση τριών στρατηγικών διαπραγμάτευσης.

ΗΠΙΑ
ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ

ΣΚΛΗΡΗ
ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ

ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ
ΑΡΧΩΝ

ΣΤΟΧΟΣ Η ΣΥΜΦΩΝΙΑ Η ΝΙΚΗ ΕΝΑ ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΤΙΚΟ 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑ

ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ

ΣΥΜΜΕΤΕΧΟΝΤΕΣ Οι συμμετέχοντες
είναι φίλοι

Οι συμμετέχοντες
είναι εχθροί

Βοηθάνε από κοινού 
στη λύση του
προβλήματος

ΠΑΡΑΧΩΡΗΣΕΙΣ Παραχωρήσεις για 
διατήρηση της
σχέσης

Απαίτηση
παραχωρήσεων

Διαχωρισμός των
ανθρώπων από το 
πρόβλημα

ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ Ήπια συμπεριφορά 
σε ανθρώπους & το 
πρόβλημα

Σκληρή συμπεριφορά 
σε ανθρώπους & 
πρόβλημα

Ήπια συμπεριφορά 
σε ανθρώπους & 
σκληρή σε πρόβλημα

ΕΜΠΙΣΤΟΣΥΝΗ Επίδειξη
εμπιστοσύνης

Έλλειψη
εμπιστοσύνης

Διαπραγμάτευση 
ανεξάρτητα από
ύπαρξη 
εμπιστοσύνης

ΘΕΣΕΙΣ Εύκολη αλλαγή
θέσης

Εμμονή στις αρχικές 
θέσεις

Επικέντρωση στα
ενδιαφέροντα και όχι 
στις θέσεις

ΠΡΟΣΦΟΡΕΣ Παροχή προσφορών Διατύπωση απειλών Διερεύνηση
ενδιαφερόντων

ΟΡΙΑ Αποκάλυψη 
κατώτερου ορίου
παραχωρήσεων

Εξαπάτηση ως προς 
το κατώτερο όριο

Αποφυγή ορισμού
κατώτερου ορίου

ΑΠΩΛΕΙΕΣ Αποδοχή
μονόπλευρων
απωλειών

Απαίτηση
μονόπλευρων
απωλειών

Εύρεση πολλαπλών 
επιλογών

ΛΥΣΗ Αναζήτηση λύσης
που δέχεται ο
αντίπαλος

Αναζήτηση της λύσης 
που δεχόμαστε εμείς

Ανάπτυξη & πρόταση 
πολλών λύσεων

ΚΡΙΤΗΡΙΑ Επιμονή για
συμφωνία

Επιμονή στις θέσεις 
μας

Επιμονή στη χρήση
αντικειμενικών
κριτηρίων

ΠΙΕΣΗ Υποχώρηση στην
πίεση

Άσκηση πίεσης Χρήση λογικών
επιχειρημάτων

Πηγή: Fisher and Ury 1991, σελ. 13 - προσαρμογή πίνακα.
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Με την προσέγγιση των Fisher and Ury (1991) συμφωνούν εν μέρει και άλλοι 
επιστήμονες και επαγγελματίες του χώρου. Ο Anderson (1992) υποστηρίζει ότι 
γενικά διακρίνονται δύο τύποι διαπραγματεύσεων: ο συμβιωτικός (symbiosis) 
και ο "αρπακτικός" - ανταγωνιστικός (predation). Στο συμβιωτικό τύπο 
αντιστοιχεί η διαπραγμάτευση αρχών των Fisher and Ury ή διαπραγμάτευση 
νίκης-νίκης (win-win) ενώ στον ανταγωνιστικό τύπο αντιστοιχεί η σκληρή 
διαπραγμάτευση. Γι' αυτό το στυλ διαπραγμάτευσης (σκληρή 
διαπραγμάτευση), σύμφωνα με τον Posluns (1987), προτείνονται κάποια 
βασικά σημεία όπως:
- σκληρή διαπραγμάτευση και επιμονή στις αρχικές θέσεις,
- εμμονή στις λεπτομέρειες της τελικής συμφωνίας,
- στενή επικέντρωση στα προσδοκώμενα οφέλη,
- αποφυγή τελεσιγράφων,
- αποδοχή της άποψης ότι η διαπραγμάτευση είναι ένα παιχνίδι χωρίς 

κανόνες (θεμιτή η εξαπάτηση, η εσκεμμένη καθυστέρηση, ο αιφνιδιασμός),
- αναζήτηση των αδύνατων σημείων του αντιπάλου,
- επιδίωξη οι αντίπαλοι να ακολουθήσουν το δικό μας πλάνο πχ στην 

επιλογή του τόπου διαπραγμάτευσης.

Οι Steele et al. (1989) αναφέρουν πέντε πιο συχνά απαντούμενες στρατηγικές 
διαπραγμάτευσης (Πίνακας 1.2): τη συμβιβαστική στρατηγική (compromise), τη 
στρατηγική της συνδιαλλαγής - συνεργασίας (bargaining), τη στρατηγική του 
εξαναγκασμού (coercion), τη στρατηγική των συναισθημάτων (emotion) και τη 
στρατηγική των λογικών επιχειρημάτων (logical reasoning). Υποστηρίζεται ότι 
οι Βρετανοί και οι Αμερικανοί χρησιμοποιούν συνήθως τη συμβιβαστική και τη 
στρατηγική της συνδιαλλαγής, ενώ δυσκολεύονται στη χρήση 
"παραπλανητικών" στρατηγικών, όπως του εξαναγκασμού, των 
συναισθημάτων και των λογικών επιχειρημάτων. Οι διαπραγματευτές από τις 
χώρες της Άπω Ανατολής, της πρώην Σοβιετικής Ένωσης και των χωρών της 
Νότιας Ευρώπης είναι, κατά τους Steele et al. (1989), πολύ καλοί χρήστες του 

εξαναγκασμού και των συναισθημάτων, ενώ οι Γερμανοί φημίζονται για την 
ικανότητα τους στη χρήση λογικών επιχειρημάτων.

ΣυυΒιΒαστική στοατηνικη: Σ' αυτή τη στρατηγική αναζητείται η μέση λύση, το 
μοίρασμα της διαφοράς. Είναι η γρηγορότερη και απλούστερη μέθοδος για την
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αποφυγή ενός αδιεξόδου, χρησιμοποιείται από διαπραγματευτές οι οποίοι 
βιάζονται να κλείσουν μια συμφωνία και ο συμβιβασμός γίνεται επί ενός 
θέματος. Είναι όμως μια στρατηγική χωρίς φαντασία και μπορεί να οδηγήσει 
στην παραχώρηση περισσοτέρων από αυτά που η άλλη πλευρά ανέμενε ότι 
θα λάβει.

Πίνακας 1.2: Σύγκριση πέντε στρατηγικών διαπραγμάτευσης.
ΣΤΟΧΟΣ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ

ΣΥΜΒΙΒΑΣΤΙΚΗ Η μέση λύση Γρήγορη, απλή, χωρίς 
φαντασία, συμβιβασμός 
επί ενός θέματος

ΣΥΝΔΙΑΛΛΑΚΤΙΚΗ Ανταλλαγή &
"παζάρεμα” επιλογών

Αφορά εύρος θεμάτων, 
η τελική συμφωνία δεν 
είναι απαραίτητα η μέση 
λύση

ΕΞΑΝΑΓΚΑΣΜΟΥ Απόσπαση
παραχωρήσεων με
εξαναγκασμό

Αρνητικές συνέπειες στη 
μακρόχρονη σχέση

ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΩΝ Χρήση συναισθηματικής 
πίεσης για απόσπαση 
παραχωρήσεων

Αισθήματα, πάθος,
αντίδραση, χρήση της 
γλώσσας του σώματος

ΛΟΓΙΚΩΝ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΩΝ

Εξασφάλιση
παραχωρήσεων και
πειθώς με χρήση
στοιχείων και δεδομένων

Καλή προετοιμασία και 
τεκμηρίωση θέσεων με 
δύσκολα αμφισβητήσιμα 
στοιχεία

Πηγή: Steele et al. 1989.

Συνδιαλλακτική στρατπνική: Λαμβάνει χώρα όταν τα μέρη ανταλλάσσουν 
μεταξύ τους και παζαρεύουν" διάφορες επιλογές. Η σημαντικότερη διαφορά 
αυτής της στρατηγικής από το συμβιβασμό είναι ότι αφορά ένα εύρος θεμάτων 
με αποτέλεσμα η τελική συμφωνία να μην αντικατοπτρίζει απαραίτητα τη μέση 
λύση των αρχικών θέσεων των μερών. Εδώ η στρατηγική αυτή πλησιάζει τη
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στρατηγική της διαπραγμάτευσης αρχών που προτείνεται από τους Fisher and 
Ury (1991).
Στρατηγική του ε£ανανκασυού: Διαπραγματευτές που βρίσκονται (ή πιστεύουν 
ότι βρίσκονται) σε ισχυρή θέση χρησιμοποιούν τον εξαναγκασμό για να 
επιτύχουν ένα ευνοϊκό αποτέλεσμα. Αυτή η στρατηγική αν χρησιμοποιηθεί 
σωστά μπορεί να είναι πολύ αποτελεσματική, το αντίθετο όμως συμβαίνει σε 
λάθος χρήση της. Συστήνεται από τους Steele et al. (1989), πριν από τη χρήση 
της και τη διατύπωση απειλών, να ληφθούν σοβαρά υπόψη οι συνέπειες της 
στη μακροχρόνια διάρκεια μιας σχέσης.
Στοατηνικη των συναισθηυάτων: Σε πολλές συμφωνίες διαπραγματεύσεων ο 

ρόλος των συναισθημάτων είναι πολύ μεγαλύτερος από αυτόν που θέλουν να 
παραδεχθούν οι συμμετέχοντες. Σύμφωνα με τον ΚυπίθΓ (1997) τα 
συναισθήματα είναι ένα εσωτερικό στοιχείο κάθε διαπραγμάτευσης και 
μπορούν να επηρεάσουν πολλαπλά τη διαπραγματευτική διαδικασία 
διευκολύνοντας την ή εμποδίζοντας την να εξελιχθεί.
Στρατηγική των λονικών επιχειρηυάτων: Όταν η μια πλευρά προσεγγίζει τις 
διαπραγματεύσεις με όγκο στοιχείων και καλά τεκμηριωμένων επιχειρημάτων, 
η απλή ερώτηση «γιατί ;» από την άλλη πλευρά μπορεί να οδηγήσει τους 
ερωτώντες σε δύσκολη θέση. Τη στρατηγική αυτή χρησιμοποιούν πολύ καλά οι 
Γερμανοί και οι Σκανδιναβοί.

1.1.3 ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΠΟΥ ΕΠΗΡΕΑΖΟΥΝ ΤΟ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑ ΤΗΣ 
ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗΣ

Τα αποτελέσματα της διαπραγμάτευσης (κέρδη, ικανοποίηση κ.α) θεωρείται 
γενικά ότι απορρέουν από την πολύπλοκη αλληλεπίδραση τριών 
παραγόντων: των χαρακτηριστικών του διαπραγματευτή, χαρακτηριστικών της 
συγκεκριμένης διαπραγμάτευσης (πχ διαθέσιμη πληροφόρηση) και
συμπεριφορών σχετιζόμενων με τη διαδικασία ή στρατηγικών που 
χρησιμοποιούν οι διαπραγματευτές (π.χ. τρόπος επικοινωνίας, 
προσανατολισμός στην επίλυση του προβλήματος), (Alexander et al. 1994).



1.1.3.1 Τύττοι Προσωπικότητά Διαποανυατευτών

Στα χαρακτηριστικά του διαπραγματευτή συμπεριλαμβάνονται δημογραφικά 
(πχ ηλικία, φύλο, επίπεδο εκπαίδευσης) και χαρακτηριστικά της 
προσωπικότητας.
Σύμφωνα με τον Weitz et al. (1995) έρευνες κατέληξαν στην διαμόρφωση 
πέντε τύπων προσωπικότητας διαπραγματευτών με βάση τις διαστάσεις της 
αυτοπεποίθησης (assertiveness) και της συνεργασιμότητας (cooperativeness), 
οι οποίοι αντιστοιχούν εν μέρει σε ανάλογες συμπεριφορές και στρατηγικές 
(όπως αναφέρθηκε παραπάνω): ο ανταγωνιστικός τύπος, ο υποχωρητικός 
τύπος, ο τύπος που αποφεύγει, ο συμβιβαστικός τύπος και ο συνεργατικός 
τύπος.
Αντανωνιστικόο τύποο: Οι άνθρωποι που επιλύουν τις διαφορές τους 
ανταγωνιστικά έχουν αυτοπεποίθηση και χαρακτηρίζονται από έλλειψη 
συνεργασίας. Επιδιώκουν την επίτευξη των δικών τους σκοπών ολοκληρωτικά 
εις βάρος της αντίπαλης πλευράς. Αρέσκονται στην κατοχή ισχύος και στο να 
περιτριγυρίζονται από ανθρώπους που πάντα συμφωνούν με τις ιδέες τους. 
Στις διαπραγματεύσεις επιδιώκουν νίκη για αυτούς και ήττα για τον αντίπαλο 
(win-lose).
Υπογωοητικόο τύπος: Πρόκειται για τον διαμετρικά αντίθετο τύπο 
προσωπικότητας. Είναι άνθρωποι με έλλειψη αυτοπεποίθησης και υπερβολικά 
συνεργάσιμοι που παραμερίζουν τις δικές τους ανάγκες και επιθυμίες με 
σκοπό να ικανοποιήσουν την αντίπαλη πλευρά. Εντοπίζονται από την 
υπερβολική γενναιοδωρία τους, τη συνεχή γρήγορη υποχώρηση τους μπροστά 
στις απόψεις των άλλων και την υπακοή τους σε εντολές με τις οποίες δεν 
συμφωνούν. Στις διαπραγματεύσεις "επιδιώκουν" μια λύση νίκης - ήττας όπου 
αυτοί είναι οι ηττημένοι.
Ο τύποο που αποφεύνει: Πρόκειται για ανθρώπους που επιδεικνύουν έλλειψη 
αυτοπεποίθησης και συνεργασίας. Δεν προσπαθούν να ικανοποιήσουν τις 
δικές τους ανάγκες ούτε τις ανάγκες των άλλων. Στην πραγματικότητα 
αρνούνται να θέσουν το πρόβλημα.
Συυβιβαστικός τύποο: Αυτός ο τύπος προσωπικότητας διαπραγματευτή είναι 
"στο μέσον" των διαστάσεων της συνεργασιμότητας και αυτοπεποίθησης. 
Επιδιώκει μια γρήγορη, αμοιβαία αποδεκτή λύση που εν μέρει ικανοποιεί και
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τις δύο πλευρές. Αυτός ο τύπος προσωπικότητας παραχωρεί περισσότερα 
στην αντίπαλη πλευρά απ’ ότι ο ανταγωνιστικός τύπος και λιγότερα απ’ ότι ο 
υποχωρητικός. Στις διαπραγματεύσεις, κατά κάποιον τρόπο επιδιώκει μια λύση 
νίκης - νίκης (win-win) η οποία συνήθως όμως δεν μεγιστοποιεί την 
ικανοποίηση και των δύο πλευρών.
Συνεονατικόο τύποο: Οι διαπραγματευτές με συνεργατική προσωπικότητα 
έχουν υψηλή αυτοπεποίθηση και επιδεικνύουν συνεργασία. Επιδιώκουν να 
μεγιστοποιήσουν την ικανοποίηση και των δύο πλευρών και να φθάσουν σε 
μια πραγματική λύση νίκης-νίκης και για τις δύο πλευρές. Οι συνεργατικοί 
τύποι έχουν τα κίνητρα, τις ικανότητες και την αποφασιστικότητα να 
εμβαθύνουν σε ένα πρόβλημα και να διερευνήσουν όλες τις πιθανές λύσεις. Η 
καλύτερη περίπτωση σε μια διαπραγμάτευση είναι να υπάρχουν και από τις 
δύο πλευρές άνθρωποι οι οποίοι γενικά χρησιμοποιούν αυτή τη μορφή 
διαπραγμάτευσης.

Πρέπει να τονισθεί ότι ένας διαπραγματευτής μπορεί να επιδείξει και να 
χρησιμοποιήσει διάφορους τύπους διαπραγμάτευσης σε διαφορετικές 
καταστάσεις (Steele et al. 1989, Weitz et al. 1995). Για παράδειγμα ένας 
διαπραγματευτής -υπεύθυνος προμηθειών που αντιλαμβάνεται ότι η θέση του 
σε ένα θέμα εξαιρετικά σημαντικό για την μακροπρόθεσμη ευημερία της 
επιχείρησης του, είναι σωστή, μπορεί να μεταστραφεί από έναν τύπο 
συνεργατικού διαπραγματευτή σε ένα ανταγωνιστικό τύπο. Παρόμοια όταν 
αντιλαμβάνεται ότι μπορεί να προκληθεί μεγάλη ζημιά από την αντίδραση του 
σε ένα θέμα, ο ίδιος αγοραστής μπορεί να μεταστραφεί σε ένα τύπο 
διαπραγματευτή που αποφεύγει να θέσει το θέμα (Weitz et al. 1995).

Σύμφωνα με τον Marchetti (1997), η προσέγγιση του οποίου προσομοιάζει 
στην παραπάνω κατηγοριοποίηση, ένας πωλητής μπορεί να συναντήσει 
τέσσερις τύπους αγοραστών σε μια διαπραγμάτευση - ή και αντίστροφα:
- τον ανταγωνιστικό τύπο, ο οποίος δείχνει έλλειψη συνεργασίας ακόμη και 

σε μικρές λεπτομέρειες. Προτείνει ο συγγραφέας στους πωλητές να γίνουν 

και αυτοί λίγο πιο ανταγωνιστικοί για να κερδίσουν 'το σεβασμό" του 
ανταγωνιστικού αγοραστή.

- τον συνεργατικό τύπο, ο οποίος επιδιώκει τη συνεργασία και τη 
διαπραγμάτευση και στην παραμικρή λεπτομέρεια. Προτείνεται οι πωλητές
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να προσπαθούν να επαναφέρουν συνεχώς αυτούς τους ανθρώπους στα 
κύρια σημεία της διαπραγμάτευσης.

- το συμβιβαστικό τύπο, ο οποίος επιτυγχάνει γρήγορες βιώσιμες λύσεις ή 
προσωρινές διευθετήσεις σε πολύπλοκα ζητήματα. Συνήθως οι άνθρωποι 
αυτοί συμφωνούν σε συμβιβασμούς σε θέματα τιμής ή όρων συμβολαίου. 
Ένας συμβιβαστικός όμως πωλητής από την άλλη πλευρά συχνά μπορεί 
να κλείσει μια πώληση παραβλέποντας τα περιθώρια κέρδους.

- τον τύπο που αρέσκεται να ευχαριστεί, ο οποίος είναι η ακραία μορφή του 
συμβιβαστικού τύπου. Αυτός θα κάνει ότι μπορεί για να διατηρηθεί μια 
αρμονική σχέση - ένα κοινό χαρακτηριστικό των πωλητών. Αυτή η 
προσέγγιση, ενώ σκοπό έχει να ενδυναμώσει την επαγγελματική σχέση, 
μπορεί να στραφεί εις βάρος του πωλητή αν αυτός φθάσει να γίνει 
δουλοπρεπής.

Σύμφωνα με την Christopher (1996), τεστ προσωπικότητας έχουν δείξει ότι οι 
προτιμούμενες συμπεριφορές επίλυσης προβλημάτων μπορούν να 
ομαδοποιηθούν με βάση χαρακτηριστικά της προσωπικότητας. Η ίδια προτείνει 
ένα τεστ που το ονομάζει Προσωπικό Στυλ Διαπραγμάτευσης (Individual 
Negotiation Style - INS).
To τεστ αυτό περιλαμβάνει δέκα ομάδες λέξεων και κάθε ομάδα περιέχει 
τέσσερις λέξεις. Προτείνεται στο δοκιμαζόμενο η γρήγορη επιλογή μιας λέξης 
από κάθε ομάδα. Σε κάθε λέξη αντιστοιχεί κάποιο σκορ και το άθροισμα των 
δέκα λέξεων δίνει το συνολικό σκορ του δοκιμαζόμενου, που τον κατατάσσει σε 
μια από τις ακόλουθες τέσσερις κατηγορίες: του “Καινοτόμου” (Innovator), του 
Έπικοινωνιακού" τύπου (Corimunicator), του “Διαδικαστικού’’ τύπου 
(Processor) και του “Ενεργητικού” τύπου (Activator).
Οι άνθρωποι που ανήκουν στον τύπο του “Καινοτόμου” κατά τη 
διαπραγμάτευση προσπαθούν να διευρύνουν τις αντιληπτικές γωνίες του 
προβλήματος, δημιουργούν πολλές επιλογές, διαχωρίζουν τους ανθρώπους 
από το πρόβλημα, δεν παίρνουν τα πράγματα προσωπικά, ακούν προσεκτικά 
και δεν βιάζονται να κρίνουν, βοηθάνε την άλλη πλευρά να κάνει προτάσεις, 
επικεντρώνονται στα αμοιβαία ενδιαφέροντα και επιδιώκουν αμοιβαία οφέλη.
Οι άνθρωποι που έχουν το διαπραγματευτικό στυλ του “Επικοινωνιακού” 

τύπου δεν ξεκινάνε αμέσως τη διαπραγμάτευση αλλά προσπαθούν πρώτα να
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δημιουργήσουν μια ατμόσφαιρα εμπιστοσύνης, είναι γρήγοροι στην επιλογή 
ομάδων και στην κατανομή ρόλων, κατανοούν ότι τα συναισθήματα είναι 
επιτρεπτά, διερευνούν τις ανάγκες, τα ενδιαφέροντα και προβληματισμούς της 
άλλης πλευράς.
Οι “Διαδικαστικοί” τύποι σχεδιάζουν τη διαπραγμάτευση, προσπαθούν να 
προβλέψουν τις αντιρρήσεις και στρατηγικές της άλλης πλευράς, 
επικεντρώνονται στα δεδομένα, χρησιμοποιούν στατιστικά στοιχεία και 
αναφορές σε ειδικούς, θέτουν όρια και παραμένουν στα θέματα της 
διαπραγμάτευσης.
Τέλος οι “Ενεργητικοί” τύποι μιλάνε ξεκάθαρα, ακούν προσεκτικά, ρωτάνε 
ερωτήσεις για να πάρουν πληροφορίες, δεν τους αρέσει η αμφιβολία, 
χρησιμοποιούν αντικειμενικά πρότυπα για την επίλυση των προβλημάτων, 
βρίσκουν γρήγορα εναλλακτικές λύσεις.

1.1.3.2 Δε£ιότπτεο - Ικανότπτεο Διαπρανυατευτών

Ο MacRae (1998) κάνει εκτενή αναφορά σε μια έρευνα των ΚΙθπιρ and 
McClelland (αναφέρεται στους Sternberg and Wagner, 1986) η οποία μελέτησε 
132 ανώτερα στελέχη, έξι διαφορετικών τύπων επιχειρήσεων, προσπαθώντας 
να εντοπίσει τις δεξιότητες και ικανότητες που διέκριναν τα ικανά στελέχη από 
τους λιγότερο ικανούς συναδέλφους τους. Τα αποτελέσματα της έρευνας 
έδειξαν ότι υπάρχουν οκτώ δεξιότητες που διαφοροποιούν τα ικανά από τα 
λιγότερο ικανά στελέχη όσον αφορά τις διαπραγματευτικές τους ικανότητες. 
Αυτές οι δεξιότητες ομαδοποιούνται σε τρεις κατηγορίες: διανοητικές, επιρροής 
και αυτοπεποίθησης.
Οι τρεις διανοητικές ικανότητες είναι:
Σνεδιασυόο / αιτιατή σκέωη: Τα στελέχη που έχουν σε υψηλό βαθμό
ανεπτυγμένη αυτή την ικανότητα μπορούν να δουν τις μελλοντικές συνέπειες 
των σημερινών τους ενεργειών και να σχεδιάσουν αποτελεσματικές 
στρατηγικές για τις επιχειρήσεις τους.

Αναζήτηση Διαννωστικης Πληροφόρησης: Συνίσταται από την πίεση για 
συγκεκριμένη πληροφόρηση σε αμφίβολες καταστάσεις, αναζήτηση 
πολλαπλών πηγών πληροφόρησης για τη διευκρίνιση μιας κατάστασης και
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χρήση αποτελεσματικών ερωτήσεων για την αναγνώριση των λεπτομερειών 
ενός προβλήματος.
Αντιληπτική / Συνθετική σκέωη: Αυτή η ικανότητα συνίσταται από τις επιμέρους 
ικανότητες της αναγνώρισης προτύπων, ερμηνείας σειράς γεγονότων, 
αναγνώρισης των πιο σημαντικών θεμάτων σε μια πολύπλοκη κατάσταση και 
χρήσης ασυνήθιστων αναλογιών για την κατανόηση ή ερμηνεία μιας 
κατάστασης.
Οι τέσσερις ικανότητες επιρροής είναι:
Ενδιαφέρον νια Επιρροή: Σημαίνει ετοιμότητα και εγρήγορση για εκμετάλλευση 
ευκαιριών επηρεασμού των άλλων.
Επιρροή υε χρήση εντολών: Σημαίνει χρήση της προσωπικής εξουσίας για να 
επιτευχθεί ένα επιθυμητό αποτέλεσμα.
“Κοινωνικοποιπυένη" ισγύο: Αναφέρεται και ως συνεργατική επιρροή. Στη 
γλώσσα του management είναι το να “πουλάς” κάτι παρά να το επιβάλλεις 
στους άλλους: είναι το να “χτίζεις” σχέσεις για το καλό και των δύο μερών και 
να λειτουργείς αποτελεσματικά με ομάδες με σκοπό να εξασφαλίσεις 
συνεργασία.
“ΣυυΒολική επιρροή” - Καθοδήνηση: Διακρίνεται από τη χρήση συμβόλων για 
τον επηρεασμό της δράσης των ανθρώπων. Για παράδειγμα μέσα στην 
επιχείρηση ένα ανώτερο στέλεχος μπορεί με την ικανότητα του και το 
προσωπικό του παράδειγμα να δημιουργήσει μια αίσθηση σκοπού για όλη την 
επιχείρηση, η οποία εμπνέει στους εργαζόμενους πίστη και δέσμευση.
Τέλος τα στελέχη με αναπτυγμένη την ικανότητα της αυτοπεποίθησηρ αν και 
αναγνωρίζουν δυσκολίες δεν εκφράζουν ποτέ αμφιβολία ότι τελικά θα 
πετύχουν. Σε συνεντεύξεις όπου δίνεται η ευκαιρία να σκιαγραφηθεί η 
συμπεριφορά τους, εμφανίζουν ισχυρές δεξιότητες αυτοπροβολής. 
Προσπαθούν να κάνουν τους άλλους να . αισθανθούν άνετα και 
ανταποκρίνονται γρήγορα και με σιγουριά σε απαιτήσεις σημαντικών 
καταστάσεων. Εν αντιθέσει τα μετριότερα στελέχη είναι περισσότερο 

διστακτικά. Επίσης τα επιτυχημένα στελέχη εκφράζουν αυτοπεποίθηση και 

από το γεγονός ότι ενεργοποιούνται από κρίσεις και άλλα προβλήματα αντί να 
αγχώνονται και να καταβάλλονται (Christopher 1996).
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1.1.3.3 Δηυονραφικά Χαρακτηριστικά Διαποανυατευτών

Συνεχίζοντας με τα χαρακτηριστικά του διαπραγματευτή ως ένας παράγοντας 
που επηρεάζει το αποτέλεσμα της διαπραγμάτευσης, γίνεται αναφορά στο 
φύλο και την ηλικία, δύο χαρακτηριστικά που έχουν ερευνηθεί εκτενώς.

Σύμφωνα με τους Rubin and Brown (1975), σειρά ερευνών έχει αποδείξει ότι οι 
γυναίκες είναι πιο ευαίσθητες από τους άνδρες σε ορισμένα σημεία όπως:
Το φύλο του άλλου διαπραγματευτή: Οι γυναίκες επηρεάζονται περισσότερο 
από τους άνδρες από το φύλο του άλλου παίκτη σε ένα διαπραγματευτικό 
παιχνίδι και φέρονται περισσότερο ανταγωνιστικά από τους άνδρες όταν ο 
αντίπαλος είναι άνδρας και περισσότερο συνεργατικά όταν είναι γυναίκα. 
Ελκυστικότητα του άλλου διαπραγματευτή: Βρέθηκε ότι οι γυναίκες είναι 
περισσότερο πιθανό από τους άνδρες να διαφοροποιήσουν τη 
διαπραγματευτική τους συμπεριφορά ως συνέπεια της φυσικής ελκυστικότητας 
και ομορφιάς του άλλου διαπραγματευτή, συμπεριφερόμενες περισσότερο 
συνεργατικά απέναντι σε ένα (ή μια) ελκυστικό διαπραγματευτή παρά απέναντι 

σε ένα άσχημο.
Δυνατότητα επικοινωνίας. Αναφέρεται ότι οι γυναίκες συμπεριφέρονται 
περισσότερο ανταγωνιστικά από τους άνδρες σε ένα παιχνίδι ανάληψης 
κινδύνων χωρίς τη δυνατότητα επικοινωνίας. Όταν όμως οι συμμετέχοντες 
επιτρέπονταν να μιλάνε ελεύθερα μεταξύ τους οι γυναίκες φέρονταν πιο 
συνεργατικά από τους άνδρες.
Ισότητα. Αναφέρεται ότι τα κορίτσια δείχνουν περισσότερο ενδιαφέρον για 
θέματα ισότητας και δίκαιης κατανομής από τα αγόρια. Επίσης οι γυναίκες είναι 
λιγότερο συνεργατικές από τους άνδρες κάτω από συνθήκες ανισότητας και 
περισσότερο συνεργατικές κάτω από συνθήκες ισότητας. Επίσης αναφέρεται 
ότι οι γυναίκες ήταν περισσότερο συνεργατικές από τους άνδρες όταν δεν 
γνώριζαν εάν η άλλη πλευρά ήταν ήπια ή σκληρή στη διαπραγματευτική 
συμπεριφορά της, αλλά περισσότερο ανταγωνιστικές από τους άνδρες όταν η 
άλλη πλευρά παρουσιαζόταν ως ήπια ή σκληρή. Τέλος αναφέρεται ότι οι 
γυναίκες είναι περισσότερο πιθανό να εκμεταλλευτούν έναν αδύνατο αντίπαλο 
από ότι οι άνδρες.
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Η συνολική εκτίμηση που διατυπώνουν οι Rubin and Brown (1975), από τις 
έρευνες που αναφέρουν στην ευρύτατη ανασκόπηση που έχουν κάνει, είναι ότι 
άνδρες και γυναίκες δεν διαφέρουν με βάση μια έμφυτη προδιάθεση του να 
διαπραγματεύονται συνεργατικά αλλά μάλλον διαφέρουν ως προς την 
ευαισθησία που επιδεικνύουν σε διαφορετικά σημεία. Οι γυναίκες είναι 
περισσότερο ευαίσθητες στις διαπροσωπικές πλευρές της σχέσης τους με τους 
άλλους κατά τη διαπραγμάτευση. Οι άνδρες προσανατολίζονται όχι προς τους 
άλλους, αλλά προς τον απρόσωπο στόχο μεγιστοποίησης των δικών τους 
κερδών. Όταν τα κέρδη φαίνεται ότι μεγιστοποιούνται καλύτερα μέσα από μια 
ανταγωνιστική στρατηγική, τότε φέρονται ανταγωνιστικά, ενώ όταν μια 
συνεργατική στρατηγική φαίνεται περισσότερο πιθανή να μεγιστοποιήσει τα 
κέρδη τους, τότε συνεργάζονται.

Ο Mahaffy (1997) αναφέρει σε μια ανασκόπηση ερευνών που έχει κάνει ότι 
είναι δύσκολο να γενικευθεί ότι άνδρες και γυναίκες διαπραγματεύονται 
διαφορετικά. Έχουν γίνει πολλές έρευνες και πειράματα που οδήγησαν σε 
αντικρουόμενα αποτελέσματα. Κάποιοι ερευνητές προσπάθησαν επίμονα να 
διερευνήσουν τον τρόπο με τον οποίο άνδρες και γυναίκες προσεγγίζουν τις 
διαπραγματεύσεις και τα συμπεράσματα αυτών των ερευνών αξίζει να 
αναφερθούν συνοπτικά:
- Σχέσεις μεταξύ των διαπραγματευόμενων μερών, οι γυναίκες τείνουν να 

βλέπουν τα πράγματα από μια ευρύτερη οπτική γωνία και ενδιαφέρονται 
περισσότερο για τα αισθήματα και τις αντιλήψεις αυτών που συμμετέχουν, 
ενώ οι άνδρες επικεντρώνονται περισσότερο στο υπό διαπραγμάτευση 
θέμα.

- Θεώρηση της διαπραγμάτευσης, οι άνδρες τείνουν να βλέπουν την κάθε 
συνάντηση για διαπραγμάτευση σαν ένα αυτοτελές, ξεχωριστό γεγονός, 
ενώ οι γυναίκες την βλέπουν σαν ένα κομμάτι μιας ευρύτερης σχέσης με 
την άλλη πλευρά.

- Θεώρηση της δύναμης - ισχύος, οι γυναίκες γενικά επιθυμούν ο καθένας σε 

μια διαπραγμάτευση να είναι κατά τον ίδιο βαθμό ισχυρός - ίση κατανομή 
της διαπραγματευτικής δύναμης, ενώ οι άνδρες χρησιμοποιούν τη δύναμη 
για να πετύχουν τους δικούς τους στόχους.
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- Διάλογος, οι άνδρες είναι περισσότερο πιθανό να χρησιμοποιήσουν το 
διάλογο για να πείσουν την άλλη πλευρά για τις απόψεις τους, ενώ οι 
γυναίκες για να κατανοήσουν την άλλη πλευρά.

Γενικά, κατά τον Mahaffy (1997), το στυλ διαπραγμάτευσης των γυναικών 
κλίνει προς το σεβασμό - συμμόρφωση, συσχετιστικό τρόπο σκέψης και την 
έλλειψη συγκεκριμένης -ξεκάθαρης κατεύθυνσης, ενώ το στυλ 
διαπραγμάτευσης των ανδρών θεωρείται ότι έχει ξεκάθαρη κατεύθυνση, είναι 
απρόσωπο και γεμάτο από μονοδιάστατα επιχειρήματα. Παρ' όλα αυτά ούτε το 
στυλ διαπραγμάτευσης των ανδρών, ούτε το στυλ διαπραγμάτευσης των 
γυναικών θεωρείται ξεκάθαρα καλύτερο, μόνο διαφορετικό.

Από το παραπάνω συμπέρασμα υπάρχουν κάποιες εξαιρέσεις: 
σε περιπτώσεις όπου είναι σημαντικές η εμπιστοσύνη, η ειλικρίνεια και οι 
μακρόχρονες σχέσεις, το στυλ διαπραγμάτευσης των γυναικών μπορεί να 
φέρει καλύτερα αποτελέσματα. Σε περιπτώσεις όπου η διαμάχη, ο 
ανταγωνισμός και το ίδιο συμφέρον κυριαρχούν το στυλ διαπραγμάτευσης των 
ανδρών μπορεί να αποδώσει καλύτερα.

Από τα συμπεράσματα άλλων ερευνών που αναφέρονται στον Mahaffy 
(1997), συνάγεται ότι b τρόπος με τον οποίο οι γυναίκες θεωρούν και 
προσεγγίζουν τη διαπραγμάτευση μπορεί να διαφέρει από τον τρόπο με τον 
οποίο πραγματικά φέρονται όταν συμμετέχουν σε μια διαπραγμάτευση, ειδικά 
όταν όλοι οι άλλοι διαπραγματευτές είναι άνδρες. Οι άνδρες δυσκολεύονται να 
κατανοήσουν πλήρως το διαπραγματευτικό στυλ των γυναικών και αυτό εξηγεί 
εν μέρει γιατί οι γυναίκες αντιμετωπίζονται διαφορετικά, και πολλές φορές 
χειρότερα, από τους άνδρες στις διαπραγματεύσεις.
Σε έρευνες που έγιναν με γυναίκες που διαπραγματεύονταν την αγορά ενός 
αυτοκινήτου ή το μισθό τους, οι αρχικές προσφορές που έγιναν προς αυτές 
ήταν χειρότερες σε σχέση με τους άνδρες και τα τελικά αποτελέσματα ήταν 

επίσης χειρότερα. Ακόμα και όταν οι γυναίκες χρησιμοποιούσαν τις ίδιες 
τακτικές με τους άνδρες, φάνηκε ότι “τιμωρούνταν “ για αυτό.

Διάφορες απόψεις διατυπώνονται για την ερμηνεία των παραπάνω 
αποτελεσμάτων. Ισως το ευέλικτο, με τάση προς “συμμόρφωση” στυλ των
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γυναικών να θεωρήθηκε από τους άνδρες ως αδύναμο και μη ξεκάθαρο. Ίσως 
πάλι να συνετέλεσε στα παραπάνω αποτελέσματα η μικρότερη αντοχή των 
γυναικών σε ανταγωνιστικές καταστάσεις και η τάση τους να προσπαθούν να 
εξομαλύνουν τα πράγματα, ακόμα και αν αυτό σημαίνει να κάνουν μια 
προσωπική θυσία (Mahaffy 1997).

Ο συγγραφέας καταλήγει προτείνοντας να ακολουθείται ο εξής γενικός κανόνας 
στις διαπραγματεύσεις: ευαισθησία στις αξίες, αντιλήψεις, ενδιαφέροντα και 
συναισθήματα αυτών με τους οποίους διαπραγματευόμαστε και ανάλογη 
προσαρμογή της συμπεριφοράς μας. Όσο περισσότερο παρακολουθούμε τη 
σκέψη του άλλου, τόσο πιο πιθανό είναι να καταλήξουμε σε συμφωνία.

Σύμφωνα με την Christopher (1996) υπάρχουν κάποιες κυρίαρχες 
λανθασμένες παραδοχές οι οποίες δυσκολεύουν τη διαπραγμάτευση μεταξύ 
των δύο φύλλων. Για παράδειγμα:
- ο πιο ανίκανος άνδρας είναι συνολικά περισσότερο ικανός από την 

ικανότερη γυναίκα
- οι άνδρες είναι καλοί με εργαλεία, εξοπλισμό, προϋπολογισμούς, διοίκηση 

παραγωγής και λήψη αποφάσεων (δηλ. όλα τα σημαντικά πράγματα στη 
ζωή !), ενώ οι γυναίκες είναι καλές με τους ανθρώπους

- οι άνδρες σκέφτονται (δηλ. είναι λογικά όντα), ενώ οι γυναίκες αισθάνονται 
(δηλ. είναι συναισθηματικές και συνεπώς αναξιόπιστες)

- οι άνδρες θέλουν δύναμη και ισχύ, ενώ οι γυναίκες θέλουν να τους 
συμπαθούν οι άλλοι.

Όσον αφορά τη διαπραγματευτική συμπεριφορά σύμφωνα με την ηλικία και σε 
συνδυασμό με το φύλο, οι Rubin and Brown (1975) μέσα από την ανασκόπηση 
ερευνών που έχουν κάνει, αναφέρουν ότι η διαπραγματευτική συμπεριφορά 
διαφοροποιείται σε συνάρτηση με την ηλικία. Ενώ φοιτητές κολεγίου και 
μεγαλύτερα παιδιά πιθανόν να διαπραγματεύονται διαφορετικά, ανάλογα με το 

φύλο, τα μικρότερα παιδιά διαπραγματεύονται κατά τον ίδιο τρόπο ανεξάρτητα 
από το φύλο. Δυστυχώς δεν αναφέρονται αποτελέσματα ερευνών από 
μεγαλύτερες ηλικίες.
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H Christopher (1996) αναφέρει ότι ανάλογα με τις πολιτιστικές παραδοχές του 
καθενός, οι ηλικιωμένοι άνθρωποι μπορεί να θεωρούνται ξεπερασμένοι ή 
αντίστροφα “δεξαμενές” σοφίας και κύρους. Οι αντιλήψεις επίσης 
διαφοροποιούνται ανάλογα με το εάν το ηλικιωμένο πρόσωπο που έχουμε 
απέναντι μας σε μια διαπραγμάτευση ή επαγγελματική σχέση είναι άνδρας ή 
γυναίκα, μια και στις περισσότερες κουλτούρες οι ηλικιωμένοι άνδρες 
αντιμετωπίζονται με περισσότερο σεβασμό απ' ότι οι ηλικιωμένες γυναίκες.
Δύο πολύ συνηθισμένες λανθασμένες παραδοχές που αφορούν την ηλικία 
είναι:
- οι ηλικιωμένοι (ειδικά οι ηλικιωμένες γυναίκες) δεν αξίζει τον κόπο να 

λαμβάνονται υπόψη
- τους νέους δεν αξίζει να τους ακούς με σεβασμό.
Είναι χαρακτηριστικό ότι αυτές οι παραδοχές γίνονται αποδεκτές όχι μόνο από 
την ευρύτερη κοινωνία αλλά και από τους ίδιους τους ηλικιωμένους ή τους 
νέους.

Οι Alexander et al. (1994) παρατήρησαν ότι τα μεγαλύτερα σε ηλικία άτομα, με 
περισσότερη εμπειρία και ανώτερο επίπεδο εκπαίδευσης αναλάμβαναν 
ευκολότερα του κινδύνους που συνεπάγονταν μια συνεργατική στάση στις 
διαπραγματεύσεις, όταν διαπραγματεύονταν με νεώτερα σε ηλικία, λιγότερο 
έμπειρα και με χαμηλότερο επίπεδο εκπαίδευσης άτομα.
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1.2 ΠΩΛΗΣΗ ΚΑΙ ΔΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΣΗ
Πολλές σχέσεις αγοραστών - προμηθευτών τις οποίες οι πωλητές 
παραδοσιακά θεωρούσαν ως "πώληση" έχουν αλλάξει σημαντικά τα τελευταία 
χρόνια. Η πώληση "δια της πειθούς" (persuasive selling) είναι ακόμα 
απαραίτητη, ειδικά με νέους πελάτες, σε έντονα ανταγωνιστικούς χώρους και 
όταν παρουσιάζεται ένα νέο προϊόν ή ιδέα. Με δεδομένη όμως την ομοιότητα 
των αναγκών μεταξύ αγοραστών και πωλητών στις περισσότερες των 
περιπτώσεων, απαιτείται η ανώτερη ικανότητα της διαπραγμάτευσης για να 
εξασφαλιστεί η κερδοφορία των συναλλαγών (Lidstone 1986).
Η πίεση, η αντιπαράθεση και χρήση ισχύος ήταν κάποτε τα χαρακτηριστικά του 
επιτυχημένου πωλητή. Η μεγιστοποίηση όμως του προσωπικού οφέλους εις 
βάρος του πελάτη αποδείχθηκε μακροπρόθεσμα ατελέσφορη. Οι πωλητές 
τώρα επιδιώκουν μια περισσότερο μακροπρόθεσμη σχέση με τον πελάτη. Σ' 
αυτή την περίπτωση προτείνεται η συνεργατική διαπραγμάτευση ως 
περισσότερο αποτελεσματική γιατί απαιτεί τη συμμετοχή του πελάτη στη 
διαδικασία πώλησης (Mouritsen 1993).

Οι διαπραγματευτικές ικανότητες αν και θεωρούνται πλέον απαραίτητες για ένα 
πωλητή (Jordan 1985, Lorge 1998) είναι ταυτόχρονα και οι ικανότητες που 
ένας πωλητής αναπτύσσει πιο δύσκολα (Conlin 1996), και ένας λόγος που 
οφείλεται αυτό είναι ότι οι περισσότεροι πωλητές είναι συχνά πρόθυμοι να 
κάνουν οτιδήποτε για να πουλήσουν, ξεχνώντας τη διαπραγμάτευση (Lorge 
1998).

Παραδοσιακά η πώληση θεωρείται σαν η τέχνη και δεξιότητα του να πείσεις 
κάποιον, που στην αρχή της συνάντησης - επίσκεψης είναι διατακτικός να 
αγοράσει, ότι τελικά θα πρέπει να αγοράσει (Lidstone 1986).

Υπάρχουν μάλιστα και απόψεις που υποστηρίζουν ότι το σημαντικότερο 
πράγμα στην πώληση και η σημαντικότερη ικανότητα που πρέπει να έχει ένας 
πωλητής είναι πρωταρχικά η ικανότητα της πειθούς, η οποία προηγείται της 
ικανότητας για διαπραγμάτευση (Aubuchon 1998).
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Για να επιτύχει το στόχο του ο πωλητής χρησιμοποιεί μια ποικιλία τεχνικών 
μέσω των οποίων προσπαθεί να διεγείρει την ανάγκη του πελάτη να αγοράσει 
σε σημείο που να προχωρήσει στην αγορά. Κάποιες από τις πιο απλές 
τεχνικές που χρησιμοποιούνται, σύμφωνα με τον Lidstone (1986), είναι:
- διερευνητικές ερωτήσεις ή προτάσεις που σκοπό έχουν να εντοπίσουν τις 

ανάγκες του πελάτη ή να κάνουν τον πελάτη να τις συνειδητοποιήσει
- παρουσίαση των ωφελειών από την αγορά του προϊόντος με βάση τις 

αναγνωρισμένες ανάγκες, που σκοπό έχουν να διεγείρουν στο μυαλό του 
καταναλωτή την επιθυμία για αυτά τα οφέλη

- χειρισμός και αντιμετώπιση των αντιρρήσεων του πελάτη, με σκοπό να 
αρθούν τα εμπόδια για αγορά

- κλείσιμο της πώλησης, σχεδιασμένο έτσι ώστε να φτάσει ο πελάτης να πει 
το "ναι" και να αγοράσει.

Ανεξάρτητα από τις προσεγγίσεις που θα χρησιμοποιηθούν, ο αντικειμενικός 
σκοπός είναι να διεγερθεί η ανάγκη του πελάτη για τα προϊόντα, τις υπηρεσίες 
ή τις ιδέες του πωλητή σε σημείο τέτοιο ώστε να αποφασίσει να αγοράσει για 
να ικανοποιήσει αυτή την ανάγκη.
Εάν εξετασθεί η κίνηση των δύο συμμετεχόντων μερών (του αγοραστή και του 
πωλητή) στις διάφορες τεχνικές πωλήσεων, παρατηρείται ότι η ανάγκη του 
πωλητή να πουλήσει είναι πολύ μεγαλύτερη από την ανάγκη του αγοραστή να 
αγοράσει. Στην πραγματικότητα ο πωλητής χρησιμοποιεί τις διάφορες τεχνικές 
για να ' "έλξει" τον αγοραστή και να τον κάνει να κινηθεί προς μια θέση όπου η 
ανάγκη του αγοραστή για το προϊόν ή υπηρεσία συμπίπτει με την ανάγκη του 
πωλητή να το πουλήσει σ' αυτόν. Αν και ο πωλητής συχνά πηγαίνει να 
επισκεφθεί τον αγοραστή, η πρόταση του είναι ανελαστική. Υπό αυτή την 
έννοια ο πωλητής δεν "κινείται ". Χρησιμοποιεί την πώληση σαν ένα μέσο για να 
ωθήσει τον αγοραστή να κινηθεί προς τη δική του πλευρά (Lidstone 1986).

Σύμφωνα λοιπόν με την παραπάνω λογική, ως πώληση θα μπορούσε να 
ορισθεί η σχέση μεταξύ πωλητή και αγοραστή κατά την οποία η ανάγκη για 
πώληση υπερβαίνει κατά πολύ την ανάγκη για αγορά. Είναι λοιπόν η πώληση 

μια διαδικασία πειθούς ότι το προϊόν του πωλητή καλύπτει την ανάγκη του 
δυνητικού αγοραστή. Αυτή η προσέγγιση της δια της πειθούς" πώλησης είναι
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απαραίτητη σε νέες άγνωστες εταιρείες η οποίες ξεκινάνε να προσφέρουν ένα 
νέο προϊόν ή απομίμηση ενός ήδη υπάρχοντος και θα πρέπει να κάνουν 
αισθητή την παρουσία τους και να προσπαθήσουν να πείσουν για να 
πουλήσουν (Lidstone 1986).

Οι επιτυχημένες τεχνικές πώλησης προσφέρουν τη βάση για διαπραγμάτευση. 
Με τις σωστές τεχνικές πώλησης ο πελάτης έρχεται σε ένα σημείο που αρχίζει 
να σκέφτεται την αγορά. Μετά στρέφεται προς τους όρους και τις 
προϋποθέσεις της πώλησης και επικεντρώνεται σε λεπτομέρειες που 
επηρεάζουν την τελική απόφαση. Όλη η έμφαση είναι πλέον ποοο το κέοδοο 
που απορρέει από την απόφαση. Αυτή είναι και η πιο σημαντική διαφορά 
μεταξύ πώλησης και διαπραγμάτευσης: η φύση του τελικού αποτελέσματος και 
για τις δύο πλευρές. Στην πώληση το ενδιαφέρον βρίσκεται στα οφέλη που 
σχετίζονται άμεσα με το προϊόν ή την υπηρεσία. Στη διαπραγμάτευση το 
κίνητρο βρίσκεται στα κέρδη ή στη μείωση του κόστους που θα προέλθει και 
για τις δύο πλευρές από το αποτέλεσμα των συζητήσεων (Lidstone 1986).

Ο αγοραστής θα ζητήσει λεπτομερείς πληροφορίες σε θέματα όπως: τιμή: ποια 
είναι η τιμή, εκπτώσεις, πίστωση κ.α., προϊόν, μέγεθος συσκευασίας, 
παραγγελίας κ.α., συναφείς υπηρεσίες, επιθυμητή στιγμή και συχνότητα 
παράδοσης, διαφήμιση, προώθηση, τακτοποίηση ραφιού κ.α. Με βάση την 
ανάγκη για αγορά που δημιουργήθηκε μέσα από την πώληση, ξεκινάει η 
διαδικασία της διαπραγμάτευσης στην οποία συμφωνούνται με λεπτομέρεια οι 
τελικοί όροι και προϋποθέσεις της αγοράς. Σ' αυτή τη φάση διαμορφώνονται οι 
λεπτομέρειες προϊόντος, τιμής και παρουσίασης που ανταποκρίνονται στις 
άμεσες ανάγκες του πελάτη και έτσι αγοραστής και πωλητής, μέσα από αυτή 
τη διαδικασία, έρχονται σε κάποιας μορφής συυΒιβασυό. Αυτό το στοιχείο του 
"ελεγχόμενου συμβιβασμού" έρχεται συχνά σε αντίθεση με την ασυμβίβαστη 
και άκαμπτη φύση πολλών τεχνικών πωλήσεων. Σ' αυτή τη φάση ο πωλητής 
θα πρέπει να αφήσει την ασφάλεια τη σταθερής - άκαμπτης θέσης και να 

επιδιώξει την τελική συμφωνία, κινούμενος και δείχνοντας ότι κινείται προς τον 
πελάτη και προκαλώντας τον πελάτη αντίστοιχα να κινηθεί προς αυτόν. Κάθε 
βήμα σ' αυτή την κίνηση θα πρέπει να κοστίζει στον πωλητή όσο γίνεται 
λιγότερο και να αποφέρει όσο γίνεται περισσότερα οφέλη (Lidstone 1986).
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1.2.1 ΠΡΟΣΑΡΜΟΣΤΙΚΗ ΠΩΛΗΣΗ
Από τη μέχρι τώρα ανασκόπηση της βιβλιογραφίας φαίνεται ότι η ικανότητα της 
προσαρμογής και συνεργασίας με την άλλη πλευρά είναι απαραίτητο 
συστατικό μιας επιτυχημένης διαπραγμάτευσης και χαρακτηρίζει ένα ικανό 
διαπραγματευτή (Fisher and Ury 1991, Christopher 1996, Mahaffy 1997).

Η προσωπική πώληση, από την άλλη πλευρά, είναι το μόνο μέσο επικοινωνίας 
που επιτρέπει την προσαρμογή του μηνύματος marketing στις συγκεκριμένες 
ανάγκες και πιστεύω του πελάτη (Spiro and Weitz 1990). Ο Weitz (1978) 
τονίζει την προσαρμοστική φύση της πώλησης αναφέροντας ότι η διαδικασία 
της πώλησης αποτελείται από τη συλλογή πληροφοριών για τον δυνητικό 
πελάτη, ανάπτυξη μιας στρατηγικής πώλησης βασισμένης στις πληροφορίες 
που έχουν συγκεντρωθεί, επικοινωνία των ανάλογων μηνυμάτων για 
εφαρμογή της στρατηγικής, αξιολόγηση της αποτελεσματικότητας αυτών των 
μηνυμάτων και τέλος προσαρμογή των μηνυμάτων με βάση την αξιολόγηση. 
Έτσι οι πωλητές έχουν την ευκαιρία να αναπτύξουν και να εφαρμόσουν μια 
παρουσίαση πώλησης προσαρμοσμένη σε κάθε πελάτη και ταυτόχρονα να 
κάνουν γρήγορες προσαρμογές του επικοινωνιακού μηνύματος 
ανταποκρινόμενοι στις αντιδράσεις του πελάτη (Weitz 1978).

Τα άλλα μέσα επικοινωνίας του μηνύματος marketing (ΜΜΕ, προώθηση 
πωλήσεων, προβολές στο σημείο αγοράς, συσκευασία) περιορίζονται στη 
μεταφορά μηνυμάτων που στοχεύουν έναν τυπικό πελάτη σε ένα κομμάτι της 
αγοράς. Η δυνατότητα να γίνουν προσαρμογές στα μηνύματα που 
μεταφέρονται μέσω αυτών των μέσων είναι περιορισμένη λόγω των μεγάλων 
καθυστερήσεων που μεσολαβούν μεταξύ της παρακολούθησης των 
αντιδράσεων του πελάτη και της ανάπτυξης νέων επικοινωνιακών 
προγραμμάτων. Εξαιτίας αυτής της γρήγορης δυνατότητας προσαρμογής που 
διαθέτει η προσωπική πώληση, θεωρείται ως το πιο αποτελεσματικό μέσο 
επικοινωνίας (Spiro and Weitz 1990).

Από τα παραπάνω συνάγεται ότι η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης 
αποτελεί εν δυνάμει (δηλ. από τη στιγμή που αξιοποιηθεί και καλλιεργηθεί από
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των ττωλητή) σημαντικό στοιχείο της πώλησης, αλλά επίσης σχετίζεται και 
αποτελεί προϋπόθεση για ένα βήμα παραπάνω, για την ανάπτυξη 
διαπραγματευτικών ικανοτήτων από τον πωλητή.

Οι Spiro and Weitz (1990), ανέπτυξαν και αξιολόγησαν μια κλίμακα μέτρησης 
του βαθμού προσαρμοστικής πώλησης που χαρακτηρίζει ένα πωλητή 
(ADAPTS - Adaptive Selling). Ως προσαρμοστική πώληση' ορίζεται "η 
μεταβολή της συμπεριφοράς πώλησης κατά τη διάρκεια μιας συνάντησης με 
τον πελάτη ή μεταξύ διαφορετικών συναντήσεων, με βάση την 
αντιλαμβανόμενη πληροφόρηση σχετικά με τη φύση της κάθε περίπτωσης 
πώλησης" (Weitz, Sujan Sujan 1986).

Οι Spiro and Weitz (1990) θεώρησαν ως συνθετικά στοιχεία της προδιάθεσης 
για προσαρμοστική πώληση τα παρακάτω:
1. την αναγνώριση από τον πωλητή ότι χρειάζονται διαφορετικές προσεγγίσεις 

πώλησης σε διαφορετικές καταστάσεις
2. εμπιστοσύνη του πωλητή στην ικανότητα του να χρησιμοποιεί διαφορετικές 

προσεγγίσεις πώλησης
3. εμπιστοσύνη του πωλητή στην ικανότητα του να μεταβάλλει την 

προσέγγιση πώλησης κατά τη διάρκεια μιας συνάντησης με τον πελάτη
4. μια γνωστική δομή η οποία διευκολύνει την αναγνώριση των διαφορετικών 

καταστάσεων πώλησης και την πρόσβαση σε στρατηγικές πώλησης 
κατάλληλες για κάθε περίπτωση

5. τη συλλογή πληροφόρησης για κάθε περίπτωση πώλησης με σκοπό να 
διευκολυνθεί η προσαρμογή

6. η πραγματική χρήση διαφορετικών προσεγγίσεων σε διαφορετικές 
καταστάσεις.

(Περισσότερα στοιχεία για την κλίμακα προσαρμοστικής πώλησης αναφέρονται 
στο τμήμα της μεθοδολογίας).
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1.3 ΓΙΑΤΡΟΙ, ΙΑΤΡΙΚΟΙ ΕΠΙΣΚΕΠΤΕΣ ΚΑΙ ΠΩΛΗΣΗ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΠΑΙΔΙΚΗΣ 
ΔΙΑΤΡΟΦΗΣ

Η συγκεκριμένη έρευνα επικεντρώνεται, όπως φαίνεται και από τον τίτλο της 
("Διαπραγματευτικές Ικανότητες στο χώρο των Πωλήσεων Προϊόντων Παιδικής 
Διατροφής"), στο χώρο των προϊόντων παιδικής διατροφής. Σ' αυτό το χώρο 
καθοριστικός είναι ο ρόλος των γιατρών που είναι οι «καθ' ύλη αρμόδιοι» και 
δίνουν τις πρώτες συμβουλές για τη διατροφή του παιδιού, ενώ ιδιαίτερος είναι 
ο ρόλος των ιατρικών επισκεπτών σε σχέση με το γιατρό και την προώθηση 
των προϊόντων παιδικής διατροφής, οι οποίοι αποτελούν μια εξειδικευμένη 
κατηγορία πωλητών. Φυσικά δεν πρέπει να παραβλεφθεί και ο ρόλος των 
εμπορικών επισκεπτών, ευρύτερα γνωστών ως πωλητών, οι οποίοι 
διασφαλίζουν την τελική παραγγελία. Κρίνεται σκόπιμο λοιπόν για γίνει 
αναφορά στην παρουσία και το ρόλο αυτών των παραγόντων στον ευρύτερο 
χώρο της πώλησης προϊόντων παιδικής διατροφής και συγκεκριμένα στην 
εταιρεία από την οποία προήλθε το δείγμα και τα στοιχεία που αφορούν τους 
ιατρικούς επισκέπτες και πωλητές.

1.3.1 Γιατροί

Σύμφωνα με τον Marcus et al. (1995), είναι κοινή διαπίστωση ότι οι παλιές 
καλές ημέρες για το επάγγελμα του γιατρού έχουν περάσει ανεπιστρεπτί. Στην 
ίδια διαπίστωση καταλήγουν συζητήσεις που έγιναν στα πλαίσια της έρευνας 
με στελέχη εταιρειών του χώρου και γιατρούς.
Το ιατρικό επάγγελμα βρίσκεται σε μια μεταβατική περίοδο. Μέχρι πριν λίγα 
χρόνια λειτουργούσε μέσα σε ένα καλά καθορισμένο και καλά ελεγχόμενο 
σύστημα πλούσιων αμοιβών και εσόδων, κυρίαρχης και αδιαμφισβήτητης 
γνώσης και ιατρικής πράξης. Η τάση όμως αλλάζει προς μεγαλύτερη προσοχή 
στον ασθενή - πελάτη, στα δικαιώματα των γυναικών και μειονοτήτων. Οι 
αλλαγές αυτές συνεπάγονται και αλλαγές στις σχέσεις και στις μεθόδους 
επικοινωνίας του γιατρού με το περιβάλλον του, όπου η διαπραγμάτευση και οι 
διαπραγματευτικές του ικανότητες καλούνται να παίξουν καθοριστικό ρόλο 
(Marcus et al. 1995).

Είναι χαρακτηριστική στο ιατρικό επάγγελμα η σύγκρουση που επέρχεται 
πολλές φορές μεταξύ της λειτουργικής πλευράς και της πλευράς των σχέσεων
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με τους άλλους. Ο κυρίαρχος σκοπός του επαγγέλματος είναι να 
επικεντρώνεται στα λειτουργικά του καθήκοντα: σωστή διάγνωση και 
γνωμάτευση, συνταγογράφηση των κατάλληλων φαρμάκων κ.α. Η πλευρά των 
σχέσεων με το περιβάλλον αφορά την ανταλλαγή πληροφόρησης με τους 
ασθενείς και συναδέλφους και ευρύτερη ενημέρωση, το χρόνο που 
αφιερώνεται στον ασθενή, την κατανόηση των συναισθημάτων και αναγκών 
του κ.α. Πολλές φορές - λανθασμένα - οι γιατροί σηκώνουν εμπόδια και 
διατηρούν μια απόσταση μεταξύ αυτών και του περιβάλλοντος τους: άλλους 
συναδέλφους και επαγγελματίες του χώρου και ασθενείς. Αυτή η συμπεριφορά 
δικαιολογείται εν μέρει από την ανάγκη για επαγγελματική ανεξαρτησία και 
συναισθηματική προστασία. Επιτρέπει την απρόσκοπτη και αποτελεσματική 
άσκηση του επαγγέλματος και διαχείριση της προσωπικής τους επιχείρησης, 
χωρίς να ξοδεύεται χρόνος σε άχρηστες κοινωνικές λεπτολογίες (Marcus et al. 
1995).

Η ιατρική και το ιατρικό επάγγελμα γίνεται μέρα με τη μέρα περισσότερο ένα 
δόντι στον τροχό του συστήματος υγείας παρά ο άξονας γύρω από τον οποίο 
περιστρέφεται αυτός ο τροχός. Οι αλλαγές στη γενικότερη οικονομική 
κατάσταση και διαθέσιμο εισόδημα, στις πολιτικές υγείας, στο φορολογικό 
σύστημα και αντικειμενικά κριτήρια και στην άσκηση της επιχειρηματικής 
δραστηριότητας, με την είσοδο στο χώρο μεγάλων ιδιωτικών επιχειρήσεων 
προσφοράς ευρέως φάσματος υπηρεσιών υγείας, αλλάζουν δραστικά τον 
τρόπο άσκησης του επαγγέλματος. Ο νέος ρόλος που καλούνται να παίξουν οι 
σημερινοί γιατροί θα πρέπει να είναι τέτοιος που να ικανοποιεί τις ανάγκες των 
ασθενών και του συστήματος, καθώς και τους δικούς τους επαγγελματικούς 
στόχους και οικονομικές προσδοκίες. Αυτό θα επιτευχθεί μόνο αν ο γιατρός 
αποτελέσει μέρος αυτής της αλλαγής και όχι αντικείμενο της, και για να γίνει 
αυτό χρειάζεται να είναι σε θέση να διαπρανυατευτεί την παρουσία του και το 
μέλλον του στον καινούργιο χώρο (Marcus et al. 1995).

Ο γιατρός των προηγούμενων χρόνων ήταν ανεξάρτητος και απόμακρος. Ο 
γιατρός των σημερινών χρόνων και των χρόνων που έρχονται (ιδιαίτερα για 
την Ελλάδα) είναι αλληλοεξαρτώμενος, ενταγμένος σε μια επιχείρηση και ένα 
σύστημα που το διαχειρίζονται άλλοι και συνδεδεμένος σε ένα ευρύτερο δίκτυο
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υπηρεσιών (όπως είναι και οι υπηρεσίες ιατρικής ενημέρωσης). Αυτός ο 
γιατρός είναι συνεργάτης, που συνεισφέρει αλλά και απολαμβάνει οφέλη μέσα 
από συνεργατικά δίκτυα περίθαλψης ασθενών και επιχειρήσεις παροχής 
υπηρεσιών υγείας. Είναι η έξαρση σ' αυτό το είδοο αλληλεξάρτησης που 
χαρακτηρίζει τις πρόσφατες αλλαγές στο γενικότερο σύστημα της υγείας. Οι 
δυνητικοί πελάτες ενός γιατρού ενδιαφέρονται πλέον περισσότερο για τους 
δεσμούς του με επιχειρήσεις και οργανισμούς παροχής υπηρεσιών υγείας, 
παρά για το ποια ιατρική σχολή έχει τελειώσει (Marcus et al. 1995).

1.3.2 Ιατρικοί Επισκέπτεο και Πωλητέο

Η προώθηση των προϊόντων παιδικών τροφών στον ιατρικό κόσμο ευρύτερα, 
αλλά και στην υπό εξέταση εταιρεία, γίνεται από το τμήμα της Ιατρικής 
Ενημέρωσης σε ιδιωτικά ιατρεία και Νοσοκομεία.

Σε καθημερινή βάση οι υπάλληλοι της ομάδας Ιατρικής Ενημέρωσης 
επισκέπτονται και συναντάνε παιδίατρους στους χώρους εργασίας τους με 
σκοπό να υπενθυμίσουν, να διατηρήσουν και να βελτιώσουν την εικόνα της 
εταιρείας και των προϊόντων της στο χώρο. Ο απώτερος σκοπός είναι η 
διατήρηση και η βελτίωση των σημείων επαφής με κάθε ένα από τους 
παιδίατρους με τελικό στόχο αυτοί να συνταγογραφήσουν και να προτείνουν τα 
προϊόντα της εταιρείας.

Τα μέσα για την επίτευξη αυτού του σκοπού είναι η ανάπτυξη μιας όσο το 
δυνατόν πιο στενής και οικείας μακροπρόθεσμης σχέσης στα πλαίσια της 
επαγγελματικής δεοντολογίας και αλληλοϋποστήριξης και η ολοκληρωμένη 
ενημέρωση πάνω στα χαρακτηριστικά και τις δυνατότητες υπαρχόντων και 
νέων προϊόντων.
Ο ρόλος αυτού του τμήματος είναι πολύ σημαντικός γιατί οι παιδίατροι 
επηρεάζουν σε μεγάλο βαθμό την επιλογή και αγορά της παιδικής τροφής 

(γάλα πρώτης και δεύτερης βρεφικής ηλικίας, κρέμες, συμπυκνωμένο 
εβαπορέ, ειδικά - θεραπευτικά γάλατα, τροφές σε βαζάκια κ.α.). Βοηθητικά οι 
Ιατρικοί Επισκέπτες χρησιμοποιούν δείγματα και έντυπο ενημερωτικό υλικό, 
ενώ εκπροσωπούν την εταιρεία σε συνέδρια και παιδιατρικές ημερίδες.
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Οι Ιατρικοί Επισκέπτες είναι το "πρόσωπο" της κάθε εταιρείας προς τους 
παιδίατρους που αποτελούν τους ενδιάμεσους συνδετικούς κρίκους με τους 
τελικούς καταναλωτές πελάτες της, τους γονείς, ενώ οι Ιατρικοί Επισκέπτες 
λειτουργούν ως "τα μάτια και τα αυτιά" της εταιρείας συλλέγοντας πληροφορίες 
και παρακολουθώντας πιθανές αλλαγές και νέες τάσεις στο χώρο. Εν 
κατακλείδι η ομάδα της Ιατρικής Ενημέρωσης είναι αυτή που θα "σπείρει" για 
να "θερίσει" ακολούθως τους καρπούς η ομάδα των πωλήσεων.

Η επιδίωξη μιας στενής και μακροπρόθεσμης σχέσης και από τις δύο πλευρές 
(ιατρικούς επισκέπτες και γιατρούς), όπως διαπιστώθηκε από συζητήσεις που 
έγιναν με στελέχη του χώρου, καθιστά απαραίτητη την ύπαρξη 
διαπραγματευτικών ικανοτήτων. Το γεγονός μάλιστα, ότι τα περισσότερα από 
τα προϊόντα παιδικής διατροφής που είναι διαθέσιμα στον ελληνικό χώρο είναι 
γνωστά και προσφέρονται από εταιρείες κύρους που δραστηριοποιούνται 
χρόνια στην ελληνική αγορά (NUTRICIA, MILUPA, ΝΟΥΝΟΥ, NESTLE, 
BEBELAC, ΓΙΩΤΗΣ κ.α ), ενισχύει την ανάγκη για ικανούς διαπραγματευτές - 
ιατρικούς επισκέπτες και πωλητές - και θέτει σε δεύτερη μοίρα την πιεστική 
πώληση "δια της πειθούς". Το ενδιαφέρον δεν βρίσκεται τόσο στα οφέλη που 
σχετίζονται άμεσα με το προϊόν, για το οποίο προσπαθεί να πείσει ο ιατρικός 
επισκέπτης ή πωλητής, αλλά περισσότερο στα κέρδη και στα γενικότερα οφέλη 
που θα προέλθουν και για τις δύο πλευρές από το αποτέλεσμα των 
συζητήσεων και διαπραγμάτευσης (Lidstone 1986).

Η προώθηση των πωλήσεων στα σούπερ μάρκετ και φαρμακεία γίνεται από 
τους εμπορικούς επισκέπτες - πωλητές. Σκοπός του έργου των πωλητών είναι 
η λήψη παραγγελιών, η εξασφάλιση χώρου στο ράφι, η διατήρηση της καλής 
εικόνας του ραφιού, η διατήρηση καλών μακροπρόθεσμων σχέσεων και η 
στενή συνεργασία με τους διανομείς- συνεργάτες των εταιρειών και με το 
λιανεμπόριο και η παρακολούθηση του ανταγωνισμού. Για τους ίδιους λόγους 
που αναφέρθηκαν παραπάνω (επιδίωξη μακροπρόθεσμης σχέσης, γνωστά 
προϊόντα) οι ικανότητες προσαρμοστικής πώλησης και διαπραγματεύσεων 

είναι επιθυμητά και απαραίτητα χαρακτηριστικά των πωλητών (Spiro and 
Weitz 1990, Lidstone 1986).
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2: ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ
2.1 ΣΚΟΠΟΣ - ΣΤΟΧΟΙ

Σκοπός της παρούσας έρευνας είναι, μέσα από την ανασκόπηση της 
υπάρχουσας βιβλιογραφίας και τη συγκέντρωση πρωτογενών στοιχείων με 
έρευνα πεδίου, να μελετήσει και να συνάγει συμπεράσματα για το ρόλο και τη 
σχέση των διαπραγματευτικών ικανοτήτων στο χώρο της πώλησης προϊόντων 
παιδικής διατροφής.
Συγκεκριμένα οι επιμέρους στόχοι της έρευνας είναι:
- να κάνει μια ευρεία ανασκόπηση της υπάρχουσας, κυρίως ξενόγλωσσης 

βιβλιογραφίας, πάνω στις διαπραγματεύσεις, στυλ διαπραγμάτευσης, 
ικανότητες διαπραγμάτευσης και της σχέσης τους με τις πωλήσεις και 
συγκεκριμένα τις πωλήσεις προϊόντων παιδικής διατροφής,

- να διερευνήσει το στυλ διαπραγμάτευσης, ικανότητες διαπραγμάτευσης και 
τη σχέση αυτών μεταξύ τους και με μια σειρά δημογραφικών 
χαρακτηριστικών, από ένα δείγμα παιδιάτρων της Β. Ελλάδας,

- να μελετήσει το στυλ διαπραγμάτευσης, ικανότητες διαπραγμάτευσης και 
ικανότητες προσαρμοστικής πώλησης των ιατρικών επισκεπτών και 
πωλητών μιας συγκεκριμένης πολυεθνικής εταιρείας παραγωγής και 
εμπορίας προϊόντων παιδικής διατροφής και τη σχέση τους μεταξύ τους και 
με μια σειρά δημογραφικά χαρακτηριστικά των ιατρικών επισκεπτών και 
πωλητών,

- να μελετήσει το στυλ διαπραγμάτευσης, ικανότητες διαπραγμάτευσης και 
ικανότητες προσαρμοστικής πώλησης πωλητών από διάφορους χώρους 
επιχειρηματικής δραστηριότητας (τράπεζες, μηχανολογικός εξοπλισμός 
κ.α.) και να συγκρίνει αυτές με τις αντίστοιχες ικανότητες των πωλητών και 
ιατρικών επισκεπτών της υπό μελέτη εταιρείας,

- να συγκρίνει το στυλ διαπραγμάτευσης και ικανότητες διαπραγμάτευσης 
των παιδιάτρων και ιατρικών επισκεπτών,

- να κάνει προτάσεις προς την εταιρεία, βάση των αποτελεσμάτων, 
αναφορικά με τις διαπραγματευτικές ικανότητες και στυλ των στελεχών και 
των πελατών της, έτσι ώστε να βοηθηθεί στην επίτευξη των στόχων 
πωλήσεων και marketing.
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2.2 ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ

2.2.1 ΣΥΛΛΟΓΉ ΔΕΥΤΕΡΟΓΕΝΩΝ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΩΝ

Η συλλογή των δευτερογενών πληροφοριών έγινε μέσα από την ανασκόπηση 
ξενόγλωσσης βιβλιογραφίας και αρθρογραφίας σε θέματα διαπραγματεύσεων, 
πωλήσεων, διαπραγματεύσεων στις πωλήσεις και στο χώρο της διοίκησης 
επιχειρήσεων και διαπραγματεύσεων στο χώρο των υπηρεσιών υγείας.

Πολύτιμα στοιχεία συλλέχθηκαν, ειδικά όσον αφορά τον χώρο των πωλήσεων 
προϊόντων παιδικής διατροφής και διαπραγματεύσεων σ' αυτό το χώρο, από 
συζητήσεις με στελέχη της υπό μελέτη επιχείρησης εμπορίας προϊόντων 
παιδικής διατροφής.

Αυτή η φάση της συλλογής δευτερογενών πληροφοριών είχε ως αποτέλεσμα 
τη συγκέντρωση στοιχείων σχετικά με τις διαπραγματεύσεις και το ρόλο τους 
στις πωλήσεις, τα οποία φάνηκε ότι δυστυχώς σπανίζουν στην ελληνική 
βιβλιογραφία και δεν αποτελούν αντικείμενο ακαδημαϊκής έρευνας και 
διδασκαλίας, προς το παρόν τουλάχιστον στην Ελλάδα, εκτός από μερικές 
εξαιρέσεις σε μεταπτυχιακό επίπεδο.

Επίσης η φάση της συλλογής δευτερογενών πληροφοριών βοήθησε στον 
καλύτερο εντοπισμό και διευκρίνιση των αντικειμένων προς διερεύνηση. Έτσι 
επελέγησαν οι κλίμακες και ομάδες ερωτήσεων που αποτέλεσαν τα 
ερωτηματολόγια - βασικό μέσο συλλογής δεδομένων της έρευνας.

2.2.2 ΣΥΛΛΟΓΉ ΠΡΩΤΟΓΕΝΩΝ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΩΝ

Η συλλογή πρωτογενών πληροφοριών έγινε με δύο ερωτηματολόγια, από τα 
οποία το ένα απευθύνονταν σε παιδιάτρους, τον ένα βασικό κρίκο στην 

αλυσίδα της πώλησης προϊόντων παιδικής διατροφής, και το άλλο 
απευθύνονταν σε ιατρικούς επισκέπτες και πωλητές, το δεύτερο βασικό κρίκο 
στην παραπάνω αλυσίδα. Το δεύτερο ερωτηματολόγιο απευθύνθηκε και σε 
πωλητές άλλων χώρων επιχειρηματικής δραστηριότητας εκτός των προϊόντων
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παιδικής διατροφής με σκοπό να γίνουν συγκρίσεις με τους πωλητές των 
προϊόντων παιδικής διατροφής.

2.2.2.1 ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΠΑΙΔΙΑΤΡΩΝ

Το πρώτο ερωτηματολόγιο, που δόθηκε σε παιδιάτρους, αποτελούνταν από 
τρεις ομάδες ερωτήσεων:

1η οιιάδα:
Η πρώτη ομάδα ήταν το τεστ διερεύνησης του Προσωπικού Στυλ 
Διαπραγμάτευσης (Individual Negotiation Style - INS) που προτείνει η 
Christopher (1996), στο βιβλίο της "Negotiating Skills for Business”. To τεστ 
αυτό περιλαμβάνει δέκα ομάδες λέξεων και κάθε ομάδα περιέχει τέσσερις 
λέξεις, οι οποίες είναι φαινομενικά ασυσχέτιστες μεταξύ τους. Προτείνεται στο 
δοκιμαζόμενο η γρήγορη επιλογή μιας λέξης από κάθε ομάδα. Ζητείται από τον 
ερωτώμενο να επιλέξει μια λέξη χωρίς πολλή σκέψη, βασιζόμενος στη 
διαισθητική του αντίδραση απέναντι στις λέξεις. Σε κάθε λέξη αντιστοιχεί 
κάποιο σκορ και το άθροισμα των δέκα λέξεων δίνει το συνολικό σκορ του 
δοκιμαζόμενου, που τον κατατάσσει σε μια από τις ακόλουθες τέσσερις 
κατηγορίες: του “Καινοτόμου” (Innovator), του “Επικοινωνιακού” τύπου 
(Communicator), του "Διαδικαστικού” τύπου (Processor) και του “Ενεργητικού" 
τύπου (Activator). Το μέγιστο σκορ είναι 40 και το ελάχιστο 10 (Christopher 
1996). Το τεστ αυτό επιλέχθηκε γιατί ήταν σύντομο, ευχάριστο και 
πρωτότυπο.

Οι άνθρωποι που ανήκουν στον τύπο του “Καινοτόμου” συγκεντρώνουν ένα 
σκορ από 36-40. Κατά τη διαπραγμάτευση αυτοί οι άνθρωποι:
- προσπαθούν να διευρύνουν τις αντιληπτικές γωνίες του προβλήματος,
- δημιουργούν πολλές επιλογές,
- διαχωρίζουν τους ανθρώπους από το πρόβλημα και αποφεύγουν να 

επιτεθούν προσωπικά στους άλλους,
- δεν παίρνουν τα πράγματα προσωπικά,
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- ρωτάνε ανοικτές ερωτήσεις (δεν ζητάνε δηλ. ένα 'ναι" ή ένα "όχι" για 
απάντηση),

- ακούν προσεκτικά και δεν βιάζονται να κρίνουν,
- βοηθάνε την άλλη πλευρά να κάνει προτάσεις,
- επικεντρώνονται στα αμοιβαία ενδιαφέροντα,
- αποφεύγουν τα ανελαστικά κατώτερα όρια παραχωρήσεων και
- επιδιώκουν αμοιβαία οφέλη (Christopher 1996).

Οι άνθρωποι που ανήκουν στο στυλ του "Καινοτόμου" συνήθως ρωτάνε
ερωτήσεις που αρχίζουν με "Γιατί.... όπως: "Γιατί κάνουμε αυτό;" ή "Γιατί δεν

κάνουμε το άλλο;". Προσπαθούν να διερευνήσουν πολλές πλευρές του 
προβλήματος, να βρουν καινούργιες εναλλακτικές λύσεις και ευκαιρίες και 
γενικά ψάχνουν για μεγάλους, καινοτόμους και δημιουργικούς τρόπους να 
λύσουν τα διάφορα προβλήματα. Πολλές φορές όμως μπορεί να θεωρηθούν 
από τους άλλους ως "αιθεροβάμονες" και ως ανίκανοι να πάρουν αποφάσεις 
και ευθύνες. Για αυτό οι "καινοτόμοι" προτείνεται να ενισχύσουν το στυλ τους 
με δεξιότητες καλής επικοινωνίας, αναζήτησης δεδομένων και
αποφασιστικότητας (Christopher 1996).

Οι άνθρωποι που έχουν το διαπραγματευτικό στυλ του Έπικοινωνιακού" 
τύπου συγκεντρώνουν ένα σκορ από 26-35. Αυτοί οι άνθρωποι:
- δεν ξεκινάνε αμέσως τη διαπραγμάτευση αλλά προσπαθούν πρώτα να

δημιουργήσουν μια ατμόσφαιρα εμπιστοσύνης, φιλοξενίας και
κοινωνικότητας,

- είναι γρήγοροι στην επιλογή ομάδων, στην οργάνωση ενημερωτικών 
συναντήσεων και στην κατανομή ρόλων,

- θέλουν να παρουσιάζουν μια ενιαία - ισχυρή εικόνα και να διατηρούν μια 
ευρεία βάση άντλησης ισχύος,

- κατανοούν ότι τα συναισθήματα είναι επιτρεπτά και αφήνουν τους άλλους 
να ξεσπάσουν,

- διερευνούν τις ανάγκες, τα ενδιαφέροντα και προβληματισμούς της άλλης 
πλευράς,

- δείχνουν τα συναισθήματά τους, κάνουν τους άλλους να γελάνε, δείχνουν 
ανυπομονησία, απογοήτευση και ευχαρίστηση (Christopher 1996).
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Οι άνθρωποι που ανήκουν στο στυλ του Έπικοινωνιακού" τύπου, συνήθως 
ρωτάνε ερωτήσεις που αρχίζουν με Ποιος...παρά με Γιατί...;". Είναι ένα 
στυλ προσανατολισμένο στους ανθρώπους που στηρίζεται στην επικοινωνία, 
στο χτίσιμο σχέσεων, στην ομαδική εργασία και στην κατανόηση των αναγκών 
των ανθρώπων. Οι άνθρωποι που ανήκουν σ' αυτό το στυλ συνήθως έχουν 
ισχυρές αξίες και πιστεύω, θεωρούν τα συναισθήματα εξίσου σημαντικά όπως 
τα δεδομένα και είναι καλοί στο να παρακινούν τους άλλους. Πολλές φορές 
όμως μπορεί να θεωρηθούν από τους άλλους πολύ συναισθηματικοί και 
επικριτικοί. Οι "επικοινωνιακοΓ τύποι θα πρέπει να ακούν περισσότερο (ένας 
έντονα επικοινωνιακός τύπος μιλάει περισσότερο παρά ακούει), θα πρέπει να 
λαμβάνουν υπόψη τους περισσότερο τα σχετικά δεδομένα και τις απόψεις των 
άλλων, και να παίρνουν αποφάσεις βασιζόμενοι περισσότερο σε αντικειμενικά, 
παρά συναισθηματικά, κριτήρια (Christopher 1996).

Οι “Διαδικαστικοί” τύποι συγκεντρώνουν ένα σκορ από 16-25 μονάδες στο τεστ 
του Προσωπικού Στυλ Διαπραγμάτευσης. Οι άνθρωποι που έχουν αυτό το 
στυλ διαπραγμάτευσης:
- προετοιμάζονται και σχεδιάζουν τη διαπραγμάτευση,
- προσπαθούν να μάθουν όσο το δυνατόν περισσότερα για την άλλη 

πλευρά,
- προσπαθούν να προβλέψουν τις αντιρρήσεις και στρατηγικές της άλλης 

πλευράς και διερευνούν πιθανές παραχωρήσεις (πολλές φορές κάνουν 
αναπαράσταση της διαπραγμάτευσης που θα ακολουθήσει -role-playing),

- θέτουν την ατζέντα των διαπραγματεύσεων και διαπραγματεύονται με 
στόχους,

- αντέχουν στις χρονικές πιέσεις,
- διαπραγματεύονται επί των θεμάτων και δεν επηρεάζονται εύκολα από τις 

προσωπικότητες των συμμετεχόντων,
- επικεντρώνονται στα δεδομένα και στη "νομιμότητα" των θέσεων,

- παραθέτουν προηγούμενα "δεδικασμένα", χρησιμοποιούν στατιστικά 
στοιχεία και αναφορές σε ειδικούς,
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- θέτουν όρια, παραμένουν στα θέματα της διαπραγμάτευσης και 
περιορίζουν την προσωπική τους εξουσία όσον αφορά τη λήψη των 
τελικών αποφάσεων,

- ενώ αποφεύγουν να κατεβάζουν τη διαπραγμάτευση σε προσωπικό 
επίπεδο (Christopher 1996).

Οι άνθρωποι που ανήκουν στο στυλ του "Διαδικαστικού” τύπου ρωτάνε 
συνήθως "Πως θα πρέπει να το κάνουμε αυτό παρά Γιατί το κάνουμε αυτό 
ή "Ποιος θα συμμετέχει Είναι ένα στυλ που στηρίζεται σε δεδομένα και 
αποδείξεις παρά σε συναισθήματα, στην τάξη και στη μέθοδο, στο σχεδίασμά 
και τις διαδικασίες και στον έλεγχο των ιδεών πριν εφαρμοσθούν στην πράξη. 
Παρόλα αυτά οι "Διαδικαστικοί" τύποι πολλές φορές μπορεί να θεωρηθούν από 
τους άλλους σαν ιδιότροποι και σχολαστικοί, δεμένοι στους κανόνες και πολλοί 
αργοί στο να πάρουν αποφάσεις. Προτείνεται λοιπόν να λαμβάνουν υπόψη 
τους τα συναισθήματα όπως και τα δεδομένα, μια ευρύτερη όψη των 
πραγμάτων και προοπτική όπως λαμβάνουν υπόψη τους τη λεπτομέρεια και 
να ενδιαφέρονται περισσότερο για την αλλαγή και την καινοτομία όπως 
ενδιαφέρονται για τους κανόνες (Christopher 1996).

Ένα χαμηλό σκορ από 10-15 σημαίνει ότι ο ερωτώμενος ανήκει στο στυλ του 
Ενεργητικού” τύπου. Οι άνθρωποι αυτοί:
- μιλάνε ξεκάθαρα και στην ουσία,
- ρωτάνε ερωτήσεις για να πάρουν περισσότερες πληροφορίες και 

επεξηγήσεις,
- ακούν προσεκτικά για να εντοπίσουν αδιευκρίνιστα σημεία,
- μπορούνε γρήγορα, "στο πόδι”, να βρούνε εναλλακτικές λύσεις,
- δεν τους αρέσει η αμφιβολία,
- λαμβάνουν υπόψη τους το συνολικό περιβάλλον και προσπαθούν να 

προσαρμόσουν τις αποφάσεις τους ανάλογα με την περίπτωση. Οι 
Ενεργητικοί'" τύποι είναι πραγματιστές, αυτό που εντέλει ρωτάνε είναι 
"Αυτή η απόφαση θα δουλέψει τελικά;"

- χρησιμοποιούν αντικειμενικά πρότυπα για την επίλυση των προβλημάτων,
- είναι έτοιμοι να αποδεχτούν μικρές απαιτήσεις με αντάλλαγμα τη συμφωνία 

σε μεγαλύτερες (Christopher 1996).
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Οι άνθρωποι που ανήκουν στο στυλ του Ενεργητικού" τύπου συνήθως 
ρωτάνε: Τι πρόκειται να κάνουμε;", παρά Γιατί το κάνουμε αυτό;”, Ποιος 
πρόκειται να συμμετέχει;" ή "Πως θα το κάνουμε ;". Είναι ένα στυλ δράσης που 
δέχεται ευχάριστα (ή και δημιουργεί πολλές φορές) προκλήσεις και αλλαγές, 
αναγνωρίζει και θέτει στόχους, παίρνει αποφάσεις και ενδιαφέρεται για 
αποτελέσματα. Οι άνθρωποι που ανήκουν σ' αυτό το στυλ θέλουν να 
παίρνουν την ευθύνη για να θέτουν και να επιτυγχάνουν στόχους, ενώ εκτιμούν 
την αποδοτικότητα και την παραγωγικότητα. Βασίζονται πολύ στην 
ανατροφοδότηση από τους άλλους και στην εμπειρία τους από παρόμοιες 
καταστάσεις στο παρελθόν. Παρόλα αυτά οι Ενεργητικοί" τύποι μπορεί να 
θεωρηθούν πολλές φορές ως πιεστικοί ή ακόμα και επιθετικοί. Γι' αυτό 
προτείνεται να λαμβάνουν περισσότερο υπόψη τους τα συναισθήματα των 
άλλων, να καλλιεργήσουν την υπομονή τους και να καθυστερούν λίγο τις 
αποφάσεις τους μέχρι να συγκεντρώσουν αρκετές σχετικές πληροφορίες 
(Christopher 1996).

2η ομάδα:
Η δεύτερη ομάδα ερωτήσεων που συμπεριλήφθηκαν στο ερωτηματολόγιο 
ήταν μια κλίμακα αποτελούμενη από οκτώ (8) προτάσεις την οποία 
παρουσιάζει ο MacRae (1998) στο βιβλίο του “Negotiating and Influencing 
Skills”. Η κλίμακα αυτή ήταν το αποτέλεσμα της έρευνας των ΚΙβπιρ and 
McClelland (αναφέρεται στους Sternberg and Wagner, 1986), η οποία 
μελέτησε 132 ανώτερα στελέχη, έξι διαφορετικών τύπων επιχειρήσεων, 
προσπαθώντας να εντοπίσει τις δεξιότητες και ικανότητες που διέκριναν τα 
ικανά στελέχη από τους λιγότερο ικανούς συναδέλφους τους. Τα στελέχη αυτά 
προέρχονταν από χώρους όπως: γενικοί διευθυντές και διευθυντές τμημάτων 
από επιχειρήσεις που βρίσκονταν στη λίστα του Fortune 100, γενικοί 
διευθυντές από εθελοντικούς οργανισμούς, διοικητές αξιωματικούς από 
στρατιωτικά νοσοκομεία και γενικοί διευθυντές από επιχειρήσεις προσφοράς 
χρηματοοικονομικών υπηρεσιών που βρίσκονταν στη λίστα Fortune 100 
(MacRae 1998).

Η μέθοδος για την αναγνώριση των περισσότερο ικανών στελεχών περιείχε 
αντικειμενικά μέτρα απόδοσης και χαρακτηρισμούς - περιγραφές από άλλους 
μέσα στην επιχείρηση. Για παράδειγμα ένα αντικειμενικό μέτρο απόδοσης ήταν
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ο βαθμός οικονομικής ανάπτυξης της επιχείρησης. Ένα παράδειγμα 
χαρακτηρισμών είναι χαρακτηρισμοί από συναδέλφους ή χαρακτηρισμός από 
τον CEO. Για να θεωρηθεί κάποιος ότι ανήκει στους περισσότερους ικανούς θα 
πρέπει να έχει υψηλά σκορ στα τρία παραπάνω μέτρα (MacRae 1998).

Σε όλα τα ανώτερα στελέχη έγινε συνέντευξη με τη μέθοδο των κρίσιμων 
συμβάντων (critical incident πιβίόοά), η οποία σχεδιάστηκε ώστε να 
αποκαλύψει ακριβείς πληροφορίες για τις ενέργειες και σκέψεις που 
συγκροτούν ικανότητα και επάρκεια σε μια συγκεκριμένη δουλειά. Τα 
αποτελέσματα των συνεντεύξεων έδειξαν ότι τα είδη των καταστάσεων που 
ανακαλούν τα περισσότερο ικανά στελέχη από τα λιγότερο ικανά, διέφεραν 
σημαντικά. Όλες οι συνεντεύξεις απομαγνητοφωνήθηκαν και διαβάστηκαν 
ώστε να εντοπιστούν θέματα που φαίνονταν ότι χαρακτήριζαν τα περισσότερο 
ικανά στελέχη, σε αντίθεση με τα λιγότερο ικανά (MacRae 1998).

Τα αποτελέσματα της έρευνας έδειξαν ότι υπάρχουν οκτώ ικανότητες που 
διαφοροποιούν τα ικανά από τα λιγότερο ικανά στελέχη όσον αφορά τις 
διαπραγματευτικές τους ικανότητες. Αυτές οι ικανότητες ομαδοποιούνται σε 
τρεις κατηγορίες: διανοητικές, επιρροής και αυτοπεποίθησης.

Οι τρεις διανοητικές ικανότητες ε\ναι (MacRae 1998):

Σχεδιασυόο / αιτιατή σκέωη: Τα στελέχη που έχουν σε υψηλό βαθμό
ανεπτυγμένη αυτή την ικανότητα μπορούν να δουν τις μελλοντικές συνέπειες 
των σημερινών τους ενεργειών και να σχεδιάσουν αποτελεσματικές 
στρατηγικές για τις επιχειρήσεις τους. Οι δεξιότητες που συγκροτούν αυτήν την 
ικανότητα είναι:
- η πρόβλεψη προβλημάτων ή ευκαιριών,
- η αναγνώριση των πολλαπλών συνεπειών μιας δράσης ή ενός συμβάντος,
- η ακριβής πρόβλεψη των αποτελεσμάτων ενεργειών ή συμβάντων,

- η ανάληψη δράσης για να αποφευχθούν προβλήματα που προβλέφθηκαν,
- η αναγνώριση σχέσεων αιτίας-αποτελέσματος,
- η πρόβλεψη μελλοντικών ευκαιριών και απαιτήσεων,
- η διατύπωση των συνεπειών συμβάντων και συμπεριφοράς και
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- η διατύπωση σκέψεων σε αιτιατή αλληλουχία ("Αν γίνει το X, τότε θα γίνει 
το V).

Αναζήτηση Διαννωστικηο Πληοοφόοησηο: Οι συγκεκριμένες δεξιότητες που 
συγκροτούν αυτή την ικανότητα είναι:
- η πίεση για συγκεκριμένη πληροφόρηση σε αμφίβολες καταστάσεις,
- η αναζήτηση πολλαπλών πηγών πληροφόρησης για τη διευκρίνιση μιας 

κατάστασης και
- η χρήση αποτελεσματικών ερωτήσεων για την αναγνώριση των 

λεπτομερειών ενός προβλήματος.

Αντιληπτική / Συνθετική σκέωη: Αυτή η ικανότητα συνίσταται από τις εξής 
επιμέρους δεξιότητες:
- την κατανόηση για το πώς τα διάφορα τμήματα, ανάγκες ή λειτουργίες της 

επιχείρησης δένουν μεταξύ τους,
- της αναγνώρισης προτύπων,
- ερμηνείας σειράς γεγονότων,
- αναγνώρισης των πιο σημαντικών θεμάτων σε μια πολύπλοκη κατάσταση 

και
- χρήσης ασυνήθιστων αναλογιών για την κατανόηση ή ερμηνεία μιας 

κατάστασης.

Ο σχεδιασμός / αιτιατή σκέψη είναι ουσιαστικά η διατύπωση υποθέσεων 
επειδή περιλαμβάνει την αναγνώριση των πιθανών συνεπειών συμβάντων ή 
μιας κατάστασης, με βάση το τι συνήθως έχει συμβεί στο παρελθόν. Αντίθετα η 
αντιληπτική / συνθετική σκέψη είναι ουσιαστικά "χτίσιμο" θεωρίας για να 
ερμηνευθούν σταθερά εμφανιζόμενα πρότυπα σε επαναλαμβανόμενα 
συμβάντα ή για να ερμηνευθούν διασυνδέσεις μεταξύ φαινομενικά 
ασυσχέτιστων τμημάτων πληροφόρησης. Οι δύο παραπάνω ικανότητες 
βελτιώνονται με την αναζήτηση πληροφοριών. Αυτές οι ικανότητες είναι και οι 
μόνες που διδάσκονται σε μαθήματα ανάπτυξης διοικητικών και ηγετικών 
ικανοτήτων. Η δεύτερη μεγάλη ομάδα ικανοτήτων - οι ικανότητες επιρροής δεν 
διδάσκονταν στις επιχειρήσεις μέχρι πρόσφατα (MacRae 1998).
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Οι τέσσερις ικανότητες επιρροής, σύμφωνα με τον MacRae (1998), είναι:

Ενδιαφέρον νια Επιρροή: Σημαίνει ετοιμότητα και εγρήγορση για εκμετάλλευση 
ευκαιριών επηρεασμού των άλλων. Οι δείκτες αυτής της ικανότητας είναι 
ουσιαστικά αυτοί που χρησιμοποιούνται για την αξιολόγηση της ανάγκης για 
ισχύ (power) στο ΤΤιβπίθϋο Apperception Test. Το ενδιαφέρον για επιρροή 
φαίνεται σε προτάσεις όπως: "όταν μπήκα στο χώρο της συνάντησης 
προσπαθούσα να βρω τρόπο για να τους πείσω να συμφωνήσουν με την 
πρόταση μου ".

Επιρροή υε νρήση Εντολών: Σημαίνει χρήση της προσωπικής εξουσίας για να 
επιτευχθεί ένα επιθυμητό αποτέλεσμα. Τυπική εμφάνιση αυτής της ικανότητας 
παρατηρείται όταν κάποιος λεει σε κάποιον άλλο να κάνει κάτι και είναι 
χαρακτηριστική στους επιθεωρητές πρώτης γραμμής, που έχουν άμεση σχέση 
με τους εργαζόμενους.

“Κοινωνικοποιηυένη” ισχύς: Αναφέρεται και ως συνεργατική επιρροή. Στη 
γλώσσα του rianagement είναι το να “πουλάς" κάτι παρά να το επιβάλλεις 
στους άλλους: είναι το να “χτίζεις” σχέσεις για το καλό και των δύο μερών και 
να λειτουργείς αποτελεσματικά με ομάδες με σκοπό να εξασφαλίσεις 
συνεργασία.

“Συυβολική επιρροή" - Καθοδήνηση: Διακρίνεται από τη χρήση συμβόλων για 
τον επηρεασμό της δράσης των ανθρώπων. Για παράδειγμα μέσα στην 
επιχείρηση ένα ανώτερο στέλεχος μπορεί με την ικανότητα του και το 
προσωπικό του παράδειγμα να δημιουργήσει μια αίσθηση σκοπού για όλη την 
επιχείρηση, η οποία εμπνέει στους εργαζόμενους πίστη και δέσμευση.

Τα ικανότερα στελέχη ανέπτυξαν ένα στυλ διαπραγμάτευσης και επιρροής που 

τους βοηθάει και φέρνει αποτελέσματα. Είναι χαρακτηριστικό ότι αν και μπορεί 
να έχουν ένα στυλ που προτιμάνε περισσότερο, είναι αρκετά ικανοί και 
ευέλικτοι ώστε να διαλέγουν ένα από τα τέσσερα στυλ που αναφέρθηκαν 
παραπάνω (συνοπτικά: της επιρροής, των διαταγών, του να "πουλάς" μια 
πρόταση και του να καθοδηγείς και να εμπνέεις) ή να επιλέγουν το σωστό
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συνδυασμό των στυλ που λειτουργούν αποτελεσματικά με διαφορετικούς 
τύπους ανθρώπων, σε διαφορετικές καταστάσεις (MacRae 1998).

Ικανότητα Αυτοπεποίθησης:

Σχετικά με την ικανότητα αυτοπεποίθησης, ο MacRae (1998) αναφέρει ότι είναι 
κυρίαρχη και χαρακτηρίζει τα ικανότερα στελέχη. Τα στελέχη με αναπτυγμένη 
την ικανότητα της αυτοπεποίθησης αν και αναγνωρίζουν δυσκολίες δεν 
εκφράζουν ποτέ αμφιβολία ότι τελικά θα πετύχουν. Σε συνεντεύξεις όπου 
δίνεται η ευκαιρία να σκιαγραφηθεί η συμπεριφορά τους, εμφανίζουν ισχυρές 
δεξιότητες αυτοπροβολής, ενώ έδειξαν υπευθυνότητα και σιγουριά: 
προσπάθησαν να κάνουν το συνεντευκτή να αισθανθεί άνετα και απάντησαν 
γρήγορα και με σιγουριά για το τι θα έκαναν σε σημαντικές-κρίσιμες 
καταστάσεις. Εν αντιθέσει τα μετριότερα στελέχη ήταν περισσότερο διστακτικά 
λέγοντας για παράδειγμα: Αυτή τη μέρα δεν ξέρω αν πήρα τη σωστή 
απόφαση '. Επίσης τα επιτυχημένα στελέχη έδειξαν αυτοπεποίθηση και από το 
γεγονός ότι ενεργοποιούνται από κρίσεις και άλλα προβλήματα αντί να 
αγχώνονται και να καταβάλλονται (MacRae 1998).
Οι παραπάνω οκτώ (8) ικανότητες λειτουργούν αλληλεπιδρώντας η μια στη 
άλλη. Το μοντέλο που έχει αναπτυχθεί στο Harvard Project on Negotiation για 
εκπαίδευση σε ικανότητες διαπραγμάτευσης και επιρροής δίνει έμφαση στην 
εκμάθηση και βελτίωση των παραπάνω τριών διανοητικών ικανοτήτων και των 
τεσσάρων ικανοτήτων επιρροής. Μέσα από τη βελτίωση στην επίλυση 
προβλημάτων και τη βελτίωση των διαπραγματευτικών ικανοτήτων 
βελτιώνεται και ισχυροποιείται και η αυτοπεποίθηση (MacRae 1998).

Για τη μέτρηση των οκτώ προαναφερθέντων ικανοτήτων διαπραγμάτευσης στη 
παρούσα έρευνα χρησιμοποιήθηκε, όπως προτείνεται από τον MacRae 
(1998), μια κλίμακα για κάθε ικανότητα η οποία αριθμούσε από 1-10. Στο 1 
αντιστοιχούσε η αρνητική διατύπωση μιας πρότασης που αντιστοιχούσε στη 
συγκεκριμένη ικανότητα, ενώ στο 10 αντιστοιχούσε η θετική διατύπωση της 
πρότασης. Για παράδειγμα για τη μέτρηση της ικανότητας σχεδιασμού / 
αιτιατής σκέψης η αρνητική διατύπωση ήταν: Δεν μου αρέσει να αναπτύσσω 
υποθέσεις και να προβλέπω τις συνέπειες μιας κατάστασης βασιζόμενος σε
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προηγούμενα συμβάντα". Η θετική διατύπωση ήταν: "Μου αρέσει να 
αναπτύσσω υποθέσεις και να προβλέπω τις συνέπειες μιας κατάστασης 
βασιζόμενος σε προηγούμενα συμβάντα". Ζητούνταν από τον ερωτώμενο να 
βάλει σε κύκλο ένα νούμερο στην κλίμακα από 1-10, αυτό που πίστευε ότι τον 
εκφράζει καλύτερα.

3η ομάδα:
Η τρίτη ομάδα ερωτήσεων αφορούσε δημογραφικά στοιχεία: φύλο, ηλικία, 
μορφή άσκησης ιατρικού επαγγέλματος (δηλ. αν ο ερωτώμενος ήταν ιδιώτης 
γιατρός, νοσοκομειακός, πανεπιστημιακός, ειδικευόμενος ή ανήκε σε άλλη 
κατηγορία), τα χρόνια άσκησης του επαγγέλματος (από τη λήψη του πτυχίου 
και μετά) και τέλος τον τόπο απασχόλησης. Σκοπός αυτής της ομάδας ήταν να 
βοηθήσει στο να γίνουν συγκρίσεις του στυλ και ικανοτήτων διαπραγμάτευσης 
με βάση το φύλο, ηλικία, μορφή άσκησης ιατρικού επαγγέλματος κλπ.

2.2.2 2 ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΙΑΤΡΙΚΩΝ ΕΠΙΣΚΕΠΤΩΝ ΚΑΙ ΠΩΛΗΤΩΝ

Το ερωτηματολόγιρ που δόθηκε στους ιατρικούς.επισκέπτες και πωλητές υιας συγκεκριμενής πόλυεθνικης εταιρείας εμπορίας προϊόντων παιδικής διατροφής
αποτελούνταν από τέσσερις ομάδες ερωτήσεων. Οι δύο πρώτες ομάδες ήταν
παρόμοιες με αυτές του ερωτηματολογίου που δόθηκε στους παιδιάτρους δηλ.
αντίστοιχα το τεστ του Προσωπικού Στυλ Διαπραγμάτευσης (Christopher 1996)
και η κλίμακα των οκτώ ικανοτήτων διαπραγμάτευσης που αναλύονται από τον
MacRae (1998). Οι υπόλοιπες ομάδες έχουν ως εξής:

3η ουάδα:
Η τρίτη ομάδα ερωτήσεων αποτελούνταν από τις δεκαέξι (16) ερωτήσεις της 
κλίμακας προσαρμοστικής πώλησης (ADAPTS) των Spiro and Weitz (1990). 
Οι Spiro and Weitz (1990), ανέπτυξαν και αξιολόγησαν μια κλίμακα μέτρησης 
του βαθμού προσαρμοστικής πώλησης που χαρακτηρίζει ένα πωλητή 
(ADAPTS - Adaptive Selling). Ως "προσαρμοστική πώληση" ορίζεται η 
μεταβολή της συμπεριφοράς πώλησης κατά τη διάρκεια μιας συνάντησης με 
τον πελάτη ή μεταξύ διαφορετικών συναντήσεων, με βάση την
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αντιλαμβανόμενη πληροφόρηση σχετικά με τη φύση της κάθε περίπτωσης 
πώλησης" (Weitz, Sujan Sujan 1986).

Οι Spiro and Weitz (1990) θεώρησαν ως συνθετικά στοιχεία της προδιάθεσης 
για προσαρμοστική πώληση τα παρακάτω:
1. την αναγνώριση από τον πωλητή ότι χρειάζονται διαφορετικές προσεγγίσεις 

πώλησης σε διαφορετικές καταστάσεις
2. εμπιστοσύνη του πωλητή στην ικανότητα του να χρησιμοποιεί διαφορετικές 

προσεγγίσεις πώλησης
3. εμπιστοσύνη του πωλητή στην ικανότητα του να μεταβάλλει την 

προσέγγιση πώλησης κατά τη διάρκεια μιας συνάντησης με τον πελάτη
4. μια γνωστική δομή η οποία διευκολύνει την αναγνώριση των διαφορετικών 

καταστάσεων πώλησης και την πρόσβαση σε στρατηγικές πώλησης 
κατάλληλες για κάθε περίπτωση

5. τη συλλογή πληροφόρησης για κάθε περίπτωση πώλησης με σκοπό να 
διευκολυνθεί η προσαρμογή

6. η πραγματική χρήση διαφορετικών προσεγγίσεων σε διαφορετικές 
καταστάσεις.

Τα τρία πρώτα στοιχεία σχετίζονται με την παρακίνηση του πωλητή να 
χρησιμοποιήσει την προσαρμοστική πώληση. Οι πωλητές πρέπει πρώτα να 
πιστέψουν ότι οι πελάτες έχουν διαφορετικά πιστεύω και ανάγκες και ότι αυτές 
οι διαφορές απαιτούν την αντίστοιχη προσαρμογή των προσεγγίσεων. Ο 
βαθμός κατά τον οποίο οι πωλητές θα παρακινηθούν να μεταβάλουν τις 
προσεγγίσεις πώλησης μεταξύ διαφορετικών καταστάσεων θα εξαρτηθεί εν 
πολλοίς από την προσδοκία ότι κάνοντας το θα καταφέρουν να έχουν 
μεγαλύτερες πωλήσεις. Για να γίνουν όλα αυτά θα πρέπει να έχουν 
εμπιστοσύνη στην ικανότητα τους να χρησιμοποιούν μια ποικιλία 
προσεγγίσεων πώλησης, εμπιστοσύνη στην ικανότητα τους να αναγνωρίζουν 

πότε χρειάζεται μια συγκεκριμένη προσέγγιση και πότε μια προσέγγιση δεν 
αποδίδει, και εμπιστοσύνη στην ικανότητα τους να μεταβάλλουν την 

προσέγγιση πώλησης που χρησιμοποιούν όταν αντιλαμβάνονται ότι είναι 
αναποτελεσματική (Spiro and Weitz 1990).
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Το τέταρτο και πέμπτο στοιχείο της προσαρμοστικής πώλησης σχετίζονται με 
τις ικανότητες που χρειάζονται για την αποτελεσματική εφαρμογή της 
προσαρμοστικής πώλησης. Αυτές οι ικανότητες αποτελούνται από 1) μια 
περίπλοκη γνωστική δομή καταστάσεων πώλησης που επιτρέπει στους 
πωλητές να αναγνωρίζουν διαφορετικές κατηγορίες καταστάσεων και να 
ανακτούν από τη μνήμη μια κατάλληλη προσέγγιση πώλησης που σχετίζεται 
με την συγκεκριμένη κατηγορία και 2) μια ικανότητα συλλογής πληροφόρησης 
ώστε να διευκολυνθεί η διαδικασία συνταιριάσματος καταστάσεων πώλησης 
και κατηγοριών στη μνήμη. Οι πωλητές που έχουν αυτές τις ικανότητες θα είναι 
αποτελεσματικοί στην εφαρμογή της προσαρμοστικής πώλησης και οι θετικές 
τους εμπειρίες θα ενισχύσουν τη συνέχιση της εφαρμογής της 
προσαρμοστικής πώλησης (Spiro and Weitz 1990).
Τέλος το έκτο στοιχείο σχετίζεται με την πραγματική συμπεριφορά των 
πωλητών. Οι πωλητές που στο παρελθόν εφάρμοσαν την προσαρμοστική 
πώληση θα είναι προδιατεθειμένοι να συνεχίσουν να την εφαρμόζουν και στο 
μέλλον (Spiro and Weitz 1990).

Για την ανάπτυξη της κλίμακας δημιουργήθηκαν 42 προτάσεις για να 
μετρήσουν τα έξι συνθετικά στοιχεία της προδιάθεσης για προσαρμοστική 
πώληση που αναφέρθηκαν παραπάνω. Ένα ερωτηματολόγιο που περιείχε 
αυτές τις 42 προτάσεις και κλίμακες και δομές για τη μέτρηση άλλων 
χαρακτηριστικών απαραίτητων για τον έλεγχο της εγκυρότητας - nomological 
validity (όπως κλίμακες μέτρησης χαρακτηριστικών της προσωπικότητας: self 
monitoring, rogyny, empathy, being an opener, locus of control, κλίμακα 
μέτρησης εσωτερικής παρακίνησης, εμπειρία του πωλητή, στυλ διοίκησης του 
προϊσταμένου, απόδοση του πωλητή) δόθηκαν σε πωλητές δέκα τμημάτων 
μιας μεγάλης εταιρείας παραγωγής ιατρικών διαγνωστικών και αναλώσιμων. 
Από προηγούμενες συνεντεύξεις είχε διαπιστωθεί ότι αυτοί οι πωλητές 
συναντάνε συνεχώς μια μεγάλη ποικιλία καταστάσεων πώλησης στις οποίες η 
ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης μπορεί να βοηθήσει. Τα ερωτηματολόγια 
μοιράστηκαν από την εταιρεία και επιστράφηκαν, ανώνυμα, κατευθείαν από 
τους πωλητές στους ερευνητές. Συνολικά απάντησαν 268 πωλητές (Spiro and 
Weitz 1990).
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Από τον έλεγχο της κλίμακας και την παραγοντική ανάλυση επιβεβαιώθηκαν τα 
πέντε από τα έξι στοιχεία - παράγοντες που οι Spiro and Weitz (1990) 
θεώρησαν ως συνθετικά στοιχεία της προσαρμοστικής πώλησης. Ο τέταρτος 
παράγοντας της γνωστικής δομής δεν εκπροσωπήθηκε στην τελική κλίμακα. 
Για τη μέτρηση αυτού του παράγοντα χρησιμοποιήθηκαν ερωτήσεις που 
μετρούσαν το βαθμό κατά τον οποίο οι πωλητές κατηγοριοποιούν καταστάσεις 
πωλήσεων. Η ερμηνεία που δόθηκε για την μη εκπροσώπηση αυτού του 
παράγοντα ήταν ότι ίσως οι πωλητές δυσκολεύθηκαν να απαντήσουν σε 
ερωτήσεις κατηγοριοποίησης γιατί οι διαδικασίες κατηγοριοποίησης και 
ανάκτησης από τη μνήμη γίνονται ασυνείδητα από τους έμπειρους πωλητές 
(Spiro and Weitz 1990).

Η τελική κλίμακα μετά την παραγοντική ανάλυση περιείχε δεκαέξι (16) 
ερωτήσεις - προτάσεις στις οποίες οι ερωτώμενοι απαντούσαν σε μια κλίμακα 
από 1-7 . Το μέσο σκορ της κλίμακας ήταν 5.51, η σταθερή απόκλιση 0,66 και 
ο δείκτης Cronbach alpha, που χρησιμοποιείται σαν δείκτης αξιοπιστίας, ήταν 
0,85. Επίσης η κλίμακα έδειξε ικανοποιητική συσχέτιση με τα μέτρα 
χαρακτηριστικών της προσωπικότητας, εσωτερικής παρακίνησης, εμπειρίας 
και στυλ διοίκησης, γεγονός που υποστήριξε την εγκυρότητα της (nomological 
validity) (Spiro and Weitz 1990). Στην ίδια μορφή (εύρος απαντήσεων από 1- 
7) χρησιμοποιήθηκε η κλίμακα και στην παρούσα έρευνα.

4η οιιάδα

Η τέταρτη ομάδα ερωτήσεων αφορούσε δημογραφικά στοιχεία: φύλο, ηλικία, 
χρόνια εργασίας ως ιατρικός επισκέπτης ή πωλητής, χρόνια εργασίας στην 
εταιρεία που βρίσκεται τώρα ο εργαζόμενος, θέση στην εταιρεία και επίπεδο 
σπουδών. Σκοπός αυτής της ομάδας ήταν να. βοηθήσει στο να γίνουν 
συγκρίσεις του στυλ, ικανοτήτων διαπραγμάτευσης και ικανότητας 
προσαρμοστικής πώλησης με βάση το φύλο, ηλικία, χρόνια εργασίας κλπ.
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2.2.3 ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ ΣΥΛΛΟΓΗΣ ΔΕΔΟΜΕΝΩΝ

Το ερωτηματολόγιο που απευθύνονταν στους παιδιάτρους δόθηκε προσωπικά 
από τον ερευνητή σε κάθε παιδίατρο, αφού του εξηγήθηκε ο σκοπός της 
έρευνας, και συμπληρώθηκε με την παρουσία του ερευνητή. Έτσι υπήρχε η 
δυνατότητα να δοθούν διευκρινιστικές πληροφορίες, ενώ εξασφαλίστηκε η 

άμεση συμπλήρωση και συλλογή των ερωτηματολογίων.

Το ερωτηματολόγιο συμπληρώθηκε συνολικά από 128 παιδιάτρους της 
Θεσσαλονίκης και των νομών Πέλλας και Κιλκίς κατά το μήνα Μάιο του 1999. 
Αν και το μέγεθος του δείγματος είναι αντιπροσωπευτικό των παιδιάτρων της 
Β. Ελλάδας (αντιπροσωπεύει περίπου το 18% του συνόλου), δεν έγινε τυχαία 
επιλογή των παιδιάτρων αλλά το κριτήριο ήταν το πόσο εύκολο ήταν να 
προσεγγισθούν μέσα στα περιορισμένα χρονικά και οικονομικά όρια της 

έρευνας. Για αυτό το λόγο οι όποιες γενικεύσεις θα πρέπει να γίνουν με μερική 
επιφύλαξη.
Το ερωτηματολόγιο που απευθύνονταν στους ιατρικούς επισκέπτες και 
πωλητές της συγκεκριμένης εταιρείας εμπορίας προϊόντων παιδικής διατροφής 
(η οποία είναι και η εταιρεία στην οποία εργάζεται ο ερευνητής) δόθηκε 
προσωπικά από τον ερευνητή στους συναδέλφους του και συμπληρώθηκε 
παρουσία του. Συνολικά το ερωτηματολόγιο συμπλήρωσαν 20 ιατρικοί 
επισκέπτες και πωλητές κατά το Μάιο του 1999.

Με την ίδια διαδικασία και την ίδια περίοδο το ερωτηματολόγιο αυτό 
συμπληρώθηκε και από 24 πωλητές άλλων χώρων εμπορικής δραστηριότητας 
(τράπεζες, μηχανολογικός εξοπλισμός, εμπόριο τροφίμων, ενδυμάτων, 
πώληση υπηρεσιών έρευνας αγοράς κ.α). Σκοπός της συμπλήρωσης του 
ερωτηματολογίου από το δεύτερο αυτό δείγμα ήταν να γίνουν συγκρίσεις του 
στυλ, ικανοτήτων διαπραγμάτευσης και ικανότητας προσαρμοστικής πώλησης 
μεταξύ των δύο δειγμάτων πωλητών.
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2.2.4 ΔΟΚΙΜΑΣΤΙΚΟΣ ΕΛΕΓΧΟΣ

Το ερωτηματολόγιο που συμπληρώθηκε από του παιδιάτρους αρχικά 
δοκιμάστηκε σε ένα δείγμα 15 παιδιάτρων της Θεσσαλονίκης, ενώ το 
ερωτηματολόγιο που συμπληρώθηκε από πωλητές δοκιμάστηκε αρχικά σε ένα 
δείγμα 7 πωλητών εντός και εκτός της εταιρείας παιδικών τροφών. Ως 

αποτέλεσμα του δοκιμαστικού ελέγχου έγιναν αλλαγές στο γράμμα που 
συνόδευε τα ερωτηματολόγια και στη διατύπωση των οδηγιών για την 
απάντηση των ερωτήσεων.

2.2.5 ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ ΑΝΑΛΥΣΗ

Μετά τη συλλογή των ερωτηματολογίων, έγινε κωδικοποίηση και εισαγωγή των 
δεδομένων στο πρόγραμμα στατιστικής ανάλυσης SPSS 8.0 for Windows. 
Αρχικά εξήχθησαν βασικά περιγραφικά στοιχεία (συχνότητες, μέσες τιμές κλπ) 
και ακολούθως έγιναν στατιστικά τεστ και αναλύσεις όπως crosstabulations, 
X2 test, κ.α με σκοπό να διερευνηθούν πιθανές διαφορές και συσχετίσεις 
μεταξύ των μεταβλητών της έρευνας.

2.2.6 ΠΕΡΙΟΡΙΣΜΟΙ ΤΗΣ ΕΡΕΥΝΑΣ
Η έρευνα περιορίστηκε αρχικά από το βαθμό στον οποίο οι ερωτώμενοι 
απάντησαν με ειλικρίνεια στις ερωτήσεις του ερωτηματολογίου. Ακολούθως, 
όπως ήδη αναφέρθηκε, αν και το μέγεθος του δείγματος των παιδιάτρων είναι 
αντιπροσωπευτικό του συνόλου των παιδιάτρων της Β. Ελλάδας, η επιλογή 
των παιδιάτρων έγινε με κριτήριο το πόσο εύκολο ήταν να προσεγγισθούν 
μέσα στα περιορισμένα χρονικά και οικονομικά όρια της έρευνας. Για το λόγο 
αυτό οι όποιες γενικεύσεις θα πρέπει να γίνουν με μερική επιφύλαξη.
Επίσης πρέπει να αναφερθεί ότι το μέγεθος των δειγμάτων των πωλητών είναι 
μικρό και ενδεικτικά μόνο στοιχεία μπορούν να εξαχθούν όσον αφορά 

συγκρίσεις και λοιπά στατιστικά τεστ. Παρ' όλα αυτά και όσον αφορά τους 

πωλητές (και ιατρικούς επισκέπτες) της εταιρείας παιδικών τροφών, οι 
ερωτώμενοι καλύπτουν το σύνολο του προσωπικού της Β. Ελλάδας και 
αποτελούν αντιπροσωπευτικό σε μέγεθος και σύνθεση δείγμα του συνόλου 
των ιατρικών επισκεπτών και πωλητών της εταιρείας για όλη την Ελλάδα.
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3: ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ

3.1 ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΑΙΔΙΑΤΡΩΝ

Το ερωτηματολόγιο συμπλήρωσαν 128 παιδίατροι από νομούς της Β. 
Ελλάδας. Από τους 128 οι 52 (40,6%) ήταν άνδρες και 76 (59,4%) ήταν 
γυναίκες. Υπήρχαν 9 ηλικιακές ομάδες από 25 ετών μέχρι άνω των 60 ετών. 
Το 57% ήταν μέχρι 44 ετών, ενώ το μεγαλύτερο ποσοστό παρουσίας είχε η 
ηλικιακή ομάδα 30-34 ετών (Διάγραμμα 1).

AGE

30-34 YEARS 40-44 YEARS 50-54 YEARS 60+ YEARS

AGE

Διάγραμμα 1: Κατανομή συχνοτήτων ηλικιακών ομάδων.

Από τους 128 οι 65 (50,8%) ήταν ελεύθεροι επαγγελματίες - ιδιώτες, οι
(16,4%) νοσοκομειακοί γιατροί (συμπεριλαμβανομένων και των γιατρών των 
Κέντρων Υγείας) και οι 42 (32,8%) ήταν ειδικευόμενοι. Τα χρόνια άσκησης 
επαγγέλματος κυμαίνονταν από 2 μέχρι 44, ενώ το 50% ασκεί την ιατρική για 
13 χρόνια (Διάγραμμα 2).

Από τους ερωτηθέντες οι 99 (77,3%) εργάζονταν στο Ν. Θεσσαλονίκης, οι 22 
(17,2%) στο Ν. Πέλλας και οι 7 (5,5%) στο Ν. Κιλκίς.
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YEARS PRACTICING MEDECINE
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YEARS PRACTICING MEDECINE

Διάγραμμα 2: Κατανομή συχνοτήτων των χρόνων άσκησης επαγγέλματος.

Από την έρευνα αναδείχθηκαν δύο κυρίαρχα στυλ διαπραγμάτευσης που 
χαρακτηρίζουν τους παιδιάτρους που συμμετείχαν στην έρευνα, σύμφωνα με 
το τεστ του Προσωπικού Στυλ Διαπραγμάτευσης (INS - Christopher 1996 ). 
To 71,9% ανήκε στο στυλ του "Διαδικαστικού" τύπου και το 28,1% στο στυλ 
του Έπικοινωνιακού" τύπου (Διάγραμμα 3).

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE

Διάγραμμα 3: Κατανομή συχνοτήτων των δύο κυρίαρχων στυλ
διαπραγμάτευσης.
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Υπενθυμίζεται ότι ένα σκορ από 16-25 μονάδες στο τεστ του Προσωπικού 
Στυλ Διαπραγμάτευσης κατέτασσε τον ερωτώμενο στο στυλ του 
Διαδικαστικού' τύπου, ενώ ένα σκορ από 26-35 μονάδες τον κατέτασσε στο 

στυλ του Έπικοινωνιακού τύπου. Στο Διάγραμμα 4, φαίνεται η κατανομή 
συχνοτήτων των πραγματικών σκορ που συγκέντρωσαν οι ερωτώμενοι.

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE REAL

Std. Dev = 3,85 

Mean = 23,3 

N = 128,00

15,0 17,5 20.0 22,5 25,0 27,5 30,0 32,5 35,0

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE REAL

Διάγραμμα 4: Κατανομή συχνοτήτων των πραγματικών σκορ στο τεστ του 
προσωπικού στυλ διαπραγμάτευσης (INS).

Από την κλίμακα μέτρησης της Ικανότητας Διαπραγμάτευσης, η οποία 
περιείχε οκτώ (8) ερωτήσεις, εξήχθη η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης 
ως εξής: για κάθε ερωτώμενο αθροίσθηκαν τα σκορ του σε κάθε μια ερώτηση 
(απαντούσε σε μια κλίμακα από 1-10) και διαιρέθηκαν δια 8 (το σύνολο των 
ερωτήσεων). Στο Διάγραμμα 5 φαίνονται οι συχνότητες της συνολικής 
ικανότητας διαπραγμάτευσης.

Αξίζει να σημειωθεί ότι η ανάλυση αξιοπιστίας (reliability analysis) της κλίμακας 
Ικανότητας Διαπραγμάτευσης στο δείγμα των παιδιάτρων, έδωσε ένα υψηλό 

σκορ αξιοπιστίας Cron bach’s α = 0,67.
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TOTAL NEGOTIATION ABILITY

Std. Dev = 1,43 
Mean = 5,86 
N = 128,00

3,00 4,00 5,00 6,00 7,00 8,00 9,00 10,00

TOTAL NEGOTIATION ABILITY

Διάγραμμα 5: Κατανομή συχνοτήτων των σκορ συνολικής ικανότητας 
διαπραγμάτευσης (TOTAL NEGOTIATION ABILITY).
Προσωπικό Στυλ Διαποανυάτευσηο
Σε συσχετίσεις που έγιναν1 με διασταυρωμένη πινακοποίηση (Crosstabulation) 
και το τεστ X2 (Pearson Chi-Square) των μεταβλητών φύλο ερωτώμενου, 
ηλικία ερωτώμενου, κατηγορία άσκησης επαγγέλματος (ιδιώτης, 
νοσοκομειακός, ειδικευόμενος) και τόπος εργασίας, με τη μεταβλητή στυλ 
διαπραγμάτευσης (Διαδικαστικός ή Επικοινωνιακός τύπος), δεν βρέθηκαν 
στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ των κατηγοριών των μεταβλητών 
φύλο, ηλικία, κατηγορία επαγγέλματος και τόπος εργασίας όσον αφορά το στυλ 
διαπραγμάτευσης. Δηλαδή το στυλ διαπραγμάτευσης είναι ανεξάρτητο από τις 
παραπάνω μεταβλητές.
Επίσης τα χρόνια άσκησης ιατρικού επαγγέλματος- δεν σχετίζονται στατιστικά 
σημαντικά με το στυλ διαπραγμάτευσης (πραγματικό σκορ) (Spearman’s rho = 
-0.105).

Συνολική Ικανότητα Διαποανυάτευσηο

Με το T-test ελέγχθηκε η διαφορά των μέσων τιμών των δυο ανεξάρτητων 

δειγμάτων που δημιουργούνται από τις δύο κατηγορίες του φύλου σε σχέση με

1 Σε όλες τις στατιστικές αναλύσεις ορίστηκε επίπεδο στατιστικής σημαντικότητας < 0,05.
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τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης. Δεν βρέθηκε στατιστικά σημαντική 
διαφορά. Επίσης με την ανάλυση διακύμανσης (ONEWAY) ελέγχθηκε η 
διαφορά των μέσων τιμών των δειγμάτων που δημιουργούνται από τις 
κατηγορίες των μεταβλητών ηλικία (9 κατηγορίες), κατηγορία άσκησης ιατρικού 
επαγγέλματος (3 κατηγορίες) και τόπος εργασίας (3 κατηγορίες) ως 
ανεξάρτητες μεταβλητές, σε σχέση με τη μεταβλητή συνολική ικανότητα 
διαπραγμάτευσης. Δεν βρέθηκαν στατιστικά σημαντικές (σ.σ) διαφορές. 
Δηλαδή η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης των παιδιάτρων είναι 
ανεξάρτητη από το φύλο, την ηλικία, τη κατηγορία επαγγέλματος και τον τόπο 
εργασίας. Επίσης τα χρόνια άσκησης ιατρικού επαγγέλματος φαίνεται ότι δεν 
σχετίζονται με τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης (Spearman’s ι+ιο = 
0,40).
Τέλος αξίζει να σημειωθεί ότι το προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης 
(πραγματικό σκορ) δεν σχετίζεται με τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης 
(Pearson Correlation = 0,091). Η σχέση των δύο αυτών μεταβλητών ελέγχθηκε 
και με το T-Test. Παρατηρήθηκε ότι οι μέσες τιμές των δειγμάτων που 
δημιουργούνται από τις δύο κατηγορίες της μεταβλητής προσωπικό στυλ 
διαπραγμάτευσης ("Διαδικαστικός" και Έπικοινωνιακός" τύπος) σε σχέση με τη 
συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης δεν διαφέρουν στατιστικά σημαντικά. 
Άρα η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης δεν εξαρτάται από το στυλ 
διαπραγμάτευσης.

3.2 ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΙΑΤΡΙΚΩΝ ΕΠΙΣΚΕΠΤΩΝ ΚΑΙ 
ΠΩΛΗΤΩΝ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΠΑΙΔΙΚΗΣ ΔΙΑΤΡΟΦΗΣ

Το ερωτηματολόγιο συμπλήρωσαν 20 Ιατρικοί Επισκέπτες και Πωλητές της 
εταιρείας προϊόντων παιδικής διατροφής. Από αυτούς οι 19 ήταν άνδρες και 1 
γυναίκα. Υπήρχαν 7 ηλικιακές ομάδες από 25 ετών μέχρι και 55-59 ετών. Το 

65% ήταν μέχρι 39 ετών, ενώ η κυρίαρχη ηλικιακή ομάδα ήταν 30-34 ετών 
(Διάγραμμα 6).
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Όσον αφορά το επίπεδο εκπαίδευσης το 70% , 14 υπάλληλοι, της εταιρείας 
ήταν απόφοιτοι δευτεροβάθμιας εκπαίδευσης και μόνο ένα 5% (1 υπάλληλος) 
είχε μεταπτυχιακή εκπαίδευση (Διάγραμμα 7).

AGE

30-34 YEARS 40-44 YEARS 50-54 YEARS

AGE

Διάγραμμα 6: Κατανομή συχνοτήτων των 7 ηλικιακών ομάδων.

EDUCATION

EDUCATION

Διάγραμμα 7: Κατανομή συχνοτήτων των κατηγοριών επιπέδου εκπαίδευσης.
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Όσον αφορά τη θέση στην οποία απασχολούνται μέσα στην εταιρεία το 40% 
των ερωτηθέντων απασχολούνταν ως Ιατρικοί Επισκέπτες (Ι.Ε), το 25% ως 
πωλητές, το 20% σε θέση προϊσταμένου και το 15% ως συνεργάτες - 
διανομείς.
Το σύνολο των ερωτηθέντων είχε από 3 έως 35 χρόνια στο χώρο των 
πωλήσεων γενικά, ενώ το 50% είχε μέχρι 7 χρόνια (Διάγραμμα 8).

SALES YEARS

3 5 6 7 10 11 12 15 16 25 35

SALES YEARS

Διάγραμμα 8: Κατανομή συχνοτήτων του χρόνου απασχόλησης στο χώρο των 
πωλήσεων.

Ο χρόνος απασχόλησης στην εταιρεία κυμαίνονταν από 1 έως 16 χρόνια, ενώ 
το 55% απασχολούνταν στην εταιρεία μέχρι 7 χρόνια (Διάγραμμα 9).

YEARS IN COMPANY
35 ----------------------------------------------------------------------------------

ΟcΦ
3
σ
φ

YEARS IN COMPANY

Διάγραμμα 9: Κατανομή συχνοτήτων χρόνου απασχόλησης στην εταιρεία.
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Από την έρευνα αναδείχθηκαν δύο κυρίαρχα στυλ διαπραγμάτευσης που 

χαρακτηρίζουν τους υπαλλήλους της εταιρείας παιδικών τροφών που 
συμμετείχαν στην έρευνα, σύμφωνα με το τεστ του Προσωπικού Στυλ 
Διαπραγμάτευσης (INS - Christopher 1996 ). To 75% ανήκε στο στυλ του 
"Διαδικαστικού' τύπου και το 25% στο στυλ του Έπικοινωνιακού" τύπου 
(Διάγραμμα 10).

Διάγραμμα 10: Κατανομή συχνοτήτων των δύο κυρίαρχων στυλ
διαπραγμάτευσης.

Υπενθυμίζεται ότι ένα σκορ από 16-25 μονάδες στο τεστ του Προσωπικού 
Στυλ Διαπραγμάτευσης κατέτασσε τον ερωτώμενο στο στυλ του 
"Διαδικαστικού" τύπου, ενώ ένα σκορ από 26-35 μονάδες τον κατέτασσε στο 
στυλ του "Έπικοινωνιακού" τύπου. Στο Διάγραμμα 11, φαίνεται η κατανομή 
συχνοτήτων των πραγματικών σκορ που συγκέντρωσαν οι υπάλληλοι της 
εταιρείας.
Από την κλίμακα μέτρησης της Ικανότητας Διαπραγμάτευσης, η οποία περιείχε 
οκτώ (8) ερωτήσεις, εξήχθη, όπως και στο ερωτηματολόγιο των παιδιάτρων, η 
συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης ως εξής: για κάθε ερωτώμενο 
αθροίσθηκαν τα σκορ του σε κάθε μια ερώτηση (απαντούσε σε μια κλίμακα 

από 1-10) και διαιρέθηκαν δια 8 (το σύνολο των ερωτήσεων). Στο Διάγραμμα 
12 φαίνονται οι συχνότητες της συνολικής ικανότητας διαπραγμάτευσης και το
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μέσο σκορ του δείγματος (6,76), το οποίο μπορεί να χαρακτηριστεί μέτριο 
προς υψηλό.

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE REAL SAI

Std. Dev = 3,53 
Mean = 22,7 

N = 20,00

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE REAL SALES

Διάγραμμα 11: Κατανομή συχνοτήτων του πραγματικού σκορ στο στυλ 
διαπραγμάτευσης των Ι Ε και Πωλητών.

TOTAL NEGOTIATION ABILITY SALES

Std. Dev = 1,23 
Mean = 6,76 

N= 20,00

TOTAL NEGOTIATION ABILITY SALES

Διάγραμμα 12: Κατανομή συχνοτήτων των σκορ της συνολικής ικανότητας
διαπραγμάτευσης.
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Αττό την κλίμακα προσαρμοστικής πώλησης (ADAPTS), με την οποία 
ελέγχθηκε η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης των υπαλλήλων της 
εταιρείας παιδικών τροφών, εξήχθη ένα συνολικό μέσο σκορ ικανότητας 
προσαρμοστικής πώλησης για κάθε ερωτώμενο. Η διαδικασία ήταν η εξής: για 
κάθε ερωτώμενο προστέθηκαν τα σκορ του σε κάθε μια από τις 16 ερωτήσεις 
της κλίμακας (σε κάθε ερώτηση μπορούσε να απαντήσει από 1-7) και το 

σύνολο διαιρέθηκε με το 16. Αξίζει να σημειωθεί ότι το μέσο σκορ της 
κλίμακας για όλους τους ερωτώμενους ήταν 4,5, που μπορεί να θεωρηθεί 
μέτριο ως υψηλό. Στο Διάγραμμα 13 παρουσιάζεται η κατανομή συχνοτήτων 
των συνολικών σκορ προσαρμοστικής πώλησης.

Αξίζει να σημειωθεί ότι η ανάλυση αξιοπιστίας (reliability analysis) της κλίμακας 
Ικανότητας Διαπραγμάτευσης στο δείγμα των πωλητών (εντός και εκτός 
εταιρείας παιδικών τροφών, σύνολο 44 πωλητές) έδωσε ένα υψηλό σκορ 
αξιοπιστίας Cronbach’s α = 0,72, ενώ η ανάλυση αξιοπιστίας της κλίμακας 
Προσαρμοστικής Πώλησης έδωσε ένα μέσο σκορ αξιοπιστίας Cron bach's 
α= 0,44 (Standardized item Alpha).

ADAPTIVE SELLING TOTAL

ADAPTIVE SELLING TOTAL

Διάγραμμα 13: Κατανομή συχνοτήτων των συνολικών σκορ προσαρμοστικής
πώλησης.
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Προσωπικό Στυλ Διαποανυάτευσηο

Σε συσχετίσεις που έγιναν1 με διασταυρωμένη πινακοποίηση (Crosstabulation) 

και το τεστ X2 (Pearson Chi-Square) των μεταβλητών φύλο ερωτώμενου, 

ηλικία ερωτώμενου, θέση στην οποία απασχολείται στην εταιρεία και επίπεδο 

εκπαίδευσης, με τη μεταβλητή στυλ διαπραγμάτευσης (Διαδικαστικός ή 

Επικοινωνιακός τύπος), δεν βρέθηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ 

των κατηγοριών των μεταβλητών φύλο, ηλικία, θέση στην εταιρεία και επίπεδο 

εκπαίδευσης όσον αφορά το στυλ διαπραγμάτευσης. Δηλαδή το στυλ 
διαπραγμάτευσης είναι ανεξάρτητο από τις παραπάνω μεταβλητές.

Με το T-test ελέγχθηκε η διαφορά των μέσων τιμών των δυο ανεξάρτητων 

δειγμάτων που δημιουργούνται από τις δύο κατηγορίες του στυλ 

διαπραγμάτευσης (Διαδικαστικός και Επικοινωνιακός τύπος) σε σχέση με: τη 

συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης και τα χρόνια απασχόλησης στην 

εταιρεία. Με το μη παραμετρικό τεστ Mann-Whitney ελέγχθηκε αυτή η διαφορά 

όσον αφορά τις μεταβλητές Ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης" και "χρόνια 

απασχόλησης γενικά στο χώρο των πωλήσεων", επειδή η κατανομή αυτών 

των μεταβλητών δεν ακολουθεί την κανονική κατανομή. Βρέθηκε στατιστικά 
σημαντική (σε επίπεδο εμπιστοσύνης ίσο με 95%) η διαφορά των μέσων τιμών 
μεταξύ Διαδικαστικών και Επικοινωνιακών τύπων σε σχέση με τα χρόνια 
απασχόλησης στην εταιρεία. Οι Επικοινωνιακοί κατά τη διαπραγμάτευση τύποι 
είχαν μέσο χρόνο απασχόλησης στην εταιρεία 4,8 χρόνια ενώ οι Διαδικαστικοί 
κατά τη διαπραγμάτευση τύποι είχαν μέσο χρόνο απασχόλησης 9,5 χρόνια.

Το παραπάνω αποτέλεσμα ενισχύεται και από την παρατήρηση ότι το 
προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης σε πραγματικό σκορ σχετίζεται αρνητικά με 
τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία (συσχέτιση= -0,539, σε επίπεδο σ.σ = 
0,014, με έλεγχο του διαγράμματος διασποράς που παρουσιάζει αρνητική 
γραμμική σχέση και έλεγχο ακραίων σημείων). Δηλαδή αυξανομένων των 

χρόνων απασχόλησης το σκορ στο προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης 

μειώνεται και τείνει να κατατάξει τον ερωτώμενο στο "Διαδικαστικό" τύπο.

1 Σε όλες τις στατιστικές αναλύσεις ορίστηκε επίπεδο στατιστικής σημαντικότητας < 0,05.



Το προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης σε πραγματικό σκορ δεν συσχετίζεται 

σημαντικά με τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης, ικανότητα 

προσαρμοστικής πώλησης και χρόνια απασχόλησης στο χώρο γενικότερα των 

πωλήσεων.

Συνολική Ικανότητα Διαποανυάτευσηο

Με το T-test βρέθηκε σ.σ διαφορά μεταξύ της συνολικής ικανότητας 

διαπραγμάτευσης της μιας γυναίκας του δείγματος (σκορ 9,37) με το μέσο 

σκορ των ανδρών (6,62). Λόγω όμως της μιας παρατήρησης στο γυναικείο 

υπο-δείγμα δεν μπορεί να τηρηθεί το κριτήριο της ομοιογένειας των 

διακυμάνσεων (όπως ελέγχεται με το Levene’s test for Equality of Variances), 

γι' αυτό αυτή η διαφορά θα πρέπει να αντιμετωπιστεί με επιφύλαξη.

Από την ανάλυση διακύμανσης (ONEWAY) παρατηρήθηκε ότι δεν υπάρχει σ.σ 

διαφορά μεταξύ των μέσων τιμών των δειγμάτων που δημιουργούνται από τις 

κατηγορίες των μεταβλητών ηλικία (7 κατηγορίες) και εκπαίδευση (4 

κατηγορίες) ως ανεξάρτητες μεταβλητές, σε σχέση με τη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης.

Επίσης λόγω της ανομοιογένειας των κατανομών των δειγμάτων που 

δημιουργούνται από τις 4 κατηγορίες της μεταβλητής "θέση στην επιχείρηση" 

σε σχέση με τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης, χρησιμοποιήθηκε το μη 
παραμετρικό τεστ Kruskal-Wallis one-way analysis of variance, το οποίο έδειξε 

ότι δεν υπάρχουν διαφορές μεταξύ των 4 κατηγοριών. Δηλαδή η συνολική 
ικανότητα διαπραγμάτευσης είναι ανεξάρτητη από: το φύλο, την ηλικία, το 
επίπεδο εκπαίδευσης και τη θέση στην επιχείρηση.

Από συσχετίσεις που έγιναν φάνηκε ότι η συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης σχετίζεται σημαντικά και αρνητικά (συσχέτιση- -0,522, σε 
επίπεδο σ.σ = 0,018) μόνο με τα χρόνια απασχόλησης γενικότερα στις 
πωλήσεις.

56



Ικανότητα Ποοσαουοστικήο Πώλησης

Επειδή η κατανομή συχνοτήτων της μεταβλητής Ικανότητα Προσαρμοστικής 

Πώλησης" δεν ακολουθούσε την κανονική κατανομή1, στις αναλύσεις της 

μεταβλητής αυτής χρησιμοποιήθηκαν μη παραμετρικά τεστ.

Με το Mann-Witney test ελέγχθηκε η διαφορά μεταξύ ανδρών και γυναικών 

όσον αφορά την ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης. Με το Kruskal-Wallis 

one-way analysis of variance ελέγχθηκε η διαφορά μεταξύ των επτά 

κατηγοριών της ηλικίας, των τεσσάρων κατηγοριών της μεταβλητής "θέση στην 

επιχείρηση" και των τεσσάρων κατηγοριών της μεταβλητής "εκπαίδευση", για 

την κάθε μια μεταβλητή χωριστά σε σχέση με την ικανότητα προσαρμοστικής 

πώλησης. Δεν βρέθηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ των 

κατηγοριών των παραπάνω μεταβλητών όσον αφορά την ικανότητα 

προσαρμοστικής πώλησης. Δηλαδή η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης 
είναι ανεξάρτητη από το φύλο, την ηλικία, το επίπεδο εκπαίδευσης και τη θέση 
στην επιχείρηση.

Επίσης από συσχετίσεις που έγιναν φάνηκε ότι η ικανότητα προσαρμοστικής 

πώλησης δεν σχετίζεται στατιστικά σημαντικά με το προσωπικό στυλ 

διαπραγμάτευσης (πραγματικό σκορ), με τη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης, με τα χρόνια απασχόλησης γενικότερα στις πωλήσεις και με 

τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία.

Όπως ελέγχθηκε με το Kolmogorov-Smirnof test (Lilliefors Significance Correction) που 

οδήγησε σε απόρριψη της μηδενικής υπόθεσης ότι η μεταβλητή ακολουθεί την κανονική 

κατανομή (επίπεδο σ.σ= 0,022).
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3.3 ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΩΛΗΤΩΝ ΕΚΤΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ

ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΠΑΙΔΙΚΗΣ ΔΙΑΤΡΟΦΗΣ

Το ερωτηματολόγιο συμπλήρωσαν 24 Πωλητές από άλλους χώρους 

εμπορικής δραστηριότητας εκτός της εταιρείας προϊόντων παιδικής διατροφής 

(όπως τράπεζες, μηχανολογικός εξοπλισμός, ενδύματα, πώληση υπηρεσιών 

έρευνας αγοράς κ.α). Από αυτούς οι 12 ήταν άνδρες και 12 γυναίκες. Υπήρχαν 

6 ηλικιακές ομάδες από 20-24 μέχρι 50-54 ετών. Το 62% ήταν μέχρι 34 ετών, 

ενώ η κυρίαρχη ηλικιακή ομάδα ήταν 25-29 ετών (Διάγραμμα 14).

20-24 YEARS 30-34 YEARS 40-44 YEARS
25-29 YEARS 35-39 YEARS 50-54 YEARS

AGE

Διάγραμμα 14: Κατανομή συχνοτήτων των 6 ηλικιακών ομάδων.

Όσον αφορά το επίπεδο εκπαίδευσης το 37,5% ήταν απόφοιτοι 

δευτεροβάθμιας εκπαίδευσης, ενώ ένα 8% είχε μεταπτυχιακή εκπαίδευση 
(Διάγραμμα 15).

Όσον αφορά τη θέση στην οποία απασχολούνται στην εταιρεία τους, το 

66,7% ήταν πωλητές και 33,3% ήταν προϊστάμενοι.

Το σύνολο των ερωτηθέντων είχε από 1 έως 35 χρόνια στο χώρο των 

πωλήσεων γενικά, ενώ το 54% είχε μέχρι 5 χρόνια (Διάγραμμα 16).
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Διάγραμμα 15: Κατανομή συχνοτήτων των κατηγοριών εκπαίδευσης.

SALES YEARS

Διάγραμμα 16: Κατανομή συχνοτήτων του χρόνου απασχόλησης στο χώρο 

των πωλήσεων από πωλητές εκτός εταιρείας παιδικών τροφών.
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Ο χρόνος απασχόλησης στην εταιρεία που εργάζονταν ο καθένας κυμαίνονταν 

από 1 έως 35 χρόνια, ενώ το 50% απασχολούνταν στην εταιρεία μέχρι 

4 χρόνια (Διάγραμμα 17).

YEARS IN COMPANY

1 2 4 5 6

YEARS IN COMPANY

10 12 23 35

Διάγραμμα 17: Κατανομή συχνοτήτων χρόνου απασχόλησης στην εταιρεία για 

τους πωλητές εκτός εταιρείας παιδικών τροφών.

Από την έρευνα αναδείχθηκαν δύο κυρίαρχα στυλ διαπραγμάτευσης που 

χαρακτηρίζουν τους πωλητές εκτός της εταιρείας παιδικών τροφών που 

συμμετείχαν στην έρευνα, σύμφωνα με το τεστ του Προσωπικού Στυλ 

Διαπραγμάτευσης (INS - Christopher 1996 ). To 45,8% ανήκε στο στυλ του 

"Διαδικαστικού" τύπου και το 54,2% στο στυλ του Έπικοινωνιακού" τύπου 
(Διάγραμμα 18). Αξίζει να σημειωθεί ότι στους πωλητές της εταιρείας παιδικών 

τροφών ήταν κυρίαρχο το στυλ του Διαδικαστικού" τύπου με ποσοστά 

αντίστοιχα 75% και 25%.

Υπενθυμίζεται ότι ένα σκορ από 16-25 μονάδες στο τεστ του Προσωπικού 

Στυλ Διαπραγμάτευσης κατέτασσε τον ερωτώμενο στο στυλ του 

"Διαδικαστικού" τύπου, ενώ ένα σκορ από 26-35 μονάδες τον κατέτασσε στο 

στυλ του "Επικοινωνιακού" τύπου. Στο Διάγραμμα 19, φαίνεται η κατανομή 

συχνοτήτων των πραγματικών σκορ που συγκέντρωσαν οι πωλητές εκτός της 

εταιρείας παιδικών τροφών.
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INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE SALES
FROCESSOR

Διάγραμμα 18: Κατανομή συχνοτήτων των δύο κυρίαρχων στυλ

διαπραγμάτευσης στους πωλητές εκτός εταιρείας παιδικών τροφών.

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE REAL SA

>*υc0)3σ-ω

Std. Dev = 4,64 

Mean = 24,6 

N = 24,00

INDIVIDUAL NEGOTIATION STYLE REAL SALES

Διάγραμμα 19: Κατανομή συχνοτήτων του πραγματικού σκορ στο στυλ 

διαπραγμάτευσης των Πωλητών εκτός εταιρείας παιδικών τροφών.
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Από την κλίμακα μέτρησης της Ικανότητας Διαπραγμάτευσης, η οποία περιείχε 

οκτώ (8) ερωτήσεις, εξήχθη, όπως και στο ερωτηματολόγιο των παιδιάτρων και 

των πωλητών παιδικής διατροφής1, η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης 

ως εξής: για κάθε ερωτώμενο αθροίσθηκαν τα σκορ του σε κάθε μια ερώτηση 

(απαντούσε σε μια κλίμακα από 1-10) και διαιρέθηκαν δια 8 (το σύνολο των 

ερωτήσεων). Στο Διάγραμμα 20 παρουσιάζονται οι συχνότητες της συνολικής 

ικανότητας διαπραγμάτευσης και το μέσο σκορ του δείγματος (6,5), το οποίο 

μπορεί να χαρακτηριστεί υψηλό. Παρόμοιο περίπου (6,76) ήταν το σκορ των 

πωλητών παιδικής διατροφής.

TOTAL NEGOTIATION ABILITY SALES

Std. Dev = 1,57 

Mean = 6,5 

N = 24,00

TOTAL NEGOTIATION ABILITY SALES

Διάγραμμα 20: Κατανομή συχνοτήτων των σκορ της συνολικής ικανότητας 

διαπραγμάτευσης στους πωλητές εκτός εταιρείας παιδικής διατροφής.

Από την κλίμακα προσαρμοστικής πώλησης (ADAPTS), με την οποία 

ελέγχθηκε η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης των πωλητών εκτός 

εταιρείας παιδικών τροφών, εξήχθη ένα συνολικό μέσο σκορ ικανότητας 

προσαρμοστικής πώλησης για κάθε ερωτώμενο. Η διαδικασία, όπως και για 

τους πωλητές παιδικής διατροφής, ήταν η εξής: για κάθε ερωτώμενο

1 Με το όρο "πωλητές" παιδικής διατροφής εννοούνται οι Ιατρικοί Επισκέπτες, οι Πωλητές και 
οι Προϊστάμενοι της εταιρείας προϊόντων παιδικής διατροφής.
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προστέθηκαν τα σκορ του σε κάθε μια από τις 16 ερωτήσεις της κλίμακας (σε 

κάθε ερώτηση μπορούσε να απαντήσει από 1 -7) και το σύνολο διαιρέθηκε με 

το 16. Αξίζει να σημειωθεί ότι το μέσο σκορ της κλίμακας για όλους τους 

ερωτώμενους ήταν 4,66, που μπορεί να θεωρηθεί μέτριο ως υψηλό. Το σκορ 

αυτό είναι παρόμοιο με το σκορ των πωλητών παιδικής διατροφής (4,5). Στο 

Διάγραμμα 21 παρουσιάζεται η κατανομή συχνοτήτων των συνολικών σκορ 

προσαρμοστικής πώλησης.

ADAPTIVE SELLING TOTAL
6 

5 

4 

3 

2

>
Ο

ο 13
σ'ω
ω ο

4.00 4,25 4,50 4,75 5,00 5,25 5.50

ADAPTIVE SELLING TOTAL

Διάγραμμα 21: Κατανομή συχνοτήτων των συνολικών σκορ προσαρμοστικής 
πώλησης.
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Προσωπικό Στυλ Διαποανυάτευσηο

Σε συσχετίσεις που έγιναν1 με διασταυρωμένη πινακοποίηση (Crosstabulation) 

και το τεστ X2 (Pearson Chi-Square) των μεταβλητών φύλο ερωτώμενου, 

ηλικία ερωτώμενου, θέση στην οποία απασχολείται στην εταιρεία του και 

επίπεδο εκπαίδευσης, με τη μεταβλητή στυλ διαπραγμάτευσης (Διαδικαστικός 

ή Επικοινωνιακός τύπος), δεν βρέθηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές 

μεταξύ των κατηγοριών των μεταβλητών φύλο, ηλικία, θέση στην εταιρεία και 

επίπεδο εκπαίδευσης όσον αφορά το στυλ διαπραγμάτευσης. Δηλαδή το στυλ 
διαπραγμάτευσης είναι ανεξάρτητο από τις παραπάνω μεταβλητές.

Με το T-test ελέγχθηκε η διαφορά των μέσων τιμών των δυο ανεξάρτητων 

δειγμάτων που δημιουργούνται από τις δύο κατηγορίες του στυλ 

διαπραγμάτευσης (Διαδικαστικός και Επικοινωνιακός τύπος) σε σχέση με: τη 

συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης και ικανότητα προσαρμοστικής 

πώλησης. Με το μη παραμετρικό τεστ Mann-Whitney ελέγχθηκε αυτή η 

διαφορά για τα χρόνια απασχόλησης γενικά στο χώρο των πωλήσεων και τα 

χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία (των πωλητών εκτός εταιρείας παιδικών 

τροφών), επειδή η κατανομή αυτών των μεταβλητών δεν ακολουθεί την 

κανονική κατανομή. Δε βρέθηκε καμιά σ.σ διαφορά. Δηλαδή το προσωπικό 
στυλ διαπραγμάτευσης δεν επηρεάζει την συνολική ικανότητα 
διαπραγμάτευσης, την ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης, ούτε σχετίζεται με 
τα χρόνια απασχόλησης γενικότερα στις πωλήσεις και ειδικότερα στην εταιρεία 
του κάθε ερωτώμενου.

Επίσης από συσχετίσεις (correlation) που έγιναν βρέθηκε ότι το προσωπικό 

στυλ διαπραγμάτευσης σε πραγματικό σκορ δεν συσχετίζεται σημαντικά με τη 

συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης, ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης 

και όπως ήδη αναφέρθηκε με τα χρόνια απασχόλησης στο χώρο γενικότερα 

των πωλήσεων και ειδικότερα στην εταιρεία του κάθε ερωτώμενου.

1 Σε όλες τις στατιστικές αναλύσεις ορίστηκε επίπεδο στατιστικής σημαντικότητας < 0,05.
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Θεωρώντας ως ανεξάρτητες μεταβλητές την ηλικία και το επίπεδο 

εκπαίδευσης, μελετήθηκε η επίδραση τους στο προσωπικό στυλ 

διαπραγμάτευσης (σε πραγματικό σκορ) με τη χρήση της ανάλυσης 

διακύμανσης (ONEWAY). Δεν παρατηρήθηκαν σ.σ διαφορές στις μέσες τιμές 

των δειγμάτων που δημιουργούνται από τις κατηγορίες των παραπάνω 

μεταβλητών σε σχέση με το προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης, εύρημα που 

συμφωνεί με τα παραπάνω αναφερθέντα.

Συνολική Ικανότητα Διαπρανυάτευσης

Με το T-test βρέθηκε σ.σ διαφορά μεταξύ της συνολικής ικανότητας 
διαπραγμάτευσης των γυναικών του δείγματος (μέσο σκορ 5,85) με το μέσο 
σκορ των ανδρών (7,07). Δεν βρέθηκε σ.σ διαφορά στη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης σε σχέση με τη θέση στην επιχείρηση (πωλητές και 

προϊστάμενοι).

Από την ανάλυση διακύμανσης (ONEWAY) παρατηρήθηκε ότι δεν υπάρχει σ.σ 

διαφορά μεταξύ των μέσων τιμών των δειγμάτων που δημιουργούνται από τις 

κατηγορίες των μεταβλητών ηλικία (6 κατηγορίες) και εκπαίδευση (4 

κατηγορίες) ως ανεξάρτητες μεταβλητές, σε σχέση με τη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης.

Από συσχετίσεις που έγιναν παρατηρήθηκε ότι η συνολική ικανότητα 
διαπραγμάτευσης δεν σχετίζεται σ.σ με το προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης, 

με την ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης, ούτε και με τα χρόνια 

απασχόλησης στο χώρο γενικότερα των πωλήσεων και ειδικότερα στην 

εταιρεία του κάθε ερωτώμενου.



Ικανότητα Ποοσαουοστικός Πώλησης

Με το T-test ελέγχθηκε η διαφορά των μέσων τιμών των δύο δειγμάτων που 

δημιουργούνται από τις κατηγορίες των μεταβλητών "φύλο" και "θέση στην 

επιχείρηση" αντίστοιχα. Δεν παρατηρήθηκαν σ.σ διαφορές.

Με την ανάλυση διακύμανσης (ONEWAY) παρατηρήθηκε ότι δεν υπάρχει σ.σ 

διαφορά μεταξύ των μέσων τιμών των δειγμάτων που δημιουργούνται από τις 

κατηγορίες των μεταβλητών ηλικία (7 κατηγορίες) και εκπαίδευση (4 

κατηγορίες) ως ανεξάρτητες μεταβλητές, σε σχέση με την ικανότητα 

προσαρμοστικής πώλησης.

Από τον έλεγχο συσχετίσεων (correlation) μεταξύ της ικανότητας 

προσαρμοστικής πώλησης με το προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης 

(πραγματικό σκορ) και συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης δεν 

παρατηρήθηκε σ.σ συσχέτιση.

Η συσχέτιση όμως μεταξύ της ικανότητας προσαρμοστικής πώλησης και των 
χρόνων απασχόλησης γενικότερα στις πωλήσεις αποδείχθηκε αρκετά ισχυρή 
(Spearman’s rho = 0,574 σε επίπεδο σ.σ = 0,01) όπως και η συσχέτιση μεταξύ 
της ικανότητας προσαρμοστικής πώλησης και των χρόνων απασχόλησης στην 
εταιρεία (Spearman’s rho = 0,457 σε επίπεδο σ.σ - 0,05).

Η ανάλυση παλινδρόμησης, που έγινε με τη μέθοδο της προς τα πίσω 

αφαίρεσης των μεταβλητών (backward variable elimination), έδειξε ότι υπάρχει 
γραμμική σχέση μεταξύ της ικανότητας προσαρμοστικής πώλησης και των 

χρόνων απασχόλησης γενικότερα στις πωλήσεις. Αυτή η σχέση δίνεται από 

την εξίσωση:

Ικανότητα Προσαρμοστικής Πώλησης= 4,492 + 2,198 (Χρόνια Απασχόλησης στις Πωλήσεις)
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3.4 ΣΥΓΚΡΙΣΕΙΣ ΜΕΤΑΞΥ ΠΩΛΗΤΩΝ ΚΑΙ ΜΕΤΑΞΥ ΙΑΤΡΙΚΩΝ ΕΠΙΣΚΕΠΤΩΝ

ΚΑΙ ΠΑΙΔΙΑΤΡΩΝ

3.4.1 Συνκρίσεις υετα£ύ πωλητών εντός και εκτός εταιρεία παιδικών τοοφών

Σε συσχετίσεις που έγιναν1 με διασταυρωμένη πινακοποίηση (Crosstabulation) 

και το τεστ X2 (Pearson Chi-Square) των μεταβλητών φύλο ερωτώμενου, 

ηλικία ερωτώμενου, θέση στην οποία απασχολείται στην εταιρεία και επίπεδο 

εκπαίδευσης, με τη μεταβλητή "υπάλληλος εντός ή εκτός εταιρείας παιδικών 

τροφών" βρέθηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ του φύλου και της 

θέσης μέσα στην επιχείρηση. Στα Διαγράμματα 22 και 23 φαίνονται οι 

συχνότητες των κατηγοριών των μεταβλητών φύλο και θέση στην επιχείρηση 

για τους υπαλλήλους εντός και εκτός εταιρείας παιδικών τροφών.

INCOPANY OUT OF COMPANY"

IN OR OUT OF BABY FOOD COMPANY

Διάγραμμα 22: Κατανομή συχνοτήτων των κατηγοριών της μεταβλητής "φύλο" 

για τους υπαλλήλους εντός (IN COMPANY) και εκτός (OUT OF COMPANY) 

εταιρείας παιδικών τροφών.

1 Σε όλες τις στατιστικές αναλύσεις ορίστηκε επίπεδο στατιστικής σημαντικότητας < 0,05.
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IN OR OUT OF BABY FOOD COMPANY

Διάγραμμα 23: Κατανομή συχνοτήτων των κατηγοριών της μεταβλητής "θέση 

στην επιχείρηση" για τους υπαλλήλους εντός (IN COMPANY) και εκτός (OUT 

OF COMPANY) εταιρείας παιδικών τροφών.

Επίσης με το τεστ X2 (Pearson Chi-Square) έγινε σύγκριση των κατηγοριών 

της μεταβλητής "Προσωπικό Στυλ Διαπραγμάτευσης" (Διαδικαστικός και 

Επικοινωνιακός τύπος) με τις κατηγορίες της μεταβλητής "υπάλληλος εντός ή 

εκτός εταιρείας παιδικών τροφών". Βρέθηκαν σ.σ διαφορές σε επίπεδο σ.σ = 
0,05. Στους υπαλλήλους εντός εταιρείας παιδικών τροφών ήταν κυρίαρχο το 
στυλ του Διαδικαστικού τύπου, ενώ στους υπαλλήλους εκτός εταιρείας ήταν 
κυρίαρχο το στυλ του Επικοινωνιακού τύπου. Στον Πίνακα 3.1 και το 
Διάγραμμα 24 παρουσιάζονται αυτές οι διαφορές.
Πίνακας 3.1: Διασταυρωμένη πινακοποίηση του Προσωπικού Στυλ Διαπραγμάτευσης 
σε σχέση με την απασχόληση εντός ή εκτός εταιρείας παιδικών τροφών.___________

INDIVIDUAL 
NEGOTIATION STYLE 

SALES

Total

COMMUNICATOR PROCESSOR
IN OR OUT OF BABY 

FOOD COMPANY
IN COMPANY 5 15 20

OUT OF COMPANY 13 11 24
Total 18 26 44
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IN OR OUT OF BABY FOOD COMPANY

Διάγραμμα 24: Κατανομή συχνοτήτων των κατηγοριών της μεταβλητής 

Προσωπικό Στυλ Διαπραγμάτευσης" για τους υπαλλήλους εντός (IN 

COMPANY) και εκτός (OUT OF COMPANY) εταιρείας παιδικών τροφών.

Με το T-test ελέγχθηκαν οι διαφορές των μέσων τιμών των δειγμάτων που 

δημιουργούνται από τις κατηγορίες της μεταβλητής "υπάλληλος εντός ή εκτός 

εταιρείας παιδικών τροφών" σε σχέση με τις μεταβλητές Συνολική Ικανότητα 

Διαπραγμάτευσης" και "Ικανότητα Προσαρμοστικής Πώλησης", ενώ με το μη 

παραμετρικό τεστ Mann-Witney οι διαφορές της παραπάνω μεταβλητής σε 

σχέση με τις μεταβλητές "Χρόνια απασχόλησης γενικότερα στις πουλήσεις" και 

Χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία". Βρέθηκαν σ.σ διαφορές μεταξύ των 
υπαλλήλων εντός και εκτός εταιρείας παιδικών τροφών σε σχέση με τα χρόνια 
απασχόλησης γενικότερα στις πωλήσεις. Στο Διάγραμμα 25 παρουσιάζονται 

αυτές οι διαφορές.
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SALES YEARS

Διάγραμμα 25: Κατανομή συχνοτήτων των κατηγοριών της μεταβλητής "Χρόνια 

απασχόλησης γενικότερα στις Πουλήσεις" για τους υπαλλήλους εντός (IN 

COMPANY) και εκτός (OUT OF COMPANY) εταιρείας παιδικών τροφών.

3.4.2 Συνκοίσεις υετα£ύ Παιδιάτοων και Υπαλλήλων εταιρείαο Παιδικών 

Τροφών

Σε συσχετίσεις που έγιναν1 με διασταυρωμένη πινακοποίηση (Crosstabulation) 

και το τεστ X2 (Pearson Chi-Square) των μεταβλητών φύλο ερωτώμενου, 

ηλικία ερωτώμενου και Προσωπικό Στυλ Διαπραγμάτευσης, σε σχέση με τη 
μεταβλητή Πουλητής ή Γιατρός"2 βρέθηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές 
μόνο μεταξύ των δυο κατηγοριών του φύλου. Στο δείγμα των πωλητών υπήρχε 
μια γυναίκα ενώ στο δείγμα των γιατρών η πλειοψηφία ήταν γυναίκες (59,4% ή 
76 γυναίκες). Στο Διάγραμμα 26 φαίνονται οι παραπάνω διαφορές, ενώ στα 

Διαγράμματα 27 και 28 παρουσιάζονται ενδεικτικά οι μη σ.σ διαφορές γιατρών 

και πωλητών (Ιατρικών Επισκεπτών και Προϊσταμένων) σε σχέση με το 

προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης και την ηλικία.

1 Σε όλες τις στατιστικές αναλύσεις ορίστηκε επίπεδο στατιστικής σημαντικότητας < 0,05.
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SALESMAN DOCTOR

SALESMAN OR DOCTOR

Διάγραμμα 26: Κατανομή συχνοτήτων ανδρών και γυναικών σε σχέση με τη 

μεταβλητή 'Πωλητής ή Γιατρός'.

SALESMAN OR DOCTOR

Διάγραμμα 27: Κατανομή συχνοτήτων Διαδικαστικών και Εττικοινωνιακών 

τύπων σε σχέση με τη μεταβλητή "Πωλητής ή Γιατρός"(Μη σ.σ διαφορά).

: Η μεταβλητή αυτή δημιουργήθηκε εκ των υστέρων στο αρχείο δεδομένων που προέκυψε από 
τη συγχώνευση των αρχείων δεδομένων πωλητών και γιατρών.

71



40

AGE

Διάγραμμα 28: Κατανομή συχνοτήτων των οκτώ κατηγοριών ηλικίας σε σχέση 

με τη μεταβλητή "Πωλητής ή Γιατρός'(Μη σ.σ διαφορά).

Με το μη τταραμετρικό τεστ Mann-Witney ελέγχθηκε η διαφορά μεταξύ 

Ιατρικών Επισκεπτών και Προϊσταμένων που σχετίζονται άμεσα με τον 

παιδίατρο1 και των παιδιάτρων όσον αφορά το προσωπικό στυλ 

διαπραγμάτευσης (σε πραγματικό σκορ). Δεν παρατηρήθηκε σ.σ. διαφορά, 

όπως ήδη είχε φανεί και με το τεστ X2

Με το T-test ελέγχθηκε η διαφορά των μέσων τιμών των σκορ παιδιάτρων και 
Ιατρικών Επισκεπτών σε σχέση με τη μεταβλητή "Συνολική Ικανότητα 
Διαπραγμάτευσης. Παρατηρήθηκε σ.σ διαφορά (σε επίπεδο σ.σ = 0,008). Οι 
Ιατρικοί Επισκέπτες συγκέντρωσαν ένα μέσο σκορ συνολικής ικανότητας 
διαπραγμάτευσης 6,9 ενώ οι παιδίατροι ένα μέσο σκορ 5,8. Στο Διάγραμμα 29 
παρουσιάζονται οι διαφορές των μέσων τιμών.

1 Χρησιμοποιήθηκε ο ευρύτερος όρος "πωλητές", αν και από το δείγμα αφαιρέθηκαν οι

εμπορικοί επισκέπτες - πωλητές που δεν σχετίζονται άμεσα με τον παιδίατρο.
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7,0

SALESMAN DOCTOR

SALESMAN OR DOCTOR

Διάγραμμα 29: Μέσες τιμές συνολικής ικανότητας διαπραγμάτευσης Ιατρικών 

Επισκεπτών (SALESMAN) και Παιδιάτρων (DOCTOR).

Μελετώντας βαθύτερα την παραπάνω διαφορά αναζητήθηκαν οι ερωτήσεις της 

κλίμακας Συνολικής Ικανότητας Διαπραγμάτευσης στις οποίες παρουσιάζονταν 

σ.σ διαφορά. Με τη χρήση του μη παραμετρικού τεστ Mann-Witney 
εντοπίστηκαν διαφορές μεταξύ Ιατρικών Επισκεπτών και παιδιάτρων στις 
ικανότητες: ενδιαφέρον για επιρροή (μέσο σκορ ιατρικών επισκεπτών 7,13 και 
γιατρών 5,22), κοινωνικοποιημένη ισχύς ή συνεργατική επιρροή (σκορ ιατρικών 
επισκεπτών 8,07 και γιατρών 6,39) και συμβολική επιρροή - καθοδήγηση 
(σκορ αντίστοιχα 7,87 και 6,54). Στα Διαγράμματα 30, 31 και 32 
παρουσιάζονται αντίστοιχα οι διαφορές ιατρικών επισκεπτών και παιδιάτρων 

στις ικανότητες: ενδιαφέρον για επιρροή, συνεργατική επιρροή και
καθοδήγηση.
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DESIRE TO INFLUENCE SALES

Διάγραμμα 30: Ποσοστιαία κατανομή συχνοτήτων των σκορ στην ικανότητα 

"ενδιαφέρον για επιρροή" μεταξύ ιατρικών επισκεπτών (SALESMAN) και 

παιδιάτρων (DOCTOR).

COLLABORATIVE INFLUENCE SALES

Διάγραμμα 31: Ποσοστιαία κατανομή συχνοτήτων των σκορ στην ικανότητα 

"συνεργατική επιρροή" μεταξύ ιατρικών επισκεπτών (SALESMAN) και 

παιδιάτρων (DOCTOR).
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SYMBOLIC INFLUENCE SALES

Διάγραμμα 32: Ποσοστιαία κατανομή συχνοτήτων των σκορ στην ικανότητα 

συμβολική επιρροή - καθοδήγηση" μεταξύ ιατρικών επισκεπτών (SALESMAN) 

και παιδιάτρων (DOCTOR).
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4: ΣΥΖΗΤΗΣΗ - ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ - ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ

4.1 ΣΥΖΗΤΗΣΗ - ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ

4.1.1 Εοωτηυατολόνιο Παιδιάτρων

Η πλειοψηφία του δείγματος των παιδιάτρων ήταν γυναίκες γεγονός που 

παρατηρείται και στο συνολικό πληθυσμό, μιας και την ειδικότητα της 

παιδιατρικής ακολουθούν περισσότερες γυναίκες. Επίσης περισσότεροι από 

τους μισούς είχαν γύρω στα είκοσι χρόνια άσκησης του ιατρικού 

επαγγέλματος.

Είναι χαρακτηριστικό ότι η έρευνα ανέδειξε δύο στυλ διαπραγμάτευσης για 

τους παιδιάτρους, το στυλ του "Διαδικαστικού" και το στυλ του 

Έπικοινωνιακού" τύπου, με κυρίαρχο το στυλ του "Διαδικαστικού" τύπου (72% 

περίπου).

Τα χαρακτηριστικά αυτών των δύο στυλ διαπραγμάτευσης αναφέρθηκαν 

αναλυτικά στα τμήματα της ανασκόπησης βιβλιογραφίας και μεθοδολογίας. 

Υπενθυμίζεται εδώ ότι τα χαρακτηριστικά των "Διαδικαστικών" κατά τη 

διαπραγμάτευση τύπων είναι τα εξής:

- προετοιμάζονται και σχεδιάζουν τη διαπραγμάτευση,

- προσπαθούν να μάθουν όσο το δυνατόν περισσότερα για την άλλη 
πλευρά,

- προσπαθούν να προβλέψουν τις αντιρρήσεις και στρατηγικές της άλλης 

πλευράς και διερευνούν πιθανές παραχωρήσεις (πολλές φορές κάνουν 

αναπαράσταση της διαπραγμάτευσης που θα ακολουθήσει -role-playing),

- θέτουν την ατζέντα των διαπραγματεύσεων και διαπραγματεύονται με 

στόχους,

- αντέχουν στις χρονικές πιέσεις,

- διαπραγματεύονται επί των θεμάτων και δεν επηρεάζονται εύκολα από τις 

προσωπικότητες των συμμετεχόντων,

- επικεντρώνονται στα δεδομένα και στη "νομιμότητα" των θέσεων,
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- παραθέτουν προηγούμενα 'δεδικασμένα', χρησιμοποιούν στατιστικά 

στοιχεία και αναφορές σε ειδικούς,

- θέτουν όρια, παραμένουν στα θέματα της διαπραγμάτευσης και 

περιορίζουν την προσωπική τους εξουσία όσον αφορά τη λήψη των 

τελικών αποφάσεων,

- ενώ αποφεύγουν να κατεβάζουν τη διαπραγμάτευση σε προσωπικό 

επίπεδο (Christopher 1996).

Οι άνθρωποι που ανήκουν στο στυλ του 'Διαδικαστικού'' τύπου ρωτάνε 

συνήθως Πως θα πρέπει να το κάνουμε αυτό παρά Γιατί το κάνουμε αυτό ; " 

ή "Ποιος θα συμμετέχει ;'. Είναι ένα στυλ που στηρίζεται σε δεδομένα και 

αποδείξεις παρά σε συναισθήματα, στην τάξη και στη μέθοδο, στο σχεδίασμά 

και τις διαδικασίες και στον έλεγχο των ιδεών πριν εφαρμοσθούν στην πράξη.

Ως αδυναμία των "Διαδικαστικών" τύπων είναι ότι πολλές φορές μπορεί να 

θεωρηθούν από τους άλλους σαν ιδιότροποι και σχολαστικοί, δεμένοι στους 

κανόνες και πολλοί αργοί στο να πάρουν αποφάσεις. Προτείνεται να 

λαμβάνουν υπόψη τους τα συναισθήματα όπως και τα δεδομένα, μια ευρύτερη 

όψη των πραγμάτων και προοπτική όπως λαμβάνουν υπόψη τους τη 

λεπτομέρεια και να ενδιαφέρονται περισσότερο για την αλλαγή και την 

καινοτομία όπως ενδιαφέρονται για τους κανόνες (Christopher 1996).

Επίσης τα χαρακτηριστικά των Έπικοινωνιακών" τύπων είναι τα εξής:

- δεν ξεκινάνε αμέσως τη διαπραγμάτευση αλλά προσπαθούν πρώτα να 

δημιουργήσουν μια ατμόσφαιρα εμπιστοσύνης, φιλοξενίας και 
κοινωνικότητας,

- είναι γρήγοροι στην επιλογή ομάδων, στην οργάνωση ενημερωτικών 
συναντήσεων και στην κατανομή ρόλων,

- θέλουν να παρουσιάζουν μια ενιαία - ισχυρή εικόνα και να διατηρούν μια 

ευρεία βάση άντλησης ισχύος,

- κατανοούν ότι τα συναισθήματα είναι επιτρεπτά και αφήνουν τους άλλους 

να ξεσπάσουν,

- διερευνούν τις ανάγκες, τα ενδιαφέροντα και προβληματισμούς της άλλης 
πλευράς,
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- δείχνουν τα συναισθήματά τους, κάνουν τους άλλους να γελάνε, δείχνουν 

ανυπομονησία, απογοήτευση και ευχαρίστηση (Christopher 1996).

Οι άνθρωποι που ανήκουν στο στυλ του Έπικοινωνιακού" τύπου, συνήθως 

ρωτάνε ερωτήσεις που αρχίζουν με 'Ποιος...παρά με Γιατί...;'' ή Πως θα 

πρέπει να το κάνουμε αυτό Είναι ένα στυλ προσανατολισμένο στους 

ανθρώπους που στηρίζεται στην επικοινωνία, στο χτίσιμο σχέσεων, στην 

ομαδική εργασία και στην κατανόηση των αναγκών των ανθρώπων. Οι 

άνθρωποι που ανήκουν σ' αυτό το στυλ συνήθως έχουν ισχυρές αξίες και 

πιστεύω, θεωρούν τα συναισθήματα εξίσου σημαντικά όπως τα δεδομένα και 

είναι καλοί στο να παρακινούν τους άλλους. Πολλές φορές όμως μπορεί να 

θεωρηθούν από τους άλλους πολύ συναισθηματικοί και επικριτικοί. Οι 

"επικοινωνιακοΓ τύποι θα πρέπει να ακούν περισσότερο (ένας έντονα 

επικοινωνιακός τύπος μιλάει περισσότερο παρά ακούει), θα πρέπει να 

λαμβάνουν υπόψη τους περισσότερο τα σχετικά δεδομένα και τις απόψεις των 

άλλων, και να παίρνουν αποφάσεις βασιζόμενοι περισσότερο σε αντικειμενικά, 

παρά συναισθηματικά, κριτήρια (Christopher 1996).

Το γεγονός ότι αναδείχθηκαν μόνο δυο στυλ διαπραγμάτευσης μπορεί να 

ερμηνευθεί από το ότι τα άλλα δύο στυλ του Καινοτόμου" και του 

Ενεργητικού" τύπου που αποτελούν τα δύο άκρα της κατηγοριοποίησης 

σύμφωνα με το Προσωπικό Στυλ Διαπραγμάτευσης της Christopher (1996), 

εμφανίζονται σπανιότερα στο γενικό πληθυσμό.

Η κυριαρχία του "Διαδικαστικού" τύπου στους παιδιάτρους μπορεί να 

ερμηνευθεί από το γεγονός ότι η εκπαίδευση και το είδος του ιατρικού 

επαγγέλματος με το θετικό-επιστημονικό τρόπο σκέψης και τη μεθοδολογία 

άσκησης που ακολουθεί στην καθημερινή πράξη συμβάλλει προς την 

υιοθέτηση ενός τέτοιου τρόπου συμπεριφοράς και στις διαπραγματεύσεις, που 

να χαρακτηρίζεται από σχεδίασμά, πρόβλεψη, επικέντρωση στα δεδομένα και 

στα στατιστικά στοιχεία.

Επίσης η κυριαρχία του "Διαδικαστικού" τύπου σε σχέση με τον 

Έπικοινωνιακό" ενισχύεται και από την μέχρι τώρα επικρατούσα θεώρηση του
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ιατρικού επαγγέλματος από το σύνολο του πληθυσμού και από τους ίδιους 

τους γιατρούς οι οποίοι πολλές φορές επιδιώκουν την αποστασιοποίηση από 

τους πελάτες τους. Ειπώθηκε ήδη ότι αυτή η συμπεριφορά δικαιολογείται εν 

μέρει από την ανάγκη για επαγγελματική ανεξαρτησία και συναισθηματική 

προστασία. Επιτρέπει την απρόσκοπτη και αποτελεσματική άσκηση του 

επαγγέλματος και διαχείριση της προσωπικής τους επιχείρησης, χωρίς να 

ξοδεύεται χρόνος σε άχρηστες κοινωνικές λεπτολογίες (Marcus et al. 1995).

Βέβαια με τις αλλαγές που συντελούνται σήμερα στην ευρύτερη κοινωνία και 

στον τρόπο άσκησης του ιατρικού επαγγέλματος οι γιατροί και οι παιδίατροι 

καλούνται να αναλάβουν ένα καινούργιο ρόλο. Αυτός ο ρόλος θα πρέπει να 

είναι τέτοιος που να ικανοποιεί τις ανάγκες των ασθενών και του συστήματος, 

καθώς και τους δικούς τους επαγγελματικούς στόχους και οικονομικές 

προσδοκίες. Αυτό θα επιτευχθεί μόνο αν ο γιατρός αποτελέσει μέρος αυτής της 

αλλαγής και όχι αντικείμενο της, και για να γίνει αυτό χρειάζεται να είναι σε 

θέση να διαποανυατευτεί την παρουσία του και το μέλλον του στον καινούργιο 

χώρο (Marcus et al. 1995).

Οι συγκρίσεις και όλα τα στατιστικά τεστ που έγιναν (με το καθιερωμένο 

αυστηρό κριτήριο στατιστικής σημαντικότητας < 0,05) έδειξαν ότι το 

προσωπικό στυλ διαπραγμάτευσης δεν σχετίζεται με το φύλο, την ηλικία, τη 

μορφή άσκησης επαγγέλματος (ιδιώτης, νοσοκομειακός κλπ), με τα χρόνια 

άσκησης επαγγέλματος και την περιοχή εργασίας.

Όσον αφορά το φύλο αναμένονταν μια διαφοροποίηση μεταξύ ανδρών και 

γυναικών με βάση προηγούμενες έρευνες (Rubin and Brown 1975, Mahaffy 

1997). Αναμένονταν οι γυναίκες οι οποίες ενδιαφέρονται περισσότερο για την 

διατήρηση και καλλιέργεια τη σχέσης κατά τη διαπραγμάτευση, να υιοθετήσουν 

το στυλ του Έπικοινωνιακού" τύπου, φαίνεται όμως ότι η συγκεκριμένη 

πληθυσμιακή ομάδα των παιδιάτρων γυναικών έχει επηρεασθεί πολύ από τη 

μορφή της εκπαίδευσης και άσκησης του επαγγέλματος με αποτέλεσμα να 

κλίνει στον ίδιο βαθμό προς τον 'Διαδικαστικό' τύπο, όπως και οι άνδρες 

παιδίατροι.
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Το στυλ διαπραγμάτευσης δεν διαφοροποιήθηκε με την ηλικία, αν και οι 

μικρότεροι σε ηλικία παιδίατροι έδειξαν μια μη σ.σ (στατιστικά σημαντική) τάση 

προς τον Έπικοινωνιακό" τύπο. Αυτή η παρατήρηση μπορεί να ειδωθεί 

παράλληλα με την παρατήρηση ότι ούτε τα χρόνια άσκησης επαγγέλματος 

σχετίζονται με το στυλ διαπραγμάτευσης. Δεν είναι λοιπόν ούτε η ηλικία, ούτε η 

εμπειρία που θα επηρεάσουν τον τρόπο με τον οποίο θα προσεγγίσει τη 

διαπραγμάτευση ένας παιδίατρος.

Θα αναμένονταν ότι οι ιδιώτες - ελεύθεροι επαγγελματίες παιδίατροι 

προσπαθούν κατά την επαφή τους και "διαπραγμάτευση με πελάτες και 

επαγγελματίες του χώρου να είναι πιο ευέλικτοι και να ενδιαφέρονται για το 

κτίσιμο σχέσεων και τη διερεύνηση των αναγκών και προβληματισμών της 

άλλης πλευράς, περισσότερο από τους νοσοκομειακούς (με τη βεβαιότητα της 

μονιμότητας του δημοσίου υπαλλήλου) και τους ειδικευόμενους παιδιάτρους.

Φαίνεται όμως ότι από τη μια η πίεση του ανταγωνισμού που ίσως δεν έχει 

γίνει ακόμα τόσο έντονη αλλά και ο συνηθισμένος - καθιερωμένος μέχρι τώρα 

τρόπος συμπεριφοράς που συνεχίζει να περνάει ως παράδειγμα, κρατάνε 

ακόμα τους παιδιάτρους (ιδιώτες και μη) στο στυλ του "Διαδικαστικού” τύπου.

Η Συνολική Ικανότητα Διαπραγμάτευσης ως μέσο σκορ των παιδιάτρων ήταν 

5,86. Αν ληφθεί υπόψη ότι η κλίμακα αξιολόγησης κυμαίνονταν για κάθε 

πρόταση από 1-10 τότε το σκορ τους μπορεί να θεωρηθεί ότι βρίσκεται κάπου 
στη μέση.

Οι συγκρίσεις και όλα τα στατιστικά τεστ που έγιναν έδειξαν ότι η συνολική 

ικανότητα διαπραγμάτευσης δεν διαφέρει με το φύλο, την ηλικία, την κατηγορία 

άσκησης επαγγέλματος (ιδιώτης, νοσοκομειακός κλπ) και με τον τόπο 

εργασίας, ούτε σχετίζεται με τα χρόνια άσκησης επαγγέλματος. Φαίνεται 

λοιπόν ότι ούτε η εμπειρία ούτε η ηλικία ή άλλοι παράγοντες δεν βοήθησαν στη 

βελτίωση της συνολικής ικανότητας διαπραγμάτευσης - η οποία μάλλον μέτρια 

μπορεί να χαρακτηριστεί. Αυτό ως ένα σημείο μπορεί να θεωρηθεί 

αναμενόμενο λόγω του καθιερωμένου τρόπου άσκησης του επαγγέλματος και 

του ανεκτού ακόμα ανταγωνισμού (όπως αναφέρθηκε παραπάνω) που δεν
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ευνοούν την προσπάθεια βελτίωσης των διαπραγματευτικών ικανοτήτων. 
Επίσης η τυπική εκπαίδευση που λαμβάνει ένας παιδίατρος δεν έχει σχέση με 

τη βελτίωση των διαπραγματευτικών ικανοτήτων (ούτε εν μέρει όπως γίνεται 

π.χ. με έναν πτυχιούχο της Διοίκησης Επιχειρήσεων, τουλάχιστον στο 

εξωτερικό).

Αξίζει να τονισθεί ότι η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης δεν σχετίζεται με 

το στυλ διαπραγμάτευσης. Δηλαδή οι περισσότερο ικανοί στις 

διαπραγματεύσεις παιδίατροι υιοθετούν εξίσου το στυλ του 'Διαδικαστικού'· και 

"Επικοινωνιακού" τύπου όπως και οι λιγότερο ικανοί στις διαπραγματεύσεις.

4.1.2 Ερωτηυατολόνιο Ιατρικών Επισκεπτών και Πωλητών Παιδικής Διατοοφήο

Κυρίαρχο ήταν το ανδρικό φύλο μεταξύ Ιατρικών Επισκεπτών και Πωλητών 

παιδικής διατροφής, με τα 2/3 αυτών να είναι κάτω των 40 ετών και απόφοιτοι 

δευτεροβάθμιας εκπαίδευσης, ενώ οι μισοί απασχολούνταν στην εταιρεία και 

στο χώρο των πωλήσεων μέχρι 7 χρόνια. Το προφίλ λοιπόν του Ιατρικού 

Επισκέπτη και Πωλητή της συγκεκριμένης εταιρείας παιδικών τροφών είναι: 

άνδρας, κάτω των 40 ετών με βασική εκπαίδευση και σχετικά λίγα χρόνια 

παρουσίας στην εταιρεία και τις πωλήσεις.

Τα δύο στυλ διαπραγμάτευσης που ακολουθούν οι υπάλληλοι της εταιρείας 
παιδικών τροφών είναι το στυλ του Διαδικαστικού” και Έπικοινωνιακού" 

τύπου, με κυρίαρχο το στυλ του "Διαδικαστικού” τύπου. Αξίζει να σημειωθεί ότι 
και τα δύο στυλ έχουν χαρακτηριστικά απαραίτητα στις πωλήσεις, όπως η 

προετοιμασία, η πρόβλεψη των αντιρρήσεων και ο σχεδιασμός που διακρίνει 

του Διαδικαστικούς τύπους, αλλά και η προσπάθεια δημιουργίας ατμόσφαιρας 

εμπιστοσύνης και η κατανόηση των αναγκών, προβληματισμών και 

ενδιαφερόντων της άλλης πλευράς που διακρίνει του Επικοινωνιακούς τύπους.

Οι συγκρίσεις και τα στατιστικά τεστ που έγιναν έδειξαν ότι το στυλ 

διαπραγμάτευσης σχετίζεται μόνο με τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία. Οι 

υπάλληλοι που απασχολούνται λιγότερα χρόνια στην εταιρεία (κατά μέσο όρο
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4,8 χρόνια) υιοθετούν περισσότερο το στυλ του Επικοινωνιακού τύπου, ενώ οι 

υπάλληλοι που απασχολούνται περισσότερα χρόνια (μ.ο. 9,5 χρόνια) 

υιοθετούν περισσότερο το στυλ του Διαδικαστικού τύπου. Άρα ούτε η ηλικία, 

ούτε η εκπαίδευση, ούτε γενικότερη εμπειρία από τις πωλήσεις, παρά μόνον η 

εμπειρία δουλείας και η δραστηριοποίηση στη συγκεκριμένη εταιρεία φαίνεται 

να σχετίζεται με το στυλ διαπραγμάτευσης.

Η παραπάνω παρατήρηση μπορεί να ερμηνευθεί ως εξής: οι νεώτεροι 

υπάλληλοι (Ιατρικοί Επισκέπτες και Πωλητές), "το νέο αίμα" της εταιρείας 

φέρουν μαζί τους ένα νέο στυλ, το στυλ του Επικοινωνιακού τύπου (αξίζει να 

διερευνηθεί αν αυτό γίνεται και σε άλλες εταιρείες), το οποίο, αν κρίνουμε από 

το στυλ των παλαιότερων υπάλληλων, ή θα το διατηρήσουν στην πορεία ή θα 

το αλλάξουν στα πλαίσια της δράσης τους μέσα στην εταιρεία. Αυτές οι δύο 

εκδοχές στηρίζονται στην υπόθεση ότι οι παλαιότεροι υπάλληλοι (που 

υιοθετούν το στυλ του Διαδικαστικού τύπου) είτε είχαν αυτό το στυλ από την 

αρχή, είτε το άλλαξαν στην πορεία.

Εναπόκειται στην κρίση της διοίκησης της εταιρείας αν θέλει οι Ιατρικοί 

Επισκέπτες και Πωλητές της να έχουν, να διατηρούν ή να διαφοροποιούν και 

κατά πόσο, το στυλ που παρατηρήθηκε στην έρευνα και που χρησιμοποιούν 

στις διαπραγματεύσεις κατά τη διαδικασία της πώλησης.

Η Συνολική Ικανότητα Διαπραγμάτευσης για τους Ιατρικούς Επισκέπτες και 
Πωλητές της εταιρείας παιδικών τροφών ήταν κατά μ.ο. 6,76, σκορ που την 

κατατάσσει (με μέγιστο το 10) από μέτρια ως υψηλή και σαφώς υψηλότερη 

από το συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης των παιδιάτρων (5,86), γεγονός 

που θα πρέπει να εκμεταλλευθεί η εταιρεία στις σχέσεις της με τους 
παιδιάτρους.

Αξίζει να σημειωθεί η σημαντική διαφορά της μιας γυναίκας του δείγματος των 

υπαλλήλων της εταιρείας σε σχέση με τους άνδρες συναδέλφους της, η οποία 

έδειξε πολύ υψηλότερη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης. Αναφέρθηκε 

όμως ήδη στο τμήμα των αποτελεσμάτων ότι αυτή η διαφορά θα πρέπει να
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ερμηνευθεί με επιφύλαξη (το μη παραμετρικό τεστ Mann-Witney δεν έδειξε σ.σ 

διαφορά).

Η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης παρατηρήθηκε ότι σχετίζεται σ.σ μόνο 

με τα χρόνια απασχόλησης γενικότερα στις πωλήσεις και μάλιστα η συσχέτιση 

ήταν αρνητική, δηλαδή αυξανόμενων των χρόνων απασχόλησης στις 

πωλήσεις η συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης μειώνονταν.

Φαίνεται ότι τα χρόνια απασχόλησης στη συγκεκριμένη εταιρεία και η ανάλογη 

δραστηριοποίηση και εμπειρία δεν σχετίζονται με τη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης, όπως γίνεται με το στυλ διαπραγμάτευσης. Αυτό δείχνει ότι 

η εταιρεία δεν επηρεάζει (εκούσια ή ακούσια) και δεν κάνει κάποια 

συγκεκριμένη προσπάθεια ώστε να βελτιώσει τις διαπραγματευτικές ικανότητες 

των υπαλλήλων της ή ότι οι όποιες προσπάθειες γίνονται δεν έχουν τα 

ανάλογα αποτελέσματα.

Εναπόκειται λοιπόν στη συνολική (προηγούμενη και τωρινή) εμπειρία των 

υπαλλήλων της από τις πωλήσεις γενικότερα, ο επηρεασμός και διαμόρφωση 

της συνολικής ικανότητας διαπραγμάτευσης, σχέση η οποία με το πέρασμα 

των χρόνων φαίνεται ότι είναι αρνητική.

Θα περίμενε κανείς ότι όσο περισσότερα χρόνια έχει κάποιος υπάλληλος 

εμπειρία πωλήσεων, τόσο υψηλότερη θα ήταν η συνολική διαπραγματευτική 
του ικανότητα δηλ. θα βελτιώνονταν αναλυτικότερα: η ικανότητα σχεδιασμού / 
αιτιατής σκέψης, η αναζήτηση διαγνωστικής πληροφόρησης, η αντιληπτική / 

συνθετική σκέψη, το ενδιαφέρον για επιρροή, η επιρροή με χρήση εντολών, η 

συνεργατική επιρροή, η συμβολική επιρροή - καθοδήγηση και η 

αυτοπεποίθηση, όμως φαίνεται ότι συμβαίνει το αντίθετο.

Αυτή η αρνητική σχέση μπορεί να ερμηνευθεί ως εξής: οι υπάλληλοι "της 

παλιάς σχολής" με περισσότερα χρόνια εργασίας δεν είχαν ούτε καλλιέργησαν 

ποτέ τις διαπραγματευτικές τους ικανότητες, η σημασία και ανάγκη των οποίων 

είναι εντονότερη σήμερα που ο τρόπος πώλησης έχει αλλάξει, ενώ οι 

υπάλληλοι με λιγότερα χρόνια εργασίας έχουν συνειδητοποιήσει τη σημασία
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των διαπραγματευτικών ικανοτήτων και έχουν "προσαρμοστεί" γρηγορότερα σ' 

αυτό τον τρόπο πώλησης.

Η Ικανότητα Προσαρμοστικής Πώλησης, όπως μετρήθηκε με την κλίμακα 

προσαρμοστικής πώλησης, είχε ένα συνολικό μέσο σκορ 4,5 το οποίο (με 

μέγιστο το 7) μπορεί να χαρακτηριστεί μέτριο προς υψηλό. Αξίζει να σημειωθεί 

ότι δεν σχετίζεται σ.σ με τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης, αν και 

αναμένονταν από τη θεωρία ότι μια υψηλότερη ικανότητα προσαρμοστικής 

πώλησης θα πήγαινε παράλληλα με μια υψηλότερη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης.

Επίσης το γεγονός ότι η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης δεν σχετίζεται με 

τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία σημαίνει ότι η εταιρεία δεν ασχολήθηκε 

με τη βελτίωση της συγκεκριμένης ικανότητας των πωλητών της, ούτε όμως και 

ότι την επηρέασε αρνητικά, όσον αφορά τουλάχιστον τους παλαιότερους 

υπαλλήλους.

4.1.3 Ερωτηυατολόνιο Πωλπτών εκτόο εταιρείας παιδικών τροφών.

Τα δύο στυλ διαπραγμάτευσης που αναδείχθηκαν από το δείγμα των πωλητών 

εκτός εταιρείας παιδικών τροφών, ήταν το στυλ του Έπικοινωνιακού" τύπου 

και το στυλ του "Διαδικαστικού" τύπου, με κυρίαρχο όμως αυτή τη φορά τον 

Επικοινωνιακό τύπο. Αυτή η παρατήρηση θα πρέπει να προβληματίσει την 

εταιρεία παιδικών τροφών για το κατά πόσο είναι κατάλληλο ένα Διαδικαστικό 
στυλ διαπραγμάτευσης στο συγκεκριμένο χώρο δραστηριοποίησης της, όταν 

ποικιλία άλλων χώρων εμπορικής δραστηριότητας αναδεικνύει τον 

Επικοινωνιακό τύπο ως κυρίαρχο.

Η Συνολική Ικανότητα Διαπραγμάτευσης είχε ένα μέσο σκορ 6,5 παρόμοιο 

περίπου με το μέσο σκορ των πωλητών (Ιατρικών Επισκεπτών και Πωλητών) 

παιδικής διατροφής (6,76). Στο δείγμα των πωλητών εκτός εταιρείας παιδικών 

τροφών υψηλότερη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης έδειξαν οι άνδρες σε 

σχέση με τις γυναίκες, ενώ στο δείγμα των πωλητών παιδικής διατροφής η
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τάση (στατιστικά μη σημαντική) ήταν αντίστροφη. Αυτό το σημείο, σε 

μελλοντική έρευνα, χρήζει παραπέρα διερεύνησης.

Αξίζει να σημειωθεί ότι όπως και στο δείγμα των πωλητών παιδικής διατροφής 

τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία δεν σχετίζονται σημαντικά με τη 

συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης, οι εταιρείες δηλ. των πωλητών αυτών 

των άλλων χώρων εμπορικής δραστηριότητας δεν φαίνεται να ασχολήθηκαν με 

τη βελτίωση των διαπραγματευτικών ικανοτήτων των υπαλλήλων τους.

Παράλληλα όμως φαίνεται ότι τα περισσότερα χρόνια απασχόλησης 

γενικότερα στις πωλήσεις δεν σχετίζονται με τη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης, ενώ στους πωλητές παιδικής διατροφής επέδρασαν 

αρνητικά και αντίστροφα τα λιγότερα χρόνια επέδρασαν θετικά. Αυτό μπορεί να 

είναι θετικό για την εταιρεία παιδικών τροφών γιατί μπορεί, όπως ειπώθηκε, να 

ερμηνευθεί ως απόδειξη ότι οι νεώτεροι υπάλληλοι της με λιγότερα χρόνια 

προηγούμενης εμπειρίας έχουν και υψηλότερες διαπραγματευτικές ικανότητες, 

κάτι που δεν συμβαίνει με τους πωλητές άλλων εταιρειών.

Το συνολικό μέσο σκορ στην Ικανότητα Προσαρμοστικής Πώλησης ήταν 4,66, 

παρόμοιο περίπου με το σκορ των πωλητών παιδικής διατροφής (4,5). Αξίζει 

να σημειωθεί ότι η ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης, όπως και στους 

πωλητές παιδικής διατροφής, δεν σχετίζεται με τη συνολική ικανότητα 

διαπραγμάτευσης.

Ενδιαφέρον όμως είχαν οι παρατηρήσεις ότι η ικανότητα προσαρμοστικής 

πώλησης σχετίζονταν θετικά και ισχυρά με τα χρόνια απασχόλησης γενικότερα 

στις πωλήσεις όπως και με τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία.

Η πρώτη παρατήρηση σημαίνει ότι οι πωλητές εκτός εταιρείας παιδικών 

τροφών χρησιμοποίησαν την εμπειρία τους για να βελτιώσουν την ικανότητα 

προσαρμοστικής πώλησης κάτι που δεν έκαναν οι πωλητές της εταιρείας 

παιδικών τροφών. Η ισχυρή θετική συσχέτιση των χρόνων απασχόλησης στις 

πωλήσεις με την ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης την καθιστά και ως τη
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μόνη μεταβλητή από την οποία μπορεί να προβλεφθεί η ικανότητα 

προσαρμοστικής πώλησης, μέσα από τη γραμμική σχέση:

Ικανότητα Προσαρμοστικής Πώλησης- 4,492 + 2,198 (Χρόνια Απασχόλησης στις Πωλήσεις)

Η δεύτερη παρατήρηση σημαίνει ότι τα χρόνια απασχόλησης στην εταιρεία 

τους, βοήθησαν τους πουλητές εκτός εταιρείας παιδικών τροφών να 

βελτιώσουν την ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης, πιθανόν με τη 

συνδρομή και τον τρόπο λειτουργίας της εταιρείας, κάτι που δεν συνέβη με 

τους πωλητές παιδικής διατροφής, όπου φάνηκε ότι τα χρόνια απασχόλησης 

στην εταιρεία δεν βελτίωσαν την ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης.

4.1.4 Συνκρίσεκ Πουλητών και Ιατρικών Επισκεπτών και Παιδιάτρων

Όπως ήδη αναφέρθηκε σ.σ. διαφορά παρατηρήθηκε μεταξύ των στυλ 

διαπραγμάτευσης που υιοθετούν οι πωλητές εντός και εκτός εταιρείας 

παιδικών τροφών, όπου στους μεν πρώτους κυρίαρχο ήταν το στυλ του 

Διαδικαστικού τύπου και στους δεύτερους του Επικοινωνιακού τύπου.

Επίσης οι πωλητές παιδικής διατροφής είχαν (με σ.σ διαφορά) κατά το 

μεγαλύτερο ποσοστό 6-7 χρόνια απασχόλησης στις πωλήσεις, ενώ οι πωλητές 

άλλων χώρων 2-3 χρόνια.

Σ' αυτό το γεγονός μπορεί να οφείλεται και το ότι παρατηρήθηκε θετική 
συσχέτιση μεταξύ ικανότητας προσαρμοστικής πώλησης και χρόνων 

απασχόλησης στις πωλήσεις για τους πωλητές εκτός παιδικής διατροφής. 

Ίσως επειδή στο μεγαλύτερο ποσοστό τους είχαν λιγότερα χρόνια 

απασχόλησης στις πωλήσεις, μπόρεσαν να αφομοιώσουν καλύτερα τα νέα 

δεδομένα και να επιδιώξουν και να καλλιεργήσουν την ικανότητα 

προσαρμοστικής πώλησης.

Όσον αφορά τις συγκρίσεις μεταξύ Ιατρικών Επισκεπτών και Παιδιάτρων, 

φάνηκε ότι δεν υπάρχει διαφορά στο στυλ διαπραγμάτευσης που 

χρησιμοποιούν, και στις δύο ομάδες είναι κυρίαρχο το στυλ του Διαδικαστικού
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τύπου. Αυτό το σημείο αξίζει να προβληματίσει την εταιρεία ως προς το στυλ 

διαπραγμάτευσης που θέλει να έχουν οι Ιατρικοί Επισκέπτες της: θέλει 

Ιατρικούς Επισκέπτες που κυρίως σχεδιάζουν και προετοιμάζονται για τις 

αντιρρήσεις και τη διαπραγμάτευση (Διαδικαστικός τύπος) ή θέλει Ιατρικούς 

Επισκέπτες που προσπαθούν να κτίσουν μια σχέση και να τη διατηρήσουν 

κατανοώντας τις ανάγκες και τους προβληματισμούς της άλλης πλευράς 

(Επικοινωνιακός τύπος);

Ένα σημαντικό εύρημα της έρευνας είναι η σ.σ διαφορά που παρατηρήθηκε 

μεταξύ Ιατρικών Επισκεπτών και παιδιάτρων όσον αφορά τη συνολική 

ικανότητα διαπραγμάτευσης, η οποία ήταν υψηλότερη στους Ιατρικούς 

Επισκέπτες. Αυτή η διαφορά εντοπίστηκε συγκεκριμένα στις ικανότητες: 

ενδιαφέρον για επιρροή, συνεργατική επιρροή και καθοδήγηση.

Αναλυτικότερα λοιπόν οι Ιατρικοί Επισκέπτες έδειξαν μεγαλύτερο ενδιαφέρον 

και ετοιμότητα για να εκμεταλλευτούν ευκαιρίες και να επηρεάσουν τους 

πελάτες τους γιατρούς, μεγαλύτερη ικανότητα να "πουλήσουν" τα προϊόντα 

τους και τις απόψεις τους στους γιατρούς (παρά να τα επιβάλλουν) κτίζοντας 

σχέσεις για το καλό και των δύο μερών και μεγαλύτερη ικανότητα να 

εμπνεύσουν πίστη και δέσμευση απ' ότι οι γιατροί.
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4.2 ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ

Μέσα από τα αποτελέσματα και τα συμπεράσματα της έρευνας συνάγονται οι

ακόλουθες προτάσεις προς τη διοίκηση της εταιρείας παιδικών τροφών:

- Οι πελάτες της εταιρείας - παιδίατροι χρησιμοποιούν στο μεγαλύτερο 

ποσοστό τους το στυλ του Διαδικαστικού τύπου κατά τις διαπραγματεύσεις, 

όπως και οι Ιατρικοί Επισκέπτες της εταιρείας. Χρήζει σοβαρού 

προβληματισμού κατά πόσον το στυλ του Διαπραγματευτικού τύπου 

μπορεί να φέρει καλύτερα αποτελέσματα στο συγκεκριμένο χώρο (όταν 

μάλιστα σε άλλους χώρους είναι κυρίαρχο το στυλ του Επικοινωνιακού 

τύπου), όπου η δημιουργία και διατήρηση στενών μακροπρόθεσμων 

σχέσεων είναι το σημαντικότερο κομμάτι της δουλειάς του Ιατρικού 

Επισκέπτη.

- Η ένταση του ανταγωνισμού στο παιδιατρικό επάγγελμα και η αλλαγή των 

απόψεων για το ρόλο και τη συμπεριφορά του γιατρού στο ευρύτερο 

περιβάλλον των υπηρεσιών υγείας και προς τους πελάτες του, πιστεύεται 

ότι σταδιακά θα ωθήσει τους παιδιάτρους προς ένα Επικοινωνιακό τύπο 

διαπραγμάτευσης και προς βελτίωση των διαπραγματευτικών τους 

ικανοτήτων. Προτείνεται στην εταιρεία να λάβει υπόψη της αυτές τις 

αλλαγές και να επιδιώξει το ανάλογο διαπραγματευτικό στυλ από τους 

Ιατρικούς Επισκέπτες εκμεταλλευόμενη τη χρονική υστέρηση των 

παιδιάτρων προς αυτή τη κατεύθυνση.

- Είναι γεγονός ότι οι νεώτεροι σε χρόνια υπηρεσίας στην εταιρεία 

υπάλληλοι, υιοθετούν το στυλ του Επικοινωνιακού τύπου, ενώ προτείνεται 
στην εταιρεία να προβληματισθεί αν και κατά πόσον η λειτουργία της και οι 

διαδικασίες της οδηγούν με τα χρόνια τους υπαλλήλους της στη υιοθέτηση 

του Διαδικαστικού τύπου στις διαπραγματεύσεις (και κατά πόσον αυτό είναι 

επιθυμητό ή όχι).
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Η διαπίστωση ότι η εταιρεία παιδικών τροφών δεν κάνει κάποιες 

προσπάθειες για να βελτιώσει τη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης των 

Ιατρικών Επισκεπτών και Πωλητών ή ότι οι όποιες προσπάθειες δεν έχουν 

φέρει σημαντικά αποτελέσματα, δημιουργεί την ανάγκη για άμεση 

κινητοποίηση προς αυτή τη κατεύθυνση με σεμινάρια και εκπαίδευση των 

υπαλλήλων με στόχο τη βελτίωση των διαπραγματευτικών τους 

ικανοτήτων, η σημασία των οποίων θα είναι εντονότερη στο μέλλον.

Την παραπάνω άποψη ενισχύει και η παρατήρηση ότι επαφίεται στην 

συνολική γενικότερη εμπειρία από πωλήσεις των υπαλλήλων, η 

διαμόρφωση διαπραγματευτικών ικανοτήτων. Δυστυχώς όμως όσο 

περισσότερα τα χρόνια εμπειρίας από πωλήσεις τόσο μικρότερη η 

διαπραγματευτική ικανότητα, πράγμα που σημαίνει ότι οι υπάλληλοι με 

περισσότερα χρόνια εμπειρίας χρειάζονται βοήθεια στη βελτίωση των 

διαπραγματευτικών τους ικανοτήτων, ενώ οι νεώτεροι επιδιώκουν μόνοι 

τους να τις βελτιώσουν.

Επίσης η διαπίστωση ότι η εταιρεία παιδικών τροφών δεν βοήθησε τη 

βελτίωση της ικανότητας προσαρμοστικής πώλησης των πωλητών της 

(Ιατρικών Επισκεπτών και Πωλητών), κάτι που φαίνεται ότι έγινε με το 

δεύτερο δείγμα των άλλων εταιρειών, δημιουργεί την ανάγκη για 

εκπαίδευση και επιμόρφωση με σκοπό τη βελτίωση της.

Για να μην ρίχνονται όμως όλες οι ευθύνες στην εταιρεία παιδικών τροφών, 
πρέπει να ειπωθεί ότι οι πωλητές άλλων εταιρειών χρησιμοποίησαν την 

εμπειρία τους από τις πωλήσεις γενικότερα για να βελτιώσουν την 

ικανότητα προσαρμοστικής πώλησης κάτι που δεν έκαναν οι πωλητές της 

εταιρείας παιδικών τροφών.

Η σημαντικά υψηλότερη συνολική ικανότητα διαπραγμάτευσης των 

Ιατρικών Επισκεπτών από τους Παιδιάτρους (με γνωστά από την έρευνα τα 

σημεία στα οποία εντοπίζεται αυτή η διαφορά) δείχνει ότι η εταιρεία έχει το 

προβάδισμα σε μια διαπραγμάτευση και διαπραγματευτική πώληση. 

Επειδή όμως αυτή η διαφορά οφείλεται καθαρά στην προσπάθεια που
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καταβάλλουν από μόνοι τους οι Ιατρικοί Επισκέπτες για βελτίωση των 

διαπραγματευτικών τους ικανοτήτων, η εταιρεία θα πρέπει να συνδράμει, 

να εκμεταλλευτεί και βελτιώσει τις ικανότητες των ανθρώπων με τους 

οποίους συνεργάζεται.
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ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΜΑΚΕΔΟΝΙΑΣ

ΜΕΤΑΠΤΥΧΙΑΚΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΣΤΗ ΔΙΟΙΚΗΣΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ

Αγαπητέ φίλε, φίλη

Το ερωτηματολόγιο που κρατάτε στα χέρια σας αποτελεί το βασικό μέσο συλλογής 

στοιχείων για την ολοκλήρωση της διπλωματικής μου εργασίας για το Μεταπτυχιακό 

Δίπλωμα στη Διοίκηση Επιχειρήσεων (MBA), η οποία αφορά το θέμα της επικοινωνίας και 

διαπραγματεύσεων.

Σας παρακαλώ θερμά να αφιερώσετε πέντε λεπτά από τον χρόνο σας για να το 

συμπληρώσετε, ανώνυμα.

Σας ευχαριστώ προκαταβολικά για το ενδιαφέρον και τη συνεργασία σας.

Φιλικά

ΓΙΑΝΝΗΣ ΚΑΡΑΓΙΑΝΝΙΔΗΣ
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Από κάθε ουάδα τεσσάρων λέξεων διαλέξτε υία λέξη (σημειώνοντας με ✓) με την οποία 
αισθάνεστε περισσότερο άνετα. Μην προβληματίζεστε για κάθε επιλογή. Επιλέξτε όσο πιο
γρήγορα μπορείτε, βασιζόμενοι στην άμεση 
λέξεις.

- διαισθητική αντίδραση σας απέναντι στις

1 6

□ Αποτελέσματα □ Αποδοτικότητα

□ Ανάγκες □ Έλεγχος

□ Διαδικασίες □ Στρατηγικά σχέδια

□ Ευκαιρίες □ Αισθήματα

2 7
□ Έννοιες □ Επιδίωξη προόδου

□ Επίδοση □ Δοκιμασία

□ Σχεδιασμός □ Θέματα (προς συζήτηση)

□ Παρακίνηση □ Ομαδικό Πνεύμα

3 8

□ Καινοτομία □ Κατανόηση

□ Παραγωγικότητα □ Αλληλεξάρτηση

□ Οργανωτικότητα □ Κριτήρια

□ Ομαδική Εργασία □ Προτεραιότητες

4 9
□ Δημιουργικότητα □ Συναισθηματική συμμετοχή
□ Δεδομένα □ Συνολική Εικόνα
□ Άνθρωποι □ Επίτευξη Αποστολής

□ Στόχοι □ Εξέλιξη διαδικασίας

5 10
□ Οργανωτικότητα □ Κανόνες

□ Υπευθυνότητα □ Συμβουλές

□ Πιθανότητες □ Παρακολουθώ τη σκέψη του άλλου

□ Επικοινωνία □ Στοχοθέτηση
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Στις παρακάτω προτάσεις απαντήστε βάζοντας σε κύκλο ένα νούμερο από 1-10, αυτό που
πιστεύετε ότι σας ταιριάζει καλύτερα:

Δεν μου αρέσει να αναπτύσσω 

υποθέσεις και να προβλέπω 

τις συνέπειες μιας κατάστασης, 

βασιζόμενος/η σε προηγούμενα 

συμβάντα.

Μου αρέσει να αναπτύσσω 

υποθέσεις και να προβλέπω 

τις συνέπειες μιας κατάστασης, 

βασιζόμενος/η σε προηγούμενα 

συμβάντα.

123456789 10

► ◄

Συνήθως δεν ρωτάω πολλές ερωτήσεις 

ούτε θεωρούμαι από τους άλλους σαν ένα 

άτομο που ψάχνω πολλές διερευνητικές 

πληροφορίες.

Συνήθως ρωτάω πολλές 

ερωτήσεις. Οι άλλοι θεωρούν 

ότι ψάχνω πολλές διερευνητικές 

πληροφορίες.

123456789 10

► ◄

Δεν είμαι καλός/η ούτε μου αρέσει να 

φτιάχνω θεωρίες από φαινομενικά 

ασυσχέτιστα γεγονότα ή δεδομένα

Είμαι καλός/η και μου αρέσει να 

φτιάχνω θεωρίες από φαινομενικά 

ασυσχέτιστα γεγονότα ή δεδομένα

123456789 10

► ◄

Δεν μου αρέσει πολύ να επηρεάζω 
τους άλλους

Μου αρέσει πολύ να επηρεάζω 

τους άλλους

123456789 10

► ◄

Δεν νιώθω άνετα να χρησιμοποιώ 

την προσωπική μου εξουσία 

για να καταφέρω κάτι

Νιώθω άνετα να χρησιμοποιώ 

την προσωπική μου εξουσία 

για να καταφέρω κάτι

123456789 10

◄
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Χρειάζομαι βελτίωση στο να “χτίζω' 

σχέσεις για το καλό και των δύο 

μερών

Τα καταφέρνω καλά στο να “χτίζω" 

σχέσεις για το καλό και των δύο 

μερών

123456789 10

► ◄

Δυσκολεύομαι στο να καθοδηγώ 

τους άλλους εμπνέοντας τους με 

μία αίσθηση σκοπού

Μπορώ εύκολα να καθοδηγώ 

τους άλλους εμπνέοντας τους με 

μία αίσθηση σκοπού

123456789 10

► ◄

Έχω χαμηλό βαθμό 

αυτοπεποίθησης

Έχω υψηλό βαθμό 

αυτοπεποίθησης

123456789 10

Κλείνοντας θα θέλαμε λίγα στοιχεία για το άτομό σας. Σημειώστε με ένα ✓ στο αντίστοιχο
τετράγωνο:
Φύλλο: Άνδρας □ Γυναίκα Π

Ηλικία: 20-24| |
45-491 |

25-29| |
50-541 |

30-34| |
55-59| |

35-39| |

60 + □

40-44| |

Είστε (σημειώστε με /):
Ιδιώτης Γιατρός | | Νοσοκομειακός | | Πανεπιστημιακός! [ Ειδικευόμενος | |
Άλλο:__________________

Χρόνια άσκησης ιατρικού επαγγέλματος (σημειώστε):________

Τόπος απασχόλησης: Θεσσαλονίκη | | Αλλού (σημειώστε):.

Παρατηρήσεις - Σχόλια:............................................................

Σας ευχαριστούμε θερμά για τη συνεργασία σας.
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ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΜΑΚΕΔΟΝΙΑΣ

ΜΕΤΑΠΤΥΧΙΑΚΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΣΤΗ ΔΙΟΙΚΗΣΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ

Αγαπητέ φίλε, φίλη

Το ερωτηματολόγιο που κρατάτε στα χέρια σας αποτελεί το βασικό μέσο συλλογής 

στοιχείων για την ολοκλήρωση της διπλωματικής μου εργασίας για το Μεταπτυχιακό 

Δίπλωμα στη Διοίκηση Επιχειρήσεων (MBA), η οποία αφορά το θέμα της επικοινωνίας και 

διαπραγματεύσεων.

Σας παρακαλώ θερμά να αφιερώσετε λίγα λεπτά από τον χρόνο σας για να το 

συμπληρώσετε, ανώνυμα.

Σας ευχαριστώ προκαταβολικά για το ενδιαφέρον και τη συνεργασία σας.

Φιλικά

ΓΙΑΝΝΗΣ ΚΑΡΑΓΙΑΝΝΙΔΗΣ
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Από κάθε ομάδα τεσσάρων λέξεων διαλέξτε υία λέξη (σημειώνοντας με /) με την οποία 
αισθάνεστε περισσότερο άνετα. Μην προβληματίζεστε για κάθε επιλογή. Επιλέξτε όσο πιο 
γρήγορα μπορείτε, βασιζόμενοι στην άμεση - διαισθητική αντίδραση σας απέναντι στις 
λέξεις.

1 6
□ Αποτελέσματα □ Αποδοτικότητα

□ Ανάγκες □ Έλεγχος

□ Διαδικασίες □ Στρατηγικά σχέδια

□ Ευκαιρίες □ Αισθήματα

2 7
□ Έννοιες □ Επιδίωξη προόδου

□ Επίδοση □ Δοκιμασία

□ Σχεδιασμός □ Θέματα (προς συζήτηση)

□ Παρακίνηση □ Ομαδικό Πνεύμα

3 8
□ Καινοτομία □ Κατανόηση

□ Παραγωγικότητα □ Αλληλεξάρτηση

□ Οργανωτικότητα □ Κριτήρια

□ Ομαδική Εργασία □ Προτεραιότητες

4 9
□ Δημιουργικότητα □ Συναισθηματική συμμετοχή
□ Δεδομένα ϋ Συνολική Εικόνα

□ Ανθρωποι □ Επίτευξη Αποστολής

□ Στόχοι □ Εξέλιξη διαδικασίας

5 10
□ Οργανωτικότητα □ Κανόνες

□ Υπευθυνότητα □ Συμβουλές

□ Πιθανότητες □ Παρακολουθώ τη σκέψη του άλλου

□ Επικοινωνία □ Στοχοθέτηση
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Στις παρακάτω προτάσεις απαντήστε βάζοντας σε κύκλο ένα νούμερο από 1-10, αυτό που
πιστεύετε ότι σας ταιριάζει καλύτερα:

Δεν μου αρέσει να αναπτύσσω 
υποθέσεις και να προβλέπω 
τις συνέπειες μιας κατάστασης, 
βασιζόμενος/η σε προηγούμενα 
συμβάντα.

Μου αρέσει να αναπτύσσω 
υποθέσεις και να προβλέπω 
τις συνέπειες μιας κατάστασης, 
βασιζόμενος/η σε προηγούμενα 
συμβάντα.

1 23456789 10

► ◄

Συνήθως δεν ρωτάω πολλές ερωτήσεις 
ούτε θεωρούμαι από τους άλλους σαν ένα 
άτομο που ψάχνω πολλές διερευνητικές 
πληροφορίες.

Συνήθως ρωτάω πολλές 
ερωτήσεις. Οι άλλοι θεωρούν 
ότι ψάχνω πολλές διερευνητικές 
πληροφορίες.

123456789 10

► ◄

Δεν είμαι καλός/η ούτε μου αρέσει να 
φτιάχνω θεωρίες από φαινομενικά 
ασυσχέτιστα γεγονότα ή δεδομένα

Είμαι καλός/η και μου αρέσει να 
φτιάχνω θεωρίες από φαινομενικά 
ασυσχέτιστα γεγονότα ή δεδομένα

123456789 10

Δεν μου αρέσει πολύ να επηρεάζω Μου αρέσει πολύ να επηρεάζω
τους άλλους τους άλλους

123456789 10

► ◄

Δεν νιώθω άνετα να χρησιμοποιώ 
την προσωπική μου εξουσία 
για να καταφέρω κάτι

Νιώθω άνετα να χρησιμοποιώ 
την προσωπική μου εξουσία 
για να καταφέρω κάτι

123456789 10

► ◄
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Χρειάζομαι βελτίωση στο να “χτίζω’ 

σχέσεις για το καλό και των δύο 

μερών

Τα καταφέρνω καλά στο να “χτίζω' 

σχέσεις για το καλό και των δύο 

μερών

123456789 10

► ◄

Δυσκολεύομαι στο να καθοδηγώ 

τους άλλους εμπνέοντας τους με 

μία αίσθηση σκοπού

Μπορώ εύκολα να καθοδηγώ 

τους άλλους εμπνέοντας τους με 

μία αίσθηση σκοπού

123456789 10

► -4

Έχω χαμηλό βαθμό 

αυτοπεποίθησης

Έχω υψηλό βαθμό 

αυτοπεποίθησης

123456789 10

Στις παρακάτω προτάσεις βάλτε σε κύκλο το νούμερο που εκφράζει καλύτερα το βαθμό 
συμφωνίας ή διαφωνίας σας με την πρόταση:

Κάθε πελάτης απαιτεί μια μοναδική προσέγγιση: Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

1 2 3 4 5 6 7

Όταν αισθάνομαι ότι η προσέγγιση πώλησης που 
χρησιμοποιώ δεν αποδίδει, μπορώ εύκολα να

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

χρησιμοποιήσω άλλη προσέγγιση: 12 3 4 5 6 7

Μου αρέσει να πειραματίζομαι με διαφορετικές 
προσεγγίσεις πώλησης:

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

12 3 4 5 6 7

Είμαι πολύ ευέλικτος/η στην προσέγγιση 
πώλησης που χρησιμοποιώ:

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

12 3 4 5 6 7

Πιστεύω ότι οι περισσότεροι πελάτες μπορούν Διαψωνώ σττόλυτα Συμφωνώ αττόλυτα

να αντιμετωπισθούν εν πολλοίς με τον
ίδιο Τρόπο: 1 2 3 4 5 6 7

102



Δεν αλλάζω την προσέγγιση μου από τον 
ένα πελάτη στον άλλο:

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

1 2 3 4 5 6 7

Μπορώ να χρησιμοποιήσω εύκολα μια μεγάλη Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

ποικιλία προσεγγίσεων πώλησης:
1 2 3 4 5 6 7

Χρησιμοποιώ μια σταθερή προσέγγιση πώλησης: Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

1 2 3 4 5 6 7

Μου είναι εύκολο να τροποποιήσω την 
παρουσίαση πώλησης, αν το απαιτεί η 
περίσταση:

Βασικά χρησιμοποιώ την ίδια προσέγγιση με 
τους περισσότερους πελάτες:

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

1 2 3 4 5 6 7

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

1 2 3 4 5 6 7

Είμαι πολύ ευαίσθητος/η στις ανάγκες των Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

πελατών μου: ____________________________________
1 2 3 4 5 6 7

Μου φαίνεται δύσκολο να προσαρμόσω το στυλ
παρουσίασης μου σε ορισμένους
πελάτες:

Διαφωνώ απόλυτα 

1 2 3 4

Συμφωνώ απόλυτα 

5 6 7

Διαφοροποιώ το στυλ πώλησης που χρησιμοποιώ Διαφωνώ απόλυτα 

από πεοίπτωση σε πεοίτττωση:
1 2 3 4

Συμφωνώ απόλυτα 

5 6 7

Προσπαθώ να καταλάβω πως ο ένας πελάτης Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

διαφέρει από τον άλλο: ____________________________________
1 2 3 4 5 6 7

Νιώθω σίγουρος/η ότι μπορώ να αλλάζω Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

αποτελεσματικά μια προσχεδιασμένη ____________________________________
παρουσίαση, όταν είναι απαραίτητο: ι 2 3 4 5 6 7

ΣΥΝΕΧΙΖΕΤΑΙ »»»->

103



Συμπεριφέρομαι σε όλους τους πελάτες μου 
εν πολλοίς κατά τον ίδιο τρόπο:

Διαφωνώ απόλυτα Συμφωνώ απόλυτα

1 2 3 4 5 6 7

Κλείνοντας θα θέλαμε λίγα στοιχεία για το άτομό σας. Σημειώστε με ένα ✓ στο αντίστοιχο 
τετράγωνο:

Φύλλο: Άνδρας | | Γυναίκα | |

Ηλικία: 20-24Q 25-29^] 30-34| | 35-39^] 40-441 |
45-491 | 50-541 | 55-59| | 60+ | |

Χρόνια εργασίας ως Ιατρικός Επισκέπτης ή Πωλητήο ή σε θέση συναφή με πώληση 
(σημειώστε):____________________

Χρόνια εργασίας στην εταιρεία (σημειώστε):_______________

Θέση στην εταιρεία (αναφέρατε):__________________________________________

Είστε απόφοιτος (σημειώστε με ✓):
Γυμνασίου - Λυκείου □ Τ.Ε.Ι ΙΖΖΙ Α.Ε.Ι □ Μεταπτυχιακά | |

Παρατηρήσεις - Σχόλια:............................................................................................

Σας ευχαριστούμε θερμά για τη συνεργασία σας.


