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Α)   ΠΡΟΣΦΑΤΕΣ ΕΞΕΛΙΞΕΙΣ

I. Πιστοποίηση  από  το  ∆ιεθνές   Ινστι-

τούτο ∆ιαµεσολάβησης (International

Mediation Institute - Ι.Μ.Ι.)

Έµπειροι εµπορικοί ∆ιαµεσολαβητές,

που πληρούν τα κριτήρια του Ι.Μ.Ι., µπο-

ρούν να πιστοποιηθούν από αυτό, χωρίς να

υποβληθούν σε εξετάσεις, αν υποβάλλουν

αίτηση ως τις 30 Ιουνίου 2009, µέσω του

Experience Qualification Path.

Για περισσότερες πληροφορίες:  

www.imimediation.org/certification_s

cheme.html

ΙΙ.    Παγκόσµια Εβδοµάδα Αποκατα-

στατικής ∆ικαιοσύνης

Τον  Νοέµβριο  2008 «εορτάστηκε» σε

πολλές κοινότητες ανά τον κόσµο η

Παγκόσµια Εβδοµάδα Αποκαταστατικής

∆ικαιοσύνης. 

Η Αποκαταστατική ∆ικαιοσύνη

αναφέρεται στον  εναλλακτικό, εξωδι-

καστικό τρόπο αντιµετώπισης του

εγκλήµατος, µε έµφαση στη συµµετο-

χή του θύµατος στην διαδικασία απο-

νοµής δικαιοσύνης, τη θεραπεία της

ζηµίας, που αυτό υπέστη, και την απο-

κατάσταση της διαταραχθείσας κοι-

νωνικής ειρήνης.

Η διαδικασία συνίσταται ιδίως στην συνά-

ντηση παραβάτη και θύµατος, µε την πα-

ρουσία ενός εκπαιδευµένου ∆ιαµεσολα-

βητή. Στόχος του διαλόγου µεταξύ των

αποτελεί η ανάληψη ευθυνών εκ µέρους

του παραβάτη και η λήψη από το θύµα

συγγνώµης ή κάποιου είδους αποζηµίω-

σης. 

Η Αποκαταστατική ∆ικαιοσύνη δεν

εστιάζει στον κολασµό του δράστη, λόγω

της νοµικής και ηθικής απαξίας της πράξης

του, που ανήκει πλέον στο παρελθόν, αλλά

στην επανόρθωση των αποτελεσµάτων αυ-

τής στο µέλλον, η οποία επισφραγίζεται µε

την «συµφιλίωση» των εµπλεκόµενων στη

διαµάχη µερών. 

Η παραπάνω πρακτική χρησιµοποιείται

από πολλές έννοµες τάξεις κυρίως στην

αντιµετώπιση παραβατικών ανηλίκων, που

δεν έχουν όµως υποπέσει σε σοβαρά αδι-

κήµατα.

Για περισσότερες πληροφορίες:  

www.corrections.com/news/article/

20177
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ΙΙΙ.    Η.Π.Α.  : Με το νέο πρόγραµµα ∆ιαµε-

σολάβησης προλαµβάνεται

η  αναγκαστική εκτέλεση   στο

Κονέκτικατ

Περισσότεροι από 360 ιδιοκτήτες κα-

τοικιών στην Πολιτεία Connecticut των

Η.Π.Α., τους τελευταίους πέντε µήνες,

απέφυγαν την κατάσχεση των ιδιοκτη-

σιών τους, χάρη στο νέο κρατικό πρό-

γραµµα διαµεσολάβησης, που καθιερώθη-

κε στο πλαίσιο της πρόσφατης νοµοθε-

σίας για την ανακούφιση των ενυπόθηκων

οφειλετών. Το πρόγραµµα επιτρέπει

στους υπερήµερους οφειλέτες να έρθουν

πρόσωπο µε πρόσωπο µε τους δανειστές

τους και να επιχειρήσουν τον διακανονι-

σµό της µεταξύ τους διαφοράς.

Αν ο οφειλέτης κάνει αίτηση για διαµε-

σολάβηση, ο δανειστής υποχρεούται να

µετάσχει στη διαδικασία και η κατάσχεση

του ακινήτου αναβάλλεται για τουλάχι-

στον 60 µέρες. 

Αν και πρόκειται για ένα πρωτοποριακό

πρόγραµµα, η συµµετοχή σε αυτό εκ µέ-

ρους των ιδιοκτητών- ενυπόθηκων οφειλε-

τών είναι, κατά την δικηγόρο Ann Parent,

σχετικά σηµαντική : Περίπου 30% των ιδιο-

κτητών, που νοµιµοποιούνται να ζητήσουν

∆ιαµεσολάβηση έχουν κάνει την αντίστοι-

χη αίτηση. 361 άτοµα κατάφεραν να κρα-

τήσουν το σπίτι τους, ενώ 116 ιδιοκτήτες

συµφώνησαν µε τον δανειστή τους την

πλήρη εξόφληση της ασφαλισµένης απαί-

τησης. 

Εξ άλλου, σύµφωνα µε τον ∆ικαστικό

∆ιαµεσολαβητή Richard Tynan, αξιοσηµεί-

ωτη είναι η προθυµία των δανειστών, ακό-

µα και µεγάλων τραπεζών, να διαπραγµα-

τευτούν µε τους οφειλέτες τους. 

Ακόµη κατά τον δικηγόρο Keith Fuller,

τα ανεξόφλητα δάνεια και το πλήθος κατα-

σχεµένων ακινήτων, των οποίων η αξία συ-

νεχώς µειώνεται, βαρύνουν τις Τράπεζες.

Αν και ο διακανονισµός είναι συχνά δύσκο-

λος, η υποχρεωτική υποβολή των δανει-

στών σε ∆ιαµεσολάβηση δηµιουργεί καλύ-

τερες διόδους επικοινωνίας. 

Άλλωστε, η επιβίωση σε µια εποχή οι-

κονοµικής κρίσης απαιτεί µεγαλύτερη προ-

σπάθεια για συνεργασία, αλληλοκατανόη-

ση των αντιτιθέµενων µερών και για αµοι-

βαίως αποδεκτή και ικανοποιητική επίλυση

των διαφορών.

Για περισσότερες πληροφορίες :

www.hartfordbusiness.com/news7367

.html

ΙV.  Η.Π.Α.: Επίλυση εργατικών διαφορών

µε ∆ιαµεσολάβηση

Η Επιτροπή Ισότητας Ευκαιριών στην

Εργασία των Η.Π.Α. (U.S. Equal

Employment Opportunity Commission

[ΕΕΟC]) και η Πολιτεία Delaware υπέγρα-

ψαν, τον Νοέµβριο, Γενική Συµφωνία

∆ιαµεσολάβησης (Universal Agreement to

Mediate), για συνεργασία στην εξωδικα-

στική επίλυση εργατικών διαφορών, στις

οποίες ως εργοδότης αναφέρεται κάποιος

κρατικός φορέας. 

Το Εθνικό Πρόγραµµα ∆ιαµεσολάβη-

σης της EEOC, το οποίο προωθεί εναλλα-

κτικούς τρόπους επίλυσης των εργατικών

διαφορών, έχει ήδη αποδειχθεί ιδιαίτερα

αποτελεσµατικό στην καταπολέµηση των

διακρίσεων στον εργασιακό χώρο,  στην

προστασία των δικαιωµάτων των γυναικών

και των µειονοτήτων και στην άρση τεχνη-

τών εµποδίων ως προς την επιλογή και

προαγωγή τους σε θέσεις εργασίας. 

Συµµετέχει στην διαδικασία ουδέτε-

ρος ∆ιαµεσολαβητής. Ακόµη, σύµφωνα µε

την Πρόεδρο της EEOC, Naomi C. Earp, η

∆ιαµεσολάβηση φέρει σε επαφή τα αντίδι-

κα µέρη και εξοικονοµεί χρόνο και χρήµα.

Συχνά καταλήγει σε αµοιβαίως ωφέλιµα

αποτελέσµατα και οδηγεί στη βελτίωση

των σχέσεων και της παραγωγικότητας

στον χώρο εργασίας. 

Το Delaware είναι από τις πρώτες

Πολιτείες, που ζήτησαν να ενταχθούν στο

πρόγραµµα αυτό. Αλλά και πολλοί ιδιωτι-

κοί φορείς ως εργοδότες έχουν υπογράψει

µε την EEOC ανάλογες συµφωνίες.

Για περισσότερες πληροφορίες:  

www.eeoc.gov/press/11-19-08.html

V.  ΠΑΚΙΣΤΑΝ : Εκπαίδευση ∆ιαµεσολα-

βητών από την IFC

Η International Finance Corporation

[IFC] (∆ιεθνής Οργανισµός Χρηµατοδότη-

σης), µέλος του Οµίλου της Παγκόσµιας

Τράπεζας, το οποίο χρηµατοδοτεί επενδύ-

σεις στον ιδιωτικό τοµέα αναπτυσσόµενων

κρατών, οργάνωσε εκπαιδευτικό σεµινάριο

για πιστοποιηµένους ∆ιαµεσολαβητές του

Κέντρου Επίλυσης ∆ιαφορών της πόλης

Karachi. 

Το σεµινάριο είχε ως βασικό θέµα την

εξωδικαστική επίλυση διαφορών, που σχε-

τίζονται µε την διοίκηση των εταιρειών στο

Πακιστάν, ιδίως των οικογενειακών επιχει-

ρήσεων, οι οποίες καταλαµβάνουν το 70%

της αγοράς. 

Συνήθεις είναι οι διαµάχες µεταξύ των

βασικών µετόχων µιας εταιρείας, οι οποί-

ες, αν καταλήξουν στο δικαστήριο, µπορεί

να διαρκέσουν πάνω από δέκα χρόνια, επι-

βαρύνοντας σε µεγάλο βαθµό την εταιρική

περιουσία και τον κρατικό προϋπολογισµό.

Για περισσότερες πληροφορίες:

www.thenews.com.pk/daily_detail.as

p?id=146761

www.mnec.gr/el/ministry/static_conte

nt/Dieuthinsi_diethnwn_oikonomikwn

_organismwn/WorldBankGroup.html,

για την WTO – IFC

VΙ.  ΝΙΓΗΡΙΑ : Οι Τράπεζες και οι πελάτες

τους προτιµούν την

∆ιαµεσολάβηση

Στη Νιγηρία, τα τελευταία οκτώ χρό-

νια, περίπου 400 διαφορές µεταξύ

Τραπεζών και πελατών τους επιλύθηκαν

µε εναλλακτικό εξωδικαστικό τρόπο. 

Η επίλυση των διαφορών αυτών, µέσω

του Μηχανισµού Εναλλακτικής Επίλυσης

∆ιαφορών, σε µικρό χρονικό διάστηµα, µε

αµεροληψία και χωρίς ανάγκη καταβολής

µεγάλου χρηµατικού ποσού, οδήγησε στην

αύξηση της εµπιστοσύνης του κοινού στις

Τράπεζες.

Για περισσότερες πληροφορίες:

www.businessdayonline.com/index.p

hp?option=com_content&view=articl

e& id=1765 :banks - reso lve -400 -

business-conflicts-through-adrm-in-

8 - y e a r s & c a t i d = 5 4 : b a n k i n g -

finance&Itemid=173 

B)   ΣΕΜΙΝΑΡΙΑ ΚΑΙ  ΣΥΝΕ∆ΡΙΑ 

I.  ΙΝ∆ΙΑ: Συνέδριο του Asia-Pacific

Mediation Forum [APMF]

Από  21 έως  27 Νοεµβρίου 2010, θα

λάβει χώρα στην Ινδία, το πέµπτο Συνέδριο

του Asia-Pacific Mediation Forum. 
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Το APMF ιδρύθηκε το 2001 από τον

Dale Bagshaw, Καθηγητή και συντονιστή

του Κέντρου Ειρήνης, Επίλυσης ∆ιαφορών

και ∆ιαµεσολάβησης (Center for Peace,

Conflict and Mediation) στο Πανεπιστήµιο

της Νότιας Αυστραλίας, και µε την υποστή-

ριξη του World Mediation Forum. 

Στο APMF γίνονται µέλη άτοµα ή

Οργανώσεις, που ενδιαφέρονται ή ασχο-

λούνται µε τους εναλλακτικούς τρόπους

επίλυσης διαφορών, όπως, µε τη ∆ιαιτησία

ή τη ∆ιαµεσολάβηση. 

Στόχος, ο οποίος πραγµατώνεται µε

συνέδρια που διοργανώνονται ανά διετία,

είναι η ανταλλαγή γνώσεων µεταξύ των

κρατών της περιοχής (ιδίως Ανατολικής

και Νότιας Ασίας και Ωκεανίας), η ανάπτυ-

ξη  δεξιοτήτων και γενικά η προώθηση της

∆ιαµεσολάβησης. 

Για περισσότερες πληροφορίες:  

www.ausdispute.unisa.edu.au/apmf/in

dex.htm

ΙΙ.  ΓΑΛΛΙΑ : ∆ιαγωνισµός ∆ιαµεσολά-

βησης από το ∆ιεθνές

Εµπορικό Επιµελητήριο

Από  7 έως 12 Φεβρουαρίου 2009 θα

διεξαχθεί, στο Παρίσι, ο IV ∆ιεθνής

∆ιαγωνισµός Εµπορικής ∆ιαµεσολάβησης,

που διοργανώνεται από το ∆ιεθνές Εµπο-

ρικό Επιµελητήριο (International Chamber

of Commerce - ICC), µε την υποστήριξη του

Chartered Institute of Arbitrators. 

Οµάδες από 40 πανεπιστηµιακά ιδρύ-

µατα, σε 19 Χώρες επιλέχθηκαν από την

Υπηρεσία Επίλυσης ∆ιαφορών του ICC, να

συµµετάσχουν στον διαγωνισµό. 

Στόχος του θεσµού, που εγκαινιάστηκε

το 2006, είναι η εκπαίδευση των ∆ιαµεσο-

λαβητών του µέλλοντος. Οι φοιτητές θα

συµµετάσχουν σε µια προσοµοίωση διε-

θνούς ∆ιαµεσολάβησης, στους ρόλους

των µερών και των συµβούλων τους, µαζί

µε επαγγελµατίες ∆ιαµεσολαβητές, και θα

δοκιµάσουν τις δεξιότητές τους στην επί-

λυση διαφορών µεταξύ επιχειρήσεων.

Για περισσότερες πληροφορίες:  

www.iccwbo.org/icccgcdg/index.html

Γ)    ΜΙΚΡΑ ΑΡΘΡΑ

Ι.  ∆ιαµεσολάβηση  και κοινή λογική

Ο Hal Becker, συγγραφέας και εκπαι-

δευτής σε θέµατα πωλήσεων και εξυπηρέ-

τησης πελατών, στο άρθρο του «Let

common sense guide you in

negotiations», προτείνει στους αναγνώ-

στες του να µην περιπλέκουν τις διαπραγ-

µατεύσεις ακολουθώντας κανόνες, αλλά

να χρησιµοποιούν περισσότερο την κοινή

τους λογική. 

Η διαδικασία είναι απλή: Θέτουµε ερω-

τήσεις στον συνοµιλητή µας, ακούµε και

προσπαθούµε να κατανοήσουµε την απά-

ντηση, ανταποκρινόµαστε στο αίτηµά του. 

Στη συνέχεια, ο Becker παραθέτει τα

χαρακτηριστικά του καλού ∆ιαµεσολα-

βητή, που είναι : πειθαρχία, αντοχή, σεβα-

σµός-  κερδίζεται µε την ειλικρίνεια, την

εντιµότητα και την αξιοπιστία, την υποµο-

νή, empathy (µε την έννοια της κατανόη-

σης των συναισθηµάτων του άλλου χωρίς

συµµετοχή σε αυτά), την καλή διάθεση και

το  χιούµορ. 

Κατά τον συγγραφέα, στόχος και των

δύο µερών είναι η επίτευξη µιας συµφέ-

ρουσας λύσης. Και από µια επιτυχηµένη

∆ιαµεσολάβηση προκύπτουν  δύο νικητές!

Ολόκληρο το άρθρο: 

www.bizjournals.com/extraedge/cons

ultants/at_your_service/2008/12/15/co

lumn58.html?market=portland

ΙΙ.  ∆ιαµεσολάβηση και εµπιστευτικότητα

πληροφοριών

Το άρθρο των Jeffrey Krivis και

Mariam Zadeh «Recent Confidentiality

Decisions . In a Nutshell» εκθέτει τις περι-

λήψεις επτά υποθέσεων, στις οποίες φαί-

νεται η εφαρµογή από τα αµερικανικά δι-

καστήρια των διατάξεων περί προστασίας

της εµπιστευτικότητας των πληροφοριών

(απόρρητο συναντήσεων, εγγράφων

κ.λπ.), που αποκτώνται στο πλαίσιο

∆ιαµεσολάβησης.

Ολόκληρο το άρθρο:  

www.mediate.com/articles/krivisconfi

d.cfm

IΙΙ.    Podcasts : ∆ιαπραγµάτευση 

και ∆ιαµεσολάβηση

Τι είναι τα Podcasts; πώς δηµιουργού-

νται; ποιές οι χρήσεις τους; πώς τα ακου-

στικά µηνύµατα, που είναι προσβάσιµα µέ-

σω ∆ιαδικτύου, µπορούν να συµβάλουν

στην προώθηση της «τέχνης» της δια-

πραγµάτευσης και στην διάδοση του θε-

σµού της ∆ιαµεσολάβησης; 

Απαντήσεις στα ερωτήµατα αυτά θα

βρείτε στο άρθρο του Joshua N. Weiss, µε

τίτλο «Podcasting: A New Tool to Plant

and Sow the Seeds of Negotiation and

Mediation»

στην ιστοσελίδα  

www.mediate.com/articles/weissj5.cfm

ΙV.  Η σηµασία της διαπραγµάτευσης 

πριν τη  ∆ιαµεσολάβηση

Ο Jeffrey Krivis, στο άρθρο του

«Setting the stage of negotiation», υπο-

στηρίζει, ότι το «κλειδί» της επιτυχίας µιας

∆ιαµεσολάβησης είναι η σε βάθος γνώση

από το δικηγόρο του των επιθυµιών, των

συµφερόντων και των προσδοκιών του πε-

λάτη, αλλά και η ενηµέρωση του δικηγό-

ρου του αντιδίκου, σχετικά µε τα στοιχεία

αυτά, καθώς και η διαπραγµάτευση και ο

διακανονισµός µαζί του πριν την

∆ιαµεσολάβηση.

Ολόκληρο το άρθρο:

http://plaintiffmagazine.com/Nov08%

20articles/Krivis_Setting%20the%20s

tage%20of%20negot ia t ion%20-

%20Plaintiff%20magazine.pdf

V.    Άµυνα και δηµιουργικότητα 

στην ∆ιαµεσολάβηση

Ο Ed Ahrens, στο άρθρο του

«Creativity v Defensiveness», αναλύει αρ-

χικά την έννοια της άµυνας. 

Η άµυνα µπορεί να υπονοεί αδυναµία

και έλλειψη επιθετικότητας στην καθηµερι-

νή ζωή, αλλά και υποστήριξη µιας θέσης

στο δικαστήριο. 

Στη ∆ιαµεσολάβηση, όµως, η τυχόν

«αµυντική στάση» του ενός µέρους – ή και

των δύο – νοείται ως απροθυµία συνεργα-

σίας και διαπραγµάτευσης. 

Η έλλειψη αυτή της επικοινωνίας οδη-

γεί την ∆ιαµεσολάβηση σε αποτυχία. 

Ο Ahrens προτείνει στους δικηγόρους

να χρησιµοποιούν περισσότερο την δηµι-

ουργικότητά τους,  που είναι άλλωστε ανα-

πόσπαστο στοιχείο του επαγγέλµατός

τους,  και στην εξωδικαστική επίλυση δια-

φορών, ωφελώντας έτσι τον πελάτη τους.  

Ολόκληρο το άρθρο:  

www.mediate.com/articles/ahrens2

8.cfm
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VI.   Προκαταλήψεις και αµεροληψία 

στην ∆ιαµεσολάβηση

Ο Alan Sharland, στο άρθρο του

«Impartiality», πραγµατεύεται το ζήτηµα

της αµεροληψίας, ένα από τα θεµελιώδη

χαρακτηριστικά του ρόλου του διαµεσολα-

βητή. 

Κατά τον Sharland, οι ∆ιαµεσολαβητές

µπορεί να µπουν στον πειρασµό να «πά-

ρουν το µέρος» κάποιου, που συµπαθούν

περισσότερο ή γνωρίζουν προσωπικά.

Αυτό είναι ανθρώπινο και φυσικό. ∆εν πρέ-

πει, όµως, σε καµία περίπτωση να εκδηλώ-

νουν µεροληπτική συµπεριφορά. 

Μια τέτοια στάση θέτει εµπόδια στην

επικοινωνία των µερών και µειώνει τις πι-

θανότητες επίλυσης της διαφοράς. 

Συχνά, οι αντιλήψεις του

∆ιαµεσολαβητή είναι επηρεασµένες από

κοινωνικές προκαταλήψεις. 

Ο Sharland συµβουλεύει: αντί να αρνη-

θεί και να υιοθετήσει κανείς αµυντική στά-

ση απέναντι στις προκαταλήψεις του, κα-

λύτερα να τις αναγνωρίσει και να τις παρα-

δεχθεί. Μόνο τότε – έχοντας συνείδηση

αυτών – θα µπορέσει να τις αντιµετωπίσει

και να ελέγχει τις σκέψεις και τα συναισθή-

µατα του, όταν η κατάσταση απαιτεί να εί-

ναι αντικειµενικός. 

Ολόκληρο το άρθρο:  

www.mediate.com/articles/sharlandA

7.cfm

VII. Καλή διάθεση για την επίλυση διαφορών

Η Phyllis Pollack, στο άρθρο της «Be

Happy», δίνει ένα απλό και αισιόδοξο µή-

νυµα- προτροπή για την ευκολότερη επίλυ-

ση διαφορών: «Να είστε χαρούµενοι»! 

Η χαρά, σύµφωνα µε πρόσφατη έρευ-

να, είναι µεταδοτική. Και όταν τα µέρη σε

µια διαπραγµάτευση ή ∆ιαµεσολάβηση εί-

ναι σε καλή διάθεση, η διαδικασία κυλά πιο

οµαλά και οι διαφορές τείνουν να επιλύο-

νται ταχύτερα.

Για περισσότερες πληροφορίες : 

www.mediate.com/blogs 

∆)   ΤΕΚΜΗΡΙΩΣΗ 

Ι.    Οδηγός για νέους ∆ιαµεσολαβητές

Το βιβλίο του Jeffrey Krivis, µε τίτλο

«How To Make Money as a Mediator (And

Create Value for Everyone): 30 Top

Mediators Share Secrets to Building a

Successful Practice», συγκεντρώνει τις

εµπειρίες και τις απόψεις τριάντα δηµοφι-

λών και επιτυχηµένων ∆ιαµεσολαβητών

από τις Η.Π.Α. και τον Καναδά, σχετικά µε

την επαγγελµατική ανέλιξη ενός

∆ιαµεσολαβητή. 

Ο αναγνώστης έρχεται σε επαφή µε

ποικίλα επιχειρηµατικά µοντέλα και µπορεί

να επιλέξει αυτό, που ταιριάζει καλύτερα

στην προσωπικότητα, στις ανάγκες του,

αλλά και στις ανάγκες της τοπικής αγοράς. 

Κατά τον συγγραφέα, για να δηµιουρ-

γήσει και να διατηρήσει κανείς µια επιτυ-

χηµένη επιχείρηση στον πολύ ανταγωνι-

στικό αυτό κλάδο, χρειάζεται επιµονή,

αντοχή στους κινδύνους (risk tolerance),

ένα σταθερό επιχειρηµατικό σχέδιο και πά-

θος για το λειτούργηµα, που ασκεί: να βοη-

θά τους ανθρώπους να βρίσκουν ικανοποι-

ητικές λύσεις στις διαφορές τους. 

Για να το καταφέρει αυτό ο

∆ιαµεσολαβητής, υποστηρίζει ο Krivis,

πρέπει να κατευθύνει τα µέρη να ανιχνεύ-

σουν ποιό τους οδήγησε σε αυτή τη διαµά-

χη και έτσι να τα «φέρει από το σκοτάδι

στο φως».

Κριτική του βιβλίου:  

www.mediate.com/articles/loeterman

M1.cfm

ΙΙ.  Οι τέσσερις βασικές αρχές της αποτε-

λεσµατικής  διαπραγµάτευσης

Στο βιβλίο τους «Getting to Yes:

Negotiating Agreement Without Giving

In», οι Roger Fisher και William Ury περι-

γράφουν τις τέσσερις βασικές αρχές της

αποτελεσµατικής διαπραγµάτευσης και

τους τρόπους υπέρβασης των συχνότερων

εµποδίων, που µπορεί να προκύψουν σε

αυτή την διαδικασία. 

Οι τέσσερις αρχές είναι: 

1. ∆ιαχωρισµός των προσώπων από τα

προβλήµατα, 2. Εστίαση στα συµφέροντα,

και όχι στις θέσεις, 3. Παρουσίαση ποικί-

λων επιλογών και δυνατοτήτων πριν τη

συµφωνία, 4. Η συµφωνία να βασίζεται σε

αντικειµενικά κριτήρια. 

Μια καλή συµφωνία ικανοποιεί τα συµφέ-

ροντα των µερών, είναι δίκαιη, αντέχει στον

χρόνο και βελτιώνει τις σχέσεις των µερών. 

Τα τέσσερα αυτά βήµατα πρέπει να

ακολουθούνται καθ’ όλη τη διάρκεια τις

διαπραγµάτευσης: κατά την ανάλυση του

προβλήµατος, των θέσεων και συµφερό-

ντων του άλλου µέρους και των επιλογών

που υπάρχουν, κατά τον σχεδιασµό τρό-

πων ανταπόκρισης στην κατάσταση και τέ-

λος, κατά την συζήτηση των µερών για τη

ανεύρεση λύσης.

Περίληψη του βιβλίου:  

www.colorado.edu/conflict/peace/exa

mple/fish7513.htm

Επισκόπηση περιεχοµένων:  

http://books.google.gr/books?id=sjH

3emOkC1MC&dq=getting+to+yes,+n

egotiating+agreement+without+givin

g+in&printsec=frontcover&source=b

n&hl=el&sa=X&oi=book_result&resn

um=4&ct=result#PPA3,M1

ΙΙΙ. Η ανθρώπινη συµπεριφορά απέναντι

σε διάφορες τεχνικές πειθούς

Οι Robert Cialdini και Kevin Hogan,

στα βιβλία τους «Influence» και

«Psychology of Persuasion» αντίστοιχα,

µελετούν την ανθρώπινη συµπεριφορά

απέναντι σε διάφορες τεχνικές πειθούς. 

Για να διαβάσετε τους κανόνες, που

θέτουν, επισκεφτείτε τις παρακάτω ιστο-

σελίδες:

Οι 6 κανόνες επιρροής του Cialdini:  

http://mindpowermarketing.com/pers

uasive-marketing/the-science-of-

robert-cialdinis-six-rules-of-influence 

Οι 10 κανόνες πειθούς του Hogan:  

http://mindpowermarketing.com/pers

uasive-marketing/the-psychology-of-

kevin-hogans-10-laws-of-persuasion 

Ε)  ΟΠΤΙΚΟΑΚΟΥΣΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ

Ι. Νέα  podcasts  για  την  διαπραγµάτευση

Στην παρακάτω ιστοσελίδα έχουν

αναρτηθεί νέα podcasts µε τίτλους:

«Reality Testing Questions», «Negotia-

tions Over Job Performance Metrics» και

«Selecting the right Negotiation Training». 

Το πρώτο από αυτά αφορά σε ερωτή-

σεις, που µπορούµε να θέσουµε στον συ-

νοµιλητή µας, όταν θέλουµε να επαναφέ-

ρουµε τις προσδοκίες του σε ρεαλιστικό

επίπεδο ή να τον βοηθήσουµε να συνειδη-

τοποιήσει τις (αρνητικές κατά την κρίση

µας) συνέπειες των προτάσεών του. 

Ενώ είναι δύσκολο να µεταβάλουµε
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τον χαρακτήρα και τις απόψεις του, µπο-

ρούµε να µεταβάλουµε τις συνθήκες υπό τις

οποίες οι απόψεις αυτές διαµορφώνονται. 

Το δεύτερο αφορά στα κριτήρια αξιο-

λόγησης των εργαζοµένων, που χρησιµο-

ποιούνται από τις επιχειρήσεις. 

Και το τρίτο podcast περιέχει συνέν-

τευξη της Melissa Manwarring, Μέλους του

εκπαιδευτικού προσωπικού της Σχολής

Συνεχιζόµενης Εκπαίδευσης του

Πανεπιστηµίου Harvard, αλλά και της

Νοµικής Σχολής του ίδιου ιδρύµατος, στο

Πρόγραµµα της ∆ιαπραγµάτευσης. 

Η Manwarring συµβουλεύει τους

ακροατές πώς να επιλέξουν το καταλληλό-

τερο γι’ αυτούς εκπαιδευτικό πρόγραµµα

διαπραγµάτευσης (βασικό κριτήριο η σύ-

µπτωση εξαγγελλόµενων στόχων του προ-

γράµµατος και στόχων του υποψήφιου εκ-

παιδευόµενου) και  πώς να το αξιοποιή-

σουν στο έπακρο.

Για περισσότερες πληροφορίες : 

www.negotiationtip.com 

ΙΙ.    Ο αυτοσχεδιασµός 

στις διαπραγµατεύσεις

Στο podcast αυτό θα ακούσετε τη συ-

νέντευξη του Brian Breiter, ηθοποιού, κα-

θηγητή και δικηγόρου, ο οποίος αναλύει

την έννοια και την σηµασία του αυτοσχε-

διασµού στο δικαστήριο, αλλά και σε µια

διαπραγµάτευση. 

Όταν το άτοµο δεν είναι προκατειληµ-

µένο και οι απόψεις του άκαµπτες, ως και

όλα τα «βήµατά» του προσχεδιασµένα και

οι αποφάσεις του προειληµµένες, τότε ο

λόγος του προσαρµόζεται στις περιστά-

σεις, γίνεται πιο φυσικός και πειστικός και

συµβάλλει στην επιτυχία µιας διαπραγµά-

τευσης. 

Ο αυτοσχεδιασµός και η δηµιουργικό-

τητα καθιστούν το άτοµο ευέλικτο και αυ-

ξάνουν τις πιθανότητες επίτευξης συµφε-

ρουσών συµφωνιών.

Για περισσότερες πληροφορίες : 

www.firstmediation.com/blog 

ΙΙΙ. Ηγεσία και διαχείριση συγκρούσεων

Στην παρακάτω ιστοσελίδα, η οποία εί-

ναι αφιερωµένη στο βιβλίο του Peter

Adler,  µε τίτλο: «Eye of the Storm

Leadership. 150 Ideas, Stories, Quotes,

and Exercises on the Art and Politics of

Managing Human Conflicts», θα βρείτε

αποσπάσµατα από όλα τα κεφάλαια του βι-

βλίου και µικρής διάρκειας video σε κάθε

κεφάλαιο, στα οποία ο συγγραφέας προ-

βαίνει σε επεξηγήσεις και σχολιασµό του

έργου του. 

Ο Adler, στο βιβλίο του, µέσω της εξέ-

τασης καθηµερινών καταστάσεων, αλλά

και διεθνών κρίσεων και µέσω της ανασκό-

πησης διαφόρων πολιτικών συστηµάτων,

εξερευνά νέους τρόπους επίλυσης προ-

βληµάτων, διαχείρισης συγκρούσεων και

επίτευξης ειρήνης, οι οποίοι στηρίζονται

στην θεµελιώδη ανάγκη του ανθρώπου για

σταθερότητα και ασφάλεια. 

Στην ίδια ιστοσελίδα θα βρείτε και κρι-

τικές του έργου του Adler.

Για περισσότερες πληροφορίες :

www.eyeofthestormleadership.com/p

g1.cfm

IV.  Ο φόβος της διαπραγµάτευσης και 

η γυναικεία ψυχολογία

Στην παρακάτω ιστοσελίδα, η Victoria

Pynchon έχει αναρτήσει video, στο οποίο η

Vicki Flaugher, επιχειρηµατίας, απαντά

στις ερωτήσεις της Pynchon, για τις προ-

κλήσεις, που αντιµετωπίζουν, και τις στρα-

τηγικές, που ακολουθούν οι γυναίκες στον

τοµέα των διαπραγµατεύσεων. 

Κατά την Flaugher, ο λόγος, για τον

οποίο οι γυναίκες αποφεύγουν συχνά την

διαπραγµάτευση («the bargaining

game»)- µε οικονοµικά επιζήµιο γι’ αυτές

αποτέλεσµα - είναι, ότι αξιολογούν τις αν-

θρώπινες σχέσεις ως πιο σηµαντικές από

το χρήµα. Οι γυναίκες, σύµφωνα µε την

Flaugher, θεωρούν, ότι η διαπραγµάτευση

είναι ένα «παιχνίδι», όπου η νίκη του ενός

µέρους ισοδυναµεί µε την ήττα και ζηµία

του άλλου («ο θάνατός σου, η ζωή µου»,

«zero sum game», κατά τους κοινωνικούς

ψυχολόγους). 

∆εν επιθυµούν, λοιπόν, να αποκοµί-

σουν κέρδος σε βάρος αυτού, µε τον οποίο

συναλλάσσονται, θυσιάζοντας την µεταξύ

τους σχέση. 

Εντούτοις, η Flaugher υποστηρίζει, ότι

εκτός από το παραδοσιακό µοντέλο δια-

πραγµάτευσης, όπου ό, τι κερδίζει ο ένας

το χάνει ο άλλος (distributive

negotiation), υπάρχει και η διαπραγµάτευ-

ση, που στηρίζεται στα συµφέροντα των

µερών ή αλλιώς, interest-based

negotiation, και που χρησιµοποιείται από

τους πιο αποτελεσµατικούς διαπραγµα-

τευτές. 

Παρατίθεται το εξής απλοϊκό παρά-

δειγµα για την µέθοδο αυτή: 

∆ύο κοριτσάκια µαλώνουν για ένα πορ-

τοκάλι και ζητούν από την µητέρα τους να

λύσει τη διαφορά. 

Η µητέρα, αντί να αξιολογήσει και να

σταθµίσει την κατάσταση και την θέση των

δύο κοριτσιών και βάσει κάποιου κριτηρίου

να δώσει το πορτοκάλι στο ένα ή στο άλλο

παιδί (όπως θα έπραττε κάθε υπέρτατη αρ-

χή, π.χ. δικαστής, διαιτητής), θέτει στο κα-

θένα την εξής έξυπνη ερώτηση: «Γιατί θέ-

λεις το πορτοκάλι;». 

Το ένα παιδί απαντά: «Χρειάζοµαι τη

φλούδα του για να φτιάξω κέικ», ενώ το

άλλο: «Θέλω να το φάω». 

Το ζήτηµα, λοιπόν, λύνεται πανεύκολα

και τα δύο µέρη παίρνουν ακριβώς αυτό

που επιθυµούν, χωρίς να καταστραφεί η

σχέση τους ή να κοπεί στα δύο το πορτο-

κάλι. 

Κατά την Flaugher, οι γυναίκες συµµε-

τέχουν πιο φυσικά από τους άνδρες σε µια

τέτοιου είδους διαπραγµάτευση άλλωστε

έχουν µεγάλη εµπειρία στην επίλυση καθη-

µερινών και δύσκολων προβληµάτων, στο

πλαίσιο της οικογενειακής ζωής. Η ουσία

της διαπραγµάτευσης δεν είναι ο ανταγωνι-

σµός των µερών και η επιβολή της ισχύος

του ενός. Καλός διαπραγµατευτής είναι αυ-

τός που ξέρει να ρωτά και να ακούει τον συ-

νοµιλητή του. Η καλή επικοινωνία και η γνώ-

ση των συµφερόντων και επιθυµιών των µε-

ρών είναι το πιο αποτελεσµατικό εργαλείο

επίλυσης της διαφοράς και επίτευξης µιας

αµοιβαίως επικερδούς συµφωνίας.  

Στο τέλος, η Pynchon παραθέτει ένα

απόσπασµα από τον λόγο του John F.

Kennedy µετά την ορκωµοσία του, την  20

Ιανουαρίου 1961, µε την χαρακτηριστική

φράση: «Let us never negotiate out of fear,

but let us never fear to negotiate».

Για να δείτε το video:  

www.mediate.com//articles/PynchonV

bl20081208A.cfm

Για να ακούσετε ολόκληρη την συνέντευξη:  

http://smartwomanguides.com/2008/1

1 / 2 6 / m e e t - v i c t o r i a - p y n c h o n -

negotiation-tips-for-women/
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