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Α)  ΠΡΟΣΦΑΤΕΣ  ΕΞΕΛΙΞΕΙΣ

Ι. Ιταλία: Νέο κέντρο διαµεσολάβησης

στην Ιταλία από την JAMS 

Η JAMS, µία από τις µεγαλύτερες  εται-

ρίες διαµεσολάβησης και διαιτησίας  στις

Η.Π.Α., γνωστή ως JAMS ίδρυσε το πρώτο

διεθνές εναλλακτικό κέντρο επίλυσης δια-

φορών στην Ιταλία, σε συνεργασία µε το

ADR Center της Ιταλίας, που εδρεύει στη

Ρώµη. Το νέο κέντρο θα ονοµάζεται JAMS

International ADR Center και θα µπορεί να

παρέχει τις υπηρεσίες του µε γραφεία στη

Γενεύη, το Λονδίνο και τις Βρυξέλλες.

«Η JAMS  παρακολουθεί ήδη µια σειρά

υποθέσεων τόσο σε επίπεδο Ηνωµένων

Πολιτειών  όσο και σε διεθνές  επίπεδο»,

ανέφερε ο Chris Poole, πρόεδρος της

εταιρείας. «Αφουγκραζόµαστε τα αρχικά

στάδια της πελώριας ανάπτυξης της διαµε-

σολάβησης ως αναγκαιότητα σε παγκό-

σµιο επίπεδο και η Ευρώπη αποτελεί ένα

από αυτά τα µέρη.»

Η πρόσφατη Οδηγία 2008/52 της

Ευρωπαϊκής Ένωσης προάγει τη διαµε-

σολάβηση και επιταχύνει αυτή την απαί-

τηση. Γι’ αυτό, η JAMS αποβλέπει στη δη-

µιουργία πρόσθετων κέντρων διαµεσολά-

βησης σε ολόκληρη την Ευρώπη.

Η εταιρεία JAMS διευθύνει περισσότε-

ρα από είκοσι κέντρα επίλυσης διαφορών

(resolution centers) στις Η.Π.Α., µε περισ-

σότερα από 250 µέλη πλήρους απασχόλη-

σης,  µε αποκλειστική ευθύνη την επίλυση

χιλιάδων περιπτώσεων ανά έτος. 

Για περισσότερες πληροφορίες:

www.jamsadrcenter.com  

www.adrcenter.it  

ΙΙ.  Το ανώτατο ∆ικαστήριο του Παρισιού

έδωσε προθεσµία στους διαδίκους

για να λάβουν υπόψη την ∆ιαµεσο-

λάβηση ως πιθανό τρόπο επίλυσης

της διαφοράς τους

Αντί της προσφυγής στα δικαστήρια, η

L’Oreal και το eBay προτίµησαν να διευθε-

τήσουν µε διαµεσολάβηση τη διαφορά,

που προέκυψε σχετικά µε τα διατιθέµενα

καλλυντικά προϊόντα – «µαϊµού» της πρώ-

της µέσω του ιστοχώρου του eBay.

Το ανώτατο ∆ικαστήριο του

Παρισιού τους είχε δώσει προθεσµία

για να λάβουν υπόψη τους τη διαµεσο-

λάβηση ως πιθανό τρόπο επίλυσης

της διαφοράς τους. 

Οι εταιρείες αποδέχτηκαν τη πρό-

ταση και το δικαστήριο έθεσε νέα ηµε-

ροµηνία ακρόασης την 15 Ιουνίου για

να προσδιοριστεί ο ∆ιαµεσολαβητής.

Το 2007 η L’Oreal είχε εναγάγει την eBay σε

δικαστήρια στη Γαλλία, Ισπανία, Βέλγιο και

Μ. Βρετανία, διεκδικώντας αποζηµίωση

εκατοµµυρίων ευρώ θεωρώντας ότι αποµι-

µήσεις καλλυντικών της διακινηθήκαν µέσω

της ιστοσελίδας της τελευταίας κατά τη

διάρκεια των on-line δηµοπρασιών.

Το Γαλλικό ∆ικαστήριο επαίνεσε τις

προσπάθειες του eBay για την καταπολέ-

µηση των πλαστών προϊόντων,  γεγονός

που µπορεί να εκληφθεί ως νίκη για τις on-

line δηµοπρασίες, µολονότι η συγκεκριµέ-

νη θέση δεν αποτελεί επίσηµη ετυµηγορία. 
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Πάντως, πρόσφατα βρετανικό δικαστή-

ριο αποφάνθηκε ότι το eBay δεν ευθύνεται

για τη πώληση αποµιµήσεων καλλυντικών

προϊόντων µέσω της ιστοσελίδας του. 

Β)  ΣΕΜΙΝΑΡΙΑ  ΚΑΙ  ΣΥΝΕ∆ΡΙΑ

Ι.  Λος Άντζελες: 40ωρη εκπαίδευση

διαµεσολάβησης στα διαζύγια

Το πιστοποιηµένο 40ωρο πρόγραµµα

εκπαίδευσης του Αµερικανικού Ινστιτού-

του ∆ιαµεσολάβησης (American Institute of

Mediation) θα διεξαχθεί στο Λος Άντζελες

από τις 23 έως 27 Σεπτεµβρίου 2009. Οι

συµµετέχοντες θα εκπαιδευθούν στη δια-

µεσολάβηση σε υποθέσεις διαζυγίων. 

Για περισσότερες πληροφορίες: 

www.AmericanInstituteofMaediation.

com/pg17.cfm 

E-mail: Maggie@aim-institute.com

ΙΙ. Ατλάντα: 9ο Συνέδριο Ένωσης

Επίλυσης ∆ιαφορών 

Το ένατο ετήσιο συνέδριο της

Ένωσης Επίλυσης ∆ιαφορών (Associ-

ation for Conflict Resolution - ACR) θα λά-

βει χώρα στην Ατλάντα και θα διαρκέσει

τέσσερις ηµέρες (από τις 6 έως τις 10

Οκτωβρίου 2009) µε θέµα «Προσδοκίες,

∆υνατότητες και Πραγµατικότητες:

∆ιευρύνοντας τις αρχές». Το συνέδριο αυ-

τό θεωρείται από τα σηµαντικότερα στο

χώρο τις εξωδικαστικής επίλυσης διαφο-

ρών και αναµένεται να το παρακολουθή-

σουν περισσότεροι από χίλιοι επαγγελµα-

τίες του χώρου.

Για περισσότερες πληροφορίες: 

www.acrnet.org 

E-mail: conferences@ACRnet.org

Γ )  Α Ρ Θ Ρ Α

Ι. «Γιατί επιτυγχάνει η διαµεσολά-
βηση»
Ο Michael Roberts στο άρθρο του

«Why Mediation works» ξεκινά µε την πα-

ρακάτω φράση της πρώην Προέδρου του

U.S. Supreme Court E.Warren: «O παραδο-

σιακός τρόπος αντιδικίας είναι ένα λάθος

που πρέπει να διορθωθεί... Για ορισµένες

δίκες ίσως αποτελεί το µοναδικό µέσο, αλ-

λά και για πολλές άλλες υποθέσεις πρέπει

ν’ ακολουθηθεί ένας πιο αναίµακτος τρό-

πος… Το σύστηµά µας είναι πάρα πολύ δα-

πανηρό, πολύ οδυνηρό, πολύ καταστροφι-

κό, τόσο αναποτελεσµατικό για τους πραγ-

µατικά πολιτισµένους ανθρώπους».

Burger, δικαστή του Supreme Court

(Ανώτατου ∆ικαστηρίου) των Η.Π.Α. 

Η πρώτη διαπίστωση είναι ότι βρισκό-

µαστε σε µία περίοδο κρίσης του κλασσι-

κού συστήµατος απονοµής δικαιοσύνης. 

Οι διάδικοι πρέπει να καλύψουν υψηλά

ποσά, όπως η αµοιβή των δικηγόρων, των

πραγµατογνωµόνων, τα δικαστικά τέλη, αλ-

λά και πολλά άλλα συναφή έξοδα. Αυτό το

γεγονός καθιστά την κλασσική διαδικασία

ενώπιον των δικαστηρίων να φαντάζει σα-

φώς λιγότερο δελεαστική σε σχέση µε την

εξωδικαστική επίλυση των διαφορών.

Παρόλ’ αυτά ο ολοένα αυξανόµενος αριθ-

µός των αγωγών που κατατίθενται δείχνει

την απροθυµία να καταφύγουµε σε µία άλλη

λύση, πέραν της παραδοσιακής διαδικασίας.

Όµως, όλα τα εµπόδια που επισηµαίνονται,

όπως υπέρογκα απαιτούµενα ποσά και τερά-

στιες καθυστερήσεις, καθιστούν σαφές ότι

είναι απαραίτητη η εύρεση µιας διεξόδου,

η οποία τελικά είναι η διαµεσολάβηση.

Τι είναι, όµως, διαµεσολάβηση; 
«Η διαµεσολάβηση είναι µια διαδι-

κασία επίλυσης διαφορών, µε την
οποία ένας ανεξάρτητος διαµεσολαβη-
τής βοηθά τα εµπλεκόµενα µέρη στην
επίτευξη µιας αµοιβαία ικανοποιητικής
λύσης», απαντά ο αρθρογράφος. 

Πρώτο στοιχείο της διαµεσολάβησης είναι

να ακούσει ο διαµεσολαβητής όλες τις

πλευρές, διαδικασία παρόµοια µε τις µαρ-

τυρικές καταθέσεις και τις καταθέσεις των

πραγµατογνωµόνων στα δικαστήρια.

Βασική διαφορά µεταξύ αυτών των διαδι-

κασιών είναι η τυπικότητα της δεύτερης,

σε αντίθεση µε την πρώτη. Εξ αυτού του

λόγου η πρώτη είναι σηµαντικά λιγότερο

χρονοβόρα, αφού µπορεί να ολοκληρωθεί

σε µία µέρα ή και λιγότερο!

∆εύτερο στοιχείο της διαµεσολάβη-

σης είναι, ότι είναι προαιρετική και µη δε-

σµευτική. Ο διαµεσολαβητής δεν δύναται

να εξαναγκάσει τα µέρη σε συµφωνία. 

Αντίθετα ο ρόλος του είναι να υποστηρί-

ζει τις διαπραγµατεύσεις των µερών, να ανα-

γνωρίζει πιθανά εµπόδια και να αναπτύσσει

στρατηγικές για την υπερπήδησή τους. 

Τρίτο στοιχείο της διαµεσολάβησης εί-

ναι ότι η διαδικασία είναι εµπιστευτική και

ιδιωτική, ενώ δεν τηρούνται συγκεκριµέ-

νες διαδικασίες δηµοσιότητας. 

Σε περίπτωση µη επίτευξης συµφωνίας

κανένα στοιχείο της διαδικασίας της δια-

µεσολάβησης δεν µπορεί να χρησιµοποιη-

θεί ως αποδεικτικό στοιχείο, αν κάποιο από

τα µέρη προσφύγει στα δικαστήρια.

Τέταρτο στοιχείο της διαµεσολάβησης

είναι, ότι αυτή ξεκινά τυπικά µε µία από

κοινού συνάντηση όλων των πλευρών µε

τους δικηγόρους τους και σε κάποιες περι-

πτώσεις µε παρόντες εκπροσώπους ασφα-

λιστικών εταιρειών. Αφού ο διαµεσολαβη-

τής καταστήσει σαφή όλα τα στοιχεία της

διαµεσολάβησης, ζητεί από τους δικηγό-

ρους των µερών να του εκθέσουν την υπό-

θεση. Μετά την κοινή συνάντηση ο διαµε-

σολαβητής αρχίζει ξεχωριστές και εµπι-

στευτικές συναντήσεις µε καθένα από τα

µέρη, στις οποίες αναζητεί την καλύτερη

δυνατή συµφωνία. Αυτές οι συναντήσεις

συνεχίζονται είτε µέχρι την εξεύρεση της

καλύτερης δυνατής λύσης είτε µέχρι να

καταστεί προφανές ότι είναι αδύνατη η

επίτευξη συµφωνίας. 

Τέλος, βασική διαφορά µεταξύ

∆ιαµεσολάβησης και ∆ιαιτησίας είναι

ότι στην πρώτη ο διαµεσολαβητής δεν

επιβάλλει στα µέρη µία δική του από-

φαση, αλλά αντίθετα βοηθά τα µέρη

στην επίτευξη µίας δικής τους, κοινή

και ικανοποιητική και για τις δύο

πλευρές αποφάσεις.

Γιατί, όµως, επιτυγχάνει η διαµεσολάβη-

ση; Η Αµερικανική Ένωση ∆ιαιτησίας απο-

καλύπτει ότι 85% των υποθέσεων που περ-

νούν από τη διαδικασία της διαµεσολάβη-

σης επιτυγχάνουν. Πώς είναι αυτό δυνα-

τόν για υποθέσεις που έχουν αποτύχει

ενώπιον των δικαστηρίων;

- Κατ’ αρχάς, οι δικηγόροι συχνά φο-

βούνται πως σε περίπτωση που προτείνουν

συµβιβασµό αυτό θα είναι σηµάδι αδυνα-

µίας. Αντίθετα, ο διαµεσολαβητής έχει τις

γνώσεις να ελέγξει και να διευθύνει τις δια-

πραγµατεύσεις, ώστε να αποφευχθούν

αντιπαραγωγικές συζητήσεις που δε µπο-

ρούν να οδηγήσουν σε κάποιο αποτέλεσµα.

- Πολλές συζητήσεις αποτυγχάνουν,

επειδή τα µέρη δεν κατέχουν τεχνικές δια-

πραγµατεύσεων. Αντίθετα, ο διαµεσολα-

βητής έχει σχετική εκπαίδευση και µπορεί

µε αυτό τον τρόπο να αποφύγει καθυστε-

ρήσεις και αποπροσανατολισµό.

- Η διαµεσολάβηση δίνει τη δυνατότη-

τα να συναντηθούν όλες οι ενδιαφερόµε-

νες πλευρές σε ένα κοινό διαπραγµατευ-

τικό τραπέζι, πράγµα που δε θα ήταν δυνα-

τόν µε άλλο τρόπο.

- Κατά την αρχική διαδικασία της δια-

µεσολάβησης, δηλαδή την παρουσίαση,

κάθε πλευρά έχει τη δυνατότητα να επη-

ρεάσουν το άλλο µέρος, τονίζοντας τα ση-

µαντικά σηµεία και αφήνοντας τα συναι-

σθήµατά τους να γίνουν εµφανή. 

Συνεπώς, η άποψη των πλευρών µετά

από αυτή τη διαδικασία είναι πιο ρεαλιστι-

κή σχετικά µε τη θέση της αντίθετης πλευ-

ράς, γεγονός που µπορεί να επηρεάσει τα

µέρη, ώστε να λάβουν στα σοβαρά υπόψη

προτάσεις συµφωνίας, που αλλιώς δε θα

είχαν καν ληφθεί υπόψη.

- Η διαµεσολάβηση επιτρέπει στα µέ-

ρη να κάνουν µία «δοκιµή αγοράς», απο-

καλύπτοντας µία πρόταση συµφωνίας

στον διαµεσολαβητή κατ’ ιδίαν. 

Αν δεν έχει σχετική εξουσιοδότηση, ο

διαµεσολαβητής δεν αποκαλύπτει την

πρόταση στην άλλη πλευρά, αλλά έχει τη

δυνατότητα να δεχθεί κι άλλες προτάσεις

εµπιστευτικά από την άλλη πλευρά. Με αυ-

τόν τον τρόπο ο διαµεσολαβητής µπορεί

να διαπιστώσει κατά πόσον µία πρόταση

είναι εφικτή ή όχι, χωρίς όµως στην ουσία

να αποκαλύπτει τις προτάσεις της µίας
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πλευράς στην άλλη. Έτσι, τα µέρη δεν εµ-

φανίζονται να φιλονικούν, αλλά ούτε και

να υποχωρούν.

- Η διαµεσολάβηση φέρνει τα µέρη

αντιµέτωπα µε την πραγµατική όψη της

υπόθεσής τους, κατανοώντας έτσι ποια

µπορεί να είναι η πιθανή κατάληξή της σε µία

διαδικασία ενώπιον των δικαστηρίων. Καθώς

τα µέρη αντιλαµβάνονται τι ακριβώς µπο-

ρούν πραγµατικά να επιτύχουν, γίνονται πιο

ελαστικά και πιο δεκτικά σε συζητήσεις. 

- Τέλος, η διαµεσολάβηση βοηθά τα

µέρη να αποκτούν πιθανές επιλογές για

συµφωνία. Όσο περισσότερες είναι αυτές

οι επιλογές, τόσο αυξάνονται οι πιθανότη-

τες επιτυχίας. Η πράξη δείχνει ότι συχνά οι

δικηγόροι υπερβάλλουν όταν πρόκειται να

υπερασπίσουν την πλευρά του πελάτη

τους, ενώ γίνονται πολύ φειδωλοί όταν

πρόκειται για σύναψη κοινής συµφωνίας. Ο

διαµεσολαβητής είναι επιφορτισµένος µε

το έργο να ανακαλύπτει τους πραγµατι-

κούς στόχους των εµπλεκοµένων και να

αναδεικνύει πιθανές λύσεις που οι δικηγό-

ροι έχουν παραβλέψει ή υποτιµήσει.

Εν κατακλείδι, ο αρθρογράφος κατα-

λήγει στο συµπέρασµα, ότι η διαµεσολά-

βηση επιτυγχάνει, γιατί φέρνει όλα τα

εµπλεκόµενα µέρη στο τραπέζι των δια-

πραγµατεύσεων, όπου µπορούν να αξιο-

λογήσουν ρεαλιστικά τις θέσεις τους και

να ανακαλύψουν νέες επιλογές συµφω-

νίας. Η επιτυχία της αποδεικνύεται και

από το γεγονός ότι 85% των υποθέσεων

που ακολούθησαν τη διαδικασία της δια-

µεσολάβησης πέτυχαν, ακόµη και στις πε-

ριπτώσεις που υπήρχε αδυναµία ή έλλει-

ψη θέλησης διαπραγµάτευσης. 

Στις ηµέρες µας, τα µέρη ακολου-

θούν τη δικαστική οδό, επειδή δε γνω-

ρίζουν κάποια άλλη εναλλακτική. 

Όµως, όσο τα πλεονεκτήµατα της

διαµεσολάβησης γίνονται ευρέως γνω-

στά, τόσο πιο πιθανό είναι η διαµεσο-

λάβηση να µετατραπεί στο κύριο εργα-

λείο επίλυσης αστικών διαφορών.

Ολόκληρο το άρθρο:

http://www.mediate.com/articles/robe

rts.cfm  

ΙΙ. «Αφήστε τους να επιλέξουν τον

∆ιαµεσολαβητή»

Ο Jeff Kichaven στο άρθρο του «Let

them pick the mediator. We don’t care» πα-

ρατηρεί πως τα αποτελέσµατα της διαµε-

σολάβησης είναι πολύ καλύτερα, όταν τα

ίδια τα µέρη επιλέγουν το διαµεσολαβητή,

αφού σε αυτή την περίπτωση εκείνος έχει

την εµπιστοσύνη όλων των µερών. 

Στην αρχή του άρθρου του ο συγγρα-

φέας εξετάζει τον τρόπο µε τον οποίο ο

διαµεσολαβητής θα εµπνεύσει και θα

εδραιώσει εµπιστοσύνη των µερών προς

το πρόσωπό του. Σηµειώνει πως µόνο όταν

υπάρχει εµπιστοσύνη των µερών προς το

διαµεσολαβητή µπορεί να καταστεί δυνα-

τός ο απαραίτητος για την επιτυχή έκβαση

της διαδικασίας επαναπροσδιορισµός των

θέσεων των µερών. Η εµπιστοσύνη αυτή

είναι πιο πιθανόν να υπάρχει στην περί-

πτωση που τα ίδια τα µέρη έχουν συµµετά-

σχει στην επιλογή του διαµεσολαβητή.

Στη συνέχεια του άρθρου θίγεται το

ζήτηµα της «εξυπηρετούµενης µερολη-
ψίας», η οποία είναι «η τάση του υποκειµέ-

νου για υπερεκτίµηση των ικανοτήτων του

πάνω σε µία υπόθεση». Είναι αποδεδειγµέ-

νο πως η πλευρά του ενάγοντα θεωρεί πά-

ντα πως αυτή είναι η ισχυρότερη, ενώ εκεί-

νη του εναγοµένου νιώθει ασθενέστερη. Η

τάση αυτή εξηγείται από το γεγονός ότι ο

καθένας ταυτίζεται µε την πλευρά που εκ-

προσωπεί καθώς µε το επιθυµητό για εκεί-

νον αποτέλεσµα.

Ακολούθως, εξετάζοντας το θέµα της

«αντιδραστικής υποτίµησης» σηµειώνε-

ται, πως οι άνθρωποι έχουν έµφυτη την τά-

ση να υποτιµούν τα λεγόµενα κάποιου από

τα µέρη που εµπλέκονται άµεσα στην υπό-

θεση, όπως αυτό εναργώς φαίνεται στην

περίπτωση των πωλητών αυτοκινήτων,

των οποίων τις τέλειες περιγραφές ο πε-

λάτης τείνει να υποβιβάσει κάθε φορά. 

Επιτυχία, λοιπόν, του ∆ιαµεσολα-

βητή είναι να καταφέρει µέσα από την

ουδετερότητα του να οδηγήσει τα µέ-

ρη να υπερνικήσουν τόσο την «εξυπη-
ρετούµενη µεροληψία», όσο και την

«αντιδραστική υποτίµηση», που είναι

εξαιρετικά πιθανόν να τους διακατέ-

χει στην αρχή της διαδικασίας.

Αµέσως µετά γίνεται αναφορά στην πραγ-

µατική ουδετερότητα που πρέπει να χαρα-

κτηρίζει τον διαµεσολαβητή, η οποία τότε

µόνο είναι εφικτή, όταν και τα δύο µέρη πι-

στεύουν σε αυτή. Ο τρόπος, για να κατα-

στεί αυτό δυνατόν είναι να αποτελεί ο δια-

µεσολαβητής κοινή επιλογή, καθώς µόνο

τότε µπορεί να εξαλειφθεί η καχυποψία

των µερών.

Το άρθρο κλείνει µε την περιγραφή

ενός προσωπικού βιώµατος του αρθρογρά-

φου. Συµµετείχε σε µία υπόθεση, όπου η

επιλογή του διαµεσολαβητή είχε γίνει από

τη µία πλευρά. Η άλλη πλευρά, παρόλο που

ο συνήγορός της έδειξε τη δέουσα επιµέ-

λεια πριν την αποδοχή του διαµεσολαβητή,

αντιµετώπισε µε καχυποψία τον διαµεσολα-

βητή, καθώς αρχικά θεωρούσε ότι εξυπηρε-

τεί τα συµφέροντα της άλλης πλευράς.

Ολόκληρο το άρθρο:

www.mediate.com/articles/KichavenJ

18.cfm 

ΙΙΙ. ∆ιαµεσολάβηση και δίκαιο των συµβά-

σεων: µια Ιαπωνική προοπτική

Το δίκαιο της διαµεσολάβησης στην

Ιαπωνία θα µπορούσε να χαρακτηριστεί

«διπολικό», γράφει ο Shusuke Kakiuchi. 

Από τη µία πλευρά αυτό εµφανίζεται

να λειτουργεί προφανώς καλά, ενώ από

την άλλη πλευρά φαίνεται να έχει µόλις

αρχίσει να εξελίσσεται. 

Αυτές οι δύο όψεις αντικατοπτρίζουν

το διπλό περιεχόµενο του ιαπωνικού δικαί-

ου της διαµεσολάβησης: αφενός τη δικα-

στική διαµεσολάβηση και αφετέρου την

εξωδικαστική διαµεσολάβηση. 

Μετά από σχεδόν έναν αιώνα η δικα-

στική διαµεσολάβηση αποτελεί παράδοση

στο χώρο της Ιαπωνικής δικαιοσύνης. 

Κατά τη διάρκεια της διαδικασίας

ενώπιον του δικαστηρίου ο δικαστής έχει

τη δυνατότητα να επιχειρήσει τον συµβι-

βασµό των µερών (άρθρο 89 Ιαπωνικού

Κώδικα Πολιτικής ∆ικονοµίας). 

Μη διστάζοντας καθόλου να κάνουν

χρήση αυτής της δυνατότητας, οι δικα-

στές προσπαθούν σχεδόν σε κάθε υπόθε-

ση να συµβιβάσουν τα µέρη. Το ένα τρίτο

των υποθέσεων τερµατίζεται µε συµφω-

νία των µερών, την οποία έχουν προτείνει

και διευθύνει οι δικαστές. 

Επιπλέον, τα µέρη µπορούν να αποφύ-

γουν τη δίκη και να προσφύγουν σε µια

διαδικασία, που αποσκοπεί αποκλειστικά

στη διαµεσολάβηση από ένα δικαστή και

δύο λαϊκούς,. Αυτή η διαδικασία (chotei)

είναι ανοιχτή σε όλες τις αστικές υποθέ-

σεις (minji chotei) και θα µπορούσε να χα-

ρακτηριστεί εξωδικαστική συµφωνία,

προκειµένου να διαχωρίζεται από τη δικα-

στική που διεξάγεται από τον δικαστή. 

IV. Οι οµοιότητες του ∆ιαµεσολαβητή

µε τον Μαέστρο  Ορχήστρας

Η Dena Schechter στο άρθρο της

«Mediation Music» παρατηρεί, ότι η διαµε-

σολάβηση παροµοιάζεται µε τον χορό, αλ-

λά σηµειώνει ότι κατά τη γνώµη της στην

πραγµατικότητα είναι κάτι πολύ πιο πολύ-

πλοκο. Μοιάζει περισσότερο µε µια συµ-

φωνία, όπου ο διαµεσολαβητής είναι ο δι-

ευθυντής ορχήστρας, ο οποίος συµβάλλει,

ώστε η συµφωνία να αναδείξει τους δι-

κούς της ιδιαίτερους ρυθµούς.

Η αρθρογράφος παροµοιάζει τα µέρη

µε τα µέλη µιας ορχήστρας που είτε παί-

ζουν διαφορετικές µεταξύ τους µελωδίες,

είτε σποραδικά παρεµβάλλουν µία µεµο-

νωµένη νότα. Ο κάθε ένας έχει ένα διαφο-

ρετικό στόχο να επιτύχει: ο διαµεσολαβη-

τής - διευθυντής ορχήστρας έχει ως στόχο

να συνθέσει όλες τις επιµέρους µελωδίες,

προκειµένου να επιτευχθεί το µέγιστο

αποτέλεσµα. 

Ένα µουσικό κοµµάτι αρχίζει µε µία ει-

σαγωγή: συνήθως σε γρήγορο ρυθµό.  

Στη συνέχεια ακολουθεί ρυθµός αρ-

γός, σχεδόν βασανιστικός. Τα µέρη χρειά-

ζονται χρόνο για να καθορίσουν τις θέσεις

τους, ενώ ταυτόχρονα προετοιµάζεται
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η µετάβαση στο επόµενο στάδιο, που είναι

κάπως κοφτό. Σε αυτό το σηµείο είναι απα-

ραίτητη µία ανακεφαλαίωση, ώστε να επι-

βεβαιωθεί ότι όλοι ακούν τον ίδιο τόνο. 

Χαρακτηριστικό αυτής της φάσης είναι

οι παραφωνίες, Αµέσως µετά, καθώς τα

µέρη αρχίζουν να ακούν πιο καθαρά, ο ρυθ-

µός επιβραδύνεται και πάλι, ενώ αν αυτό

το στάδιο έχει καλά αποτελέσµατα µπορεί

ο ρυθµός να επιταχυνθεί.

Σε κάποιες περιπτώσεις η µουσική εί-

ναι τόσο κακόηχη που το κοινό θα ήθελε να

φύγει από τη συναυλία, όµως µετά από ένα

σύντοµο διάλειµµα µπορεί και πάλι να επι-

στρέψει στις θέσεις του. 

Γύρω στο τέλος, ξαφνικά, έρχεται η

µία και µοναδική στιγµή. Ο διαµεσολαβη-

τής πρέπει να είναι σε θέση να την ανα-

γνωρίσει, να την εκµεταλλευτεί και να την

πωλήσει στο απαιτητικό κοινό. Είναι σηµα-

ντικό να καταλάβει ο διαµεσολαβητής πως

ποτέ δεν πρόκειται να αποδώσει καλύτερα

από όσο εκείνη τη συγκεκριµένη στιγµή. 

Στη µία περίπτωση µπορεί κανείς να

έχει την ασφάλεια της επίτευξης µιας συµ-

φωνίας ή στην αντίθετη περίπτωση την

αβεβαιότητα, που οδηγεί στο απότοµο

κλείσιµο του έργου, προκειµένου το κοινό

να παρευρεθεί και να παρακολουθήσει και

τη συνέχειά του. Αν η µουσική σταµατήσει

χωρίς να έχει ολοκληρωθεί, υπάρχει πάντα

η δυνατότητα για ανακεφαλαίωση και πα-

ραλλαγές στο βασικό θέµα. 

Ο ∆ιαµεσολαβητής πρέπει να είναι ικα-

νός να αναγνωρίσει εάν πρόκειται για πραγ-

µατικό τέλος ή µια νέα εισαγωγική νότα. 

Το τέλος χαρακτηρίζεται από αρµονία,

της οποίας όµως έχει προηγηθεί παραφωνία. 

Αυτός ο διευθυντής δεν χρειάζεται

µπαγκέτα, αλλά η ικανότητα που χρειάζε-

ται για να διατηρηθούν εξήντα µουσικοί σε

αρµονία µοιάζει πολύ µε αυτή που χρειάζε-

ται ο ∆ιαµεσολαβητής, για να µπορέσει να

παρακολουθήσει και να συνθέσει όλες τις

αντιτιθέµενες πλευρές και συµφέροντα. 

Η παροµοίωση αυτή της διαµεσολάβησης

µε µία συναυλία µπορεί να βοηθήσει σηµα-

ντικότατα τον επαγγελµατία σε θέµατα ρυθ-

µού, χρονοδιαγράµµατος και συνεργασίας.

Για περισσότερες πληροφορίες:

www.mediate.com/schechter  

V.  Χρυσές συµβουλές για το διάλογο

Ο Jeff Thompson στο άρθρο του

«Golden Nuggets» δίνει κάποιες χρυσές

συµβουλές για καλή επικοινωνία µε τους

συνοµιλητές µας.

Η π ρ ώ τ η του συµβουλή είναι να

ακούει κάποιος µε προσοχή ό,τι λέει ο συ-

νοµιλητής του. Αυτό µπορεί να προσφέρει

σε αυτόν που ακούει πολύ χρήσιµες πληρο-

φορίες, ενώ, αν θέλει ακόµη περισσότερες,

µπορεί να απευθύνει στο συνοµιλητή του µία

σαφή, ανοιχτού τύπου ερώτηση. Συνοπτικά

η συµβουλή του αρθρογράφου είναι «ακού-

στε περισσότερο από όσο µιλάτε»!
Η δ ε ύ τ ε ρ η συµβουλή του είναι να

επιλέγει κάποιος µε πολύ µεγάλη προσο-

χή τις λέξεις που θα χρησιµοποιήσει, όταν

θέλει να µιλήσει.

Η τ ρ ί τ η συµβουλή του είναι να µην

αφήνει κανείς τα συναισθήµατά του να

τον παρασύρουν και να κυριαρχήσουν επί

της λογικής του. Το να καταλαµβάνεται κα-

νείς από τα συναισθήµατά του τον εµποδί-

ζει από το να είναι ουσιαστικά παρών στη

συζήτηση και τον ωθεί να πει πράγµατα

που δε θα ήθελε να πει. 

Στη συνέχεια παραθέτει τρεις συµβου-

λές από το Γραφείο ∆ιαµεσολαβητή του

Πανεπιστηµίου της Χαβάης:

Η πρώτη συµβουλή αφορά στο τι και

πώς πρέπει να το λέει κανείς. 

Προτρέπεται ο αναγνώστης να χρησι-

µοποιεί ουδέτερη γλώσσα, να περιγράφει

τι είδε ή άκουσε, όπως ακριβώς συνέβη

στην πραγµατικότητα. 

Οποιουδήποτε είδους σχολιασµός ή

κριτική ή ερµηνεία πρέπει να αποφεύγεται!

Επίσης, ο αναγνώστης προτρέπεται να

προσωποποιεί το µήνυµα µε λέξεις, όπως

«νιώθω», «σκέφτοµαι», «χρειάζοµαι», κα-

θώς επίσης και να προσαρµόζει τη συζήτη-

ση στις δικές του ανάγκες και αξίες.

Η δεύτερη συµβουλή αναφέρεται στο

τι ακούει και πώς το ακούει. Εδώ ο ανα-

γνώστης προτρέπεται να δίνει έµφαση στα

συναισθήµατα του συνοµιλητή του. 

Προσφέροντας συµπάθεια στο συνοµι-

λητή, δηµιουργείται ένας σύνδεσµος, χω-

ρίς να θεωρείται δεδοµένη η συναίνεση µε

τα λεγόµενα του οµιλούντος. Επίσης, χρή-

σιµο είναι να βεβαιώνεται κανείς, ότι έχει

καταλάβει σωστά την πληροφορία που

λαµβάνει. Σε αυτό θα βοηθούσε και το επα-

ναλαµβάνει κανείς αυτό που µόλις άκουσε.

Η τρίτη συµβουλή αφορά στο πώς δια-

χειρίζεται κανείς την πληροφορία που δέ-

χεται. Ορθό είναι να αναζητεί κανείς τα

πραγµατικά ενδιαφέροντα του συνοµιλητή

του (ανάγκες, επιθυµίες, αξίες), πράγµα

για το οποίο µπορεί ευθέως να αναζητήσει

τη βοήθεια του συνοµιλητή του. 

Τέλος, ωθείται ο αναγνώστης στην ανα-

ζήτηση κοινού εδάφους µεταξύ των δύο και

ένα κοινό καλύτερο µέλλον, αφού δε µπορεί

κανείς να διαπραγµατευθεί το παρελθόν!

Για περισσότερες πληροφορίες:

http://enjoymediation.blogspot.com     

∆ )  Τ Ε Κ Μ Η Ρ Ι Ω Σ Η

I.   Το εγχειρίδιο του ∆ιαµεσολαβητή

Το βιβλίο «The Mediator’s Handbook»
των Jennifer E. Beer και Eileen Stief απο-

τελεί µια κλασική πηγή γνώσης για τους

διαµεσολαβητές. Το πρώτο µέρος του βι-

βλίου περιέχει το κλασικό µοντέλο διαµε-

σολάβησης, το οποίο είναι αυτό που έχει

περισσότερο δοκιµαστεί στην πράξη. Στο

δεύτερο µέρος οι συγγραφείς παρέχουν

πολλές χρήσιµες πληροφορίες, ενώ προ-

τείνουν και δεξιότητες, εργαλεία και υλικό

που θα φανούν εξαιρετικά χρήσιµα σε κάθε

διαµεσολαβητή. Παρέχοντας το πολύ

πλούσιο αυτό υλικό στους αναγνώστες, το

βιβλίο αυτό µπορεί να αποδειχθεί ιδιαιτέ-

ρως χρήσιµο στους επαγγελµατίες.

Για περισσότερες πληροφορίες: 

www.adrr.com/pub/mediation.htm 

II. Κάντε την διαµεσολάβηση ως κύρια

εργασία σας

Το βιβλίο «Making Mediation your day
job: How to market your ADR Business
Using Mediation Principles you already
know»του Tammy Lenski είναι ένας πολύ

καλός οδηγός  προώθησης του επαγγέλ-

µατος του διαµεσολαβητή. 

Βοηθά τους διαµεσολαβητές να αντιµε-

τωπίσουν µε περισσότερη ενέργεια και όχι

τρόµο την «αγορά» της διαµεσολάβησης. 

Αποδεικνύει, επίσης, ότι οι ∆ιαµεσολα-

βητές µπορούν να χρησιµοποιούν τις γνώ-

σεις τους για την προώθηση των υπηρε-

σιών τους µε ακεραιότητα, οδηγούµενοι µε

αυτόν τον τρόπο στην επιτυχία.

Για περισσότερες πληροφορίες:

http://mediatortech.com/book  

E) ΟΠΤΙΚΟΑΚΟΥΣΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ

I.  Γίνετε πολυάσχολοι, πληρωθείτε!

Το DVD και το εγχειρίδιο αυτό απευθύ-

νετε σε όσους θέλουν να αναπτύξουν µία

κερδοφόρα σταδιοδροµία ως διαµεσολα-

βητές. Πρόκειται για ένα οπτικοακουστικό

υλικό συνολικής διάρκειας δύο ωρών που

περιέχει πληροφορίες, συµβουλές και

στρατηγικές που στόχο έχουν να βοηθή-

σουν επαγγελµατίες διαµεσολαβητές να

διευρύνουν τον κύκλο τους και να επιτύ-

χουν τους επαγγελµατικούς και οικονοµι-

κούς τους στόχους.

Για περισσότερες πληροφορίες:

http://www.mediate.com/products/pg

33.cfm 

II. ∆ιαπραγµάτευση µε στρατηγική

Μέσα από µία ολοκληρωµένη προσέγγι-

ση των διαπραγµατεύσεων µπορεί κάποιος

να επιτύχει τα καλύτερα δυνατά αποτελέ-

σµατα. Οι καθηγητές Randy Lowry και Peter

Robinson µέσα από αυτό το DVD προσφέ-

ρουν µια ενηµερωτική και ψυχαγωγική επι-

σκόπηση του κόσµου της στρατηγικής δια-

πραγµάτευσης. Ο τελικός στόχος αυτού του

υλικού είναι να βοηθήσει τον διαµεσολαβη-

τή, ώστε να εντάξει και τα ανταγωνιστικά και

τα συνεργατικά ανθρώπινα ένστικτα σε µια

προσέγγιση της διαµεσολάβησης προς το

συµφέρον τόσο του ίδιου του διαµεσολαβη-

τή, όσο και των πελατών του. 

Για περισσότερες πληροφορίες:

www.mediate.com/strategic   
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