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Περίληψη 

Η συγκεκριµένη διπλωµατική έχει ως σκοπό την διερεύνηση της διαδικασίας της 

διαµεσολάβησης µέσα από το πρίσµα της κοινωνικής ψυχολογίας, έχοντας στο επίκεντρο της 

τους διαµεσολαβητές τόσο ως επαγγελµατίες όσο και ως ανθρώπους.  Η διπλωµατική είναι 

δοµηµένη γύρω από 4 στόχους. Αρχικά αποσκοπεί στο να αποτυπώσει τη διαδικασία διεθνούς 

διαµεσολάβησης (διαδικαστικό στοιχείο), εστιάζοντας στα στάδιο προετοιµασίας διεθνών 

διαµεσολαβητών, στα στοιχεία µιας επιτυχηµένης διεθνούς διαµεσολάβησης και στους 

παράγοντες που συνιστούν µια διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη. Δεύτερον, στοχεύει στο 

να χαρτογραφήσει το προφίλ των διεθνών διαµεσολαβητών (στοιχείο σχετικά µε το ανθρώπινο 

προφίλ τους), εστιάζοντας στις αντιλήψεις-νοοτροπίες περί ανθρώπινης φύσης & στις 

άρρητες/σιωπηρές θεωρίες τους. Τρίτος στόχος αποτελεί η διερεύνηση επιλογών των 

διαµεσολαβητικών ως προς τις τακτικές που χρησιµοποιούν (στρατηγικό στοιχείο), 

εστιάζοντας στις τακτικές διαµεσολάβησης, στις στρατηγικές κοινωνικής επιρροής-πειθούς & 

στις τακτικές συναισθηµατικών στυλ που χρησιµοποιούν οι διαµεσολαβητές κατά την 

διάρκεια της διαµεσολάβησης. Τέλος, αποσκοπεί στο να κατανοήσει τυχόν έµφυλες διαφορές 

µεταξύ των διαµεσολαβητών. Μέσα από αυτή την µελέτη γίνεται µια προσπάθεια κατανόησης 

των στοιχείων που διαµορφώνουν µια διαµεσολαβητική διαδικασία. Φαίνεται πως το στοιχείο 

της προετοιµασίας πριν την διαµεσολάβηση εστιάζει κυρίως στην διαµόρφωση σχέσεων, στην 

δηµιουργία αισθήµατος εµπιστοσύνης και συνεργατικότητας ενώ οι διαµεσολαβητές µε 

αλτρουιστικό προφίλ τείνουν να χαρακτηρίζονται απο «νοοτροπίες βελτίωσης». Τέλος, τόσο 

οι άντρες όσο και οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες χρησιµοποιούν και θεωρούν σηµαντικές και 

χρήσιµες διαµεσολαβητικές τακτικές όπως αυτές του επικοινωνιολόγου, 

διευκολυντής/παρακινητής και του διαµορφωτή αποκλείοντας χειριστικές και πιο 

εξουσιαστικές τακτικές. 
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περί ανθρώπινης φύσης και άρρητων θεωριών  
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Εισαγωγή 

Η συγκεκριµένη διπλωµατική έχει ως σκοπό την διερεύνηση της διαδικασίας της 

διαµεσολάβησης µέσα από το πρίσµα της κοινωνικής ψυχολογίας, έχοντας στο επίκεντρο της 

τους διαµεσολαβητές τόσο ως επαγγελµατίες όσο και ως ανθρώπους.  Η διπλωµατική είναι 

δοµηµένη γύρω από 4 στόχους. Αρχικά αποσκοπεί στο να αποτυπώσει τη διαδικασία διεθνούς 

διαµεσολάβησης (διαδικαστικό στοιχείο), εστιάζοντας στα στάδιο προετοιµασίας διεθνών 

διαµεσολαβητών, στα στοιχεία µιας επιτυχηµένης διεθνούς διαµεσολάβησης και στους 

παράγοντες που συνιστούν µια διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη. Δεύτερον, στοχεύει στο 

να χαρτογραφήσει το προφίλ των διεθνών διαµεσολαβητών (στοιχείο σχετικά µε το ανθρώπινο 

προφίλ τους), εστιάζοντας στις αντιλήψεις-νοοτροπίες περί ανθρώπινης φύσης & στις 

άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες τους. Τρίτος στόχος αποτελεί η διερεύνηση επιλογών 

των διαµεσολαβητικών ως προς τις τακτικές που χρησιµοποιούν (στρατηγικό στοιχείο), 

εστιάζοντας στις τακτικές διαµεσολάβησης, στις στρατηγικές κοινωνικής επιρροής-πειθούς & 

στις τακτικές συναισθηµατικών στυλ που χρησιµοποιούν οι διαµεσολαβητές κατά την 

διάρκεια της διαµεσολάβησης. Τέλος, αποσκοπεί στο να κατανοήσει τυχόν έµφυλες διαφορές. 

Η ανθρώπινη συµπεριφορά βασίζεται ως επί των πλείστων στο τρόπο που ερµηνεύονται οι 

πράξεις και τα συναισθήµατα τρίτων, αντανακλώντας µε αυτό τον τρόπο στην ευελιξία ή στη 

δυσκαµψία µας να αντιµετωπίσουµε ανθρώπους και καταστάσεις στον κοινωνικό µας 

περίγυρο (Reniers, et.all. 2011). Για τον λόγο αυτόν, οι διαφωνίες ή συγκρούσεις συµβαίνουν 

σε όλες τις ανθρώπινες σχέσεις, κοινωνίες και πολιτισµούς. Από πολύ νωρίς στην ανθρώπινη 

ιστορία υπάρχουν ενδείξεις για διαφωνίες ή/και συγκρούσεις τόσο σε επίπεδο ατόµων όσο και 

σε επίπεδο οργανώσεων, κοινοτήτων, οργανισµών, κυβερνήσεων και εθνών (Moore, 1996, 

2003, 2014). Εξαιτίας του αρνητικού αποτυπώµατος των συγκρούσεων, οι άνθρωποι 

αναζητούσαν συχνά τρόπους ειρηνικής διαχείρισής των διαφορών τους, εστιάζοντας σε 

πρακτικές διαµεσολάβησης.  
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Στο σύνολο τους οι έρευνες περί διαχείρισης συγκρούσεων και διεθνής διαµεσολάβησης 

εστιάζουν στην διαµόρφωση προκαθορισµένων διαδικασιών, οδηγιών για επιτυχείς 

διαµεσολαβήσεις και σωστή προετοιµασία, και ικανοποίηση συµφερόντων των 

αντικρουόµενων µερών (Macmillan, no date; Smith & Smock 2008; Nudelman & Johnson, 

2014; Berkovitch & Houston, 1993, 2000; Berkovitch & Jackson, 2001), παραβλέποντας 

πολλές φορές τον ίδιο τον διαµεσολαβητή όχι τόσο ώς επαγγελµατία αλλά ως άνθρωπο. 

Υπάρχει όµως ένας µικρός αριθµός ερευνητών που εξετάζουν και διερευνούν το ανθρώπινο 

στοιχείο των διαµεσολαβητών, συµπεριλαµβάνοντας τόσο τον συναισθηµατικό τους κόσµο 

όσο και τις συναισθηµατικές δια δράσεις µεταξύ των συγκρουόµενων µελών (Mercer 2005, 

2006, 2010; Crawford, 2000; Moore, 2003, 2014; Fulmer & Barry, 2004; Jones & Bodtker, 

2001; Capelos & Smilovitz, 2008; Capelos & Poulopoulou, forthcoming). Οι Mercer (2005, 

2006, 2010), Crawford (2000) & Moore (2003,2014), αποτυπώνουν την σηµαντικότητα των 

συναισθηµάτων µέσα στην διαδικασία της διαµεσολάβησης, ενώ οι Capelos & Smilovitz 

(2008) µελετούν τις σχέσεις µεταξύ των τακτικών των διαµεσολαβητών & των αρνητικών 

συναισθηµάτων των αντικρουόµενων µελών στο πλαίσιο της διαµεσολάβησης. Σε συνέχεια 

της έρευνάς τους, οι Capelos & Poulopoulou (forthcoming), επέκτειναν την συγκεκριµένη 

έρευνα για τα συναισθήµατα και τις τεχνικές των διαµεσολαβητών, εστιάζοντας στη θετική 

συναισθηµατικότητα των διαµεσολαβητών και στην αντίληψή τους για τα συναισθήµατα των 

διαφωνούντων. Επίσης, εξέτασαν τη σχέση µεταξύ συναισθηµατικών αντιδράσεων, 

ικανότητας συναισθηµατικής αυτορρύθµισης και επιλογής τακτικών διαµεσολάβησης. Η 

συγκεκριµένη εργασία, επεκτείνει την έρευνα σχετικά µε την συναισθηµατική αυτορρύθµιση 

και την επιλογή τακτικών διαµεσολάβησης, εστιάζοντας τόσο στο στρατηγικό στοιχείο της 

διαµεσολάβησης (τακτικές διαµεσολάβησης, στρατηγικές πειθούς και τακτικών 

συναισθηµατικών στυλ) όσο και στο ανθρώπινο προφίλ των διαµεσολαβητών (τις 

αλτρουιστικές τους νοοτροπίες, τις άρρητες/σιωπηρές θεωρίες που τους διέπουν) και τις 
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σχέσεις µεταξύ αυτών στην αποτύπωση της διαδικασίας της διαµεσολάβησης, λαµβάνοντας 

επίσης υπόψιν και το έµφυλο στοιχείο που µπορεί να επηρεάζει τα παραπάνω. 

Η συγκεκριµένη διπλωµατική είναι χωρισµένη σε 4 µέρη. Αρχικά γίνεται µια εισαγωγή των 

εννοιών της διαµεσολάβησης και των νοοτροπιών περί ανθρώπινης φύσης και άρρητων 

κοινωνικών θεωριών. Επίσης, αναπτύσσεται το θεωρητικό πλαίσιο. Συγκεκριµένα, στα 

τέσσερα µέρη του θεωρητικού µέρους διερευνώνται τέσσερα κεντρικά ερευνητικά ερωτήµατα: 

Ποια είναι η διαδικασία της διαµεσολάβησης; Ποιο είναι το προφίλ των διαµεσολαβητών µε 

βάση τις άρρητες θεωρίες τους και τις αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης? Ποιες στρατηγικές 

& τακτικές χρησιµοποιούν για να διαµεσολαβήσουν και ποιες οι τυχόν διαφορές των 

παραπάνω µε βάση το φύλο των διαµεσολαβητών; Οι θεωρητικοί άξονες συζήτησης 

αποτελούνται από τις θεωρίες κοινωνικής ψυχολογίας των άρρητων κοινωνικών θεωριών 

(Dweck,1999; Halperin, Gross & Dweck, 2014), της κοινωνικής επιρροής-πειθούς 

(Ledgerwood, Callahan & Chaike, 2014; Le Bon, 1895,1920; Moscovici, 1976; Papastamou, 

2008; Joule & Beauvois, 2016) και τις αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης (Wrightsman, 1962, 

1964, 1991, 1992). Επίσης αναλύονται σχολές σκέψης της διεθνής διαµεσολάβησης.  

Στην ενότητα της µεθοδολογίας, περιγράφεται ο σχεδιασµός, η διαδικασία και το περιεχόµενο 

του ερωτηµατολογίου που χρησιµοποιήθηκε για την συλλογή ποσοτικών δεδοµένων, το δείγµα 

και η κατασκευή της βάσης δεδοµένων. Στην ενότητα της ανάλυσής και των αποτελεσµάτων, 

παρουσιάζονται τα εµπειρικά στοιχεία που προκύπτουν από τις απαντήσεις των 

συµπληρωµένων ερωτηµατολογίων. Στην ενότητα των συµπερασµάτων, πέρα των 

συµπερασµάτων, αποτυπώνονται οι περιορισµοί τις συγκεκριµένης έρευνας και προτάσεις για 

µελλοντικές έρευνας ενώ παράλληλα παρουσιάζεται η αξία των ευρηµάτων της διπλωµατικής 

για ακαδηµαϊκές συζητήσεις και στρατηγικές επαγγελµατιών. 
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Θεωρητικό µέρος 

Αυτή η ενότητα παρουσιάζει τη έννοια της διαµεσολάβησης, τα στάδια της διαµεσολάβησης 

και τους παράγοντες που καθιστούν µια διαµεσολαβητική διαδικασία επιτυχηµένη, εύκολη & 

δύσκολη. Επίσης, περιγράφει τις σχετικές σχολές σκέψης της διεθνούς διαµεσολάβησης και 

προσθέτει στην συζήτηση το στοιχείο του φύλου (έµφυλη διαµεσολάβηση). Σε συνέχεια της 

προσπάθειας αποτύπωσης της διαµεσολαβητικής διαδικασίας, αναλύονται τα στοιχεία µια 

επιτυχηµένης διαµεσολάβησης µαζί µε τους κύριους παράγοντες που καθιστούν µια 

διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη (διαδικαστικό στοιχείο).  Αφότου ολοκληρωθεί η 

σχετική παρουσίαση σχετικά µε την διεθνή διαµεσολάβηση, ακολουθεί µια κοινωνικό-

ψυχολογική προσέγγιση που απαντά στο ερώτηµα σχετικά µε το ανθρώπινο προφίλ των 

διαµεσολαβητών, παρουσιάζοντας µε αυτό τον τρόπο θεωρίες γνωστικής συνέπειας, 

κοινωνικής επιρροής - πειθούς, ανθρώπινης φύσης και άρρητων κοινωνικών θεωριών. Τέλος, 

περιγράφονται οι στρατηγικές και τακτικές που χρησιµοποιούν οι διαµεσολαβητές για να 

διαχειριστούν και να επιλύσουν µια σύγκρουση (στρατηγικό στοιχείο). 
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Διεθνής Διαµεσολάβηση 

Η έννοια της διαµεσολάβησης & η αποτύπωση της διαµεσολαβητικής διαδικασίας 

Η διαµεσολάβηση εκλαµβάνεται ως ένα µετέπειτα στάδιο από ́αυτό́ των διαπραγµατεύσεων 

(Bercovitch and Jackson, 2001; Kressel & Pruitt 1989; Wall, Stark & Standifer 2001) και 

επίσης ως µια από́ τις πιο σύνθετες διαδικασίες διαχείρισης συγκρούσεων (Bercovitch and 

Houston, 1993). Διαφέρει από́ άλλους τύπους επίλυσης συγκρούσεων καθώς δεν υπάρχει 

χρήση βίας ή κυρώσεων, έχει εθελοντικό́ & ad-hoc χαρακτήρα καθώς και δεν υπάρχουν 

δεσµεύσεις από́ την οπτική́ γωνία των συγκρουόµενων µελών (Melin et.al., 2013). Τονίζει τις 

δυνατότητες της ουδετερότητας, της συναίνεσης και της αµεροληψίας και περιλαµβάνει ένα 

«σύνολο χαρακτηριστικών που σχετίζονται µε τη διευκόλυνση, την επικοινωνία, την 

κοινωνική́ ψυχολογία, τη συµβολική́ συγκρότηση του κοινωνικού́ κόσµου, την ανάγκη για 

γνήσια επίλυση και την ποιοτική́ φύση των θεµάτων και των αποτελεσµάτων της σύγκρουσης» 

Lloyd (2000).  

Για να πραγµατοποιηθεί́ µια διαµεσολάβηση, τα συγκρουόµενα µέρη πρέπει να καταλήξουν 

σε συµφωνία ότι και οι δύο είναι πρόθυµοι να συντονιστούν και να συνεργαστούν µε έναν 

αξιόπιστο και κατάλληλο διαµεσολαβητή. Εποµένως, η φήµη των διαµεσολαβητών είναι 

σηµαντική, επειδή αυξάνει το επίπεδο αξιοπιστίας τους και συνεπώς το επίπεδο 

αποτελεσµατικότητας κατά τη διαµεσολάβηση (Carnevale and Pegnetter, 1985), ειδικά όταν 

υπάρχουν θετικά συναισθήµατα σχετικά µε προηγούµενες εµπειρίες και σχέσεις µεταξύ 

διαφωνούντων και διαµεσολαβητών (Bercovitch and Houston, 1993).  

Το επίκεντρο µιας διαµεσολαβητικής διαδικασίας είναι η περίοδος διαπραγµάτευσης µεταξύ 

των µερών που διαφωνούν, όµως αυτό που συµβαίνει πριν και µετά από αυτήν την περίοδο 

µπορεί να είναι εξίσου ζωτικής σηµασίας για την επίλυση της σύγκρουσης και την εκπλήρωση 
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οποιασδήποτε συµφωνίας (Parry, 2022). Η διαδικασία της διαµεσολάβησης αποτελείται από́ 

δώδεκα στάδια σύµφωνα µε τον Moore (1996). Αρχικά κατά την διάρκεια προετοιµασίας του, 

ένας διαµεσολαβητής προσπαθεί να δηµιουργήσει σχέσεις µε τα συγκρουόµενα µέρη, 

προχωρώντας σε κάποιες πρώτες επαφές και εισαγωγικές συζητήσεις µαζί τους, 

αναπτύσσοντας αξιοπιστία, ενηµερώνοντας τους σχετικά µε τη διαδικασία. Πράττοντας τα 

παραπάνω, προωθείται η λογική διαµόρφωσης σχέσεων και καλλιεργείται το αίσθηµα 

δέσµευσης για την ίδια την διαδικασία. Στην συνέχεια, ο διαµεσολαβητής προχωράει στην 

επιλογή́ στρατηγικής για την καθοδήγηση της διαµεσολάβησης, στη συλλογή́ και ανάλυση 

βασικών πληροφοριών καθώς και στον σχεδιασµό αναλυτικού́ σχεδίου/πλάνου δράσης για την 

συγκεκριµένη διαµεσολάβηση. Τρίτο και βασικότερο στάδιο στο οποίο καλείται ο 

διαµεσολαβητής να δράσει είναι η οικοδόµηση εµπιστοσύνης και συνεργασίας µεταξύ των 

συγκρουόµενων µερών. Προετοιµάζει ψυχολογικά τα συγκρουόµενα µέρη τόσο για την 

συµµετοχή τους στην διαµεσολαβητική διαδικασία όσο και την ίδια του την οµάδα, 

διαχειρίζεται τυχόν έντονα συναισθήµατα και ελέγχει αντιλήψεις, προσπαθώντας µε αυτό τον 

τρόπο να ελαχιστοποιήσει τις επιπτώσεων των στερεοτύπων. Επίσης προχωράει στη 

δηµιουργία αναγνώρισης της νοµιµότητας των µερών και των θεµάτων επίλυσης, χτίζοντας µε 

αυτό τον τρόπο εµπιστοσύνη και επικοινωνιακές γέφυρες για διευκρινήσεις (Moore, 1996). 

Όταν τελειώσει το αρχικό στάδιο προετοιµασίας, ο διαµεσολαβητής ξεκινάει την 

διαµεσολαβητική διαδικασία, τονίζοντας και προωθώντας πάντα τον ανοιχτό χαρακτήρα των 

διαπραγµατεύσεων µεταξύ των αντικρουόµενων µερών, καθιερώνει έναν ανοιχτό και θετικό 

τόνο οµιλιών  αλλά και βασικούς κανόνες και οδηγίες συµπεριφοράς, βοηθάει στην εκτόνωση 

των συναισθηµάτων και οριοθετεί τα θέµατα προς συζήτηση, εστιάζοντας και βοηθώντας έτσι 

στην διερεύνηση της δέσµευσης από τα συγκρουόµενα µέρη. 
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Στη συνέχεια, καθορίζει τα θέµατα και την ατζέντα, προσδιορίζοντας γενικά θέµατα ανησυχίας 

των µερών και προσπαθώντας να επιτευχθεί συµφωνία για θέµατα που θα συζητηθούν. Καθώς 

συνεχίζει το κυρίως µέρος της διαµεσολαβητικής διαδικασίας, ο διαµεσολαβητής φροντίζει να 

γίνει τυχόν αποκάλυψη κρυφών συµφερόντων των συγκρουόµενων µερών µε το να 

ενηµερώνει όλα τα µέρη σχετικά µε τα συµφέροντα των άλλων, προσδιορίζοντας τα πιο 

σηµαντικά και ουσιαστικά. 

Καθώς πλησιάζουν τα τελικά στάδια της διαµεσολαβητικής διαδικασίας, ο διαµεσολαβητής 

προσπαθεί να δηµιουργήσει επιλογές και ενναλακτικές που µπορεί να επιφέρουν µια πιθανή 

επίλυση. Τέλος στην περίπτωση θετική εξέλιξης, προχωράει στην  αξιολόγηση των επιλογών 

αυτών και στην τελική διαπραγµάτευση όπου µια κοινή επίσηµη συµφωνία διακανονισµού και 

επίλυση της σύγκρουσης έχει επιτευχθεί, επισηµοποιώντας την διαδικασία και δηµιουργώντας 

έναν µηχανισµό άµεσης επιβολής των συµφωνηθέντων και της δέσµευσης ως προς αυτά. 

Η διαδικαστική προσέγγιση/προσέγγιση ανταλλαγής παραχωρήσεων & µετασχηµατισµού των 

συγκρούσεων ως σχολή σκέψης  

Ο χώρος της διαχείρισης & επίλυσης συγκρούσεων & των διαπραγµατεύσεων θεωρείται 

πολύπλοκος και βρίσκεται ακόµη σε εξέλιξη όσον αφορά την ανάλυση των θεωριών του 

(Bercovitch et.al., 2008). Η βιβλιογραφία της διεθνούς διαµεσολάβησης, ως µηχανισµός 

παρέµβασης τρίτων, χρησιµοποιεί και εξετάζει διάφορα πεδία που σχετίζονται µε 

συγκρούσεις, όπως οι διεθνείς διαπραγµατεύσεις, διεθνείς σχέσεις, διαπραγµατεύσεις 

εργασίας, κοινοτικές διαφορές κ.λπ. (Wall & Lynn 1993). Οι Fisher και Keashly (1991) 

προσπάθησαν να αποσαφηνίσουν το θεωρητικό πεδίο της διεθνούς διαµεσολάβησης 

ξεκινώντας µια ταξινόµηση των πρωταρχικών µεθόδων διαµεσολάβησης (Austin, Fischer and 

Giessmann, 2011). Βάσει των παραπάνω, σε αυτό το µέρος παρουσιάζεται η διαδικαστική 
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προσέγγιση/προσέγγιση ανταλλαγής παραχωρήσεων & µετασχηµατισµού των συγκρούσεων 

ως σχολή σκέψης της διεθνούς διαµεσολάβησης. 

Η Διαδικαστική Προσέγγιση σχετίζεται µε µηχανισµούς µάθησης, καθώς εξετάζει τη 

µαθησιακή διαδικασία µέσω της οποίας τα εµπλεκόµενα µέρη εξελίσσονται και αντιδρούν 

µεταξύ τους αναπτύσσοντας προσαρµοστικά πρότυπα συµπεριφοράς. Είναι επίσης γνωστή και 

ως «συµπεριφορά παραχώρησης» (Zartman,1978 σε Alferdson & Cungu, 2008). Αυτή η 

προσέγγιση εστιάζει κυρίως σε σκόπιµα συνεργατικές στρατηγικές, οι οποίες 

χρησιµοποιούνται για να σηµατοδοτήσουν την ενθάρρυνση και τη θετικότητα προς πιθανούς 

διακανονισµούς. Επίσης, στοχεύει να προτείνει νέες κινήσεις ή να ρυθµίσει και να 

απελευθερώσει εντάσεις που προέρχονται από υπερβολικά αιτήµατα (Beber, 2012) 

Η κριτική σε αυτήν την προσέγγιση είναι κυρίως προσανατολισµένη στον κίνδυνο/ρίσκο. Αυτό 

οφείλεται στο γεγονός ότι µπορεί να προκύψει πιθανή απώλεια νέων συµφωνιών αµοιβαία 

θετικών και για τις δύο πλευρές ή συµφωνία κακών αποτελεσµάτων, ενώ τα µέρη 

«χρησιµοποιούν τις προσφορές τους τόσο για να ανταποκριθούν στην προηγούµενη 

αντιπροσφορά όσο και για να επηρεάσουν την επόµενη (Zartman, 1978, σε Alferdson & 

Cungu, 2008). Επιπλέον περιορισµοί σχετικά µε την συγκεκριµένη προσέγγιση είναι σχετικοί 

µε την δοθείσα έµφαση στις θέσεις/συµφέροντα των συγκρουόµενων µερών. 

Δεδοµένου ότι αυτός ο τύπος θεωρίας ενσωµατώνει στοιχεία προσαρµοστικότητας και 

αντίστοιχων µηχανισµών µάθησης, είναι επίσης αλληλένδετος µε την προσέγγιση 

Μετασχηµατισµού της Σύγκρουσης (transformative conflict). Οι συγκρούσεις νοούνται ως 

«αλληλεπιδράσεις ενεργειών» (Mason & Rychard, 2005). Εποµένως, το να µάθουν οι 

εµπλεκόµενοι να ρυθµίζουν την ψυχραιµία τους, δηµιουργώντας µοτίβα που είναι εστιασµένα 

στον πολιτισµό, στην αξία καθώς και στο ενδιαφέρον & στην δέσµευση, µπορεί να 

οικοδοµήσει µια γλώσσα κατανόησης, αναγνώρισης και µια γέφυρα επικοινωνίας µεταξύ των 
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συγκρουόµενων µερών (Mason, 2007).  Για να συµβεί αυτός ο µετασχηµατισµός, απαιτείται 

χρόνος ώστε τα µέρη να ακούσουν και να µάθουν το ένα από το άλλο και τελικά να δουν ο 

ένας τον άλλον διαφορετικά. Θεωρείται ως προσέγγιση προσανατολισµένη στη σχέση 

(σχεσιακή), που επιτρέπει τον µετασχηµατισµό να έρθει ως αποτέλεσµα παραχωρήσεων 

(Mason & Rychard, 2005). 

Μέσω της ενδυνάµωσης και της αναγνώρισης, ο ρόλος των διαµεσολαβητών σε αυτήν την 

αναπτυσσόµενη προσέγγιση «προσανατολισµένη στη διαδικασία» είναι σηµαντικός. 

(Manson,2007). Εποµένως, «η προσοχή σε όλα τα µέρη της σύγκρουσης», «η προσοχή στην 

έκδηλη συµπεριφορά τους που σχετίζεται µε τη σύγκρουση και την αλληλεπίδραση µε τον 

άλλον» και «η προσοχή στην ίδια τη σύγκρουση» είναι ένα απαραίτητο εργαλείο «τριαδικού 

τριγώνου», ούτως ώστε οι διαµεσολαβητές να φτάσουν σε µετασχηµατισµούς σύγκρουσης 

εντός των διαδικασιών διαµεσολάβησης (Galtung, 1996 σε Jameson et.al., 2009). 

Μέσα στο πλαίσιο αυτής της προσέγγισης, τα συναισθήµατα είναι έντονα. Η δηµιουργία 

επικοινωνίας και η οικοδόµηση καλύτερης κατανόησης µεταξύ των µερών εξαρτάται σε 

µεγάλο βαθµό από την έκφραση τόσο των αρνητικών όσο και των θετικών συναισθηµάτων 

και στην εστίαση για εξερεύνηση και κατανόηση των συναισθηµάτων των άλλων (Jameson et 

al, 2009). Ωστόσο, η διαµεσολάβηση προς µια µετασχηµατιστική σύγκρουση δεν αφορά µόνο 

την έκφραση συναισθηµάτων, αλλά και τη ρύθµισή τους και τη χρήση επικοινωνιακών 

δεξιοτήτων και στρατηγικών. Τακτικές σε συνδυασµό µε δεξιότητες συναισθηµατικής 

νοηµοσύνης, ενσυναίσθησης και αµεροληψίας και η λήψης οπτική του άλλου (perspective 

taking)  φέρνουν τα µέρη ένα βήµα παραπέρα στην επίλυση µιας σύγκρουσης και προσδίδουν 

νέες ιδέες για τα ηθικά πλαίσια των συγκρούσεων (Jameson et al, 2009). Εποµένως, όλα τα 

παραπάνω συνδυαστικά,  λειτουργούν ως «κόλλα», ώστε οι διαµεσολαβητές να κατανοήσουν 
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και να υπογραµµίσουν τις ανάγκες και να καταλήξουν σε βιώσιµες συµφωνίες (Kelly & 

Kaminskiene, 2016). 

Προς µια επιτυχηµένη διαµεσολάβηση: Η Θεωρία Γνωστικής Συνέπειας- Ισορροπίας 

Για καλύτερη κατανόηση της διαµεσολαβητικής διαδικασίας είναι σηµαντική η αποτύπωση 

των στοιχείων που οδηγούν σε µια επιτυχηµένη διαµεσολάβηση, όπως και σε αυτά που την 

καθιστούν εύκολη ή/και δύσκολη. Σύµφωνα µε την βιβλιογραφία (Jones 2000, 2017; Fisher-

Yoshida, 2014; Krauss & Morsella, 2006 Moore, 2003,2014; Halperin, 2016; Krauss & 

Deutsch, 1966), η επικοινωνία, η εν-συναίσθηση και η λήψη οπτικής του άλλου (perspective 

taking)  µπορούν να διευκολύνουν την διαµεσολαβητική διαδικασία, εγκαθιδρύοντας µια βάση 

κατανόησης µεταξύ των αντικρουόµενων µερών, χωρίς απαραίτητα όµως να εγγυόνται ότι η 

σύγκρουση βελτιώνεται ή επιλύεται. 

Η Fisher-Yoshida (2014) τονίζει την σηµαντικότητα µια καλής γέφυρας επικοινωνίας σε 

συγκρουσιακές καταστάσεις όπου οι δίοδοι επικοινωνίας είναι είτε κλειστοί είτε 

περιορισµένοι. Μάλιστα αναφέρει χαρακτηριστικά πως µια καλή επικοινωνία, µπορεί να φέρει 

καλύτερη κατανόηση «καθώς εµείς οι άνθρωποι αναζητούµε την κατανόηση λόγω του ότι 

είναι ένα από τα αρχέγονο ένστικτο που µας ενηµερώνει αν είµαστε ασφαλείς. Αυτή η 

κατανόηση δίνει νόηµα και διαµορφώνει επίσης την επακόλουθη πορεία δράσης µας και 

καθορίζει τη συµπεριφορά που επιλέγουµε ως απάντηση στον άλλον» (Fisher-Yoshida, 2014). 

Βέβαια, υπάρχουν πολλοί παράγοντες που επηρεάζουν την αποτελεσµατικότητα ή µη µιας 

επικοινωνίας: η κουλτούρα και το περιβάλλον στο οποίο µεγάλωσε κανείς, η συνειδητότητα 

του εαυτό και των άλλων, οι κοινωνικές αναπαραστάσεις και το πόσο σηµασία και νόηµα είχε 

η δηµιουργία σχέσεων στην ζωή ενός ατόµου (Fisher-Yoshida, 2014). Για αυτόν τον λόγο, 

επαφίεται τόσο στο διαµεσολαβητή όσο και στα άτοµα που βρίσκονται σε σύγκρουση για το 
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κατά πόσο θα προσπαθήσουν να ακούσουν την άλλη πλευρά και να ακουστούν, βλέποντας τον 

κόσµο µέσα από τα µάτια του άλλου (Krauss & Morsella, 2006). 

Η εν-συναίσθηση και η λήψη οπτικής του άλλου (perspective taking) από την άλλη πλευρά, 

θεωρείται ως µια «γνωστική και συναισθηµατική απόκριση που προσανατολίζεται προς τον 

άλλον που έχει ανάγκη» (Batson., Chang, Orr, & Rowland, 2002; Sandy 2014). Πιο 

συγκεκριµένα, σηµαίνει ότι σε συγκινεί συναισθηµατικά ο πόνος των άλλων, µε αποτέλεσµα 

να αισθάνεσαι συµπόνια, συµπάθεια ή σεβασµό για τον άλλον (Cˇ ehajic ́-Clancy, 2011). Με 

αυτόν τον τρόπο, η ενσυναίσθηση δηµιουργεί αλτρουιστικές τάσεις συνεργατικότητας, την 

επιθυµία για αλληλοβοήθεια και απόδοσης δικαιοσύνης (Batson et al., 2002; Iyer, Leach, & 

Crosby, 2003; Pagano & Huo, 2007; Zhou,Valiente, & Eisenberg, 2003 σε Halperin, 2016). 

Η σύνδεση µεταξύ ενσυναίσθησης και φιλο-κοινωνικής συµπεριφοράς έχει µερικές 

ενδιαφέρουσες επιπτώσεις στο πλαίσιο των διαπροσωπικών σχέσεων και πιο συγκεκριµένα 

στο πλαίσιο της επίλυσης διαπροσωπικών συγκρούσεων. Για παράδειγµα έρευνες κατά τη 

δεκαετία του 1990 έδειξαν πως η ενσυναίσθηση παίζει βασικό ρόλο στην κοινωνικο-

συναισθηµατική υγεία και ευηµερία κάποιου και θεωρείται ότι είναι ένα εξαιρετικά 

λειτουργικό χαρακτηριστικό για την ανάπτυξη υψηλής ποιότητας συνδέσεων µε άλλους 

(Litvack-Miller, McDougall, & Romney, 1997; Oswald, 1996). Η ενσυναίσθηση έχει επίσης 

συνδεθεί µε επιτυχηµένες στρατηγικές διαχείρισης συγκρούσεων, όπως υποστήριξη για 

εποικοδοµητικές απαντήσεις, συµπεριλαµβανοµένης της επίλυσης προβληµάτων, της 

υποχρέωσης/δέσµευσης και της ήρεµης συζήτησης (de Wied, Branje, & Meeus, 2007). Τέλος, 

οι Björkqvist, Österman, & Kaukiainen (2000) διαπίστωσαν ότι η ενσυναίσθηση συνδέεται 

θετικά µε την ειρηνική επίλυση συγκρούσεων και την απόσυρση και υποχώρηση διάφορων 

µορφών επιθετικότητας. 
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Παρόλα ταύτα, είναι φανερό ότι τα θετικά αποτελέσµατα της ενσυναίσθησης και της λήψης 

οπτικής του άλλου, δεν είναι πάντα τόσο ενθαρρυντικά  (Halperin, 2016). Πρόσφατα εµπειρικά 

στοιχεία σχετικά µε το ρόλο της ενσυναίσθησης και της λήψης οπτικής στην προώθηση της 

επιτυχούς διαπραγµάτευσης και επίλυσης συγκρούσεων αποδίδουν επίσης µικτά 

αποτελέσµατα (Pierce, Kilduff, Galinsky, & Sivanathan, 2013; Galinsky & Moskowitz, 2010). 

Για το λόγο αυτό, είναι σηµαντικό να αναφερθεί πως η ενσυναίσθηση  από µόνη της δεν µπορεί 

να είναι εποικοδοµητική όσον αφορά την επίλυση των συγκρούσεων, παρά µόνο όταν αποτελεί 

µέρος ενός συνόλου προσπαθειών στην διαµεσολαβητική διαδικασία επίλυσης συγκρούσεων. 

Ένας από του παράγοντες που φαίνεται από την βιβλιογραφία να αποκτά όλο και περισσότερο 

έδαφος στην διαµεσολαβητική διαδικασία είναι η καλλιέργεια του αισθήµατος της δέσµευσης 

(Cooper-Hakim & Viswesvaran, 2005, Donovan & Radosevich, 1998; Kiesler, 1977; Marcus, 

2006; Kimbrough, et.al. 2015; Joule & Beauvois, 2016). O Kiesler (1977) ορίζει την δέσµευση 

ως τον βαθµό στον οποίο κάποιος συνδέεται ή δεσµεύεται από τη συµπεριφορά του, ενώ ο 

Marcus (2006) αναφέρει «Η δέσµευση είναι µια κατάσταση στην οποία δεσµευόµαστε από τις 

πράξεις µας, όπου οι πεποιθήσεις/στάσεις µας για αυτές τις πράξεις µας οδηγούν στο να τις 

πραγµατοποιήσουµε. » Ο Salancik (1977) ορίζει τρεις πτυχές της δέσµευσης: «Είναι ορατή, 

παρατηρήσιµη στον εαυτό του και στους άλλους · είναι αµετάκλητη και δεν µπορεί να ληφθεί 

πίσω · και είναι συµπεριφορά που αναλαµβάνεται µε ιδία βούληση ή από επιλογή».  

 

Καθώς η δέσµευση θεωρείται από πολλούς ως επαρκής προϋπόθεση που απαιτείται για να 

διατηρηθεί οποιαδήποτε αλλαγή (Marcus, 2006), η έννοια της δέσµευσης κρύβει µέσα της 

στοιχεία σχετικά µε την τάση που έχουν οι άνθρωποι για ισορροπία και ενοποίηση (θεωρία 

γνωστικής συνέπειας-ισορροπίας) (Heider, 1958; Ξενικού σε Παπαστάµο, 2008): Η ισορροπία 

αναφέρεται στην ανάγκη συνύπαρξης των συναισθηµάτων που βιώνει ένα άτοµο (συµπάθειας-

αντιπάθειας) µε τις στάσεις που έχει, χωρίς να προκαλείται κάποιο άγχος και ένταση, ενώ η 
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ενοποίηση αναφέρεται στην σύνδεση των γνωστικών στοιχείων/στάσεων µεταξύ τους και που 

διαµορφώνονται από παράγοντες όπως είναι η οµοιότητα, η εγγύτητα/αλληλεπίδραση, η 

οικειότητα και η ιδιοκτησία (Ξενικού σε Παπαστάµο, 2008).  

Μέσα από την θεωρία της γνωστικής συνέπειας-ισορροπίας, o Heider (1958) µελέτησε και 

ανέδειξε τις αλληλεπιδράσεις των µελών µέσα σε µια κοινωνία αλλά και την αλληλεξάρτηση 

των µελών της κοινωνίας αυτής. Η θεωρία της γνωστικής συνέπειας-ισορροπίας ρίχνει φως 

στην καλύτερη κατανόηση του τρόπου µε τον οποίο δυο ή και περισσότερα άτοµα µπορούν να 

συνυπάρχουν, να αλληλοεπιδρούν και να ισορροπούν µέσα σε ένα σύστηµα. Πιο 

συγκεκριµένα, δίνοντας µεγάλη έµφαση στα στοιχειά που ευχαριστούν και δυσαρεστούν τα 

µέλη µιας κοινωνικής οµάδας, ο Heider θέτει ως βασική υπόθεση ότι τα µέλη µιας κοινωνικής 

οµάδας έχουν την τάση να αντιλαµβάνονται τις συνθήκες ισορροπίας µέσα στο σύστηµα, 

προσπαθώντας να καλλιεργούν και να διατηρούν σταθερούς προσανατολισµούς ως προς τον 

εαυτό τους, τους άλλους αλλά και µέσα στο ίδιο το σύστηµα. Επίσης, οποιαδήποτε κατάσταση 

ανισορροπίας χαρακτηρίζεται ως δυσάρεστη και θα πρέπει να γίνεται αντιληπτή και να 

αποφεύγεται από όλα τα µέλη (Festinger, 1957).  

Με βάση λοιπόν την θεωρία του Heider, οι διαµεσολαβητές για να είναι σε θέση να 

συντονίζουν τη διαδικασία της διαµεσολάβησης αποτελεσµατικότερα, να µπορούν να 

ανταποκρίνονται στη διαφορετικότητα των ατόµων αλλά και να διατηρούν ενεργή τη 

δέσµευση τους στο να είναι συνεπείς ως προς το ενδιαφέρον και την εµπλοκή τους την ώρα 

των διαπραγµατεύσεων, καλούνται να εφαρµόζουν διαφορετικούς τύπους στρατηγικών και 

άλλες θεωρίες κινήτρων. Οι τελευταίες σε συνδυασµό́ µε τις βασικές επικοινωνιακές αξιώσεις 

και το πλαίσιο συγκρότησης σχέσεων αποσκοπούν στο καλύτερο δυνατό́ αποτέλεσµα 

επίλυσης της σύγκρουσης.  
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Φύλο & Διαµεσολάβηση 

Παρά το σηµαντικό έργο που έχει προκύψει τις τελευταίες δύο δεκαετίες για να τονίσει την 

απουσία των γυναικών στη διαµεσολάβηση, υπάρχουν σχετικά λίγες έρευνες που εξετάζουν 

τις γυναίκες σε ρόλο διαµεσολαβητριών (Turner, 2018, 2020; Aggestam & Svensson, 2018). 

Σε συνέχεια του ψηφίσµατος 1325 του Συµβουλίου Ασφαλείας των Ηνωµένων Εθνών, που 

αναγνώρισε και προώθησε τον ρόλο των γυναικών ως ισότιµων παραγόντων στην πρόληψη 

και την επίλυση συγκρούσεων, έχει δοθεί ιδιαίτερη προσοχή στη συµµετοχή των γυναικών σε 

ειρηνευτικές διαδικασίες και στη διαµεσολάβηση συγκρούσεων παγκοσµίως (Parry, 2022).  

 

Υπάρχουν βάσιµες ενδείξεις ότι η ενεργός συµµετοχή των γυναικών στις διαµεσολαβητικές 

διαδικασίες έχει θετικό αντίκτυπο στη διάρκεια και την ποιότητα της επίλυσης της σύγκρουσης 

(Krause, Krause & Bränfors, 2018), και συµβάλλει τόσο στην πιθανότητα επίτευξης 

ειρηνευτικής συµφωνίας όσο και στην επιτυχή εφαρµογή της (O’Reilly, Súlleabháin & 

Paffenholz, 2015), καθώς οι γυναίκες,  εστιάζοντας στην διατήρηση της κοινωνικής αρµονίας 

& σχέσεων, επιλέγουν λιγότερο σκληρές -κατευθυντήκές στρατηγικές σε σύγκριση µε τους 

άντρες (Olekalns, 2014)  

 

Σύµφωνα µε την Olekalns (2014) υπάρχουν 2 θεωρίες από τις οποίες µπορούµε να 

κατανοήσουµε καλύτερα τις έµφυλες διαφορές στην επίλυση των συγκρούσεων: H σχεσιακή 

θεωρία αυτο-ερµηνείας και η θεωρία κοινωνικών ρόλων.  Σύµφωνα µε έρευνες στην πρώτη 

θεωρία, η οποία σχετίζεται µε τις διαφοροποιήσεις σχετικά µε τις ανεξάρτητες αυτο-ερµηνείες 

των δύο φύλων, αναφέρετε πως η γυναίκες ακριβώς επειδή έχουν υψηλά επίπεδα ανεξάρτητης 

αυτό-ερµηνείας, εστιάζουν κυρίως στην συντήρηση και προστασία των σχέσεων µε τους 

άλλους, σε αντίθεση µε τους άντρες οι οποίοι δίνουν έµφαση σε συναλλακτικές πτυχές των 
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διαπραγµατεύσεων, εστιάζοντας στη µεγιστοποιήση και προώθηση των ατοµικών τους 

αποδόσεων (Gelfard et. al. 2006).  

 

Σε αντίθεση µε την σχεσιακή θεωρία αυτο-ερµηνείας, η θεωρία κοινωνικών ρόλων εµπεριέχει 

συµπεριφοριακές προσδοκίες µε βάση το φύλο, αναφέροντας πως αναµένεται από τις γυναίκες 

να εκδηλώνουν χαρακτηριστικά πιο κοινοτικά, αλτρουισµού, ζεστασιάς και αµεροληψίας 

εξαιτίας της κοινωνικά κατασκευασµένης φύσης τους, σε αντίθεση µε τους άντρες οι οποίοι 

αναµένεται να εκδηλώνουν χαρακτηριστικά πιο εγωκεντρικά και φιλόδοξα αλλά τείνουν να 

κερδίζουν την εµπιστοσύνη των συγκρουόµενων µερών µέσα από την ενσυναίσθηση (Nelson, 

Zarankin & Ben-Ari, 2010; Olekalns, 2014). 

 

Με βάση τα παραπάνω µεγάλο µέρος της βιβλιογραφίας αναφέρει πως οι γυναίκες 

διαµεσολαβήτριες τείνουν να χρησιµοποιούν διαµεσολαβητικές στρατηγικές που εστιάζουν 

κυρίως σε πιο κοινοτικές, σχεσιακές & διαλλακτικές/συµβιβαστικές στρατηγικές, προωθούν 

την συνεργατικότητα µεταξύ των συγκρουόµενων µερών καθώς επίσης επιδοκιµάζουν και 

εγκρίνουν διαµεσολαβητικά στυλ που σχετίζονται µε τον µετασχηµατισµό µιας σύγκρουσης 

µέσα από παρεµβάσεις προσανατολισµένες στη διαδικασία κα την λήψη οπτικής του άλλου 

(Pelligra, 2011; Olekalns, 2014).  

 

Κοινωνικο-ψυχολογικές προσεγγίσεις 

Περί ανθρώπινης φύσης 

Στην πλειοψηφία τους οι άνθρωποι αντιλαµβάνονται την έννοια της «ανθρώπινης φύσης» ως 

µια διάχυτη έννοια, δικαιολογώντας τόσο δικές τους συµπεριφορές όσο και συµπεριφορές 

τρίτων (Wrightsman, 1964). Οι πεποιθήσεις µας σχετικά µε την ανθρώπινη φύση επηρεάζουν 

τα πάντα γύρω µας αλλά και τον τρόπο που κατανοούµε και ερµηνεύουµε την ανθρώπινη 
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πραγµατικότητα. ‘Έχουν γίνει αντικείµενο προς έρευνα σε µια ποικιλία κοινωνικο-

ψυχολογικών ερευνητικών πεδίων (Bain, Kashima & Haslam, 2006), όπως στις πολιτικές 

θεωρίες µακρο-επιπέδου (Tetlock & Goldgeier, 2000), στις διαπροσωπικές αλληλεπιδράσεις 

και συµπεριφορές (Wrightsman, 1992) και στις σχέσεις µεταξύ οµάδων (Leyens et al., 2003). 

Για παράδειγµα, έχει αποδειχθεί ότι οι άνθρωποι αρνούνται πτυχές της ανθρώπινης φύσης σε  

άτοµα εκτός της ενδο-οµάδας (Leyens et al., 2000, 2001; Haslam, Bain, Douge, Lee, & 

Bastian, 2005), ενώ φαίνεται να είναι ιδιαίτερα σηµαντική για την προσωπική ταυτότητα και 

τις διαπροσωπικές σχέσεις (Haslam, Bastian, & Bissett, 2004). 

Επίσης, έχει αποδειχθεί, πως η στάση µας απέναντι στην ανθρώπινη φύση παίζει βασικό ρόλο 

στις αποφάσεις µας για το πώς να αλληλοεπιδράσουµε µε τους άλλους, για το πως προσπαθούν 

να τους καταλάβουν, να τους απλοποιήσουν, και έτσι να φαίνονται πιο συνεπείς στα µατια µας 

(Wrightsman, 1991). Έννοιες όπως ο µακιαβελισµός και η «πίστη στους ανθρώπους», έχουν 

ως βάση τους τις  αντιλήψεις µας περί ανθρώπινης φύσης (Wrightsman, 1964). Στην ανάλυση 

του ο Wrightsman (1962), έδειξε πως η ανθρώπινη φύση µπορεί να ερµηνευθεί ότι αποτελείται 

από πολλές ανεξάρτητες διαστάσεις µε τις πιο βασικές να είναι οι παρακάτω έξι: «(1) Η 

αξιοπιστία, ή ο βαθµός στον οποίο οι άνθρωποι θεωρούνται ηθικοί, έντιµοι και αξιόπιστοι. (2) 

Ο αλτρουισµός ή η έκταση της ανιδιοτέλειας, της ειλικρινούς συµπάθειας και του 

ενδιαφέροντος για τους άλλους που υπάρχουν στους ανθρώπους. (3) Η  ανεξαρτησία ή ο 

βαθµός στον οποίο ένα άτοµο µπορεί να διατηρήσει τις πεποιθήσεις του ενόψει των πιέσεων 

της κοινωνίας για συµµόρφωση/κοινωνική επιρροή. (4) Η δύναµη της θέλησης και ο 

ορθολογισµός, ή ο βαθµός στον οποίο οι άνθρωποι κατανοούν τα κίνητρα πίσω από τη 

συµπεριφορά τους και τον βαθµό στον οποίο έχουν τον έλεγχο των δικών τους 

αποτελεσµάτων. (5) Η πολυπλοκότητα της ανθρώπινης φύσης, µια διάσταση που διασχίζει την 

παραπάνω συνέχεια και ασχολείται µε το βαθµό στον οποίο οι άνθρωποι είναι πολύπλοκοι και 

δυσνόητοι ή απλοί και ευκολονόητοι και (6) Η µεταβλητότητα στην Ανθρώπινη Φύση, η οποία 
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καλύπτει επίσης τις τέσσερις πρώτες διαστάσεις και σχετίζεται µε την έκταση των ατοµικών 

διαφορών στη βασική φύση και τη βασική µεταβλητότητα στην ανθρώπινη φύση». 

Περί άρρητων-σιωπηρών κοινωνικών θεωριών 

Σε συνδυασµό µε τις αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης, οι άνθρωποι µε βάση τις κοινωνικές 

τους αναπαραστάσεις και τα προσωπικά τους βιώµατα αναπτύσσουν τις δικές τους άρρητες 

θεωρίες τόσο αναφορικά µε τις δικές τους στάσεις, περιθώρια βελτίωσης & ικανότητες, όσο 

και µε τις στάσεις και τις πεποιθήσεις των ατόµων που βρίσκονται στην ενδο-οµάδα τους αλλά 

και στη εξω-οµάδα. Εστιάζοντας κυρίως στα συναισθηµατικά εµπόδια που βιώνουν τα άτοµα 

και κυρίως αυτά που εµπλέκονται σε µια σύγκρουση, ένας από τους πιο σηµαντικούς 

ισχυρισµούς τους είναι η αίσθηση ότι η άλλη πλευρά δεν πρόκειται να αλλάξει ποτέ την στάση 

και τις απόψεις της και έτσι δεν υπάρχει λόγος τα µέλη της ενδο-οµάδας να εξετάζουν καµία 

πρόταση επίλυσης της σύγκρουσης που τίθεται από την έξω οµάδα (Halperin, Gross & Dweck, 

2014). 

Σύµφωνα µε αυτό το πλαίσιο σκέψης, η Dweck (1999) ισχυρίστηκε ότι οι άνθρωποι χωρίζονται 

σε 2 κατηγορίες: Σε αυτούς που η αποτυχία συχνά σηµαίνει ότι υπάρχει µόνιµη έλλειψη 

ικανοτήτων. Μετά την αποτυχία, πιστεύουν πως οποιαδήποτε αυτορρύθµιση είναι πιθανό να 

επικεντρωθεί κυρίως στην καταστολή της σηµασίας αυτής της αποτυχίας ή στην αντιµετώπιση 

όσο το δυνατόν καλύτερα του αρνητικού συναισθηµατικού αντίκτυπου (θεωρία της 

οντότητας/fixed theory/ παγιωµένη νοοτροπία). Αντίθετα υπάρχουν και άνθρωποι που 

πιστεύουν πως τα χαρακτηριστικά/δεξιότητές τους είναι υποκείµενα βελτίωσης. Τότε η 

επιτυχία ή η αποτυχία παρέχει διαγνωστικές πληροφορίες σχετικά µε το επίπεδο στο οποίο 

έχουν αναπτυχθεί µέχρι στιγµής αυτά τα χαρακτηριστικά (επαυξητική θεωρία/incremental 

theory/νοοτροπία βελτίωσης). Εποµένως, η αποτυχία µπορεί να σηµαίνει ότι οι ικανότητές 

τους απαιτούν βελτίωση µέσω περαιτέρω προσοχής και προσπάθειας. Μετά την αποτυχία, 
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οποιαδήποτε αυτορρύθµιση στην οποία εµπλέκονται αυτά τα άτοµα µπορεί να επικεντρωθεί 

στον καθορισµό του τρόπου µε τον οποίο θα επιτευχθεί αυτή η βελτίωση» (Molden & Dweck, 

2006; Papastamou & Prodromitis, 2012).  

Πολλοί κοινωνικοί ψυχολόγοι υλοποίησαν έρευνες και παρεµβάσεις µε στόχο την µείωση των 

προκαταλήψεων µεταξύ των διαφορετικών οµάδων αλλά και την προώθηση της 

αλτρουιστικών στάσεων και συνεργασίας. Μια από αυτές τις παρεµβάσεις που εισήχθησαν 

από τους κοινωνικούς ψυχολόγους είναι σχετική µε την εκτεταµένη θεωρία της επαφής 

(Allport (1954), Wright, Aron, McLaughlin-Volpe & Ropp (1977), Kauff, et. all. (2021)) και 

µε την θεωρία της φανταστικής επαφής (Crisp & Turner (2009, 2012). Παρότι πολλά 

υποσχόµενες καθώς στοχεύουν στην αλλαγή πεποιθήσεων, στάσεων και συναισθηµάτων 

µελών διαφορετικών οµάδων που βρίσκονται σε σύγκρουση, έχουν σοβαρούς περιορισµούς 

(Halperin, Gross and Dweck, 2014). Για να αµφισβητήσουν αυτές τις αντιλήψεις και να 

βοηθήσουν τα µέρη να κατανοήσουν ότι οι άλλοι µπορούν να αλλάξουν, οι σιωπηρές θεωρίες 

µπορούν να παρέχουν ουσιαστικές γνώσεις για τέτοια θέµατα (White et.al., 2020). Οι 

παρεµβάσεις της σιωπηρής θεωρίας στοχεύουν να αλλάξουν τις αρνητικές διοµαδικές στάσεις 

και νοοτροπίες αλλάζοντας έµµεσα µέσω επιρροής & πειθούς τις πεποιθήσεις και τα 

συναισθήµατα, δίνοντας έτσι έµφαση στη δυναµική, εύπλαστη φύση των συγκρουσιακών 

µερών ή των προσώπων γενικά (Halperin, Gross and Dweck, 2014).  

Όπως τα συγκρουόµενα µέλη έχουν τις δικές τους σιωπηρές θεωρίες και πεποιθήσεις, το ίδιο 

ισχύει και για τους διαµεσολαβητές, οι οποίοι έχουν  τις δικές τους µοναδικές σιωπηρές 

θεωρίες, αντιλήψεις, νοοτροπίες και αναπαραστάσεις. Έτσι, τόσο οι διαµεσολαβητές όσο και 

τα αντικρουόµενα µέρη αναµένεται να έχουν διαφορετικές αντιλήψεις για τη συγκρουσιακή 

κατάσταση στην οποία βρίσκονται. Όπως χαρακτηριστικά αναφέρει ο Zariski (2010) «Οι 

θεωρίες σχετικά µε την αντίληψη µάς υπενθυµίζουν ότι η διαµεσολάβηση ξεκινά στους 
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αντίστοιχους υποκειµενικούς κόσµους των συµµετεχόντων, µε τον καθένα από αυτούς να 

αντιλαµβάνεται τη σύγκρουση διαφορετικά». Έτσι ένα δύσκολο έργο για τους διαµεσολαβητές 

είναι να βοηθήσουν αρχικά τα συγκρουόµενα µέρη να κατανοήσουν τον αντίκτυπο των 

διαφορετικών αντιλήψεών τους αλλά παράλληλα να αναγνωρίσουν και τα δικά τους 

ψυχολογικά και αντιληπτικά εµπόδια,  βάσει των οποίων να είναι σε θέση να λάβουν µε όσο 

πιο βοηθητικές, δίκαιες και αλληλέγγυες για όλα τα µέρη διαµεσολαβητικές αποφάσεις. 

Περί κοινωνικής επιρροής & πειθούς 

Η κοινωνική επιρροή  & η πειθώ είναι σηµαντικό κοµµάτι της πολυεπίπεδης κοινωνίας µας, 

καθώς  έχει την βάση της σε αλλαγές αντιλήψεων, στάσεων και πεποιθήσεων σε ατοµικό 

επίπεδο, οι οποίες αλλαγές διαµορφώνονται και προσδιορίζονται από αντιλήψεις, στάσεις και 

πεποιθήσεις τρίτων (Παπαστάµου, 2001). Κύριοι εκπρόσωποι της κοινωνικής επιρροής είναι 

ο Asch (1951) µε το λειτουργικό µοντέλο το οποίο εξετάζει την πλειοψηφία και την εξουσία 

που ασκεί στην µειοψηφία και ο Moscovici (1980) µε το γενετικό µοντέλο, στο οποίο 

εξετάζεται η καινοτοµία, αντιπαραθέτοντας τις πλειοψηφίες σε πλειοψηφίες (Παπαστάµο, 

2001).  

 

Καθοριστικό ρόλο στην κατανόηση της κοινωνικής επιρροής έπαιξαν οι µελέτες του Sherif 

(1936) για ανάγκη των ατόµων να καθοδηγούνται εν καιρούς κρίσης από την γνώµη και τις 

απόψεις της πλειοψηφίας, του Allport (1954) περιγράφοντας τον διαφορετικό τρόπο 

αντίδρασης των ανθρώπων όταν είναι µόνοι τους και όταν βρίσκονται σε οµάδα, του Asch 

(1951, 1952) παρουσιάζοντας την τάση των ανθρώπων να αλλάζουν την άποψή τους σε 

λανθασµένες, ακριβώς γιατί τις υποστήριξε η πλειοψηφία, όπως επίσης και θεωρητικά µοντέλα 

της πειθούς (Le Bon, 1895,1920; Moscovici, 1976; Papastamou, 2008; Γκιόκα, 2021; Joule & 

Beauvois, 2016). 
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Η πειθώ βάσει του Le Bon έχει την βάση της στους παράγοντες της επανάληψης και της 

δήλωσης, στοχεύοντας στο να επηρεάσει και να αλλάξει τις εκάστοτε στάσεις. Η έννοια της 

δήλωσης εστιάζει στην τοποθέτηση µιας ξεκάθαρης άποψης µην επιτρέποντας όποιον 

αντίλογο ενώ η έννοια της επανάληψης «είναι ανάχωµα στις αντίθετες απόψεις, δίνουν 

υπόσταση σε συνθήµατα τα οποία γίνονται ένα µε το πλήθος και δίνει την ψευδαίσθηση της 

συνοχής» (Papastamou, 2008).  

 

Η θεωρία της πειθούς εκτός του πεδίου της κοινωνική ψυχολογίας, χρησιµοποιείται όλο και 

περισσότερο την τελευταία δεκαετία και στο πεδίο της διαχείρισης συγκρούσεων και των 

διαπραγµατεύσεων (Ledgerwood, Callahan & Chaike, 2014). Σχετικές έρευνες εστιάζουν στην 

σηµαντικότητα της προοπτικής διπλής διαδικασίας για την κατανόηση του τρόπου µε τον 

οποίο οι άνθρωποι επεξεργάζονται πληροφορίες σε συγκρουσιακές καταστάσεις, όπου το 

επίπεδο σηµαντικότητας των κινήτρων επηρεάζει τον τρόπο επεξεργασίας των πληροφορίων 

(de Dreu, 2010). Πιο συγκεκριµένα, παράγοντες όπως οι σταθερές ατοµικές αξιακές διαφορές 

και τα προσωρινά στοιχεία µιας δεδοµένης συγκρουσιακής κατάστασης, όπως η παρουσία µιας 

εξαιρετικά απαιτητικής εργασίας τείνουν να αυξάνουν την έκταση της συστηµατικής 

επεξεργασίας των πληροφοριών, ενώ η πίεση χρόνου και οι αποτρεπτικές συνθήκες τείνουν 

να µειώνουν αυτή την επεξεργασία (Ledgerwood, Callahan & Chaike, 2014).  

 

Ακριβώς επειδή οι διαµεσολαβητές πρέπει να είναι έτοιµοι να πείσουν αλλά και να πειστούν, 

χρειάζεται να είναι εξίσου προετοιµασµένοι να ψάξουν για όλες τις πληροφορίες που 

ανταποκρίνεται στην κάλυψη των αναγκών όσων εµπλέκονται στην σύγκρουση αλλά επίσης 

και να γνωρίζουν όλες εκείνες τις πληροφορίες οι οποίες δεν ανταποκρίνεται στις ανάγκες  

τους. Βάσει αυτής της γνώσης, προτείνοντας τα κατάλληλα κίνητρα, αλλά και µέσω 

κατάλληλων στρατηγικών πειθούς, διαµορφώνουν την διαµεσολάβηση ως µια πιο ανοιχτή, 
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έγκυρη και διοµαδική διαδικασία, η οποία εστιάζει σε οµοιότητες, συµφωνίες, και υιοθέτηση 

µέτριων και όχι ακραίων θέσεων. Σε αυτήν και µόνο την περίπτωση δύναται να υπάρξει κάποια 

θετική αλλαγή στάσεων µεταξύ των συγκρουόµενων µελών και άρα τότε µπορεί να προκύψει 

µια πιθανή συνεργασία (Ledgerwood, Callahan & Chaike, 2014). 

 

Το στοιχείο της στρατηγικής στην επίλυση συγκρούσεων 

Οι Στρατηγικές κοινωνικής επιρροής  -  πειθούς 

Η άσκηση της τέχνης της πειθούς είναι συχνό φαινόµενο στην διάρκεια µιας διαµεσολαβητικής 

διαδικασίας. Η έννοια της πειθούς αναφέρεται στις αρχές και διαδικασίας από τις οποίες η 

ανθρώπινες συµπεριφορές, στάσεις και πεποιθήσεις διαµορφώνονται, αλλάζουν ή 

αντιστέκονται στην αλλαγή, στην προσπάθεια κάποιο τρίτου να τις επηρεάσει (Ledgerwood, 

Callahan & Chaiken, 2014). Η έννοια της πειθούς είναι εντελώς διαφορετική από αυτή του 

εξαναγκασµού, καθώς η πρώτη αφορά επιρροή σχεδιασµένη στο να αλλάξει το µυαλό των 

ανθρώπων  ενώ σε αντίθεση ο εξαναγκασµός είναι σχεδιασµένος να αλλάξει την ανθρώπινη 

συµπεριφορά (Ledgerwood, Callahan & Chaiken, 2014). Έτσι η πειθώ είναι ένα από τα πιο 

σηµαντικά εργαλεία των διαµεσολαβητών για να είναι σε θέση να επιλύσουν µια σύγκρουση. 

Μεταξύ των ερευνητών, υπάρχει συζήτηση για τον αριθµό των στρατηγικών επιρροής που 

υπάρχουν (Kaptein et.al., 2012; Cialdini 2001; Rhoads 2007). Αυτές οι διαφορές προέρχονται 

από διαφορές στους ορισµούς και την ευαισθησία (Kaptein et.al., 2012). Καθώς µια ενιαία 

στρατηγική επιρροής µπορεί να εφαρµοστεί µε πολλούς διαφορετικούς τρόπους, για τους 

σκοπούς της συγκεκριµένης έρευνας λήφθηκαν υπόψιν οι στρατηγικές κοινωνικής επιρροής 

των Kaptein et al. (2009)  λόγω της ικανότητάς τους να προσαρµόζονται σε σχέση µε κάθε 

πλαίσιο έρευνας: 1) αµοιβαιότητα, οι άνθρωποι αισθάνονται υποχρεωµένοι να ανταποδώσουν 

µια χάρη, 2) σπανιότητα, οι άνθρωποι θα εκτιµήσουν τα σπάνια αγαθά (υλικά ή άυλα), 3) αρχή 
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(Authority), οι άνθρωποι εκτιµούν τη γνώµη των ειδικών, 4) δέσµευση/συνέπεια,  οι άνθρωποι 

κάνουν ό,τι είπαν ότι θα έκαναν, 5) συναίνεση, οι άνθρωποι κάνουν όπως κάνουν οι άλλοι, 6) 

κολακεία/αρέσκεια, οι άνθρωποι λένε ναι σε όσους τους αρέσουν. 

Οι διαµεσολαβητικές τακτικές 

Πέρα από τις στρατηγικές πειθούς, οι διαµεσολαβητές µπορούν να έχουν πολύ́ διαφορετικούς 

ρόλους. Μερικοί διαµεσολαβητές, για παράδειγµα, διευκολύνουν ενώ άλλοι χειραγωγούν. 

Ορισµένοι ασκούν την πολιτική́ τους εξουσία ενώ άλλοι εκµεταλλεύονται αδυναµίες.” (Smith 

& Smock, 2008). Για να είναι σε θέση να διαµεσολαβήσουν επιλέγουν διαµεσολαβητικές 

τακτικές όπως:  

 

Ο διαµεσολαβητής ως επικοινωνιολόγος: Ο ρόλος του διαµεσολαβητή ως επικοινωνιολόγου 

είναι να βοηθά τα συγκρουόµενα µέρη να επικοινωνήσουν µεταξύ τους (Capelos and 

Smilovitz, 2008). Οι διαµεσολαβητές ως φορείς επικοινωνίας διοχετεύουν πληροφορίες 

µεταξύ των διαφωνούντων προκειµένου να χτίσουν γέφυρες επικοινωνίας (Wilkenfeld, 2003). 

Λειτουργούν ως σύµβουλοι που προσπαθούν να οργανώσουν, να αναγνωρίσουν, να 

καλλιεργήσουν και να προετοιµάσουν το έδαφος της διαµεσολάβησης. Ως «ενεργός 

ακροατής» ένας επικοινωνιολόγος διαµεσολαβητής εντοπίζει και διευκρινίζει πιθανές 

εσφαλµένες αντιλήψεις, στερεότυπα και παρερµηνείες (Moore, 2003).  

 

Ο διαµεσολαβητής ως διευκολυντής/παρακινητής:  Αυτή η τακτική προωθεί τη διευκόλυνση 

της συνεργασίας (Bercovitch and Houston, 2000). Ένας τέτοιος διαµεσολαβητής µεταφέρει 

µηνύµατα µεταξύ των συγκρουόµενων µελών, παρακινεί τη οργάνωση επίσηµων ή 

ανεπίσηµων εκδηλώσεων/συναντήσεων µε στοιχεία αφήγησης για να φέρει τους 

διαφωνούντες πιο κοντά, να ορίσει την ατζέντα της διαµεσολάβησης και γενικά να εγγυηθεί 
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τον συνεχή διάλογο µεταξύ των συγκρουόµενων µερών (Posthuma, Dworkin and Swift, 2002; 

Moore, 2003).  

 

Ο διαµεσολαβητής ως διαµορφωτής (Formulator):  Αυτός ο τύπος τακτικής απεικονίζει µια 

πιο πρακτική πτυχή του ρόλου. Αυτού του είδους διαµεσολαβητές βοηθούν τα συγκρουόµενα 

µέρη να αλληλεπιδρούν µε σεβασµό µεταξύ τους, να αναλύουν, να µοιράζονται και να 

οριοθετούν απόψεις που θα µπορούσαν να οδηγήσουν σε µια πιθανή συµφωνία ή ακόµη και 

σε επίλυση (Park, 2010). Αυτός ο ρόλος συνδέεται επίσης στενα µε πιθανές τεχνικές 

προσέγγισης που αποµακρύνουν τη σύγκρουση από την πολιτική (Wilkenfeld, 2003). 

 

Ο διαµεσολαβητής ως χειριστής: Αυτός ο ρόλος των διαµεσολαβητών συνδέεται µε την 

εξουσία και τη µόχλευση (Park, 2010). Ένας «χειριστής» ή ένας «διαµεσολαβητής µε µύες» 

χρησιµοποιεί τεχνικές όπως τα «µπαστούνια και καρότα» για να επιδιώξει τα συγκρουόµενα 

µέρη να αποδεχτούν πιθανές προτάσεις για επίλυση της σύγκρουσης (Svensson, 2007). 

Χαρακτηρίζεται ως ο πιο ισχυρός τύπος αντίστοιχων παρεµβάσεων µε τον διαµεσολαβητή να 

έχει απλώς κατευθυντικό ρόλο (Bercovitch and Houston, 2000) και να χειραγωγεί τα µέρη 

ώστε να υπακούσουν και να κάνουν απρόθυµους συµβιβασµούς (Wilkenfeld, 2003).  

 

Οι Στρατηγικές συναισθηµατικών στυλ 

Καθώς κατά την διάρκεια µιας διαµεσολαβητικής διαδικασίας, τα συναισθήµατα είναι 

διακριτά και διάχυτα στην ατµόσφαιρα, η ανάγκη για πλαισίωση των συναισθηµάτων γίνεται 

όλο και πιο επιτακτική όταν τα συναισθήµατα στην διαδικασία της διαµεσολάβησης είναι τόσο 

έντονα ανάµεσα στους διαφωνούντες όσο και για τους ίδιους τους διαµεσολαβητές (Seu, 

2022). Για το λόγο αυτό, γνωρίζοντας εκτός από την ψυχολογία των διαφωνούντων, και την 

δική τους συναισθηµατικότητα είναι πολύ σηµαντικό οι διαµεσολαβητές να µπορούν να 
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συνδεθούν µε τον δικό τους συναισθηµατικό κόσµο και να ρυθµίσουν τα συναισθήµατά τους, 

βελτιώνοντας µε αυτό τον τρόπο την ίδια την διαµεσολαβητική διαδικασία. 

Σύµφωνα µε τη βιβλιογραφία για την ρύθµιση των συναισθηµάτων, υπάρχει µια σύνδεση 

µεταξύ της γνωστικής επαναξιολόγησης, της εκφραστικής καταστολής και των 

συναισθηµατικών στυλ. Ο Davidson (1998) προσδιορίζει τα συναισθηµατικά στυλ ως «τα 

στυλ που καταγράφουν πώς η ρύθµιση των συναισθηµάτων µπορεί να είναι διαφορετική για 

κάθε άτοµο (Hofmann και Kashdan, 2010). Ερευνητές των θεωριών της ρύθµισης 

συναισθηµάτων αναφέρονται σε 3 είδη συναισθηµατικών στυλ: αυτό της α) προσαρµογής που 

αναφέρεται σε στρατηγικές προσαρµογής συναισθηµάτων ανάλογα µε τις περιστάσεις, αυτό 

της β) απόκρυψης που αναφέρεται σε στρατηγικές καταστολής των συναισθηµάτων και αυτό 

της γ) ανεκτικότητας που αφορά στην αποδοχή συναισθηµάτων ακόµα κι αν είναι ανεπιθύµητα 

(Hofmann και Kashdan, 2010). 
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Μεθοδολογία 

Αυτό το µέρος της διπλωµατικής παρουσιάζει τα εµπειρικά εργαλεία που χρησιµοποιήθηκαν 

για τη συλλογή δεδοµένων και τον έλεγχο των ερευνητικών υποθέσεων. Αρχικά, 

δηµιουργήθηκε ένα ερωτηµατολόγιο το οποίο διανεµήθηκε σε εθνικούς και διεθνείς 

ανεξάρτητους διαµεσολαβητές σε διάφορες περιοχές του κόσµου. Οι συµµετέχοντες 

επιλέχθηκαν µε βάση την εµπειρία τους σε  διαµεσολαβητικές διαδικασίες µεταξύ των 

αντικρουόµενων µερών σε διεθνές και εθνικό επίπεδο. 

Ερευνητικά Ερωτήµατα & Υποθέσεις 

1. Ποια είναι έµπρακτα τα στοιχεία προετοιµασίας της διαµεσολάβησης; 

a. Υπόθεση 1: Συχνή ύπαρξη ασφαλούς επικοινωνίας, εν συναίσθησης & 

perspective taking, ως στοιχεία µιας επιτυχηµένης διαµεσολάβησης. 

b. Υπόθεση 2: H δέσµευση των συγκρουόµενων µερών για την επίλυση της 

σύγκρουσης ως συντελεστής µιας πιο εύκολης διαµεσολάβησης. 

c. Υπόθεση 3: Η ύπαρξη ασυµµετρίας στην εξουσίας και στους πόρους ως 

συντελεστής µιας πιο δύσκολης διαµεσολάβησης.  

2. Πως διαµορφώνονται οι κρίσιµες παράµετροι που καθιστούν µια διαµεσολάβηση 

εύκολη ή/και δύσκολή µε βάση το φύλο των διαµεσολαβητών? 

a. Υπόθεση 1: Τόσο οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες όσο και οι άντρες 

διαµεσολαβητές αναγνωρίζουν ως κρίσιµη παράµετρο που καθιστά µια 

διαµεσολάβηση εύκολη την θετική σκέψη και τα θετικά συναισθήµατα των 

συγκρουόµενων µελών. 

b. Υπόθεση 2: Οι άντρες διαµεσολαβητές αναγνωρίζουν ως κρίσιµη παράµετρο 

που καθιστά µια διαµεσολάβηση δύσκολη την άρνηση ευθύνης. 

3. Πως σχετίζονται οι τακτικές διαµεσολάβησης µε τις στρατηγικές κοινωνικής 

επιρροής που επιλέγουν να χρησιµοποιήσουν οι διαµεσολαβητές; 
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a. Υπόθεση 1: Όσο οι διαµεσολαβητές δρουν ως επικοινωνιολόγοι τόσο 

περισσότερο χρησιµοποιούν την δέσµευση σαν στρατηγική κοινωνικής 

επιρροής 

4. Πώς σχετίζεται τα συναισθηµατικά́ στυλ των διαµεσολαβητών από́ τις 

άρρητες/σιωπηρές θεωρίες τους;  

a. Υπόθεση 1: Οι διαµεσολαβητές µε «νοοτροπία βελτίωσης» χρησιµοποιούν 

περισσότερο το συναισθηµατικό στυλ της προσαρµογής. 

5. Πώς σχετίζεται η νοοτροπία των διαµεσολαβητών περί ανθρώπινης φύσης µε τις 

άρρητες/σιωπηρές θεωρίες τους; 

a. Υπόθεση 1: Οι διαµεσολαβητές µε ανεπτυγµένες αλτρουιστικές νοοτροπίες 

τείνουν να αναπτύσσουν περισσότερο «νοοτροπία βελτίωσης», πιστεύοντας 

πως τα χαρακτηριστικά́/δεξιότητες τους είναι υποκείµενα βελτίωσης. 

6. Σε ποιο βαθµό επηρεάζονται οι διαµεσολαβητικές τακτικές από́ την νοοτροπία 

των διαµεσολαβητών περί ανθρώπινης φύσης;  

a. Υπόθεση 1: Οι αλτρουιστικές νοοτροπίες των διαµεσολαβητών τους οδηγούν 

σε µεγαλύτερο βαθµό στη χρήση διαµεσολαβητικών τακτικής όπως αυτής του 

διαµορφωτή. 

7. Σε ποιο βαθµό το φύλο των διαµεσολαβητών επηρεάζει την επιλογή των i) 

διαµεσολαβητικών τακτικών & των  συναισθηµατικών στυλ. 

a. Υπόθεση 1: Οι άντρες διαµεσολαβητές τείνουν να χρησιµοποιούν περισσότερο 

συναισθηµατικά στυλ της προσαρµογής και απόκρυψης. 

b. Υπόθεση 2: Οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες τείνουν να χρησιµοποιούν 

διαµεσολαβητικές τακτικές που χαρακτηρίζονται ως πιο κοινοτικές, σχεσιακές 

και διαλλακτικές. 
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Δείγµα 

Πληθυσµός στόχος της συγκεκριµένης µελέτης είναι οι διαµεσολαβητές σε διεθνές και εθνικό 

επίπεδο. Το ερωτηµατολόγιο που διαµορφώθηκε εστάλη συνολικά σε 152 διαµεσολαβητές. Οι 

θεµατικές του ερωτηµατολογίου περιλάµβαναν ερωτήσεις σχετικά µε τις διαµεσολαβητικές 

τακτικές, την νοοτροπία περί ανθρώπινης φύσης των διαµεσολαβητών, τις τεχνικές κοινωνικής 

επιρροής, τα συναισθηµατικά στυλ, τις άρρητες/σιωπηρές θεωρίες, την αντίληψη της 

διαδικασίας διαµεσολάβησης, τα στοιχεία µιας επιτυχηµένης διαµεσολάβησης και τις 

παραµέτρους που καθιστούν µια διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη (ακολουθούν πιο 

λεπτοµερείς αναφορές στο επόµενο µέρος). Λόγω του διεθνούς χαρακτήρα του δείγµατος της 

έρευνας, το ερωτηµατολόγιο µεταφράστηκε και διαδόθηκε στους διαµεσολαβητές στην 

αγγλική γλώσσα. 

Πιο συγκεκριµένα, προσωπικά emails στάλθηκαν σε 152 διαµεσολαβητές. Επίσης, emails -

προσκλήσεις για συµµετοχή στην έρευνα στάλθηκαν σε 14 διεθνείς Μη Κυβερνητικές 

Οργανώσεις και Δίκτυα καθώς και σε 3 σχετικά Ρόστερ Διεθνών Οργανισµών. Από τους 

παραπάνω, 32 συµµετέχοντες απάντησαν ανώνυµα στα ερωτηµατολόγια. Οι συµµετέχοντες - 

διαµεσολαβητές  ταυτοποιήθηκαν µε τους παρακάτω τρόπους:  

1. Μέσω µιας λίστας επαφών εθνικών και διεθνών διαµεσολαβητών µε την βοήθεια:  

a. Ακαδηµαϊκού́ & επαγγελµατικών δικτυών 

b. Google Scholar µε στόχο τον εντοπισµό́ εκθέσεων που συντάχθηκαν από́ 

σχετικούς εµπειρογνώµονες  

c. LinkedIn  

d. Επικοινωνία µε Διεθνείς - Μη Κυβερνητικές Οργανώσεις και Δίκτυα (ADR, 

Conflict Resolution and Mediation Exchange, Conflict transformation, 

peacebuilding and security (CoPeSe), European Institute for Peace, Institute for 
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Peace and Dialogue, Berghof Foundation, Center for Humanitarian Dialogue, 

Swiss peace, Mediator Network, Womens Alliance for security leadership 

Network, Global network of women peace builders and women’s mediators, 

Tribal Women Network, Women Regional Network, The Nordic Women 

Mediators Network) και Ρόστερ Διεθνών Οργανισµών (UN mediation roster, 

OSCE mediation roster, EEAS mediation roster) που θα µπορούσαν να 

διαδώσουν το ερωτηµατολόγιο στο δίκτυο των διαµεσολαβητών τους.  

2. Μέσω της µεθόδου χιονοστιβάδας1, ζητώντας από́ κάθε συµµετέχοντα να προωθήσει 

το ερωτηµατολόγιο σε 1 µε 2 επαφές του. 

3. Μέσω της ευγενικής υποστήριξης του διεθνούς οργανισµού «Ευρωπαϊκός Οργανισµός 

Δηµοσίου Δικαίου (EPLO)». 

Η διαδικασία συλλογής ποσοτικών δεδοµένων ξεκίνησε τον Ιούνιο του 2022 και 

ολοκληρώθηκε τον Οκτώβριο του 2022, έχοντας διάρκεια 4 µήνες2. Όπως ήταν αναµενόµενο 

και µε βάση πρότερης σχετικής ερευνητικής εµπειρίας, το ποσοστό ανταπόκρισης 

συµπλήρωσης του ερωτηµατολογίου έφτασε σχεδόν το 21%. Αυτό οφείλεται κυρίως στο ότι 

η κοινότητα των διεθνών διαµεσολαβητών χαρακτηρίζεται από́ άκρα µυστικότητα και 

ανωνυµία.  

                                                
1 Η διαδικασία ενός διαφορετικού δείγματος ούτως ώστε οι συμμετέχοντες στην έρευνα να ονομάσουν και 
να προτείνουν άλλα άτομα από το περιβάλλον τους για να απαντήσουν στο ερωτηματολόγιο (Handcock and 
Gile, 2011).  

2 Οι απαντήσεις των ερωτηματολογίων πραγματοποιήθηκαν στις παρακάτω ημερομηνίες: 2022/06/19, 
2022/06/19, 2022/06/19, 2022/06/20, 2022/06/20, 2022/06/20, 2022/06/20, 2022/06/20, 2022/06/20, 
2022/06/21, 2022/06/21, 2022/06/21, 2022/06/21, 2022/06/21, 2022/06/29, 2022/07/08, 2022/07/08, 
2022/07/09, 2022/07/14, 2022/07/22, 2022/07/22, 2022/07/25, 2022/07/27, 2022/07/27, 2022/08/17, 
2022/09/05, 2022/10/09, 2022/10/09, 2022/10/09, 2022/10/11, 2022/10/11, 2022/10/12. 
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Ερωτηµατολόγιο 

Για τους σκοπούς της έρευνας διαµορφώθηκε ένα ηλεκτρονικό, ανώνυµο ερωτηµατολόγιο µε 

κλειστές ερωτήσεις που αποτελείται από 105 δηλώσεις (items). Το ερωτηµατολόγιο 

διαµορφώθηκε από τη χρήση τόσο ερωτήσεων γνωστών κλιµάκων ( π.χ. Toronto Alexithymia 

Scale, TAS-20), όσο και από ερωτήσεις σχετικές µε την µέτρηση συγκεκριµένων µεταβλητών 

χωρίς την χρήση κάποιων γνωστών κλιµάκων.   

 

Το ερωτηµατολόγιο είναι χωρισµένο σε 7 διαφορετικά µέρη/άξονες. Το πρώτο µέρος 

περιλαµβάνει τα δηµογραφικά στοιχεία και µια ερώτηση που «σπάει τον πάγο» σχετικά µε τις 

«3 πρώτες λέξεις που έρχονται στο νου αναφορικά µε τα πιο σηµαντικά χαρακτηριστικά  ενός 

διαµεσολαβητή».  

 

Ακολουθούν ερωτήσεις σε µορφή checklist που αφορούν στις διαµεσολαβητικές τακτικές: a) 

διαµεσολαβητής ως επικοινωνιολόγος, b) διαµεσολαβητής ως διευκολυντής/παρακινητής, c) 

διαµεσολαβητής ως διαµορφωτής (Formulator) & d) διαµεσολαβητής ως χειριστής 

(manipulator) (Capelos & Smilovitz, 2008): σε αυτό το σηµείο οι συµµετέχοντες καλέστηκαν 

να αριθµήσουν ποια είναι για εκείνους η πρώτη πιο σηµαντική διαµεσολαβητική τακτική, ποια 

η δεύτερη, ποια η τρίτη και ποια η λιγότερο σηµαντική διαµεσολαβητική τακτική.  

 

Στην συνέχεια, ακολουθούν µετρήσεις σχετικά µε τις αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης των 

διαµεσολαβητών. Η συγκεκριµένη θεµατική περιέχει δηλώσεις που αφορούν γενικά περί της 

ανθρώπινης φύσης. Οι συµµετέχοντες καλέστηκαν να συµπληρώσουν τον βαθµό συµφωνίας 

ή διαφωνίας µε αυτές µε κλίµακα από το 1=διαφωνώ έως 7=συµφωνώ.  

Εµπνευσµένη από το ερωτηµατολόγιο των Kaptein et al. (2009), διαµορφώθηκε ένα 

πολλαπλών απαντήσεων checklist µε µετρήσεις περί κοινωνικής επιρροής. Πιο συγκεκριµένα, 
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οι διαµεσολαβητές καλέστηκαν να διαλέξουν από τις 6 τεχνικές πειθούς που χρησιµοποιούνται 

στην διαµεσολάβηση, τις 2 που λειτουργούν περισσότερο στις διαπραγµατεύσεις: a) 

αµοιβαιότητα: οι άνθρωποι αισθάνονται υποχρεωµένοι να ανταποδώσουν µια χάρη, b) 

σπανιότητα: οι άνθρωποι θα εκτιµήσουν τα σπάνια αγαθά́ (υλικά́ ή άυλα), c) αρχή (authority): 

οι άνθρωποι εκτιµούν τη γνώµη των ειδικών, d) δέσµευση/συνέπεια: οι άνθρωποι κάνουν ό,τι 

είπαν ότι θα έκανα , e) συναίνεση: οι άνθρωποι κάνουν όπως κάνουν οι άλλοι f) αρέσκεια: οι 

άνθρωποι λένε ναι σε όσους τους αρέσουν. 

Επιπλέον, οι συµµετέχοντες απάντησαν ερωτήσεις σχεδιασµένες να αξιολογούν τα 

συναισθηµατικά στυλ (Toronto Alexithymia Scale, TAS-20; Bagby et al., 1994 αναφέρεται σε 

Hofmann and Kashdan, 2010). Για να µετρηθούν τα συναισθηµατικά τους στυλ, οι 

συµµετέχοντες ερωτήθηκαν να αξιολογήσουν 20 δηλώσεις/στοιχεία από το TAS-20 test για το 

πώς γενικά ρυθµίζουν τα συναισθήµατά τους κατά τη διάρκεια των πρακτικών 

διαµεσολάβησης. Το TAS-20 test «µετράει την αλεξιθυµία, µια κατασκευή που 

αντικατοπτρίζει το βαθµό δυσκολίας αναγνώρισης, περιγραφής και επίγνωσης των 

συναισθηµάτων» (Bagby et al., 1994 αναφέρεται σε Hofmann and Kashdan, 2010). Στη 

συνέχεια, κάθε µια από τις 20 δηλώσεις οµαδοποιήθηκε σε µία από τις τρεις κατηγορίες 

συναισθηµατικών στυλ: απόκρυψη (concealing), προσαρµογή (adjusting) και 

ανεκτικότητα/ανοχή συναισθηµατικών (tolerating). Πιο συγκεκριµένα, το συναισθηµατικό 

στυλ της απόκρυψης αποτελείται από τα στοιχεία: «Οι άνθρωποι συνήθως δεν µπορούν να 

καταλάβουν πώς νιώθω µέσα µου», «Ελέγχω καλά τα συναισθήµατά µου», «Συχνά καταστέλλω 

τη συναισθηµατική µου αντίδραση σε πράγµατα», «Είµαι καλός στο να κρύβω τα συναισθήµατά 

µου», «Οι άνθρωποι συνήθως δεν µπορούν να καταλάβουν πότε είµαι στενοχωρηµένος», «Οι 

άνθρωποι συνήθως δεν µπορούν να καταλάβουν πότε είµαι λυπηµένος» και «Μπορώ να κρύψω 

καλά τον θυµό µου αν χρειαστεί». Το συναισθηµατικό στυλ της προσαρµογής περιλαµβάνει: 

«Μπορώ να αποφύγω να εκνευρίζοµαι παίρνοντας µια διαφορετική οπτική στα πράγµατα», 
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«Μπορώ να ηρεµήσω πολύ γρήγορα», «Μπορώ να αφήσω τα συναισθήµατά µου», «Μπορώ να 

ξεφύγω από την κακή διάθεση πολύ γρήγορα», «Μπορώ να συµπεριφέροµαι µε τρόπο ώστε οι 

άνθρωποι να µην µε βλέπουν να στεναχωριέµαι», «Ξέρω ακριβώς τι να κάνω για να φτιάξω τη 

διάθεση µου», «Θα µπορούσα εύκολα να προσποιήσω συναισθήµατα», και «Μπορώ να «µπω» 

σε καλύτερη διάθεση πολύ εύκολα». Το συναισθηµατικό στυλ της ανοχής/ανεκτικότητας 

περιλαµβάνει: «Μπορώ να ανεχτώ να έχω έντονα συναισθήµατα», «Είναι εντάξει αν οι 

άνθρωποι µε βλέπουν να στενοχωριέµαι», «Είναι εντάξει να νιώθω αρνητικά συναισθήµατα 

µερικές φορές», «Μπορώ να ανεχτώ να στενοχωριέµαι» και «Δεν υπάρχει τίποτα κακό στο να 

νιώθεις πολύ συναισθηµατικός». Ζητήθηκε από τους διαµεσολαβητές να βαθµολογήσουν τις 

συναισθηµατικές τους αντιδράσεις γενικά και οι απαντήσεις καταγράφηκαν από το 1 έως 5.  

 

Επίσης, οι συµµετέχοντες καλέστηκαν να απαντήσουν σε ερωτήσεις σχετικές µε τις 

άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες. Η συγκεκριµένη θεµατική αποτελείται από 18 

δηλώσεις εµπνευσµένο από τις άρρητες θεωρίες της Dweck, 1999. Οι διαµεσολαβητές 

καλέστηκαν να καταγράψουν τον βαθµό συµφωνίας ή διαφωνίας τους αναφορικά µε αυτές τις 

δηλώσεις σε ένα εύρος κλίµακας από το 1=διαφωνώ έως 7=συµφωνώ.  

 

Στο τελευταίο µέρος του ερωτηµατολογίου, ακολουθούν ερωτήσεις σε µορφή πολλαπλών 

checklists, οι οποίες εστιάζουν i) στα στάδια προετοιµασίας ενός διαµεσολαβητή (Moore, 

1996; Moore, 2003) πριν την έναρξη της διαµεσολάβησης: στην συγκεκριµένη θεµατική, οι 

διαµεσολαβητές καλέστηκαν να επιλέξουν τα 4 πιο σηµαντικά στάδια προετοιµασίας µε βάση 

την εµπειρία τους, ii) στα στοιχεία µιας επιτυχηµένης διαµεσολάβησης (Habermas, 1985; 

Bazerman & Neale, 1982; Sandy, Boardman and Deutsch, 2014): Με βάση τη θεωρία της 

επικοινωνιακής δράσης του Habermas, την θεωρία του perspective taking & της εν 

συναίσθησης που επιτρέπουν την αποτελεσµατική́ επικοινωνία και την οµαλή́ κοινωνική́ 
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αλληλεπίδραση (Bazerman & Neale, 1982) αλλά και την Big-Five θεωρία προσωπικότητας, οι 

συµµετέχοντες καλέστηκαν να επιλέξουν τα 2 πιο σηµαντικά στοιχεία που συντελούν στην 

επιτυχία της διαµεσολάβησης και iii) τέλος εστιάζουν στους παράγοντες/παραµέτρους που 

καθιστούν µια διαµεσολάβηση δύσκολη και εύκολη (Elangovan, 1995; Capelos & 

Poulopoulou, forthcoming; Kauff et.all. 2021): οι διαµεσολαβητές καλέστηκαν να επιλέξουν 

τους 2 πιο σηµαντικούς παραµέτρους-από µια λίστα συνολικά 6 παραµέτρων-που καθιστούν 

µια διαµεσολάβηση δύσκολη και εύκολη. Το σύνολο των ερωτήσεων της συγκεκριµένης 

θεµατικής στοχεύει στο να αποτυπώσει εις βάθος τη ίδια την διαδικασία της διεθνούς 

διαµεσολάβησης. 

Για αντίγραφο του ερωτηµατολογίου, ανατρέξτε στο Παράρτηµα 1.  

Αποτελέσµατα και Ανάλυση  

 
Αυτό το µέρος της µελέτης παρουσιάζει τα αποτελέσµατα των στατιστικών αναλύσεων των 

ποσοτικών δεδοµένων τα οποία συλλέχθηκαν από 32 διαµεσολαβητές που απάντησαν στο 

κλειστού τύπου, ηλεκτρονικό και ανώνυµο ερωτηµατολόγιο. Η ανάλυση των δεδοµένων έγινε 

µε την χρήση SPSS, η οποία λόγω του µικρού αριθµού δείγµατος εστίασε σε µη παραµετρικά 

τεστ.  

Στατιστικές µέθοδοι & τύποι στατιστικών αναλύσεων 

Ακολουθήθηκαν όλα τα απαιτούµενα βήµατα πριν την στατιστική ανάλυση: οµαδοποίηση 

µεταβλητών, ονοµασία και ετικέτες µεταβλητών, καθώς και συνολικός έλεγχος για τυχόν λάθη 

στην εισαγωγή των δεδοµένων στο SPSS. Επιπρόσθετα, έγινε έλεγχος αξιοπιστίας σε όλες τις 

κλίµακες. Πιο συγκεκριµένα για την κλίµακα «Συναισθηµατικά στυλ» και την διάσταση της 

απόκρυψης φαίνεται να προκύπτει ικανοποιητική τιµή του δείκτη του α του Cronbach (α= 

0.803) µε την έννοια της εσωτερικής συνέπειας της συγκεκριµένης κλίµακας. Για την 

διάσταση της προσαρµογής προκύπτει ικανοποιητική τιµή του δείκτη του α του Cronbach (α= 
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0.793) ενώ για την διάσταση του συναισθηµατικού στυλ της ανοχής/ανεκτικότητας προκύπτει 

τιµή του δείκτη του α του Cronbach (α= 0.629). Για την κλίµακα «Αντιλήψεις περί ανθρώπινης 

φύσης» και πιο συγκεκριµένα για την διάσταση του αλτρουισµού προκύπτει ικανοποιητική 

τιµή του δείκτη α του Cronbach = 0.734 ενώ για την κλίµακα «Αντιλήψεις περί άρρητων 

θεωριών» και την διάσταση «παγιωµένης νοοτροπίας» προκύπτει χαµηλή τιµή του δείκτη α=  

0.534 και για την διάσταση «νοοτροπίας βελτίωσης» προκύπτει ικανοποιητική τιµή του δείκτη 

α =  0.704. 

 

Kαθώς ένας από τους σκοπούς της ανάλυσης είναι και η οµαδοποίηση µεταβλητών ούτως ώστε 

να δηµιουργηθούν οµοιογενείς οµάδες µε συγκεκριµένα χαρακτηριστικά και προφίλ 

διαµεσολαβητών, εφαρµόστηκε η µέθοδος της ιεραρχικής ανάλυσης συστάδων (Hierarchical 

Cluster Analysis) ως εναλλακτική της παραγοντικής ανάλυσης αντιστοιχιών µέσω της 

διαδικασίας του Ward’s Method. Η συγκεκριµένη µέθοδος δηµιουργεί οµάδες µε οµοιογενή 

χαρακτηριστικά, µειώνοντας µε αυτόν τον τρόπο την µεταβλητότητα µεταξύ των τιµών σε 

κάθε οµάδα. 

 

Τέλος, εφαρµόστηκαν επίσης οι παρακάτω τύποι αναλύσεων οι οποίοι απαντούσαν στα 

ερευνητικά ερωτήµατα της συγκεκριµένης µελέτης: i) περιγραφική́ στατιστική́ ανάλυση,ii) 

Spearman’s rho µη παραµετρικά τεστ, chi-square & Crosstabs τεστ για µέτρηση 

σχέσεων/συσχετίσεων, iii) ανάλυση διακύµανσης (Independent Measures - One-Way 

ANOVA) για µετρήσεις αιτιωδών σχέσεων. 
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Δηµογραφικά στοιχεία  

Όπως ήδη αναφέρθηκε ο πληθυσµός στόχου της συγκεκριµένης µελέτης είναι οι 

διαµεσολαβητές σε διεθνές και εθνικό επίπεδο. Βάσει των απαντήσεων του ερωτηµατολογίου 

προκύπτει πως από τα 32 άτοµα που απάντησαν συνολικά το ερωτηµατολόγιο, το 56% ήταν 

άντρες ενώ το 44% γυναίκες. Όπως δείχνει και ο πίνακας 1, η ηλικία του δείγµατος κυµαινόταν 

από  25 έως 80 έτη (Μ.Ο.= 49.15, Τ.Α. = 13.18). 

Πίνακας 1:Συχνότητες (Ν) και ποσοστά ( %)των ατοµικών χαρακτηριστικών 

Πίνακας 1. Συχνότητες (Ν) και ποσοστά (%) των ατοµικών χαρακτηριστικών 

Ατοµικά Χαρακτηριστικά Ν % 

Φύλο   

Γυναίκα 18 56 

Άντρας 14 44 

Ηλικία   

20-29 ετών 1 3 

30-30 ετών 5 16 

40-49 ετών 11 34 

50-59 ετών 8 25 

60-69 ετών 4 13 

70-79 ετών 2 6 

80 + ετών 1 3 

 

Στην ερώτηση ανοιχτού τύπου «Ποια είναι τα πιο σηµαντικά χαρακτηριστικά ενός 

διαµεσολαβητή (οι 3 πρώτες λέξεις που έρχονται στο µυαλό);», η ενσυναίσθηση, η 
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εµπιστευτικότητα και ο «καλός/ενεργός ακροατής», ήταν από τα συχνά αναφερθέντα 

χαρακτηριστικά. 

 

Ανάλυση Δεδοµένων και ερµηνεία αποτελεσµάτων 

 
Στοιχεία προετοιµασίας της διαµεσολάβησης 

 
Αρχικά, αξίζει να σηµειωθεί πως στην ερώτηση σχετικά µε το ποια είναι τα στάδια 

προετοιµασίας ενός διαµεσολαβητή πριν την έναρξη της διαµεσολάβησης, στην οποία οι 

συµµετέχοντες έπρεπε να επιλέξουν τα 4 πιο σηµαντικά για εκείνους στάδια,  οι περισσότεροι 

διαµεσολαβητές επέλεξαν το στάδιο έναρξης της διαµεσολαβητικής συνεργίας, το στάδιο 

αξιολόγησης των επίλογων επίλυσης της σύγκρουσης, το στάδιο δηµιουργίας αισθήµατος 

εµπιστοσύνης και συνεργατικότητας & το στάδιο οικοδόµηση σχέσεων.  

 

Ακολούθησε η ερώτηση σχετικά µε το ποιες είναι οι δυο πιο σηµαντικές παράµετροι που 

καθιστούν µια διαµεσολάβηση πετυχηµένη, εύκολη και δύσκολη, µε την πλειοψηφία των 

διαµεσολαβητών (87.5%) να αναγνωρίζουν ως πιο κρίσιµη παράµετρο για µια επιτυχηµένη 

διαµεσολάβηση αυτή  της συχνής ασφαλούς επικοινωνίας (Μ.Ο= 0.88, Τ.Α.= 0.33) & αυτή 

της εν συναίσθησης & perspective taking (Μ.Ο=0.53 , Τ.Α.= 0.50), επιβεβαιώνοντας την 

υπόθεση 1a. Επίσης σχετικά µε το ποιες είναι οι δυο πιο σηµαντικές παράµετροι που καθιστούν 

µια διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη, η πλειοψηφία των συµµετεχόντων  (81%) επέλεξε 

την δέσµευση των συγκρουόµενων µερών για την επίλυση της σύγκρουσης (Μ.Ο= 0.81, Τ.Α.= 

0.39), ως συντελεστής µιας πιο εύκολης διαµεσολάβησης & την ύπαρξη ασυµµετρίας στην 

εξουσίας και στους πόρους (Μ.Ο= 0.46, Τ.Α.= 0.51) ως συντελεστής µιας πιο δύσκολης 

διαµεσολάβησης, επιβεβαιώνοντας την υπόθεση 1b &1c. 
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Πίνακας 2:  Περιγραφικά στατιστικά µέτρα: Μέσος όρος (Μ.Ο.) και Τυπική Απόκλιση (Τ.Α.) 

των κρίσιµων παραµέτρων 

Πίνακας 2.  Περιγραφικά στατιστικά µέτρα Μέσος όρος (Μ.Ο.) και Τυπική Απόκλιση 

(Τ.Α.) των κρίσιµων παραµέτρων 

Κρίσιµοι παράµετροι για µια επιτυχηµένη διαµεσολάβηση: Μ.Ο. Τ.Α. 

Ασφαλής έκφραση, εγκυρότητα, ειλικρίνεια και διαφάνεια στην επικοινωνία 0.88 0.33 

Θέσπιση κανόνων, κοινών στόχων, κινήτρων, προσδοκιών και αξιών 0.43 0.50 

Εν συναίσθηση και perspective taking 0.53 0.50 

Ευσυνειδησία 0.03 0.17 

Εξωστρέφεια 0.00 0.00 

Συνεργατικότητα 0.06 0.24 

Διαθεσιµότητα σε εµπειρίες 0.06 0.24 

Νευρωτισµός 0.00 0.00 

Κρίσιµοι παράµετροι για µια εύκολη διαµεσολάβηση:   

τα ζητήµατα της σύγκρουσης αντιµετωπίστηκαν πλήρως για να επιτευχθεί 

µια διευθέτηση σύµφωνη µε τους στόχους των συγκρουόµενων µερών 

0.50 0.50 

η επίλυση της σύγκρουσης έγινε έγκαιρα 0.06 0.24 

δέσµευση των συγκρουόµενων µερών για την επίλυση της σύγκρουσης 0.81 0.39 

η θετική σκέψη και τα θετικά συναισθήµατα των συγκρουόµενων µερών 0.25 0.43 

η ύπαρξη συµµετρίας στην εξουσίας και των πόρων 0.09 0.29 

η αντικειµενικότητα, αµεροληψία και αυτοέλεγχος των διαµεσολαβητών 0.28 0.45 

Κρίσιµοι παράµετροι για µια δύσκολη διαµεσολάβηση:   

η ύπαρξη προηγούµενου ιστορικού κακών σχέσεων 0.44 0.50 

η ύπαρξη ασυµµετρίας στην εξουσίας και στους πόρους 0.46 0.51 
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Κρίσιµοι παράµετροι µε βάση το φύλο 

 
Επίσης, εάν ληφθεί υπόψιν η διάσταση του φύλου στις κρίσιµες παραµέτρους που καθιστούν 

µια διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη, παρατηρείται µέσα από τις αναλύσεις του µη 

παραµετρικού τεστ Spearman's rho, ότι oι γυναίκες διαµεσολαβήτριες αναγνωρίζουν ως 

κρίσιµη παράµετρο που καθιστά µια διαµεσολάβηση εύκολή την θετική σκέψη και τα θετικά 

συναισθήµατα των συγκρουόµενων µελών (ρ = 0.55, p<0.001), δηλαδή υπάρχει µια ισχυρή 

θετική συσχέτιση η οποία δηλώνει ότι οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες πιστεύουν πως όσο πιο 

πολύ αυξάνονται τα θετικά συναισθήµατα και η θετική σκέψη τόσο πιο εύκολη γίνεται η 

διαµεσολαβητική διαδικασία. 

 

Πίνακας 3:Συσχετίσεις (ρ) µεταξύ φύλου και κρίσιµων παραµέτρων εύκολης διαµεσολάβησης 

Πίνακας 3.  Συσχετίσεις (ρ) µεταξύ γυναικών και κρίσιµων παραµέτρων εύκολης 

Κρίσιµοι παράµετροι εύκολης διαµεσολάβησης                              

 ρ p 

Ενσυναίσθηση και λήψη οπτικής του άλλου 0.13 0.44 

Δέσµευση των συγκρουόµενων µερών για την επίλυση της σύγκρουσης 0.10 0.56 
Θετική σκέψη και τα θετικά συναισθήµατα των συγκρουόµενων µερών 0.55 0.001 

 
 

η αίσθηση συλλογικής θυµατοποίησης των συγκρουόµενων µερών 0.28 0.45 

η άρνηση ευθύνης 0.25 0.43 

τα έντονα αρνητικά συναισθήµατα των διαφωνούντων 0.28 0.45 

η υποκειµενικότητα, µεροληψία και έλλειψη αυτοελέγχου των 

διαµεσολαβητών 

0.28 0.45 
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Στην συνέχεια, αναφορικά µε τις κρίσιµες παραµέτρους που καθιστούν µια διαµεσολάβηση 

δύσκολή εφαρµόστηκε το τεστ Chi-Square. Για τους άντρες διαµεσολαβητές προκύπτει ότι οι 

τελευταίοι αναγνωρίζουν την παράµετρο άρνησης ευθυνών (χ2 (2) = 5.74, p<0.05) ως την 

παράµετρο που καθιστά µια διαµεσολάβηση δύσκολη, επιβεβαιώνοντας έτσι την ερευνητική 

υπόθεση 2b. 

 

Πίνακας 4: Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στο φύλο-άντρας και στους κρίσιµους παραµέτρους 

που καθιστούν µια διαµεσολάβηση δύσκολη 

Πίνακας 4. Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στο φύλο-άντρας και στους κρίσιµους 
παραµέτρους που καθιστούν µια διαµεσολάβηση δύσκολη  
Κρίσιµοι παράµετροι που καθιστούν µια διαµεσολάβηση δύσκολη 
 χ2  p  
Η ύπαρξη προηγούµενου ιστορικού κακών σχέσεων 0.81  0.66  
Η ύπαρξη ασυµµετρίας στην εξουσίας και στους πόρους 1.17  0.55  
Η αίσθηση συλλογικής θυµατοποίησης των συγκρουόµενων µερών 0.79  0.67  
Η άρνηση ευθύνης 5.74  0.05 
Τα έντονα αρνητικά συναισθήµατα των διαφωνούντων 0.43  0.80  
Η υποκειµενικότητα, µεροληψία και έλλειψη αυτοελέγχου των διαµεσολαβητών 3.65 0.16 
 

Τακτικές διαµεσολάβησης και στρατηγικές κοινωνικής επιρροής 

 
Αναφορικά µε τις τακτικές διαµεσολάβησης και τις στρατηγικές κοινωνική επιρροής, αρχικά 

εξετάστηκε η σηµαντικότητα των διαµεσολαβητικών τακτικών. Πιο συγκεκριµένα, οι 

διαµεσολαβητές καλέστηκαν να αριθµήσουν ποια είναι για εκείνους η πρώτη πιο σηµαντική 

διαµεσολαβητική τακτική, ποια η δεύτερη, ποια η τρίτη και ποια η λιγότερο σηµαντική 

διαµεσολαβητική τακτική. Όπως δείχνει και ο παρακάτω πίνακας, αναφορικά µε την 

διαµεσολαβητική τακτική του Επικοινωνιολόγο (Μ=1.69, Τ.Α.=0.78), το 50% των 

διαµεσολαβητών (Ν=16) την αρίθµησαν ως την πρώτη πιο σηµαντική τακτική, ενώ το 31% εξ 

’αυτών (Ν=10) την αρίθµησαν ως την δεύτερη πιο σηµαντική και το 19% (Ν=6), ως η τρίτη 

πιο σηµαντική. Σχετικά µε την διαµεσολαβητική τακτική του Διευκολυντή/Παρακινητή (Μ.0.= 
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2.09, Τ.Α.= 0.73), το 22% των διαµεσολαβητών (Ν=7) την αρίθµησαν ως την πρώτη πιο 

σηµαντική τακτική, ενώ το 47% εξ ’αυτών (Ν=15) την αρίθµησαν ως την δεύτερη πιο 

σηµαντική και το 31% (Ν=10), ως η τρίτη πιο σηµαντική. Τέλος αναφορικά µε την 

διαµεσολαβητική τακτική του Διαµορφωτή (Μ.0.=2.22 , Τ.Α.=0.87 ), το 28% των 

διαµεσολαβητών (Ν=9) την αρίθµησαν ως την πρώτη πιο σηµαντική τακτική, ενώ το 22% εξ 

’αυτών (Ν=7) την αρίθµησαν ως την δεύτερη πιο σηµαντική και το 50% (Ν=16), ως η τρίτη 

πιο σηµαντική, ενώ αναφορικά µε την διαµεσολαβητική τακτική του Χειριστή (Μ.0.= 0, 

Τ.Α.=0 ), η πλειοψηφία των συµµετεχόντων (Ν=32) την αρίθµησε ως την λιγότερο σηµαντική. 

 

Πίνακας 5: Βαθµός σηµαντικότητας των διαµεσολαβητικών τακτικών-Συχνότητες-% 

Πίνακας 5. Συχνότητες (Ν) και ποσοστά (%) του βαθµού σηµαντικότητας των 

διαµεσολαβητικών τακτικών 

Διαµεσολαβητικές τακτικές N % 

Επικοινωνιολόγος 
  

Πρώτη πιο σηµαντική τακτική 16 50% 

Δεύτερη πιο σηµαντική τακτική 10 31% 

Τρίτη πιο σηµαντική τακτική 6 19% 

Λιγότερο σηµαντική τακτική 0 0% 

Διευκολυντής/Παρακινητής 
 

Πρώτη πιο σηµαντική τακτική 7 22% 

Δεύτερη πιο σηµαντική τακτική 15 47% 

Τρίτη πιο σηµαντική τακτική 10 31% 

Λιγότερο σηµαντική τακτική 0 0% 

Διαµορφωτής/Παρακινητής 
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Πρώτη πιο σηµαντική τακτική 9 28% 

Δεύτερη πιο σηµαντική τακτική 7 22% 

Τρίτη πιο σηµαντική τακτική 16 50% 

Λιγότερο σηµαντική τακτική 0 0% 

Χειριστής  
  

Πρώτη πιο σηµαντική τακτική 0 0% 

Δεύτερη πιο σηµαντική τακτική 0 0% 

Τρίτη πιο σηµαντική τακτική 0 0% 

Λιγότερο σηµαντική τακτική 32 100% 

 

Συνεχίζοντας στην ερώτηση σχετικά µε τις στρατηγικές κοινωνικής επιρροής – πειθούς που 

χρησιµοποιούν οι διαµεσολαβητές κατά την διάρκεια µια διαµεσολάβησης, έγιναν µετρήσεις 

συχνοτήτων για την αµοιβαιότητα (Μ.Ο= 0.44, Τ.Α.= 0.50), την σπανιότητα (Μ.Ο= 0.06, 

Τ.Α.= 0.24), την αρχή (authority) (Μ.Ο= 0.21, Τ.Α.=0.42), την δέσµευση (Μ.Ο= 0.65, 

Τ.Α.=0.48), την συναίνεση (Μ.Ο=0.40, Τ.Α.=0.49), την συµπάθεια (Μ.Ο= 0.21, Τ.Α.= 0.42). 

 

Όπως φαίνεται και από τον παρακάτω πίνακα, οι δυο στρατηγικές κοινωνικής επιρροής- 

πειθούς που φαίνεται να λειτουργούν περισσότερο κατά την  διάρκεια µιας διαµεσολάβησης 

είναι η ανάπτυξη της δέσµευσης (66%) και της αµοιβαιότητας (44%) µεταξύ των 

συγκρουόµενων µερών, ενώ η λιγότερο λειτουργικές είναι αυτή της σπανιότητας, της 

συµπάθειας και τις αρχής (Authority). 

 

Πίνακας 6:Στρατηγικές κοινωνικής επιρροής-πειθούς-Συχνότητες-% 
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Πίνακας 6. Συχνότητες (Ν) και ποσοστά (%) των στρατηγικών κοινωνικής επιρροής 

πειθούς 

Στρατηγικές κοινωνικής επιρροής πειθούς  Ν % 

Αµοιβαιότητα: Oι άνθρωποι αισθάνονται υποχρεωµένοι να ανταποδώσουν 

µια χάρη 

  

Λειτουργεί περισσότερο 14 44% 

Δεν λειτουργεί 18 56% 

Σπανιότητα: Οι άνθρωποι εκτιµούν τα σπάνια υλικά/άυλα αγαθά 
  

Λειτουργεί περισσότερο 2 6% 

Δεν λειτουργεί 30 94% 

Αρχή (Authority): Οι άνθρωποι εκτιµούν τη γνώµη των ειδικών 
  

Λειτουργεί περισσότερο 7 22% 

Δεν λειτουργεί 25 78% 

Δέσµευση/Συνέπεια: Οι άνθρωποι κάνουν ό,τι είπαν ότι θα έκαναν 
  

Λειτουργεί περισσότερο 21 66% 

Δεν λειτουργεί 11 34% 

Συναίνεση: Οι άνθρωποι κάνουν όπως κάνουν οι άλλοι 
  

Λειτουργεί περισσότερο 13 41% 

Δεν λειτουργεί 19 59% 

Συµπάθεια: Οι άνθρωποι λένε ναι σε άλλους ανθρώπους που τους αρέσουν 
  

Λειτουργεί περισσότερο 7 22% 

Δεν λειτουργεί 25 78% 

 

Για να βρεθούν τυχόν σχέσεις/συσχετίσεις µεταξύ των διαµεσολαβητικών τακτικών και των 

στρατηγικών κοινωνικής επιρροής, ακολουθήθηκε το τεστ Chi-Square. Από τα αποτελέσµατα 
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προκύπτει ότι, από τις τρεις διαµεσολαβητικές τακτικές, υπάρχει θετική συσχέτιση µεταξυ της 

τακτικής του επικοινωνιολόγου και της δέσµευσης ως στρατηγικής κοινωνικής επιρροής-

πειθούς (χ2(2)=7.619, p<0.05), επισηµαίνοντας πως όσο οι διαµεσολαβητές δρουν ως 

επικοινωνιολόγοι τόσο περισσότερο χρησιµοποιούν την δέσµευση σαν στρατηγική κοινωνικής 

επιρροής-πειθούς, επιβεβαιώνοντας την ερευνητική υπόθεση 3a. Τέλος, φάνηκε θετική 

συσχέτιση µεταξυ της τακτικής του επικοινωνιολόγου και της συναίνεσης (χ2(2)=6.365, 

p<0.05), επισηµαίνοντας επιπλέον πως όσο οι διαµεσολαβητές δρουν ως επικοινωνιολόγοι 

χρησιµοποιούν εξίσου την συναίνεση σαν στρατηγική κοινωνικής επιρροής-πειθούς. 

 

Πίνακας 7: Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στη  διαµεσολαβητική τακτική του επικοινωνιολόγου 

και στις στρατηγικές κοινωνικής επιρροής - πειθούς 

Πίνακας 7. Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στη διαµεσολαβητική τακτική του 
επικοινωνιολόγου και στις στρατηγικές κοινωνικής επιρροής -πειθούς 
Στρατηγικές κοινωνικής επιρροής  
 χ2  p  
Αµοιβαιότητα 2.04  0.35  
Σπανιότητα 0.64  0.72  
Αρχή (Authority) 0.20 0.90 
Δέσµευση/Συνέπεια 7.61 0.02 
Συναίνεση 6.36 0.04 
Συµπάθεια 0.20 0.90 
 

Τέλος, δεν προκύπτει καµία συσχέτιση/στατιστική σηµαντικότητα ανάµεσα στις 

διαµεσολαβητικές τακτικές και το φύλο των διαµεσολαβητών, δείχνοντας πως τόσο οι άντρες 

όσο και οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες τείνουν να χρησιµοποιούν και τις 3 διαµεσολαβητικές 

τακτικές. 

 
Πίνακας 8: Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στο φύλο και στις 3 διαµεσολαβητικές τακτικές 

Πίνακας 8. Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στο φύλο και στις 3 διαµεσολαβητικές 
τακτικές 
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Διαµεσολαβητικές τακτικές 
 χ2  p  
Επικοινωνιολόγος 0.15  9.27  
Διευκολυντής/Παρακινητής 0.24  0.88  
Διαµορφωτής 0.76 0.68 
 
 
Συναισθηµατικά στυλ και άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες τους 

Συνεχίζοντας µε την ερώτηση σχετικά µε το πώς σχετίζονται τα συναισθηµατικά στυλ των 

διαµεσολαβητών µε τις άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες τους, ακολουθήθηκε το µη 

παραµετρικό τεστ Spearman rho, από το οποίο προκύπτει θετική συσχέτιση µεταξύ του 

συναισθηµατικού στυλ της προσαρµογής µε την «νοοτροπία βελτίωσης» (ρ = 0.353, p<0.05), 

επισηµαίνοντας πως οι διαµεσολαβητές µε «νοοτροπία βελτίωσης» χρησιµοποιούν 

περισσότερο το συναισθηµατικό στυλ της προσαρµογής. Με αυτό τον τρόπο επιβεβαιώνεται 

η σχετική ερευνητική υπόθεση. 

 

Πίνακας 9: Συσχετίσεις (ρ) µεταξύ συναισθηµατικών στυλ και άρρητων/σιωπηρών κοινωνικών 

θεωριών 

Πίνακας 9. Συσχετίσεις (ρ) µεταξύ συναισθηµατικών στυλ και άρρητων/σιωπηρών 

κοινωνικών θεωριών 

Συναισθηµατικά στυλ                                        Νοοτροπία Βελτίωσης                   Παγιωµένη Νοοτροπία 

 ρ p  ρ p 

Απόκρυψη 0.11 0.54 -0.00 0.97 

Προσαρµογή 0.35 0.04 0.17 0.34 

Ανεκτικότητα -0.00 0.98 -0.22 0.90 

 

Νοοτροπία των διαµεσολαβητών περί ανθρώπινης φύσης και οι άρρητες/σιωπηρές θεωρίες 
τους 
 



 51 
 

Συνεχίζοντας µε την ερώτηση που σχετίζεται µε τη νοοτροπία των διαµεσολαβητών περί 

ανθρώπινης φύσης και µε τις άρρητες/σιωπηρές θεωρίες τους, έγιναν µετρήσεις µε το µη 

παραµετρικό τέστ Spearman's rho, τα αποτελέσµατα του οποίου επισηµαίνουν ισχυρή θετική 

συσχέτιση µεταξύ της «νοοτροπίας βελτίωσης» και τις αλτρουιστικές νοοτροπίες περί 

ανθρώπινης φύσης, µε στατιστική σηµαντικότητα (ρ = 0.438, p<0.01). Βάσει των παραπάνω 

επιβεβαιώνεται η σχετική ερευνητική υπόθεση ότι οι διαµεσολαβητές µε ανεπτυγµένες 

αλτρουιστικές νοοτροπίες τείνουν να αναπτύσσουν περισσότερο «νοοτροπία βελτίωσης», 

πιστεύοντας πως τα χαρακτηριστικά́/δεξιότητες τους είναι υποκείµενα βελτίωσης. 

 
Πίνακας 10: Συσχετίσεις (ρ) ανάµεσα στην νοοτροπία των διαµεσολαβητών περί ανθρώπινης 

φύσης και στις άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες 

Πίνακας 10. Συσχετίσεις (ρ) ανάµεσα στην νοοτροπία των διαµεσολαβητών περί 

ανθρώπινης φύσης και στις άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες 

Άρρητες Θεωρίες                                        Αλτρουιστική Νοοτροπία        

 ρ p 

Νοοτροπία Βελτίωσης 0.43 0.01 

Παγιωµένη Νοοτροπία 0.33 0.06 

 
 
Επιρροή διαµεσολαβητικών τακτικών από αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης 

 
Σχετικά µε την ερώτηση «Σε ποιο βαθµό επηρεάζονται οι διαµεσολαβητικές τακτικές από́ την 

νοοτροπία των διαµεσολαβητών περί ανθρώπινης φύσης, ακολουθήθηκε η Ανάλυση 

Διακύµανσης κατά έναν παράγοντα σε ανεξάρτητα δείγµατα για να εξεταστεί ο βαθµός 

επιρροής των διαµεσολαβητικών τακτικών από τις αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης. H 

Ανάλυση Διακύµανσης κατά έναν παράγοντα έδειξε πως οι αλτρουιστικές νοοτροπίες των 

διαµεσολαβητών, οδηγούν τους τελευταίους σε µεγαλύτερο βαθµό χρήσης διαµεσολαβητικών 
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τακτικών όπως αυτή του διαµορφωτή (F (2,29) =1.750, p<0.05, µε µέτρια στατιστική 

σηµαντικότητα). 

 

Πίνακας 11: Βαθµός επιρροής (F) των διαµεσολαβητικών τακτικών από τις αντιλήψεις περί 

ανθρώπινης φύσης 

Πίνακας 11. Bαθµός επιρροής (F) των διαµεσολαβητικών τακτικών από τις αντιλήψεις 

περί ανθρώπινης φύσης 

Διαµεσολαβητικές Τακτικές Αλτρουιστική Νοοτροπία       (F (2,29) =1.750 

M SD p 

Επικοινωνιολόγος - - - 

Διευκολυντής/Παρακινητής 2.09 0.73 0.67 

Διαµορφωτής 2.22 0.87 0.08 

 

Φύλο και επιλογή διαµεσολαβητικών τακτικών και τακτικών συναισθηµατικών στυλ 

Τέλος σχετικά µε την ερώτηση «Σε ποιο βαθµό το φύλο των διαµεσολαβητών επηρεάζει την 

επιλογή των i) διαµεσολαβητικών τακτικών & των  συναισθηµατικών στυλ », ακολουθήθηκε 

η Ανάλυση Διακύµανσης κατά έναν παράγοντα σε ανεξάρτητα δείγµατα, για να εξεταστεί ο 

βαθµός επιρροής των διαµεσολαβητικών τακτικών και τακτικών συναισθηµατικών στυλ από 

το φύλο, από το οποίο δεν προκύπτει καµία στατιστική σηµαντικότητα (p<.05). 

Σε µετρήσεις που έγιναν µε µη παραµετρικά τεστ chi-square για να εξεταστεί η σχέση µεταξύ 

φύλου, διαµεσολαβητικών τακτικών και συναισθηµατικών στυλ, προκύπτει πως οι άντρες 

διαµεσολαβητές τείνουν να χρησιµοποιούν περισσότερο συναισθηµατικά στυλ της 

προσαρµογής και απόκρυψης (χ2 (32) = 51.98, p<0.05 & χ2 (30) = 48.80, p<0.05 ), ενώ καµία 



 53 
 

σχέση δεν προέκυψε σχετικά µε το αν οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες τείνουν να χρησιµοποιούν 

περισσότερο τακτικές που χαρακτηρίζονται ως πιο κοινοτικές, σχεσιακές και διαλλακτικές. 

Πίνακας 12: Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στους άντρες διαµεσολαβητές και συναισθηµατικά 

στυλ 

 
Πίνακας 12. Έλεγχος χ-τετραγώνου ανάµεσα στους άντρες διαµεσολαβητές και 
συναισθηµατικά στυλ 
Διαµεσολαβητικές Τακτικές  
 χ2  p  
Προσαρµογή 51.98  0.01 
Απόκρυψη 48.80  0.01 
Ανεκτικότητα 13.52 0.91 
 

Ιεραρχική Ανάλυση συστάδων 

Έγινε επίσης µια προσπάθεια να χαρτογραφηθούν και να οµαδοποιηθούν τα «ανθρώπινα» 

προφίλ/χαρακτηριστικά των διαµεσολαβητών/συµµετεχόντων που έλαβαν µέρος στην µελέτη. 

Για τον σκοπό αυτόν αξιοποιήθηκε η µέθοδος της ιεραρχικής ανάλυσης συστάδων 

(Hierarchical Cluster Analysis) ως εναλλακτική της παραγοντικής ανάλυσης µέσα από την 

µέθοδο Ward, η οποία όπως αναφέρθηκε και παραπάνω, βοηθάει στην διαµόρφωση 

οµαδοποίησης των διαµεσολαβητών µε βάση την νοοτροπία τους περί ανθρώπινης φύσης, την 

νοοτροπία τους σχετικά µε τις άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες τους και τα 

συναισθηµατικά στυλ τους. Από το δενδρόγραµµα που παρουσιάζει την ιεραρχική 

οµαδοποίηση , επιλέχθηκαν 4 συστάδες (Γράφηµα 1). Σε κάθε µια από τις 4 συστάδες ανήκουν 

διαµεσολαβητές µε όµοια/κοινά χαρακτηριστικα νοοτροπιών που «χρωµατίζουν» το προφίλ 

τους, τα οποία αποτυπώνονται στους παρακάτω πίνακες.   

 

Η πρώτη συστάδα αποτελείται από N= 8 µέγεθος που αντιστοιχεί στο 25% του συνολικού 

δείγµατος, εκ των οποίων 3 είναι άντρες διαµεσολαβητές και 5 γυναίκες. Από αυτό το δείγµα 
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της συστάδας φαίνεται πως οι περισσότεροι διαµεσολαβητές έχουν νοοτροπία βελτίωσης µε, 

εκ των οποίων οι περισσότερες είναι γυναίκες. Επίσης, φαίνονται ίσα επίπεδα αλτρουιστικής 

νοοτροπίας (χαµηλό - µέτριο) ενώ παράλληλα φαίνεται πως η πλειοψηφία των 

διαµεσολαβητών αυτής της συστάδας υιοθετεί στο συναισθηµατικό στυλ της απόκρυψης µε 

τις γυναίκες να πρωτοστατούν. 

 

Η δεύτερη συστάδα αποτελείται από N= 19 µέγεθος που αντιστοιχεί στο 59.4% του συνολικού 

δείγµατος, εκ των οποίων 14 είναι άντρες διαµεσολαβητές και 5 γυναίκες. Η πλειοψηφία των 

διαµεσολαβητών χαρακτηρίζεται από νοοτροπία βελτίωσης παρόλα ταύτα υπάρχουν και 

αρκετοί µε παγιωµένες νοοτροπίες, κυρίως άντρες διαµεσολαβητές. Επίσης, στην 

συγκεκριµένη συστάδα, υπάρχουν διάφορα επίπεδα νοοτροπίας αλτρουισµού (χαµηλό-µέτριο-

υψηλό) ενώ παράλληλα η πλειοψηφία των συµµετεχόντων - αντρών διαµεσολαβητών- 

χρησιµοποιούν ως επί το πλείστων το συναισθηµατικό στυλ της απόκρυψης και λιγότερο αυτό 

της προσαρµογής. 

 

Η τρίτη συστάδα αποτελείται από N= 4 µέγεθος που αντιστοιχεί στο 12.5% του συνολικού 

δείγµατος, εκ των οποίων 1 είναι άντρας και 3 γυναίκες.  Σε αυτή την συστάδα υπάρχει 

ισορροπία τόσο στην ύπαρξη νοοτροπία βελτίωσης όσο και παγιωµένες νοοτροπίες., ενώ 

φαίνονται σχετικά υψηλά επίπεδα αλτρουισµού. Τέλος, οι διαµεσολαβητές στην συγκεκριµένη 

συστάδα φαίνεται να χρησιµοποιούν τόσο το συναισθηµατικό στυλ της απόκρυψης όσο και 

αυτό της προσαρµογής. 

 

Η τέταρτη και τελευταία συστάδα αποτελείται από N= 1 γυναίκα µέγεθος που αντιστοιχεί στο 

3.1% του συνολικού δείγµατος. χαρακτηρίζεται από νοοτροπία βελτίωσης και υψηλά επίπεδα 

αλτρουισµού , χρησιµοποιώντας το συναισθηµατικό στυλ της προσαρµογής. 
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Συζήτηση και Συµπεράσµατα 

Από την συγκεκριµένη µελέτη φάνηκε, πως από τα στάδια προετοιµασίας των 

διαµεσολαβητών (Moore, 1996, 2003) τα 4 πιο σηµαντικά είναι 1) το στάδιο έναρξης της 

διαµεσολαβητικής συνεργίας, 2) το στάδιο αξιολόγησης των επιλογών επίλυσης της 

σύγκρουσης, 3) το στάδιο δηµιουργίας αισθήµατος εµπιστοσύνης και συνεργατικότητας & 4) 

το στάδιο οικοδόµησης σχέσεων, τονίζοντας µε αυτόν τον τρόπος πως τόσο η θεωρητική 

πλαισίωση όσο και η πρακτική αποτύπωση της διαµεσολάβησης κατά την διάρκεια 

προετοιµασίας των διαµεσολαβητών, ενέχουν σηµαντικά στοιχεία αλληλεπίδρασης ενεργειών 

όπως αυτή της διαµόρφωσης εµπιστοσύνης και συνεργατικότητας αλλά και σχεσιακών και 

διαδικαστικών προσεγγίσεων (Mason & Rychard, 2005).  

 

Επίσης µέσα από αυτή τη ποσοτική έρευνα αναδείχθηκε πως η πιο κρίσιµη παράµετρος που 

καθιστά µια διαµεσολάβηση επιτυχηµένη είναι αυτή  της συχνής ασφαλούς επικοινωνίας, της 

εν συναίσθησης & της λήψης οπτικής των άλλων (perspective taking) (Υπόθεση 1a), 

επιβεβαιώνοντας τις σηµαντικές  επιπτώσεις των παραπάνω στο πλαίσιο των διαπροσωπικών 

σχέσεων και πιο συγκεκριµένα στο πλαίσιο της επίλυσης συγκρούσεων (Jones 2000, 2017; 

Fisher-Yoshida, 2014; Krauss & Morsella, 2006 Moore, 2003,2014; Halperin, 2016; Krauss & 

Deutsch, 1966; Björkqvist, Österman, & Kaukiainen, 2000). Ως προς το ποιες είναι οι πιο 

σηµαντικές παράµετροι που καθιστούν µια διαµεσολάβηση εύκολη και δύσκολη, φάνηκε πως 

το αίσθηµα δέσµευσης από πλευράς τόσο των συγκρουόµενων µερών όσο και από πλευράς 

των διαµεσολαβητών, διευκολύνει την επίλυση της σύγκρουσης και είναι καίριας σηµασίας 

(Υπόθεση 1b), συνάδοντας άµεσα µε το θεωρητικό πλαίσιο της θεωρίας γνωστικής συνέπειας-

ισορροπίας (Heider, 1958; Ξενικού σε Παπαστάµο, 2008), στο οποίο η δέσµευση είναι 

επαρκής προϋπόθεση που απαιτείται για να διατηρηθεί οποιαδήποτε αλλαγή στάσεων και 
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συµπεριφορών (Marcus, 2006). Η ύπαρξη ασυµµετρίας στην εξουσία και στους πόρους 

αναδείχθηκε ως συντελεστής που δυσχεραίνει τη διαµεσολαβητική διαδικασία (Υπόθεση 1c).  

 

Αναφορικά µε την παράµετρο του φύλου στην αναγνώριση στοιχείων που διευκολύνουν και 

δυσχεραίνουν µια διαµεσολάβηση, τα αποτελέσµατα της µελέτης έδειξαν πως oι γυναίκες 

διαµεσολαβήτριες αναγνωρίζουν την θετική σκέψη και τα θετικά συναισθήµατα των 

συγκρουόµενων µελών ως την κρίσιµη παράµετρο που καθιστά µια διαµεσολάβηση εύκολή 

ενώ οι άντρες διαµεσολαβητές αναγνωρίζουν την παράµετρο άρνησης ευθυνών ως την κρίσιµη 

παράµετρο που καθιστά µια διαµεσολάβηση δύσκολή (Υπόθεση 2a &2b). 

 

Εστιάζοντας στο στοιχείο της στρατηγικής στην επίλυση συγκρούσεων, η έρευνα ανέδειξε ως 

την πρώτη πιο σηµαντική διαµεσολαβητική τακτική αυτή του επικοινωνιολόγου, την δεύτερη 

πιο σηµαντική αυτή του διευκολυντη και την τρίτη πιο σηµαντική τακτική αυτή του 

διαµορφωτή, ενώ παράλληλα φάνηκε πως οι δυο στρατηγικές κοινωνικής επιρροής- πειθούς 

που φαίνεται να λειτουργούν περισσότερο κατά την  διάρκεια µιας διαµεσολάβησης είναι αυτή 

της δέσµευσης και της αµοιβαιότητας. Μέσα σε αυτό το πλαίσιο, τα αποτελέσµατα των 

αναλύσεων έδειξαν την ύπαρξη θετικής συσχέτισης µεταξυ της τακτικής του 

επικοινωνιολόγου και της δέσµευσης ως στρατηγικής κοινωνικής επιρροής-πειθούς καθώς 

επίσης την ύπαρξη θετικής συσχέτισης µεταξυ της τακτικής του επικοινωνιολόγου και της 

συναίνεσης, επισηµαίνοντας πως όσο οι διαµεσολαβητές δρουν ως επικοινωνιολόγοι τόσο 

περισσότερο χρησιµοποιούν την δέσµευση/συνέπεια και συναίνεση σαν στρατηγική 

κοινωνικής επιρροής (Υπόθεση 3a). Με αυτό τον τρόπο αναδεικνύεται η ικανότητα της 

δέσµευσης, ως επιλέξιµη στρατηγική, να επηρεάζει στάσεις και συµπεριφορές µέσα από ένα 

σαφές πλαίσιο επικοινωνίας (Kaptein et al. (2009; Marcus, 2006; Joule & Beauvois, 2016). 

Επίσης δεν φάνηκε καµία συσχέτιση ανάµεσα στις διαµεσολαβητικές τακτικές και το φύλο 
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των διαµεσολαβητών, δείχνοντας πως τόσο οι άντρες όσο και οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες 

τείνουν να χρησιµοποιούν και τις 3 διαµεσολαβητικές τακτικές. 

 

Επιπλέον, αναδείχθηκε θετική συσχέτιση µεταξύ του συναισθηµατικού στυλ της προσαρµογής 

µε την «νοοτροπία βελτίωσης» ως επιµέρους διάσταση των άρρητων κοινωνικών θεωριών, 

επισηµαίνοντας πως οι διαµεσολαβητές µε «νοοτροπία βελτίωσης» χρησιµοποιούν 

περισσότερο το συναισθηµατικό στυλ της προσαρµογής (Υπόθεση 4a), ενώ παράλληλα 

φάνηκε ισχυρή θετική συσχέτιση µεταξύ της «νοοτροπίας βελτίωσης» και των αλτρουιστικών 

νοοτροπιών περί ανθρώπινης φύσης, επισηµαίνοντας ότι οι διαµεσολαβητές µε ανεπτυγµένες 

αλτρουιστικές νοοτροπίες τείνουν να αναπτύσσουν περισσότερο «νοοτροπίες βελτίωσης», 

πιστεύοντας πως τα χαρακτηριστικά́/δεξιότητες τους είναι υποκείµενα βελτίωσης (Υπόθεση 

5a). 

 

Μελετήθηκε επίσης ο βαθµός επιρροής των διαµεσολαβητικών τακτικών από́ τις νοοτροπίες 

των διαµεσολαβητών περί ανθρώπινης φύσης, από το οποίο προκύπτει µια θετική τάση 

επιρροής, όπου οι αλτρουιστικές νοοτροπίες των διαµεσολαβητών, οδηγούν τους τελευταίους 

σε µεγαλύτερο βαθµό χρήσης διαµεσολαβητικών τακτικών όπως αυτή του διαµορφωτή 

(Υπόθεση 6a) ενώ καµία σχέση δεν προέκυψε σχετικά µε το αν οι γυναίκες διαµεσολαβήτριες 

τείνουν να χρησιµοποιούν περισσότερο τακτικές που χαρακτηρίζονται ως πιο κοινοτικές, 

σχεσιακές και διαλλακτικές. 

 

Τέλος, έγινε προσπάθεια να χαρτογραφηθούν και να οµαδοποιηθούν τα «ανθρώπινα» 

προφίλ/χαρακτηριστικά των διαµεσολαβητών/συµµετεχόντων που έλαβαν µέρος στην µελέτη, 

αξιοποιώντας τη µέθοδο της ιεραρχικής ανάλυσης συστάδων (Hierarchical Cluster Analysis). 

Από τις σχετικές αναλύσεις διαµορφώθηκαν 4 κλάσεις/συστάδες συµµετεχόντων, ο οποίες 
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χαρακτηρίζονται από πανοµοιότυπα χαρακτηριστικά και οµοιότητες στις αλτρουιστικές τους 

νοοτροπίες αλλά και στις άρρητες/σιωπηρές κοινωνικές θεωρίες τους. Επίσης, φαίνεται πως 

από τις 4 συστάδες, οι 3 (άντρες διαµεσολαβητές ως πλειοψηφία) χρησιµοποιούν κυρίως το 

συναισθηµατικό στυλ της απόκρυψης αλλά και της προσαρµογής (Υπόθεση 7 a). 

 

Μέσα από τα παραπάνω ανοίγεται ένας ορίζοντας συζητήσεων τόσο στον χώρο της κοινωνικής 

ψυχολογίας όσο και στον χώρο των Διεθνών σχέσεων και διαµεσολάβησης, καθώς 

παρατίθενται καινούρια στοιχεία για την κατανόηση της διαδικασία της διαµεσολάβησης, το 

προφίλ των διαµεσολαβητών αλλά και των στρατηγικών που τείνουν να χρησιµοποιούν. 

Επίσης τα συγκριµένα ευρήµατα αυτής της µελέτης είναι εξίσου σηµαντικά και για τους 

επαγγελµατίες διαµεσολαβητές, καθώς µπορούν µε βάση τις νοοτροπίες τους να κατανοήσουν 

πλέον συνειδητά τις επιλογές τακτικών που επιλέγουν να ασκήσουν, ενώ παράλληλα έχουν 

την δυνατότητα να εστιάσουν στην κατανόηση και στην εστίαση των πιο σηµαντικών σταδίων 

προετοιµασίας κατά της διάρκεια µια διαµεσολάβησης επενδύοντας στα θετικά συναισθήµατα, 

την ενσυναίσθηση και την λήψη οπτικής των άλλων για επίλυση µια σύγκρουσης . Τέλος, τα 

παραπάνω ευρήµατα είναι σηµαντικά για την ίδια την βιβλιογραφία στο πεδίο ανάλυσης, 

δεδοµένου ότι παρέχουν νέες γνώσεις τόσο σχετικά µε την αξία του κοινωνικό-ψυχολογικού 

προφίλ των διαµεσολαβητών όσο και µε το στοιχείο επιλογής στρατηγικών κατά την διάρκεια 

µιας διαµεσολάβησης. 

Περιορισµοί και Μελλοντικές Έρευνες 

 
Παρότι µέσα από την συγκεκριµένη µελέτη προέκυψαν ενδιαφέροντα αποτελέσµατα, η 

παρούσα µελέτη υπόκειται σε συγκεκριµένους περιορισµούς. Στόχος της µελέτης ήταν να 

αποτυπωθεί καλύτερα η διαµεσολαβητική διαδικασία το προφίλ των διαµεσολαβητών και η 

επιλογές τακτικών, παρέχοντας έτσι µια καλύτερη εικόνα στον περίπλοκο κόσµο της 



 59 
 

διαµεσολάβησης. Αλλά αυτό δεν «έρχεται χωρίς προβλήµατα». Ο κόσµος των συγκρούσεων 

χαρακτηρίζεται µε µεγάλη µυστικότητα και παρά την ανωνυµία στην έρευνά, ήταν δύσκολο 

να συλλάβω όλα τα στοιχεία που επηρεάζουν τη τις επιλογές στρατηγικών των 

διαµεσολαβητών και τις αντιλήψεις τους για την ανθρώπινη φύση και τις άρρητες θεωρίες 

τους. 

 

Ένα επιπλέον σηµαντικό σηµείο αφορά τη φύση των σχέσεων που εξετάστηκαν. Η αναφορά 

σε στοιχεία σχετικά µε τη στατιστική σηµαντικότητά των παραπάνω συσχετισµών, 

προσδιορίζουν τη δύναµη, την κατεύθυνση και τη σηµασία µιας σχέσης, αλλά δεν δηλώνουν 

αιτιότητα. Οι γενικεύσεις σχετικά µε το προφίλ των διαµεσολαβητών, τις άρρητες θεωρίες 

τους και τις αντιλήψεις περί ανθρώπινης φύσης όπως επίσης και οι επιλογές των διαφόρων 

στρατηγικών για την επίλυση της σύγκρουσης κατά τη διάρκεια της διαµεσολάβησης θα 

πρέπει να το λαµβάνουν υπόψη. Τέλος αξίζει να σηµειωθεί πως ο µικρός αριθµός του 

δείγµατος από µόνος του οδηγεί σε περιορισµούς ως προς τις γενικεύσεις των αποτελεσµάτων 

σε µεγαλύτερο αριθµό ατόµων. 

 

Μια πρόσθετη επέκταση για µελλοντική έρευνα θα ήταν η εξέταση των καθοριστικών 

παραγόντων της συναισθηµατικότητας: γιατί τα µέρη έχουν τα συναισθήµατα που έχουν και 

γιατί οι διαµεσολαβητές έχουν τα συναισθήµατα που έχουν. Επιπλέον, θα ήταν χρήσιµο να 

µελετηθεί πώς οι διαµεσολαβητές αλλάζουν τον τρόπο µε τον οποίο διαµεσολαβούν µέσα από 

τα διδάγµατα που αποκοµίζουν από τις εµπειρίες τους κατά τη διάρκεια της διαµεσολάβησης. 

Επίσης, θα ήταν ενδιαφέρον να εξεταστεί πώς αντιδρούν οι διαµεσολαβητές όταν 

αντιλαµβάνονται τους διαφωνούντες να προσποιούνται συναισθήµατα προκειµένου να 

επηρεάσουν την πρόοδο της διαµεσολάβησης προς όφελός τους. Τέλος, δεδοµένου ότι τα 

θετικά συναισθήµατα κατά τη διάρκεια της διαµεσολάβησης δεν έχουν προσελκύσει ιδιαίτερη 
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προσοχή, θα ήταν χρήσιµο να εξεταστεί πώς µπορεί να εφαρµοστεί η ικανότητα των θετικών 

συναισθηµάτων να παράγουν περισσότερα θετικά συναισθήµατα κατά τη διαδικασία της 

διαµεσολάβησης. Πιο συγκεκριµένα, πώς οι διασκεδαστικές δραστηριότητες και η ικανότητά 

τους να αυξάνουν τα συναισθήµατα χαράς ικανοποίησης/ικανοποίησης και εµπλοκής κατά τη 

διάρκεια των τακτικών διευκόλυνσης µπορούν να γίνουν άγκυρες στις διαµεσολαβήσεις ώστε 

να αυξηθεί η ενσυναίσθηση, η αµοιβαιότητα και η πιο θετική σκέψη, στοιχεία που φάνηκαν 

να έχουν θετικό αντίκτυπο στην διαµεσολαβητική διαδικασία. 
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Παραρτήµατα 

 

Παράρτηµα 1 

 

 

 

 

 

 

Στα πλαίσια του Μεταπτυχιακού Προγράµµατος «Κοινωνική Ψυχολογία των 

Συγκρούσεων » του τµήµατος Ψυχολογίας  του Παντείου Πανεπιστηµίου, διεξάγω τη 

διπλωµατική µου σχετικά µε τον συναισθηµατικό κόσµο των διεθνών διαµεσολαβητών 

και τις εµπειρίες τους, τόσο από πλευράς πρακτικών όσο και γενικών αρχών που 

προτιµούν να εφαρµόζουν. 

 

Αυτό το ερωτηµατολόγιο θα χρησιµοποιηθεί ως εργαλείο για τους σκοπούς αυτής της 

έρευνας. Για ερωτήσεις σε κλίµακα από το 1 έως το 7, επιλέξτε τον βαθµό στον οποίο 

πιστεύετε ότι ταιριάζει καλύτερα η απάντησή σας. 

 

Χρειάζονται µόνο λίγα λεπτά για να συµπληρώσετε το ερωτηµατολόγιο και η συνεισφορά 

σας είναι πολύτιµη και εκτιµάται ιδιαίτερα. Η ανωνυµία σας και ο εµπιστευτικός 

χαρακτήρας των απαντήσεών σας πρέπει να θεωρούνται δεδοµένα. 

 

This project is implemented within the frame of the MSc: “Social Psychology of Conflict” of the Panteion University of 
Social and Political Sciences in Athens, Department of Psychology and with the kind support of the International 
Organization “European Public Law Organisation” (EPLO). 
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Σας ευχαριστούµε εκ των προτέρων για τον χρόνο που αφιερώσατε για να συµπληρώσετε 

το ερωτηµατολογίου και για τη συµµετοχή σας στην έρευνα! 

 

1. Πόσων ετών είστε; ………. 

 

2. Ποια είναι τα πιο σηµαντικά χαρακτηριστικά ενός διαµεσολαβητή (3 πρώτες λέξεις 

που σας έρχονται στο µυαλό) 

• …………………….. 

• …………………….. 

• …………………….. 

3. Από τις παρακάτω δηλώσεις αριθµήστε την πιο σηµαντική για εσάς µε 1, την δεύτερη 

πιο σηµαντική µε 2, την τρίτη πιο σηµαντική µε 3 και την λιγότερο σηµαντική για 

εσάς µε 4: 

• Κατά την διάρκεια µιας διαµεσολάβησής διοχετεύω πληροφορίες µεταξύ́ 

των συγκρουόµενων µερών προκειµένου να χτιστούν γέφυρες 

επικοινωνίας, λειτουργώντας ως σύµβουλος που προσπαθεί να οργανώσει, 

να αναγνωρίσει, να καλλιεργήσει και να προετοιµάσει το έδαφος της 

διαµεσολάβησης, αλλά και ως «Ενεργός ακροατής» που εντοπίζει και 

διευκρινίζει πιθανές εσφαλµένες αντιλήψεις, στερεότυπα και 

παρερµηνείες. 

• Κατά την διάρκεια µιας διαµεσολάβησής διευκολύνω τη συνεργασία, 

παρακινώ τη οργάνωση επίσηµων ή ανεπισήµων 

εκδηλώσεων/συναντήσεων και γενικά́ εγγυούµαι τον συνεχή́ διάλογο. 
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• Κατά την διάρκεια µιας διαµεσολάβησής βοηθάω πρακτικά τα 

συγκρουόµενα µέρη να αλληλοεπιδρούν µε σεβασµό́ µεταξύ́ τους, να 

αναλύουν, να µοιράζονται και να οριοθετούν απόψεις που θα µπορούσαν 

να οδηγήσουν σε µια πιθανή́ συµφωνία ή επίλυση. 

• Κατά την διάρκεια µιας διαµεσολάβησής όντας η «αρχή» έχω 

κατευθυντικό ρόλο και κατευθύνω τα συγκρουόµενα µέρη ώστε να 

υπακούσουν και να κάνουν απρόθυµους συµβιβασµούς. 

4. Παρακάτω ακολουθούν µερικές δηλώσεις γενικά περί της ανθρώπινης φύσης, 

συµπληρώστε πόσο συµφωνείτε ή διαφωνείτε µε αυτές (βαθµολογία από το 1 εάν 

διαφωνείτε µέχρι το 7 εάν συµφωνείτε και οποιονδήποτε αριθµό ενδιάµεσα): 

 

Οι περισσότεροι άνθρωποι προσπαθούν να µείνουν πιστοί στην αρχή «µην κάνεις στους 

άλλους ό,τι δεν θέλεις να κάνουν σε εσένα»,  ακόµη και στη σηµερινή, σύνθετη κοινωνία.  

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

  

Οι περισσότεροι άνθρωποι θα σταµατούσαν και θα βοηθούσαν κάποιον που έχει µείνει µε το 

αυτοκίνητο.  

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

  

Οι περισσότεροι άνθρωποι δεν διστάζουν να βγουν από τον δρόµο τους για να βοηθήσουν 

κάποιον που έχει πρόβληµα.  

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

  

Οι περισσότεροι άνθρωποι θα έλεγαν ψέµατα αν είχαν να κερδίσουν κάτι από αυτό.  

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 
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«Να συµπεριφέρεστε στους άλλους όπως θέλετε να συµπεριφέρονται και εκείνοι σε εσάς». 

Είναι µια αρχή που οι περισσότεροι άνθρωποι ακολουθούν.  

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

  

Οι περισσότεροι άνθρωποι ισχυρίζονται ότι είναι τίµιοι και ηθικοί, αλλά λίγοι το αποδεικνύουν 

έµπρακτα την κρίσιµη στιγµή. 

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

  

Οι περισσότεροι άνθρωποι δεν θέλουν κατά βάθος να ξεβολευτούν για να βοηθήσουν κάποιον 

άλλο. 

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

  

Οι περισσότεροι θα έκρυβαν τα εισοδήµατά τους από  την εφορία αν µπορούσαν. 

Διαφωνώ            1             2             3             4             5             6             7             Συµφωνώ 

 

5. Παρακάτω παρουσιάζονται 6 τεχνικές πειθούς που χρησιµοποιούνται στην 

διαµεσολάβηση.  

Σύµφωνα µε την εµπειρία σας  διαλέξτε τις 2 που λειτουργούν περισσότερο στις 

διαπραγµατεύσεις: 

1. Αµοιβαιότητα: Oι άνθρωποι αισθάνονται υποχρεωµένοι να ανταποδώσουν µια 

χάρη 

2. Σπανιότητα: Οι άνθρωποι εκτιµούν τα σπάνια υλικά/άυλα αγαθά 

3. Αρχή (Authority): Οι άνθρωποι εκτιµούν τη γνώµη των ειδικών 

4. Δέσµευση/Συνέπεια: Οι άνθρωποι κάνουν ό,τι είπαν ότι θα έκαναν 
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5. Συναίνεση: Οι άνθρωποι κάνουν όπως κάνουν οι άλλοι 

6. Συµπάθεια: Οι άνθρωποι λένε ναι σε άλλους ανθρώπους που τους αρέσουν 

 

6. Σε ποιο βαθµό σας ταιριάζουν/περιγράφουν οι παρακάτω δηλώσεις (βαθµολογία από 

το 1 εάν δεν είναι καθόλου αληθές για εσάς µέχρι το 5 εάν είναι εξαιρετικά αληθές και 

οποιονδήποτε αριθµό ενδιάµεσα) 

 

1. Οι άνθρωποι συνήθως δεν µπορούν να καταλάβουν πώς νιώθω µέσα µου.  

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

2. Ελέγχω καλά τα συναισθήµατά µου   

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

3. Μπορώ να ανεχτώ τα έντονα συναισθήµατα 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

4. Μπορώ να αποφύγω να εκνευρίζοµαι υιοθετώντας µια διαφορετική οπτική των 

πραγµάτων 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

5. Συχνά καταπιέζω τις συναισθηµατικές µου αντιδράσεις σε πράγµατα 



 80 
 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

6. Είναι εντάξει αν οι άνθρωποι µε βλέπουν να στενοχωριέµαι 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

7. Μπορώ να ηρεµησω πολύ έυκολα   

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

8. Είµαι σε θέση να ξεχάσω τα συναισθήµατά µου 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

9. Είµαι καλός στο να κρύβω τα συναισθήµατά µου 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

10. Οι άνθρωποι συνήθως δεν µπορούν να καταλάβουν πότε είµαι αναστατωµένος 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα   

11. Είναι εντάξει να νιώθω αρνητικά συναισθήµατα µερικές φορές 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα  
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12. Μπορώ να «ξεφύγω» από την κακή διάθεση πολύ γρήγορα 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

13. Οι άνθρωποι συνήθως δεν µπορούν να πουν πότε είµαι λυπηµένος 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

14. Μπορώ να ανεχτώ να στενοχωριέµαι 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

15. Μπορώ να ενεργώ µε τέτοιο τρόπο ώστε οι άνθρωποι να µην µε βλέπουν να 

στενοχωριέµαι 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

16. Ξέρω ακριβώς τι πρέπει να κάνω για να φτιάξω τη διάθεση µου 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

17. Δεν υπάρχει τίποτα κακό στο να νιώθεις πολύ συναισθηµατικός 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα  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18. Θα µπορούσα εύκολα να προσποιούµαι συναισθήµατα 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

19. Μπορώ να «µπω» σε καλύτερη διάθεση πολύ εύκολα 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

  

20. Μπορώ να κρύψω καλά τον θυµό µου αν χρειαστεί 

δεν ισχύει καθόλου για µένα 1             2             3             4             5       εξαιρετικά αληθές 

για µένα 

 

 

7. α) Θα θέλαµε  να µας πείτε, επίσης, σε ποιο βαθµό συµφωνείτε ή διαφωνείτε µε τις 

παρακάτω απόψεις: (Βάλτε σε κύκλο έναν µόνο αριθµό σε κάθε ερώτηση, αυτόν που 

ταιριάζει περισσότερο στην προσωπική σας γνώµη) 

 

Τα άτοµα που ενδιαφέρονται να µαθαίνουν καινούρια πράγµατα, τείνουν να ασπάζονται 

περισσότερο τις απόψεις των άλλων. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Τα άτοµα που έχουν την ικανότητα να αντεπιχειρηµατολογούν, επηρεάζονται λιγότερο από τις 

απόψεις των άλλων. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 
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Τα άτοµα που έχουν τον έλεγχο της ζωής και των επιλογών τους αλλάζουν δυσκολότερα τις 

απόψεις τους. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Τα άτοµα που έχουν χαµηλή αυτοεκτίµηση εναρµονίζουν περισσότερο τις απόψεις τους µε τις 

απόψεις των άλλων. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Τα άτοµα που καθοδηγούνται από προσωπικές πεποιθήσεις και αξίες είναι λιγότερο πιθανό να 

αλλάξουν τις απόψεις τους. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Τα άτοµα που προσαρµόζουν τη συµπεριφορά τους ανάλογα µε τις κοινωνικές περιστάσεις, 

αποδέχονται περισσότερο τις απόψεις των άλλων. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Οι άνθρωποι που είναι συναισθηµατικά ασταθείς επηρεάζονται περισσότερο από τις απόψεις 

των άλλων. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Οι άνθρωποι επηρεάζονται από τις απόψεις των άλλων απέναντι στους οποίους είναι θετικά 

προδιατεθειµένοι. 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 
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7 b) Επίσης, πιστεύετε ότι, οι άνθρωποι αποδέχονται περισσότερο την άποψη των άλλων 

ανθρώπων και επηρεάζονται απ΄ αυτήν όταν: 

 

Θέλουν να κάνουν εντύπωση 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

θεωρούν ότι θα έχουν κάποιο όφελος 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

περιµένουν κάποια επιβράβευση 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

θέλουν να αποφύγουν κυρώσεις – ποινές 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

ανησυχούν µήπως στιγµατιστούν ως παρεκκλίνοντες 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

επιθυµούν να είναι αρεστοί 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

θέλουν να αποφύγουν ένα ανεπιθύµητο αποτέλεσµα 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

αµφιβάλλουν για την ορθότητα της δικής τους γνώµης  
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Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

επιθυµούν να αποφύγουν την κοινωνική κριτική 

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

Θέλουν να ξεχωρίσουν  

Διαφωνώ 1 2 3 4 5 6 7 Συµφωνώ 

 

 

8. Ποια είναι τα στάδια προετοιµασίας ενός διαµεσολαβητή πριν την έναρξη της 

διαµεσολάβησης. Από τις παρακάτω επιλογές επιλέξτε τις 4 πιο σηµαντικές  για εσάς: 

• Δηµιουργία σχέσεων 

• Επιλογή́ στρατηγικής  

• Συλλογή́ & ανάλυση πληροφοριών  

• Σχεδιασµός σχέδιού διαµεσολάβησης  

• Οικοδόµηση εµπιστοσύνης και συνεργασίας  

• Έναρξη διαµεσολάβησης 

• Καθορισµός θεµάτων και ατζέντας  

• Αποκάλυψη κρυφών συµφερόντων 

• Δηµιουργία επιλογών 

• Αξιολόγηση επιλογών διακανονισµού́  

• Τελική́ διαπραγµάτευση  

• Επίτευξη επίσηµου διακανονισµού́ 

• Όλα τα παραπάνω 
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9. Ποια είναι τα στοιχεία που θα σας κάνουν να θεωρήσετε µια διαµεσολάβηση 

πετυχηµένη? Από τις παρακάτω επιλογές επιλέξτε τις 2 πιο σηµαντικές  για εσάς: 

 

• Ασφαλής έκφραση, εγκυρότητα, ειλικρίνεια και διαφάνεια στην επικοινωνία 

• Θέσπιση κανόνων, κοινών στόχων, κινήτρων, προσδοκιών και αξιών 

• Εν συναίσθηση και perspective taking 

• Ευσυνειδησία 

• Εξωστρέφεια 

• Συνεργατικότητα 

• Διαθεσιµότητα σε εµπειρίες 

• Νευρωτισµός 

 

10. Ποιες είναι οι κρίσιµες παράµετροι που καθιστούν µια διαµεσολάβηση εύκολη? Από 

τις παρακάτω επιλογές επιλέξτε τις 2 πιο σηµαντικές  για εσάς: 

• τα ζητήµατα της σύγκρουσης αντιµετωπίστηκαν πλήρως για να επιτευχθεί µια 

διευθέτηση σύµφωνη µε τους στόχους των συγκρουόµενων µερών 

• η επίλυση της σύγκρουσης έγινε έγκαιρα 

• δέσµευση των συγκρουόµενων µερών για την επίλυση της σύγκρουσης, 

διασφαλίζοντας µε αυτό τον τρόπο την συµµόρφωση τους, την ευκολία 

εφαρµογής της διαµεσολάβησης και τη αντοχή της επίλυσης µε το πέρας της 

διαµεσολάβησης 

• η θετική σκέψη και τα θετικά συναισθήµατα των συγκρουόµενων µερών 

• η ύπαρξη συµµετρίας στην εξουσίας και των πόρων 

• η αντικειµενικότητα, αµεροληψία και αυτοέλεγχος των διαµεσολαβητών 
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11. Ποιες είναι οι κρίσιµες παράµετροι που καθιστούν µια διαµεσολάβηση δύσκολη? Από 

τις παρακάτω επιλογές επιλέξτε τις 2 πιο σηµαντικές  για εσάς: 

• η ύπαρξη προηγούµενου ιστορικού κακών σχέσεων 

• η ύπαρξη ασυµµετρίας στην εξουσίας και στους πόρους 

• η αίσθηση συλλογικής θυµατοποίησης των συγκρουόµενων µερών 

• η άρνηση ευθύνης 

• τα έντονα αρνητικά συναισθήµατα των διαφωνούντων 

• η υποκειµενικότητα, µεροληψία και έλλειψη αυτοελέγχου των 

διαµεσολαβητών 

12. Φύλο:    

• Άντρας  

• Γυναίκα    

• Προτιµώ τον αυτοπροσδιορισµό ως προς το φύλο 
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Παράρτηµα 2 

Γράφηµα 1: Ιεραρχική ανάλυση συστάδων (Ward) 
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Παράρτηµα 3 

Πίνακας 13: Εξαγωγή των τεσσάρων κλάσεων της ιεραρχικής ταξινόµησης 

 

 
Κλάση 2/4     
Ποσοστό: 59.4%     

Μεταβλητή 
Χαρακτηριστική 
κατηγορία απαντήσεων 

% της 
κατηγορίας 
στην 
κλάση 

% της 
κατηγορίας 
στο σύνολο 
του 
δείγματος 

Αρ. 
ατόμων 

Συναισθηματικό στυλ Απόκρυψη 73.7% 43.8% 14 
  Προσαρμογή 26.3% 15.6% 5 
Νοοτροπίες ανθρώπινης 
φύσης 

Χαμηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 15.8% 9.4% 3 

  
Μέτριο επίπεδο 
αλτρουισμoύ 36.8% 21.9% 7 

  
Υψηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 47.4% 28.1% 9 

Άρρητες/σιωπηρές 
κοινωνικές θεωρίες Παγιωμένη νοοτροπία 34.2% 20.3% 6.5 

Κλάση 1/4     
Ποσοστό: 25%     

Μεταβλητή 
Χαρακτηριστική 
κατηγορία απαντήσεων 

% της 
κατηγορίας 
στην 
κλάση 

% της 
κατηγορίας 
στο σύνολο 
του 
δείγματος 

Αρ. 
ατόμων 

Συναισθηματικό στυλ Απόκρυψη 62.5% 15.6% 5 
  Προσαρμογή 37.5% 9.4% 3 
Νοοτροπίες ανθρώπινης 
φύσης 

Χαμηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 0.0% 0.0% 0 

  
Μέτριο επίπεδο 
αλτρουισμoύ 50.0% 12.5% 4 

  
Υψηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 50.0% 12.5% 4 

Άρρητες/σιωπηρές 
κοινωνικές θεωρίες Παγιωμένη νοοτροπία 18.8% 4.7% 1.5 
  Νοοτροπία βελτίωσης 81.3% 20.3% 6.5 
Φύλο Γυναίκα 62.5% 15.6% 5 
  Άντρας 37.5% 9.4% 3 
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  Νοοτροπία βελτίωσης 65.8% 39.1% 12.5 
Φύλο Γυναίκα 26.3% 15.6% 5 
  Άντρας 73.7% 43.8% 14 

 

Κλάση 3/4     
Ποσοστό: 12.5%     

Μεταβλητή 
Χαρακτηριστική 
κατηγορία απαντήσεων 

% της 
κατηγορίας 
στην 
κλάση 

% της 
κατηγορίας 
στο σύνολο 
του 
δείγματος 

Αρ. 
ατόμων 

Συναισθηματικό στυλ Απόκρυψη 50.0% 6.3% 2 
  Προσαρμογή 50.0% 6.3% 2 
Νοοτροπίες ανθρώπινης 
φύσης 

Χαμηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 0.0% 0.0% 0 

  
Μέτριο επίπεδο 
αλτρουισμoύ 25.0% 3.1% 1 

  
Υψηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 75.0% 9.4% 3 

Άρρητες/σιωπηρές 
κοινωνικές θεωρίες Παγιωμένη νοοτροπία 50.0% 6.3% 2 
  Νοοτροπία βελτίωσης 50.0% 6.3% 2 
Φύλο Γυναίκα 75.0% 9.4% 3 
  Άντρας 25.0% 3.1% 1 

 

Κλάση 4/4     
Ποσοστό: 3.1%     

Μεταβλητή 
Χαρακτηριστική 
κατηγορία απαντήσεων 

% της 
κατηγορίας 
στην κλάση 

% της 
κατηγορίας 
στο σύνολο 
του 
δείγματος 

Αρ. 
ατόμων 

Συναισθηματικό στυλ Απόκρυψη 0.0% 0.0% 0 
  Προσαρμογή 100.0% 3.1% 1 
Νοοτροπίες ανθρώπινης 
φύσης 

Χαμηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 0.0% 0.0% 0 

  
Μέτριο επίπεδο 
αλτρουισμoύ 0.0% 0.0% 0 

  
Υψηλό επίπεδο 
αλτρουισμoύ 100.0% 3.1% 1 

Άρρητες/σιωπηρές 
κοινωνικές θεωρίες Παγιωμένη νοοτροπία 0.0% 0.0% 0 
  Νοοτροπία βελτίωσης 100.0% 3.1% 1 
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Φύλο Γυναίκα 100.0% 3.1% 1 
  Άντρας 0.0% 0.0% 0 

 

 


