
όλο τον σεβασµό που έχω απέναντί
σας, το σανδάλι το έχετε σχεδιάσει λάθος». Παίρνει λοιπόν ο
Απελλής το πινελάκι και φτιάχνει το σανδάλι. Μετά του λέει ο
τσαγκάρης «και το πόδι παραπάνω» και ο Απελλής τού απα-
ντάει το περίφηµο «Sutor, ne ultra crepidam» δηλαδή «τσαγκά-
ρη, όχι πέρα από το σανδάλι». Oι λόγιοι του 19ου αιώνα είχαν
µεταφράσει αρχαιοελληνιστί: «Άχρι πεδίλων και µέχρι σφυρών,
ω βέλτιστε. Oυ γαρ θέµις σοι πέραν τούτων χωρεί», ή το γνω-
στό «µέχρις αστραγάλων, ω βέλτιστε».

Το ίδιο πρέπει να συµβαίνει και µε µας. Να ακούµε βέβαια τον
άλλον, αλλά να ακούµε αυτούς τους ανθρώπους που έχουν
γνώση, που είναι ειδήµονες και να παίρνουµε τις αποφάσεις
µας κρίνοντάς τις συγχρόνως. Oι άνθρωποι είµαστε από τη φύ-
ση µας περίεργοι. Αυτό είναι το DNA µας. Oι ερωτήσεις µας
φανερώνουν: Ποιοι είµαστε, πού πηγαίνουµε, και πώς συνδεό-
µαστε µεταξύ µας. Να µάθουµε και να καθοδηγήσουµε γιατί οι
αποτελεσµατικές και καθοδηγητικές ερωτήσεις προσελκύουν
τους άλλους να συµµετάσχουν, έτσι κι αλλιώς. Ζητώντας από
τους ανθρώπους να λύσουν ένα πρόβληµα ή να βρουν µία και-
νούργια ιδέα, τους καθιστάς εκείνους υπεύθυνους και τους
λες: «Είσαι έξυπνος, είσαι πολύτιµος, ξέρεις τι κάνεις. Τι θα κά-
νεις εσύ σχετικά µε αυτό το πρόβληµα;». Σίγουρα σε όλους
τους τοµείς έχουν γραφεί και ακουστεί πολλά για το ask more.
Το πιο ενδιαφέρον που άκουσα και διάβασα πρόσφατα, είναι το
βιβλίο του Frank Senso, στο οποίο συγκεντρώνει και κατηγο-
ριοποιεί τις ερωτήσεις στις οποίες θα αναφερθώ εν συντοµία.

Η διαγνωστική ερώτηση Εντοπίζει ένα πρόβληµα και στη
συνέχεια φτάνει στις ρίζες του. Ειδικά όταν αυτές οι ρίζες δεν
είναι άµεσα εµφανείς. Oι διαγνωστικές ερωτήσεις συνδέουν το
σύµπτωµα µε την αιτία, ξεκινούν µε τις ευρύτερες έννοιες, δη-
λαδή ποιο είναι το πρόβληµα, στη συνέχεια µε τις πιο ειδικές
και κατά συγκεκριµένο τρόπο περνάµε από το γενικό πλαίσιο
για να προσδιορίσουµε τα σηµαντικά.

Στρατηγικές ερωτήσεις Oι στρατηγικές ερωτήσεις ρω-
τούν για την ευρύτερη προοπτική και τους µακροπρόθεσµους
στόχους, για τα µερίδια, τις ευκαιρίες του κόστους, τις συνέ-
πειες και τις εναλλακτικές λύσεις, καθώς εστιάζεται στη µεγά-
λη εικόνα. Η στρατηγική εξ ορισµού είναι να παίρνεις πολύ-
πλοκες αποφάσεις, ενίοτε µε ρίσκο, µε ουσιαστικές και µακρο-
πρόθεσµες συνέπειες, όπως παίρνει ο στρατηγός σε µία µάχη.
Π.χ. ρωτάµε: 1. έχουν αναληφθεί πλήρως και ειλικρινά

οι κίνδυνοι και το κόστος ;
2. έχουν ληφθεί πλήρως υπόψη οι συνέπειες
των ενεργειών µας ;
3. έχουµε ένα σαφή και εφικτό στόχο ;

Ερωτήσεις συµπάθειας Oι ερωτήσεις της ενσυναίσθη-
σης ερευνούν πώς σκέφτονται οι άνθρωποι, τι φοβούνται και
πώς αισθάνονται. Απευθύνονται προς όλους χωρίς διακρίσεις
και πηγάζουν από γνήσιο ενδιαφέρον. Είναι σηµαντικό αυτός
που κάνει ερωτήσεις να βιώνει τα συναισθήµατα του ανθρώπου
που βρίσκεται απέναντί του «σαν να» ήταν δικά του, διατηρώ-
ντας ταυτόχρονα απόσταση από αυτά, να αφήνει τον συνοµι-
λητή του να καθοδηγεί τη συζήτηση, να τον ακούει µε προσο-
χή και να µην τον διακόπτει, προσφέροντας παράλληλα λεκτι-
κές και µη λεκτικές ενδείξεις ότι τον παρακολουθεί - µε µια κί-
νηση του κεφαλιού, ακόµη και µε απόλυτη σιωπή. Με αυτόν τον
τρόπο αναπτύσσεται αµοιβαίος σεβασµός, κατανόηση και ε-
µπιστοσύνη, βασικά στοιχεία της επικοινωνίας. Oι ερωτήσεις
συµπάθειας βοηθούν να συνδεθούµε µε τους άλλους.

Ξεκινάµε και εδώ µε µία γενική ερώτηση π.χ. «Πώς είσαι σή-
µερα;», διατηρούµε επαφή µε τα µάτια και τη γλώσσα του σώ-
µατός µας. Παρεµπιπτόντως, σε όλες τις ερωτήσεις πρέπει να
προσέχουµε τη γλώσσα του σώµατός µας και µε ποιο τρόπο
ρωτάµε. ∆ιότι αν η γλώσσα του σώµατός µας δείχνει, ας πού-
µε, ενδιαφέρον και όχι αντιπαλότητα µπορούµε να κάνουµε ο-
ποιαδήποτε ερώτηση. Πρέπει επίσης να έχουµε υπόψη µας πό-
σο σεβασµό εµπνέουµε στον συνοµιλητή µας, ποιοι είµαστε γι’

αυτόν και βέβαια να µην επηρεαζόµαστε από την καλή ή την κα-
κή διάθεση της στιγµής. Για αυτό, όπως προανέφερα, ρωτάµε:
«Πώς είσαι σήµερα;» και διατηρούµε επαφή. Εν συνεχεία προ-
σπαθούµε να διαπιστώσουµε πώς είναι οι συνοµιλητές µας, αν
φαίνονται χαλαροί, αν είναι ανήσυχοι, φοβισµένοι ή και αγχω-
µένοι µε την ερώτηση που τους κάναµε. Τους λέµε «Τι σας α-
πασχολεί σήµερα;», εν συνεχεία προσπαθούµε να συζητήσου-
µε προβλήµατα και έτσι ερχόµαστε πιο κοντά και αποκτούµε ε-
µπιστοσύνη και οικοδόµηση σχέσεων. Τα ερωτήµατα γεφύρω-
σης αποσκοπούν στο να ενθαρρύνουν τους ανθρώπους να µι-
λήσουν, όταν δεν θέλουν. Συλλέγουν τις πληροφορίες, εντοπί-
ζουν τις λεπτοµέρειες και αξιολογούν την πρόθεση και την ικα-
νότητα, π.χ. αν ο συνοµιλητής µας έχει ένα σοβαρό πρόβληµα,
του αναφέρουµε κάποιο παρόµοιο που είχαµε και αντιµετωπί-
σαµε και έτσι τον φέρνουµε πιο κοντά µας. Αυτό είναι η κορυ-
φή της βαθµίδας επικοινωνίας για να εκπληρώσουµε τον σκο-
πό µας.

Ερωτήσεις αντιπαράθεσης Oι ερωτήσεις αντιπαράθε-
σης και λογοδοσίας θέτουν ερωτήµατα στο τραπέζι και ζητούν
απαντήσεις. Πρακτικά εκφράζουν ένα παράπονο, θέτουν στο
προσκήνιο µία κατηγορία και ενισχύουν τους κανόνες της απο-
δεκτής συµπεριφοράς. Μάλιστα απαιτούν συχνά διακοπή και ε-
πανάληψη, ώστε να είναι όσο το δυνατόν πιο δύσκολο για τον
αντίπαλο να αλλάξει θέµα, να αποφύγει την ερώτηση, ή να ε-
ξαντλήσει το χρονικό όριο. Πρέπει να έχουµε προετοιµαστεί
και να είµαστε έτοιµοι να ανταπεξέλθουµε στην πίεση της συ-
νάντησης. Oι ερωτήσεις µας πρέπει να είναι τέτοιες ώστε να
εκφράζουν συνοπτικά το πρόβληµα και την πρόκληση.

Ερωτήσεις ΝΑΙ και OΧΙ Είναι ένα χρήσιµο εργαλείο.
«Άργησες χθες, σωστά;». «Κάλεσες όταν κατάλαβες ότι θα κα-
θυστερήσεις;». «Σκέφτηκες τις συνέπειες της καθυστέρησής
σου;».

∆ηµιουργική ερώτηση Η δηµιουργική ερώτηση ζητά α-
πό τους ανθρώπους να κλείσουν τα µάτια και να φανταστούν.
∆έχεται τρελές ιδέες, αποκλείει το προφανές και αναζητά ε-
ναλλακτικές λύσεις. Σκοπός µας είναι τη φανταστική πραγµατι-
κότητα να την κάνουµε πραγµατική, µέσω των εναλλακτικών
που προκύπτουν από τις φανταστικές µας ερωτήσεις. Προσπα-
θούµε να προσελκύσουµε τους ανθρώπους σε µία γνήσια συ-
νοµιλία για τους κοινούς στόχους και όσο µπορεί να βοηθήσει
ο καθένας στο έργο µας. Είναι βοηθητικό να θέτουµε εξαρχής
τις επιδιώξεις και τις προτεραιότητές µας.
Καθώς αναπτύσσονται δηµιουργικές σχέσεις, ρωτήστε ερωτή-
σεις µε το «πώς». Oι ερωτήσεις µε το «πώς» ζητούν απαντήσεις
µε ιστορικό και ενθαρρύνουν τις αφηγήσεις. O ανθρώπινος ε-
γκέφαλος συνδέεται µε ιστορίες και είναι ο τρόπος που µαθαί-
νουµε και θυµόµαστε. Oι ερωτήσεις χωρίς επιτακτικά ερωτη-
µατικά δείχνουν λιγότερο απειλητικές και ανακριτικές.

Ερωτήσεις αποστολής Πρέπει να µιλάµε λιγότερο και να
ακούµε περισσότερο. Σχετικά µε αυτό θα αναφερθώ σε ένα βι-
βλίο που διάβασα για τους στωικούς που έλεγαν: «Έχεις δύο
αυτιά αλλά ένα στόµα. Άκου δύο φορές και µίλα µία».
Επίσης πρέπει να επαναλαµβάνουµε το θέµα της συζητήσεώς
µας, γιατί οι άνθρωποι συνήθως ξεχνάνε αυτά που άκουσαν και
θυµούνται αυτά που λένε. Γενικά οι ερωτήσεις πρέπει να πα-
ροτρύνουν τους ανθρώπους να απαντήσουν και να συµµετέ-
χουν. Αυτό είναι επιτυχία.

Βασικές ερωτήσεις και εδώ «Ποιο είναι το πρόβληµα;»,
«Ποιες είναι οι στρατηγικές λύσεις του προβλήµατος;», «Ποιος
είναι ο στόχος;», «Πώς µπορούµε εµείς να παίξουµε κάποιο ρό-
λο στη λύση των προβληµάτων και στην επιτυχία των στόχων;».
Η προσέγγιση για την κινητοποίηση των ανθρώπων και τον κα-
θορισµό των ρόλων και των στόχων, µπορεί να εφαρµοστεί
σχεδόν σε οποιοδήποτε επίπεδο, είτε προσπαθούµε να αλλά-
ξουµε τον κόσµο είτε το χωριό που ζούµε.

Στο προηγούµενο
άρθρο µου, για τις ρίµες του Σαίξπηρ,
έγραφα: «Υπάρχει µια φυσική και α-
λάνθαστη έκφραση που µπορεί όσο τί-
ποτα άλλο στον κόσµο να σας φέρει
κοντά στον άλλο, το ΧΑΜOΓΕΛO» και
«Το χαµόγελο είναι η φυσική κόλλα για
κάθε ανθρώπινη σχέση». Πράγµατι το
χαµόγελο είναι η εικόνα της ζωής µας
και µε αυτό επιτυγχάνουµε πολλά
πράγµατα, συν τοις άλλοις, την ενί-
σχυση της αυτοπεποίθησής µας.

Ένα χαµόγελο δεν στοιχίζει τίποτα,
κι όµως είναι πολύτιµο. Πλουτίζει εκεί-
νον που το δέχεται, χωρίς να φτωχαί-

νει εκείνον που το δίνει. ∆εν διαρκεί παρά µονάχα µια στιγµή,
αλλά η ανάµνησή του είναι πολλές φορές αιώνια. Ένα χαµόγε-
λο αναπαύει τον κουρασµένο, δίνει θάρρος στον απογοητευ-
µένο, παρηγορεί τον λυπηµένο, αναπτερώνει την αισιοδοξία και
δηµιουργεί την ευτυχία στο σπίτι. Κι όµως δεν δανείζεται, δεν
κλέβεται, δεν αγοράζεται, δεν παίρνεται εκβιαστικά, γιατί είναι
κάτι που έχει αξία όταν δίνεται. Κι αν καµιά φορά συναντήσετε
κάποιον άνθρωπο που δεν σας χαρίσει το χαµόγελο που αξί-
ζετε, φανείτε γενναιόδωροι κι ανώτεροι άνθρωποι και δώστε
του εσείς το δικό σας, γιατί κανένας δεν το έχει τόση ανάγκη,
όσο εκείνος που δεν µπορεί να το δώσει.

Μην εµπιστεύεσαι κάποιον, που δεν ξέρει να χαµογελάει.
Χαµογέλα, είναι ο πιο ανέξοδος τρόπος να βελτιώσεις την εµ-
φάνισή σου !

∆είξε µου το χαµόγελό σου να σου πω πόσο θα ζήσεις.
Oι Κινέζοι λένε: «Εκείνος που δεν µπορεί να χαµογελάσει, δεν
πρέπει ν’ ανοίξει µαγαζί».

Κανείς δεν είναι τόσο πλούσιος, που να µην έχει ανάγκη ένα
χαµόγελο και κανείς δεν είναι τόσο φτωχός, που να µην µπορεί
να το δώσει.
Χαµογελώντας µέσα στις θλίψεις και τις δοκιµασίες σου, ανα-
καλύπτεις πως εξαφανίζονται.
Χαµογέλα, κάνει τους εχθρούς σου να ανησυχούν !

Αυτά και άλλα πολλά έχουν γραφεί κατά καιρούς για την ανε-
κτίµητη αξία του χαµόγελου.

Όµως,
Ποια κρυµµένη δεξιότητα συνδέει επιτυχηµένους ανθρώπους
σε όλα τα κοινωνικά στρώµατα και τι τους βοηθά να παίρνουν
καθοριστικές αποφάσεις, να εµπνέουν τη δηµιουργικότητα, να
αναπτύσσουν ισχυρούς δεσµούς µε τους ανθρώπους; Η απά-
ντηση είναι εκπληκτικά απλή. Ξέρουν να κάνουν τις σωστές ε-
ρωτήσεις, στις κατάλληλες στιγµές. Αυτά τα θέµατα, το Smile
is powerful και το Ask more έχουν προβληθεί πάρα πολύ τα τε-
λευταία χρόνια, σε όλα τα συνέδρια και σε όλες τις εκπαιδευτι-
κές αποστολές, για βελτίωση των συνθηκών ζωής, για προώ-
θηση πωλήσεων κ.λπ. Έχουν αναδειχθεί σε ένα πολύ ενδιαφέ-
ρον κεφάλαιο γι’ αυτό αποφάσισα και εγώ να ασχοληθώ.

Oι ερωτήσεις µάς βοηθούν να καταργήσουµε τα εµπόδια, να
εντοπίσουµε λύσεις και να ανακαλύψουµε νέους τρόπους.
Ωστόσο, οι περισσότεροι από εµάς απαντάµε περισσότερο απ’
ό,τι ρωτάµε, µιλάµε δηλαδή περισσότερο απ’ ό,τι ακούµε. Φα-
νταστείτε πόσο πιο αποτελεσµατικό θα ήταν αν αντιστρέφαµε
την εξίσωση. Εγώ, που λέγεται ότι είµαι επικοινωνιακός, µιλάω
περισσότερο απ’ ό,τι ακούω. Συν τοις άλλοις όµως, και λόγω ε-
µπειρίας και ηλικίας, σε κάθε σχεδόν θέµα που συζητείται, έχω
πολλά να πω και αυτό µε παρασύρει. Το να µην ακούω τους συ-
νοµιλητές µου είναι βέβαια µεγάλο µειονέκτηµα, το γνωρίζω και
προσπαθώ να βελτιωθώ. Συζητάω µε ανθρώπους απ’ όλα τα
κοινωνικά στρώµατα, γιατί πιστεύω ότι από τον κάθε άνθρωπο
έχει κάτι κανείς να πάρει ή να µάθει και ο καθένας είναι ειδικός
σε κάτι, όπως κι ο κορυφαίος ζωγράφος όλων των εποχών, ο
Απελλής, στη γνωστή ιστορία µε τον τσαγκάρη. Όπως διασώζει
ο Πλίνιος ο Πρεσβύτερος στη «Φυσική Ιστορία», ο Απελλής ζω-
γράφιζε το πόδι µιας γυναίκας µε ένα ωραίο σανδάλι που ηλέ-
κτρισε τη µατιά του τσαγκάρη της γειτονιάς, και του είπε «Με

µε τον περίεργο φακό της επιστήµης.

Ερωτήσεις συνέντευξης Αυτές τις ε-
ρωτήσεις τις βρίσκω πολύ πιο ενδιαφέρου-
σες, ειδικά τώρα στην εποχή της κρίσης που
πολύς κόσµος ψάχνει δουλειά. Και επειδή, ό-
πως έχω αναφέρει και στο παρελθόν, κάνω
διαχρονικά αυτές τις συνεντεύξεις, θα ήθελα
να πω ορισµένα πράγµατα ειδικά για τους νέ-
ους, τι πρέπει να προσέχουν όταν πάνε για
συνεντεύξεις.

Επειδή οι συνεντεύξεις παίζουν καθοριστι-
κό ρόλο στη ζωή µας, αφορούν τη δουλειά
µας, πρέπει να δίνουµε µεγάλη προσοχή και
να µην το κάνουµε ποτέ πρόχειρα. Όταν πά-
µε για συνέντευξη, καταρχήν, πρέπει να εί-
µαστε προετοιµασµένοι, να γνωρίζουµε όσα
περισσότερα µπορούµε για την εταιρεία που
πάµε να δουλέψουµε, να γνωρίζουµε δηλαδή
πού ανήκει, ποιοι είναι οι διευθυντές, ποιος
είναι ο τζίρος της, σε ποιον κλάδο ανήκει, τι
προϊόντα έχει κ.ά. Ό,τι γνωρίζουµε για την ε-
ταιρεία µπορεί κάποια στιγµή να το αναφέ-
ρουµε και να εντυπωσιάσουµε τους ανθρώ-
πους που θα αποφασίσουν την πρόσληψή
µας. Αν η εταιρεία ασχολείται π.χ. µε τη ναυ-
τιλία, πρέπει να ρίξουµε µια µατιά για να δού-
µε ποιοι είναι οι πυλώνες και τα βασικά που
πρέπει να ξέρουµε για τη ναυτιλία. Όλα αυτά
πρέπει να τα έχουµε υπόψη µας όταν πάµε
σε µία συνέντευξη και το πιο σπουδαίο πράγ-
µα είναι να είµαστε αυθεντικοί, ο εαυτός µας
και να µη φοβόµαστε να τον δείξουµε. Έχει
σηµασία να είµαστε ειλικρινείς σε µία συνέ-
ντευξη, µετράει πάρα πολύ η ειλικρίνεια.

Πρέπει να έχουµε σε ηλεκτρονική µορφή
µία λίστα ερωτήσεων που πιθανώς να κάνου-
µε για την εταιρεία, αλλά πρέπει να έχουµε
και µία λίστα απαντήσεων σε ερωτήσεις που
θα µας κάνουν αυτοί. Στις περισσότερες συ-
νεντεύξεις θα σε ρωτήσουν «Γιατί σε ενδια-
φέρει αυτή η θέση;», «Τι νοµίζεις ότι µπορείς
να κάνεις για εµάς;», «Τι σε κάνει να είσαι ο
κατάλληλος και µοναδικός για αυτή τη θέ-
ση;», «Γιατί πρέπει να σε προσλάβουµε;»,
«Γιατί έφυγες από την άλλη εταιρεία;», «Με τι
ασχολείσαι πέρα από τη δουλειά σου;» (α-
θλητισµό, µουσική, χόµπι. Σε αυτά δίνουν πά-
ρα πολύ µεγάλη σηµασία. ∆είχνει ότι έχεις
σφαιρική µόρφωση που ενδιαφέρει πολύ).

Προσπαθήστε να έχετε τη σωστή γλώσσα
του σώµατος. Θα ρωτήσουν για την εµπειρία
σας. Σκεφτείτε µερικά παραδείγµατα ή διη-
γήµατα, που υπογραµµίζουν τη σχετική ε-
µπειρία και τις επιτυχίες σας. Αναφερθείτε
χωρίς έπαρση. Oρίστε τις αδυναµίες σας,
π.χ. όχι τέλεια αγγλικά, χωρίς όµως να ακου-
στείτε ανασφαλείς. Oι ερωτήσεις που εσείς ο
υποψήφιος θα κάνετε είναι εξίσου σηµαντι-

κές µε αυτές που θα σας κάνουν. Να είστε έτοι-
µοι να µιλήσετε για τον χαρακτήρα σας και την
προσωπική σας ζωή. Αναφερθείτε σε µία δύσκο-
λη περίσταση και πώς την αντιµετωπίσατε, όταν
θα έχει προχωρήσει καλά η συνάντηση, που ση-
µαίνει ότι ενδιαφέρονται να σας προσλάβουν.
Φροντίστε να έχετε πειστικές απαντήσεις όταν
σας ρωτήσουν ποιο είναι το µεγαλύτερο έργο
που έχετε κάνει, τι είναι αυτό που σας ενδιαφέρει
περισσότερο σε αυτή τη δουλειά, πώς συνδέεται
αυτή η εργασία µε τις µεγαλύτερες επαγγελµατι-
κές σας φιλοδοξίες.

Ψυχαγωγικές ερωτήσεις Oι ψυχαγωγικές
ερωτήσεις έχουν σκοπό να κρατηθεί η συζήτηση
ενδιαφέρουσα και ζωντανή, ώστε όλοι να συµµε-
τέχουν. Να είστε γοητευτικοί και να έχετε χιού-
µορ. Αλλά ο στόχος πάντα είναι να περιστρέφεται
η συζήτηση γύρω από µία εµπειρία που οι επι-
σκέπτες θα απολαύσουν και θα θυµούνται. Χρη-
σιµοποιήστε τις ερωτήσεις µε τον ίδιο τρόπο που
ο σεφ χρησιµοποιεί τα µπαχαρικά. Λίγα σε ποσό-
τητα, αλλά απαραίτητα για να αναδείξουν τις γεύ-
σεις του γεύµατος. Να είστε αυθόρµητοι και λίγο
απροσδόκητοι. Προσοχή, όµως, σκοπός σας είναι
να δηµιουργήσετε ένα ευχάριστο κλίµα.

Ερωτήσεις κληρονοµιάς Oι ερωτήσεις
κληρονοµιάς ρωτούν τι έχουµε πετύχει ή έχουµε
αλλάξει και για τις ζωές που έχουµε αγγίξει. Είναι
ερωτήµατα σχετικά µε το νόηµα, την πνευµατικό-
τητα, τα διδάγµατα, τη νοηµοσύνη, τη λύπη, τους
ανθρώπους και τον σκοπό. Oι ερωτήσεις κληρο-
νοµιάς ανοίγουν την πόρτα για προβληµατισµό
και ανάλυση, αναζητούν το περιεχόµενο. Μπορεί
να είναι υπαρξιακές ή πνευµατικές. Ρωτούν για το
νόηµα, τα λάθη και τις αντιξοότητες. Μία σωστή ι-
στορία ζωής µπορεί να προλάβει τις εκπτώσεις
της ζωής και να αναδείξει το νόηµά της. Ρωτάµε
π.χ. «Πώς βάζετε τα λάθη σας σε πλαίσιο;», «Ποια
µαθήµατα θα µοιραζόµαστε;», «Σε ποια υψηλά
σηµεία της ζωής σας θα στοχεύατε;».

Συνοψίζοντας θα ήθελα να επιµείνω: Αsk more.
Oι ερωτήσεις πλέον είναι σηµαντικό εφόδιο, το ο-
ποίο όπως πολλοί υποστηρίζουν, µας βοηθάει να
αναπτύξουµε τις ικανότητές µας και να επιτύχου-
µε σε οποιονδήποτε τοµέα της ζωής. Επίσης είναι
ένας τρόπος να συνδεθούµε µε άλλους ανθρώ-
πους, γιατί το ενδιαφέρον και όχι η µίµηση είναι η
πιο ειλικρινής µορφή επαίνου. Κάνετε µία απρο-
σποίητη ερώτηση και δείξτε ενδιαφέρον. Ηρεµή-
στε. Ακούστε προσεκτικά και ρωτήστε περισσότε-
ρα. Συµµετάσχετε σε ένα βαθύτερο επίπεδο.
∆είξτε ότι ενδιαφέρεστε. Oικοδοµήστε εµπιστο-
σύνη και γεφυρώστε τις διαφορές σας. Γίνετε έ-
νας καλύτερος φίλος, συνάδελφος, πολίτης, ηγέ-
της, ή µέλος οικογένειας.

Και Όµως Χιούµορ, χιούµορ, χιούµορ
ειδικά το λεπτό, το έξυπνο, το διακριτικό που δεν
προσβάλει τους άλλους, είναι ένα όπλο για τις
δύσκολες στιγµές της ζωής επιβεβαιώνει την α-
ξιοπρέπεια και µας κάνει να αντιµετωπίσουµε κα-
λυτέρα τις αντιξοότητες και τα βάσανα της ζωής.
Όποιος γελάει µε τον εαυτό του θα έχει πάντοτε
λογούς να γελάει. Άνθρωποι χωρίς χιούµορ δε
στέκονται εύκολα καλά στην κοινωνία, στην πα-
ρέα και είναι αυτοί που κυρίως αποτυγχάνουν να
γελάσουν µε τον εαυτό τους.

Ask more, ρωτάτε παραπάνω, λοιπόν, και µην
ξεχνάτε να χαµογελάτε !

: ·-Google, Times Magazine, Ask More, Frank Senso, Good Leader Ask Questions, John Maxwell

Επιστηµονικές ερωτήσεις
Oι επιστηµονικές ερωτήσεις οδηγούν σε µία
διαδικασία που γυρνά γύρω από τα
δεδοµένα, τον πειραµατισµό και το υπό
παρατήρηση  γεγονός.  Η πειθαρχία σε αυτή
τη γραµµή αµφισβήτησης επιβάλλει
βελτίωση  της  έρευνας  και  λήψη των
καλύτερων αποφάσεων σε όλους τους
τοµείς. Χαρακτηρίζεται από την «αργή ερώ-
τηση», αυτή που δεν προϋποθέτει άµεση α-
πάντηση και σε προκαλεί να αγκαλιάσεις την
αβεβαιότητα. Η «αργή ερώτηση» εξετάζεται


