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Στην ζωή µας έχουµε µάθει να “λέµε” και όχι να “κάνουµε”. 

Συνηθίζουµε να δίνουµε οδηγίες, να διατάσουµε, να συµβουλεύουµε, να 
“λέµε” γενικώς στους άλλους τι να κάνουν και πως. Έτσι, µας έχουν µάθει, 
έτσι κάνουµε και εµείς, διαιωνίζοντας ένα στυλ επικοινωνίας που δεν είναι 
τόσο αποδοτικό όσο θα θέλαµε. Όµως, έχει ένα βασικό προσόν: µας 
“ψηλώνει” στα µάτια των άλλων, µας κάνει και νοιώθουµε ανώτεροι, 
µεγάλοι, έµπειροι, γνώστες, σπουδαίοι. Μας προσφέρει δηλαδή εκείνο που 
κυνηγάµε όλοι οι άνθρωποι: να ξεφύγουµε από µια θέση αδυναµίας και να 
περάσουµε σε µια θέση δύναµης, επικράτησης, κυριαρχίας, εξουσίας. Γιατί 
όταν “λέµε” δίνουµε την εικόνα των προηγούµενων χαρακτηρισµών. Έτσι, 
µας βλέπουν οι άλλοι, ενδεχοµένως έτσι και να µας θέλουνε. Όµως, είναι 
αυτός ο αποδοτικότερος τρόπος επικοινωνίας, παρακίνησης, µάνατζµεντ 
και για εµάς αλλά και για τους άλλους; Μας διευκολύνει την ζωή και την 
δουλειά µας ή µήπως µας δηµιουργεί περισσότερα προβλήµατα και δεν µας 
αφήνει ήρεµους να ασχοληθούµε µε τα δικά µας θέµατα; Πως αισθάνονται 
οι άλλοι όταν αναγκαζόµαστε να τους πιέσουµε για να κάνουν κάτι που δεν 
θέλουν ή που θεωρούν πως δεν είναι σωστό; Που και πως µάθαµε να 
διοικούµε και πόσο σωστά εφαρµόζουµε ό,τι έχουµε µάθει; 

Οι πρώτοι µάνατζερ που είχαµε ποτέ στην ζωή µας και στους 
οποίους είµαστε υφιστάµενοι για πολλά χρόνια (και ίσως ακόµη και σήµερα 
), ήταν η µητέρα µας και ο πατέρας µας. Εκείνοι ήταν που προσπαθούσαν 
να µας διοικήσουν έτσι ώστε να µεγαλώσουµε “σωστά”, υγιεινά και 
σύµφωνα µε τα δεδοµένα της εποχής τους. Συνήθως εκείνο που επεδίωκαν 
ήταν να κάνουµε ό,τι ήθελαν εκείνοι, ό,τι εκείνοι θεωρούσαν πως ήταν 
σωστό για εµάς. Από εκεί κληρονοµήσαµε κάποιες πεποιθήσεις και ιδέες για 
το πως πρέπει να λειτουργήσουµε εµείς σαν µάνατζερς, τώρα που 
χρειάζεται να κάνουµε προσωπικές σχέσεις, δικές µας οικογένειες και 
επαγγελµατική καριέρα. ∆υστυχώς, το µάνατζµεντ που µάθαµε στην 
οικογένεια µας, δεν ήταν και τόσο αποτελεσµατικό, ενώ παράλληλα µας 
ταλαιπωρούσε ως “υφισταµένους” και συχνά µας έφερνε σε άγρια κόντρα 
µε τους µάνατζερς µας. Άλλωστε και εκείνοι ταλαιπωρούνταν και δεν ήταν 
λίγες οι φορές που αγανακτούσαν µε τον ρόλο τους και µε τα ισχνά 
αποτελέσµατα που είχαν από την συµπεριφορά τους.  

Οι περισσότεροι από εκείνους που ασχολούνται σήµερα µε την 
διοίκηση, έχουν παρακολουθήσει και ένα σεµινάριο που σκοπό είχε να τους 
προσφέρει τρόπους και τεχνικές ώστε να διοικούν τους υφιστάµενους τους, 
αποτελεσµατικά και αποδοτικά. Πολλά µπορεί να πάρει κανείς από ένα 
σεµινάριο, αρκεί να µην το “βάλει στο ράφι” (µερικοί µάλιστα κάνουν και 
συλλογή από αυτά), αλλά να εφαρµόσει αυτά που έχει µάθει. Άλλωστε η 
διαφορά του επιτυχηµένου από τον λιγότερο επιτυχηµένο, είναι ότι ο 
πρώτος κάνει κάτι παραπάνω από τον δεύτερο.  

Εκείνο που θα παρατηρήσει ένας προσεκτικός µελετητής των 
σεµιναρίων διοίκησης που υπάρχουν και διδάσκονται σήµερα σε όλο τον 
κόσµο, είναι πως η συντριπτική πλειοψηφία τους, βασίζεται σε µια 
συγκεκριµένη αντίληψη: “πως θα κάνει ο µάνατζερ τους υφισταµένους 
του, να κάνουν αυτό που θέλει εκείνος ή το πολύ - πολύ αυτό που 
<πρέπει> “. Ίσως εκεί οφείλεται και το ότι όλα αυτά τα σεµινάρια 
φυλάσσονται στο ράφι και δεν µπορούν να εφαρµοστούν στην πράξη. Γιατί 



δεν είναι δυνατόν να κάνουµε τους άλλους να κάνουν κάτι που δεν θέλουν 
και το θέµα της διοίκησης δεν είναι πως να κάνεις τους άλλους να κάνουν 
αυτό που θέλουµε εµείς. Αν αυτό ήταν το θέµα, τότε δεν έχουµε παρά να 
διοικήσουµε όπως διοικείται και ο στρατός: µε την ποινή, την απειλή, τον 
φόβο και την αυταρχική συµπεριφορά. Όµως, εδώ και αρκετά χρόνια, όλο 
και περισσότερο γίνεται αντιληπτό από τους µάνατζερς όλου του κόσµου, 
πως σηµασία δεν έχει µόνο το αποτέλεσµα, αλλά και µε τι κόστος έχει 
επιτευχθεί, καθώς και τι ποσοστό είναι, εκείνου που θα µπορούσε να είχε 
επιτευχθεί µε άλλο τρόπο. Αν συγκρίνουµε µε αυτή την “σχετικότητα” το 
αποτέλεσµα που έχουµε, τότε θα έχουµε µια καλύτερη εικόνα για το αν 
κάνουµε αποδοτική διοίκηση ή όχι.  

∆εν είναι λίγοι οι διευθυντές που µου λένε, πως εφαρµόζουν τον 
παλαιό καλό τρόπου του “καρότου και του µαστιγίου” και πως έχουν 
αποτελέσµατα. Όµως, όταν τους βάζω στην λογική να τα συγκρίνουν και 
να µετρήσουν το κόστος τους, τότε αµέσως αλλάζουν γνώµη και είναι πιο 
έτοιµοι να ακούσουν κάτι καινούργιο. 

Όλοι µας στο γυµνάσιο µάθαµε για τον Σωκράτη και τους 
περίφηµους διάλογους του. Θυµάµαι πως µαθητής ακόµη, µου είχε κάνει 
πολύ µεγάλη εντύπωση ο τρόπος µε τον οποίο επικοινωνούσε µε τους 
µαθητές του. Αρχικά, σεβόταν οποιαδήποτε απορία και όποιον µαθητή, 
µικρό ή µεγάλο, τον πλησίαζε για να µάθει. Ποτέ δεν υποτιµούσε κανέναν 
και ποτέ δεν αρνήθηκε την διδασκαλία του σε κανέναν. Την χάριζε 
απλόχερα, χωρίς να έχει δηµιουργήσει πανεπιστήµιο, χωρίς αίθουσες, 
θρανία και γραφική ύλη, χωρίς βιβλία και εγχειρίδια εργασίας, χωρίς τίποτα 
από όλα εκείνα που σήµερα χρησιµοποιούµε για να διδάξουµε ή να 
διδαχθούµε. Φρόντιζε µόνο να δουλεύει µε το µυαλό και την ψυχή των 
ανθρώπων, µε στόχο να αλλάξει τον τρόπο σκέψης και τις πεποιθήσεις που 
είχε κάποιος, προκειµένου να βρει τις σωστές απαντήσεις στα θέµατα που 
ενδιαφερόταν ο µαθητής του. Χρησιµοποιώντας τις ερωτήσεις, έβαζε τον 
συνοµιλητή του να σκεφτεί, να προτείνει και στο τέλος να δηµιουργήσει 
την απάντηση. Με τον τρόπο αυτόν, χωρίς να υποδεικνύει, να συµβουλεύει 
αφ’ υψηλού ή να δίνει οδηγίες, δίδασκε και έκανε τους άλλους να 
σκεφτούν, αντί να τους προσφέρει µασηµένη τροφή. 

Παρόλο που φαίνεται παράδοξο, είναι ευκολότερο να 
δηµιουργήσουµε µια απάντηση, από του να διατυπώσουµε µια ερώτηση. Η 
διατύπωση της ερώτησης είναι δύσκολη, γιατί προϋποθέτει την δήλωση 
πως “δεν γνωρίζουµε”, δήλωση για την οποία έµεινε στην ιστορία ο 
Σωκράτης. Άλλωστε, αν διατυπωθεί σωστά η ερώτηση, τότε εµπεριέχει και 
την απάντηση της, κάτι που κάνει ακόµη δυσκολότερο το έργο εκείνου 
προσπαθεί να την διατυπώσει. Σε κάθε επιστήµη, η σωστή τοποθέτηση των 
ερωτήσεων είναι εκείνη που της δίνει ώθηση και της επιτρέπει να 
αναπτύσσεται και να συµβάλλει στην κατανόηση του κόσµου.  

Τελικά, οι ερωτήσεις είναι ένα πολύ αποτελεσµατικό εργαλείο για 
την ανάπτυξη του ανθρώπου. Κανένα άλλο έµβιο ον δεν κάνει ερωτήσεις 
ούτε γενικώς, ούτε στον εαυτό του. Οι ερωτήσεις είναι καθαρά ανθρώπινο 
προνόµιο. Αυτές είναι που δηµιούργησαν την φιλοσοφία, τις επιστήµες και 
τις τέχνες. Ίσως η σηµαντικότερη ερώτηση που έκανε ο άνθρωπος και 
ξεχώρισε από τα άλλα έµβια όντα είναι το “γιατί όχι;” µια ερώτηση που 
του έδωσε την δυνατότητα να πετάξει γρηγορότερα και ψηλότερα από τα 
πουλιά, να τρέξει ταχύτερα από την αντιλόπη, να προστατευθεί από τα 
στοιχεία της φύσης, να θεραπεύσει ασθένειες, να ξεφύγει από τον 



περιορισµό της γήινης κατοικίας του και γενικά να δηµιουργήσει όλα αυτά 
που σήµερα αναγνωρίζουµε σαν “σύγχρονος πολιτισµός”.  

Άλλη σηµαντική ερώτηση είναι το “γιατί;” που τον έβαλε σε 
δρόµους αναζήτησης των αιτίων που δηµιουργούν τα κάθε µορφής 
αποτελέσµατα επάνω στην γη. Επίσης ερωτήσεις όπως: “που, πως, πότε, 
ποιος;” απελευθέρωσε τις κρυµµένες δυνατότητες που είχε και κατάφερε 
να κυριαρχήσει επάνω στην γη και να θέσει στην δική του υπηρεσία 
(οµολογουµένως, όχι πάντα προς το δικό του όφελος ή το όφελος του 
περιβάλλοντος µέσα στο οποίο ζει), δυνάµεις, όντα και φυσικά φαινόµενα.  

Χρησιµοποιώντας τις ερωτήσεις µπορούµε να κάνουµε πολλά 
πράγµατα. Μπορούµε να κάνουµε επιλογές, να πάρουµε αποφάσεις, να 
ξεκινήσουµε δραστηριότητες, να επικοινωνήσουµε µε τους ανθρώπους, να 
τους βοηθήσουµε να κατανοήσουν, να τους καθοδηγήσουµε, να τους 
παρακινήσουµε, να τους διοικήσουµε προς την κατεύθυνση κάποιων 
συγκεκριµένων στόχων. Μπορούµε ακόµη να τους δείξουµε τι πρέπει να 
κάνουν, να τους προτείνουµε ιδέες, να τους κάνουµε να σκεφτούνε για τον 
εαυτό του ή για τους άλλους, όλα δηλαδή εκείνα που δίνουν στον άλλον 
την δυνατότητα να χρησιµοποιήσει τον εαυτό του και να µην γίνει έρµαιο 
κανενός. Οι ερωτήσεις, δεν προσβάλλουν, δεν υποτιµούν τον άλλον, δεν 
τον κάνουν να αισθάνεται µειονεκτικά. Αντίθετα, του υπενθυµίζουν πως 
εκείνος έχει την ευθύνη της ζωής του και πως κάτι πρέπει να κάνει γι 
αυτήν. Τον διαβεβαιώνουν πως διαθέτει όλα όσα χρειάζονται για να πετύχει 
και να αποκτήσει ό,τι θέλει στην ζωή του. Τον παρακινούν να σκεφτεί 
θετικά, τα δυνατά του σηµεία και όχι τα αρνητικά και τον ενθαρρύνουν να 
αξιοποιήσει τις δυνατότητες που έχει, αλλά και να τις αυξήσει. 

Η ιστορία που θα διαβάσετε, θα µπορούσε να ήταν ένα σεµινάριο για 
την διοίκηση. Όµως, επειδή όπως δήλωσα και στην αρχή σηµασία δεν έχει 
να “λέµε” αλλά να “κάνουµε”, δηµιούργησα µια υπόθεση όπου ένας νέος 
µάνατζερ µαθαίνει από εκείνο που “κάνει” ο δάσκαλος του, που είναι ένας 
έµπειρος µάνατζερ ο οποίος ακόµη βρίσκεται σε πλήρη δράση, δηλαδή 
διοικεί την εταιρία του. Με την διαδικασία αυτή, όπου ο δάσκαλος δεν λέει 
αλλά “ρωτάει”, επιτυγχάνει σηµαντικά αποτελέσµατα, πολύ πιο σηµαντικά 
από εκείνα που θα είχε αν “έλεγε” και βέβαια µε πολύ µικρότερο κόστος 
χρόνου, κόπου και σχέσεων µε τους υφισταµένους του. Μόνο µε ερωτήσεις 
καταφέρνει να διοικεί όλη την εταιρία, χωρίς ο ίδιος να απασχολείται 
πολλές ώρες, χωρίς συγκρούσεις και αντιθέσεις, χωρίς οι άνθρωποι του να 
αισθάνονται µειωµένοι και εξαρτηµένοι από τον ίδιον και µε µια διαρκή 
εκπαίδευση επάνω στην δουλειά, που δεν θα µπορούσαν να βρουν 
πουθενά αλλού.  

Στην υπόθεση θα βρείτε και πολλά στοιχεία που έχουν σχέση µε την 
ψυχολογία, τις πωλήσεις, την επικοινωνία και άλλες τεχνικές που είναι 
χρήσιµες για την διοίκηση των άλλων ανθρώπων. Άλλωστε δεν νοείται να 
µιλάµε για διοίκηση ανθρώπων, χωρίς να αναφερόµαστε στις βασικές αυτές 
ανθρώπινες δραστηριότητες, στις οποίες βασίζονται οι σχέσεις. 
Προσπάθησα να τις δώσω µε την απλούστερη µορφή τους, ώστε να γίνουν 
κατανοητές αµέσως και χωρίς την ανάγκη εκ των προτέρων ύπαρξης 
ειδικών γνώσεων. Αυτό θα σας βοηθήσει να µπείτε και σε χώρους που 
µέχρι σήµερα πιθανώς να µην είχατε µεγάλη οικειότητα.  

Απολαύστε λοιπόν την ιστορία αυτή και προσπαθήστε να εφαρµόσετε 
τις ιδέες της. Θα διαπιστώσετε πως είναι αποτελεσµατικές, εύκολες στην 
υλοποίηση τους, πως θα σας απαλλάξουν από την ένταση και το άγχος να 
“αναγκάσετε” τους άλλους να κάνουν αυτό που “χρειάζεται η κατάσταση”.  



Γιατί η κατάσταση είναι εκείνη που πρέπει να υποδεικνύει σε όλους µας τι 
πρέπει να κάνουµε και όχι εµείς µεταξύ µας. Εµείς, δεν έχουµε παρά να 
φέρνουµε τους ανθρώπους απέναντι στην κατάσταση και να του βοηθάµε 
να βρουν (όχι να τους βρίσκουµε εµείς) τις λύσεις που χρειάζονται κάθε 
φορά.  

Ας απαλλαγούµε από το βάρος των ρόλων του “στρατηγού”, του 
“σύµβολου”, του “παντογνώστη”, του “κριτικού” και όλων των άλλων που 
το µόνο που προσφέρουν είναι λίγη ανωτερότητα σε εµάς, πολύ 
κατωτερότητα στους άλλους και καµία λύση στα προβλήµατα της διοίκησης 
µέσα στην επιχείρηση. Ας βοηθήσουµε τους ανθρώπους µας να βλέπουν 
καθαρά, να σκέπτονται παραγωγικά και να αισθάνονται αυτόνοµοι, 
υπεύθυνοι και µε αξία. Κάθε επέµβαση στο έργο τους, τους ευνουχίζει, 
τους αποθαρρύνει και τους µειώνει τις ικανότητες τους. 
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