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ΑΥΤΕΣ ΕΙΝΑΙ ΟΙ
ΑΡΧΕΣ ΜΟΥ ΚΑΙ ΑΝ
∆Ε ΣΑΣ ΑΡΕΣΟΥΝ...
ΚΑΛΑ, ΕΧΩ ΚΙ
ΑΛΛΕΣ

ΓΚΡΟΥΤΣΟ ΜΑΡΞ
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∆ΕΝ ΕΧΕΙ ΣΗΜΑΣΙΑ ΤΙ ΛΕΣ...

Όταν πέφτουν πάνω μας τα φώτα της δημοσιότητας, οι περισσό-
τεροι έχουμε την τάση να εστιάζουμε στο περιεχόμενο, στο τι λέ-
με, κι αυτό γίνεται σε βάρος του τρόπου εκφοράς, του τρόπου
δηλαδή με τον οποίο το λέμε. Αυτή είναι η διαφορά ανάμεσα
στους μέτριους και στους εξαιρετικούς ομιλητές.

Ο αντίκτυπος των λόγων σας σ’ ένα ακροατήριο προέρχεται κυ-
ρίως από τον τόνο της φωνής σας και τη γλώσσα του σώματός
σας. Αν και δεν μπορεί να μετρηθεί με ακρίβεια, μία ενδιαφέ-
ρουσα μελέτη που πραγματοποίησε στις ΗΠΑ η Υπηρεσία Εθνι-
κής Ασφαλείας έδειξε τη σπουδαιότητα της εκφοράς του λόγου.

Ζητήθηκε από τρεις ομάδες έρευνας να κρίνουν αν οι ύποπτοι
έλεγαν την αλήθεια σε τριακόσιες εγκληματικές υποθέσεις των
οποίων τα αποτελέσματα ήταν γνωστά. Μία μόνο από τις ομάδες
άκουσε τις συνεντεύξεις, ενώ ευστόχησε μόλις κατά 55%. Μία
άλλη ομάδα τούς είδε, αλλά χωρίς να υπάρχει ήχος, κι αυτοί ευ-
στόχησαν κατά 65%, ενώ όσοι τους είδαν και τους άκουσαν ευ-
στόχησαν κατά 85%.

Οι λόγοι του Μάρτιν Λούθερ Κινγκ ήταν αρκετά εύγλωττοι ως γρα-
πτά κείμενα, αλλά η έμπνευση ξεχωρίζει όταν ακούμε και βλέπου-
με την εκφορά της ομιλίας του με την περίφημη φράση «Έχω ένα
όνειρο». Οι λέξεις κάνουν τη ραχοκοκαλιά σου να ανατριχιάζει.

Δε θα διστάσω να ισχυριστώ ότι μία μέτρια ομιλία που
την υποστηρίζει όλη η δύναμη της εκφοράς θα είναι πιο
εντυπωσιακή κι από την καλύτερη ομιλία που δε συνο-
δεύεται από μια τέτοια δύναμη.

ΚΟΪΝΤΙΛΙΑΝΟΣ, ΡΗΤΟΡΙΚΗ ΑΓΩΓΗ
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Γεια σας

Μπου!

γγεειιαα  σσααςς

γγεειιαα σσααςς!!γγεειιαα σσααςς!!

γεια
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Όταν προετοιμάζεστε για τη μεγάλη στιγμή, πιθανόν να κάνετε
τα πάντα για να ετοιμάσετε τον λόγο σας, να «γυαλίσετε» το βιο-
γραφικό σας και να εφαρμόσετε την τεχνική σας, αλλά μπορεί
κάλλιστα να ξεχάσετε τον στοιχειώδη κανόνα που έμαθαν οι
πρώτοι πλανόδιοι πωλητές. Ήξεραν ότι πριν καταφέρουν να που-
λήσουν τις εγκυκλοπαίδειές τους, έπρεπε να πουλήσουν τον
εαυτό τους.

Ο χαρακτήρας δεν απέχει πολύ από το να χαρακτηριστεί
ως το πλέον αποτελεσματικό μέσο πειθούς.

ΑΡΙΣΤΟΤΕΛΗΣ
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ΟΙ ΑΝΘΡΩΠΟΙ «ΑΓΟΡΑΖΟΥΝ»
ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ
Ανεξάρτητα αν δίνετε συνέντευξη, περνάτε από οντισιόν ή εκ-
φωνείτε λόγο, υπάρχει κάτι κοινό στην εκφορά του λόγου: κρί-
νεστε. Κριτής μπορεί να είναι κάποιο ακροατήριο, μια επιτροπή
ή –κι από μερικές απόψεις αυτό σας τρομάζει πιο πολύ– οι φίλοι
και οι συνάδελφοί σας.
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ΑΝ ∆ΕΝ ΤΟΥΣ ΑΡΕΣΕΤΕ,
∆Ε ΘΑ ΣΑΣ «ΑΓΟΡΑΣΟΥΝ»
Μία προφανής φράση που συχνά παραβλέπεται. Μπορεί να δια-
θέτετε εξαιρετικά προσόντα ή ο σκοπός σας να είναι αναμφι-
σβήτητα αξιόλογος, αλλά αν δε σας συμπαθούν, δε θα σας «αγο-
ράσουν».

Ευτυχώς, οι περισσότεροι από μας, τις πιο πολλές φορές, είμαστε
αρεστοί όταν βρισκόμαστε μεταξύ φίλων και όταν τα πράγματα
βαίνουν καλώς. Είμαστε λιγότερο αρεστοί όμως όταν νιώθουμε
στρες ή αβεβαιότητα, συναισθήματα δηλαδή που ενισχύονται
όποτε βρισκόμαστε κάτω από τα φώτα της δημοσιότητας.

Αυτό μπορούμε να το αντιμετωπίσουμε και να διατηρήσουμε μια
φυσική ευαρέσκεια προς το άτομό μας, με την προετοιμασία και
την πρόβα.

Η πρόβα κάνει τους καλούς καλύτερους!

Ο Μαντέλα καλλιέργησε την αξιαγάπητη εικόνα του μέσα από
κάθε πτυχή της εμφάνισής του και πρώτα απ’ όλα το μακάριο χα-
μόγελό του.
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ΟΙ ΑΝΘΡΩΠΟΙ ΕΝΕΡΓΟΥΝ ΜΕ
ΒΑΣΗ ΤΟ ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑ, ΜΕΤΑ
ΑΙΤΙΟΛΟΓΟΥΝ ΜΕ ΒΑΣΗ ΤΗ ΛΟΓΙΚΗ
Συχνά πιστεύουμε ότι το ανθρώπινο πνεύμα χωρίζεται σε δύο
μέρη: το συναισθηματικό και το λογικό.

Καταλαβαίνουμε την ενεργό δύναμη του συναισθήματος: συχνά
αντιδρούμε από φόβο, ενεργούμε από αγάπη ή πλεονεξία ή κά-
νουμε πράγματα ενάντια στην κρίση μας. Αυτό το καταλαβαίνου-
με, αλλά όταν έχουμε ακροατές, τείνουμε να εστιάζουμε το μυα-
λό μας –όχι την καρδιά μας– στο να πείσουμε, πράγμα που υπο-
θέτει μια λογική αντίδραση. Βελτιώνουμε τα επιχειρήματά μας,
αναθεωρούμε τις σημειώσεις μας και ρυθμίζουμε τα πάντα μέχρι
την τελευταία στιγμή. Το συναίσθημα περνάει στο περιθώριο.

Παραβλέπουμε τη συμβουλή του θρυλικού Ντέιλ Κάρνεγκι, ο
οποίος στο σημαντικό βιβλίο του με τίτλο Πώς να κερδίζετε φί-
λους και να επηρεάζετε τους άλλους ανέφερε:

Όταν ασχολούμαστε με ανθρώπους, ας θυμόμαστε ότι
δεν είναι λογικά πλάσματα. Οι άνθρωποι έχουν συναι-
σθήματα, είναι γεμάτοι προκαταλήψεις και παρακινού-
νται από υπερηφάνεια και ματαιοδοξία.

Ξεχνάμε ότι το συναίσθημα οδηγεί στην πράξη, ενώ η λογική
απλώς οδηγεί σε συμπεράσματα. Ξεχνάμε τα αισθήματα.

Οι άνθρωποι θα ξεχάσουν όσα είπες, όσα έκανες, αλλά
ποτέ δε θα ξεχάσουν το πώς τους έκανες να νιώσουν.

ΜΑΓΙΑ ΑΓΓΕΛΟΥ
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Όταν δεν υπάρχει πραγματικό πάθος, ο ενθουσιασμός, το εν-
διαφέρον και η έντονη επιθυμία είναι πανίσχυρα κίνητρα για σας
και το ακροατήριό σας· οπότε, ασχοληθείτε με αυτά.

Αν μπορείτε όμως, ανακαλύψτε το πάθος.

Το χειρότερο πιθανότατα χαρακτηριστικό μου είναι πως
παθιάζομαι έντονα για ό,τι νομίζω πως είναι σωστό.

ΧΙΛΑΡΙ ΚΛΙΝΤΟΝ
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ΤΟ ΠΑΘΟΣ ΠΕΙΘΕΙ
Ένας ορισμός του πάθους είναι ο εξής: έντονο και ακαταμάχητο
συναίσθημα. Αν νιώθετε γνήσιο πάθος για το θέμα σας, έχετε
ήδη διανύσει τη μισή απόσταση μέχρι να καταφέρετε να πείσετε.

Το πάθος είναι μεταδοτικό. Οπότε, εκδηλώστε το, μη συγκρα-
τιέστε. Με αυτό μπορείτε να γίνετε ανίκητοι.

Όμως, αναπόφευκτα θα υπάρξουν περιπτώσεις όπου δε θα νιώ-
θετε πάθος. Σε αυτή την περίπτωση, μην επιχειρήσετε να δείξε-
τε ότι το νιώθετε. Θα φανεί ψεύτικο.
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«Η ΠΕΙΝΑ ΕΙΝΑΙ Η ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΣΑΛΤΣΑ»
– ΠΑΡΟΙΜΙΑ ΤΟΥ 16ου ΑΙΩΝΑ
Δεν είναι εύκολο να επιλέξετε ανάμεσα σε άριστους και αξιόλο-
γους υποψήφιους ή τόνους εκφοράς λόγου. Οι προτάσεις μπο-
ρεί να είναι εντυπωσιακές και τα επιχειρήματα πειστικά, αλλά η
πραγματική απόφαση συνήθως είναι απόρροια της αίσθησης
των κριτών για το ποιος είναι πιο πεινασμένος.

Η πείνα δεν είναι κάτι που το διατυμπανίζεις. Βγαίνει από μόνη
της επειδή είσαι αποφασισμένος να κάνεις περισσότερα, ζητάς
περισσότερα και δεν αφήνεις ούτε μία πέτρα που να μην έχεις
γυρίσει ανάποδα για να ψάξεις από κάτω. Μία παγκοσμίως διά-
σημη ηθοποιός ένιωθε αυτή την «πείνα» όταν παρουσίαζε στα
στούντιο την ταινία της Αλύγιστος.

Ήταν ό,τι πιο δύσκολο έκανα ποτέ. Ξόδεψα ώρες σε τη-
λεφωνήματα και κάθισα κι έφτιαξα όλα εκείνα τα story-
boards. Πήρα κόλλα και σελοτέιπ και κατέβασα φωτο-
γραφίες από το Διαδίκτυο… Έβαλα τα storyboards σε
μια σακούλα σκουπιδιών, τα κουβάλησα μόνη μου μέχρι
τα στούντιο της Universal, τα έβγαλα έξω και έκανα την
καλύτερη παρουσίαση που μπορούσα.

ΑΝΤΖΕΛΙΝΑ ΤΖΟΛΙ
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