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kuttavan esiintymisen tyokaluina. Opinnéaytetydn produkti on PowerPoint esitys, jonka tar-
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Opinnaytetyon paarunko kasittelee miten kehoa ja &&nté voidaan kayttéda osana vakuutta-
vuuden luomista, milla tavoin karisma on osa vaikuttavaa kehonkieltd ja aanta seka tyon
lopussa kasitelladn myynnin, esiintymisen ja esiintymisjannityksen suhdetta toisiinsa.

Otsikon keho alla kaydaan lapi mita kehonkieli on, miten se vaikuttaa kommunikaatioon,
tyypillisia tulkintoja kehonkielesta, kehonkielen tulkitseminen seké kehonkieli esiintymi-
sessa. Adnen alle on koottu teoriaa aanenkaytosta, hyvan aanenkayton perustasta, ter-
veesta ddnesta ja, miten ddnenkaytdsta saa eniten hydtya esiintymistilanteessa. Karis-
masta kertovassa luvussa kéasitellaan, mita karisma on ja mista se koostuu. Viimeinen teo-
ria-osuus eli myynti, esiintyminen ja esiintymisjannitys kay lapi, miksi esiintyminen on tér-
ke& osa myyntityota ja mita haitalliselle esiintymisjannitykselle voi tehd4, jotta se ei aiheuta
haittaa esiintyessa.

Opinnaytetydn produktina toimiva PowerPaint esitys kay lapi samat asiat kuin opinnayte-
tydkin, mutta tiivistettyna ja helpommin opetustilanteeseen tai itseopiskeluun soveltuvina.
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1 Johdanto

Monilla opiskelijoilla ei valttamatta ole yhtaén kokemusta esiintymisesta ennen ammatti-
korkeakouluun tulemista. Tybelamaan mentéaessa esiintymistaidot olisi hyvé olla jo hal-
lussa, ja siksi ne ovatkin tarkea osa myyjan koulutusta. Taméan opinnaytetyon tarkoitus on
avustaa opiskelijoita opintojen aikana ja tydeldmassa tapahtuvissa myynti, esiintymistilan-
teissa. Kehonkielen ja ihmisen aanen ymmartamisesta on toki hyotya taysin arkisissa ti-
lanteissa ja kommunikaatiossa ylipaataan.

Myynnin ammattilaisen on osattava kehonkielen hallintaa eli kehon ja aanen tulee pelata
yhteen ja tukea puhuttua sanaa. Myyjan taytyy osata pitda esiintymisjannitys kurissa, jotta
kommunikaatio on yhtenaisté ja vaikuttavaa. Vaikuttavan esiintyjan tulee siis hallita keho
ja aani stressaavissakin tilanteissa karismaattisen esiintymisen luomiseksi. Esiintyjan on
tietenkin tarkea ymmartaa mita karisma on ja mista se rakentuu, jotta omaa karismaa on
mahdollista lahted kasvattamaan. Suuri osa karismaattisuudesta tulee kehonkielelld viesti-
misesta ja kun kehonkieli, aani seka esiintymisjannitys on hallussa on esiintyminen vaikut-

tavana ja karismaattisena paljon helpompaa.

Aanen ja kehonkayttaminen esiintymisessa vaikuttavat suuresti siihen, miten yleiso ottaa
esiintyjan vastaan. Jaksavatko ihmiset kuunnella mita sanottavaa sinulla on, jos tulet ka-
det taskussa mumisemaan esitystasi. Kommunikointi, oli se sitten verbaalista tai non-ver-
baalista vaikuttaa suuresti esiintymisen onnistumiseen. Tassé opinndytetytssa kaydaan
lapi kehonkielen ja aanenkéaytdn vaikutukset esiintymiseen, ja milla keinoilla esiintymistai-
toja voi parantaa hyodyntamalla kehoa seka aanta. Myos karismasta ja esiintymisjannityk-

sesta on omat lukunsa, silla ne liittyvat tiiviisti kehon- sek& aanenkayttoon.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Toimeksiantaja talle opinnaytetydlle on Haaga-Helia ammattikorkeakoulu ja viela tarkem-
min myyntitydn koulutusohjelma. Haaga-Helia ammattikorkeakoulu on perustettu vuonna
2007 ja sen koulutusaloja ovat liiketalous, tietotekniikka, hotelli-, ravintola- ja matkailuala,
johdon assistenttity®, toimittajakoulutus, likunta-ala sek& ammatillinen opettajankoulutus.
Myyntityon koulutusohjelma valmistaa opiskelijat haastavaan myyntitydbhon ja erityisesti

yritys toimintaymparistdssa tapahtuvaan myyntiin.

1.2 Opinnaytetydn tavoitteet

Taman opinnaytetyon tavoitteena on tuoda esille &&nen ja kehon tarkeys osana esiinty-

mistaitoja. Opinnaytetydssa kaydaan lapi, miten tietdamys kehonkielesta, aanenkaytosta,



karismaattisuudesta ja esiintymisjannityksesta voivat parantaa suoriutumista esiintymisti-
lanteissa. Tavoitteena on antaa Haaga-Helian myyntitydn opettajille opetusmateriaalia

seka opiskelijoille materiaalia itseopiskelua varten.

1.3 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety® koostuu teoriapohjasta ja produktista eli PowerPoint esityksesta. Teoria 0sio
muodostuu neljasta paaotsikosta: keho, &éani, karisma ja myynti, esiintyminen ja esiinty-
misjannitys. Luvussa kaksi kasitellaan kehonkielta, miten sité tulkitaan ja kuinka keho voi
toimia osana vakuuttavaa esiintymista. Aanenkayton tarkeytta esiintymisessa kaydaan
l&pi luvussa kolme. Luku kolme siséltaa myds pikaoppaan puhumiseen ja teoriaa ter-
veestd ddnesta. Karismaa seka sen koostumusta pohditaan luvussa nelja. Viimeinen teo-
ria osuus koskee myyntia, esiintymista ja esiintymisjannitysta eli miten esiintyminen on lii-
toksissa myynnin ammattilaisen tyohon ja miten esiintymisjannitys on mahdollista muun-
taa negatiivisesta positiiviseksi voimaksi. Teorian jalkeen opinnaytetyosta l0ytyy viela yh-
teenveto, joka kay tiivistetysti kaiken aiemmin mainitun I&pi. Toiminnallinen tuotos eli Po-
werPoint esitys 16ytyy luvusta kahdeksan ja viimeinen yhdeksés luku on pohdintaa kehitta-

mis- ja jatkotutkimusehdoituksista seka oma arvioinnista.



2 Keho

Ihmisen ensimmainen kieli on kehonkieli. Pienen lapsen kasvoilta voi lukea paljon ilmeita
ja vauvat oppivat jo aikaisin tunnistamaan ilmeilya. Kehonkieleen voi luottaa paljon enem-
man kuin sanalliseen kieleen ja keho monesti paljastaakin valheet puheessa. Eli jos pu-
heet viestivat muuta kuin mita kehonkieli niin on keho uskottavampi. (Markwort & Mark-
wort 2013, 87.)

Ihmiset lajina ovat kayttaneet eleitd, ilmeita ja kehonkielta tunteiden tulkitsemiseen pitkaan
ennen puheen eri sdvyjen analysointia kommunikaatiossa. Jokaisella meista on siis syva
kyky tulkita muiden ihmisten tunteita ja aikomuksia pelkastaan kehonkielesta. Usein mui-
den ihmisten kehonkielen lukemista tekee taysin ilman omaa tiedostamista. (Hinkka 2015,
44.)

2.1 Kehonkieli

Kehonkieleksi voidaan lukea ilmeet, asennot, eleet kasilla, katsekontakti ja kaikki sanaton
viestintd mita keholla tehdaan. Esimerkiksi punastuminen viestii nolostumista ja jatkuva

kynan naplaaminen hermostuneisuutta. (Bookboon 2013.)

Kehonkieli erittéin tarkead osa toisen ihmisen vakuuttamista. Kehonkieli pystytéaan jaka-
maan kahteen osaan, tietoiseen seka ei-tietoiseen. Tietoiseksi kehonkieleksi voidaan ja-
kaa esimerkiksi k&simerkit, kuten voiton merkin nayttaminen tai suunnan viittominen. Pys-
tymme harjoittelemaan, sitd miten kdytamme kasiamme ja miten niita liikuttelemme. limei-
tdmme osaamme tietoisesti hallita ainakin jonkin verran. Paasaantoisesti kehonkielemme
on silti ei-tietoista omasta tahdostamme riippumatonta elehdintaa. Yleisolle jokainen
eleemme merkitsee jotakin, ja yleiso seuraa seka havainnoi eleitamme tietoisesti ja ei-tie-
toisesti. Jos esiintyja ymmartaa kehonkielta syvéllisemmin on mahdollista lukea kuulijoi-
den asenteita ja tunnetiloja. Kehonkielen osaaja pystyy myés ottamaan haltuun kehonkie-
len, joka antaa myonteisen ja helposti |Ahestyttavan kuvan. (Markwort & Markwort 2013,
87-88.)



Kehonkieli viestii usein huomattavasti enemman kuin mitéd sanoilla pystyy ilmaisemaan.
Kehon asennot, liikkeet ja kasvojen seka k&sien eleet kertovat valtavasti ihmisen ajatuk-
sista ja tunteista. Kehonkielta tulkitsemalla voi lukea toisesta inmisesta esimerkiksi vilpitto-
myyttd, vihaa tai inhoa ilman, etta toinen henkilé on sanonut sanaakaan.

Suurin osa ihmisten viestinndsta on non-verbaalista toisin sanoen kehon liikkeet ja kasvo-
jen eleet lahettavat viesteja toisille inmisille. Vain noin alle puolet kommunikaatiostamme
valittyy sanoin. My6s se miten sanat paastetaan suusta vaikuttaa suuresti siihen, miten
viesti otetaan vastaan toisessa paassa. Sanojen savy ja adnenvoimakkuus pelaavat suu-
ren osan siind millaisena viesti ndhdaan. Non-verbaalinen kommunikaatio on olennainen
osa sita, miten ihmiset ovat vuorovaikutuksessa toistensa kanssa ja jokainen viestii sanat-

tomasti, vaikka ei sitd aina huomaisikaan. (Mielenihmeet 2016.)

2.1.1 Tyypillisia tulkintoja kehonkielesta

- Rinnalle ristityt kadet viestivat puolustelevuutta ja erimielisyytta.

- Kynsien pureskelu kertoo jannittyneisyydesta, stressista tai epavarmuudesta.

- Kasi poskella ilmaisee ajatuksissaan olemista tai jonkin asian harkitsemista.

- Poydan naputtaminen sormilla viestii karsimattomyytta tai tylsistymista.

- Kasien hierominen yhteen voi ilmaista innostusta jostain tulevasta ja silla voi vies-
tia kylmasta ilmasta.

- Molempien k&sien yhdistaminen sormenpaisté ilmoittaa auktoriteetista.

- Avoimet kadet nostettuina ylés ovat viesti rehellisyydesta, vilpittomyydesta, viatto-
muudesta ja alistumisesta.

- Kadet nostettuina paan paalle kertoo jarkytyksesta tai hapedasta.

- Parran/leuan sukiminen on viesti syvasta ajattelemisesta tai paatoksenteosta.

- Istuminen jalat levallaan on viesti rentoudesta.

(Enkivillage 2015.)

2.1.2 Kehonkielen tulkitseminen

Monesti yhden merkin lukeminen toisen kehonkielesta ei kuitenkaan paljasta koko totuutta
henkilon ajatuksista tai mielentilasta. Yhden asennon avulla ei siis valttamatta voi paatella
onko joku vihainen vaan tahan tarvitaan useampi samaan tunteeseen viittaava merkki. Ih-
minen saattaa palella, jonka takia ristii kadet rinnalle tai sama asento saattaa viestia eri-
mielisyydesté esiintyjan viestia kohtaan, mutta asiasta ei voi olla varma ilman muita ke-
honkielen merkkeja. Jotkut ihmiset osaavat pitaa tilanteessa kuin tilanteessa pokerinaa-
man paalla, joka harhauttaa seka vaikeuttaa kehonkielen tulkitsemista. On kuitenkin hyva
pitdd mielessa, etta mitd alempana kehoa liikkeet ovat sita vaikeampi niitd on hallita. K&-

sien ja jalkojen liikehdintéda on siis vaikeampi peitelld. Yksildiden erot vaikuttavat myos



suuresti kehonkieleen eiké kaikkien ihmisten elekieli ole taysin verrattavissa. Ei ole siis
jarkevaa luoda lilan &kkipikaisia johtopaatoksia inmisista pelkan kehonkielen perusteella,
silla virhetulkintoja sattuu. (Markwort & Markwort 2013, 88-89.)

2.2 Kehon kayttaminen esiintymisessé

Noviisi puhujat ovat usein epavarmoja siita mita keholla tulisi tehda esiintyessa. Monet
saattavat kuljeskella edestakaisin, nojailla toiseen jalkaansa tai naplaavat muistiinpanoja.
Toiset taas seisovat paikallaan kuin patsaat, ilmeettdmina esityksen alusta loppuun asti.
Tallaiset tavat johtuvat yleensa jannityksesta. Kannattaa tarkkailla omia maneerejaan
esiintyessa ja karsia huonot tavat pois harjoittelun avulla.

On myds tarkedd, miten kayttaydyt ennen ja jalkeen esiintymisen. Kun saavut esiintymaan
pyri pysyméaan rauhallisena, valmiina ja itsevarmana jannityksesta huolimatta. Alkuun voit
ottaa hetken hiljaisuuden ja saavuttaa katsekontaktin yleison kanssa varmistaaksesi, etta
katsojat kuuntelevat. Lopetuksen jalkeen esiintymistilanteesta on hyva poistua rauhallisen
itsevarmalla olemuksella. Esityksen aloitusta ja lopetusta on helppo harjoitella etukateen
ja se on tehokas tapa parantaa imagoa yleison kanssa. (Lucas 2012, 249-250.)

Monille esiintyjille pdanvaivaa tuottaa kadet. Mita niilla kuuluisi tehd&? Kadet saattavat olla
jannityksesta jaykat ja tarisevat, jonka takia parhaimmalta valinnalta saattaa tuntua niiden
laittaminen tiukasti ristiin rinnan péaéalle tai taskuun piiloon. Téallaiset eleet kasilla viestivat
kuitenkin epavarmuudesta, varautuneisuudesta ja jopa vihasta. Kasia on hyva kayttaa
ikdan kuin apuvalineena puheen rytmittamiselle ja k&sien eleilla pystyy painottamaan ha-
lutessaan sanomaa. Liian suurta kasilla elehdintaa tulee varoa ja eleet on hyva pitda kont-

rolloituina seka lahella kasvoja. (Kortesuo 2015, 130.)

Kuten kasista myds jaloista ja niiden asennoista voi paatella paljon. Haarat suuresti auki-
nainen seisominen nayttdd mabhtipontiselta ja itsevarmalta kun taas jalat tiukasti toisiaan
lahella varpaat sisdan pain kaannettyina on merkki epavarmuudesta, jannityksesta ja
kainoudesta. Parhaan tuloksen saa, kun rentouttaa jalat, mutta ei kuitenkaan koukista
niitéd seké suuntaa kengankarjet suoraan eteenpain ja ottaa noin hartioiden levyisen
haara-asennon. Kavelyyn lahtiessa ei kannata jatkuvasti santéilla paikasta toiseen liian,
koska silloin esiintymisesta tulee levoton. Energista kavelya voi kuitenkin kayttaa tehokei-
nona viestin perille saattamiseen, mutta jatkuva santaily ei kannata. Rauhallisella kavelylla

voi ottaa tilan haltuun seka paéasta eroon seisomisen aiheuttamasta jalkojen vasymisesta.



Avoimen asennon saavuttaa, kun kadet pysyvat vapaina ja rytmittavat puhetta. Jalat ovat
suorat ja rentoina. Silmat ja katse kayvat lapi kuulijoita. Tallaisella avoimella, vastaanotta-
valla olemuksella katsojista saa paljon enemman irti kuin varautuneella, suljetulla asen-
nolla. (Kortesuo 2015, 132-134.)

Ryhdikkyys kertoo hereilla olosta, uskaliaisuudesta ja tilanteen hallinnasta. Se nayttaa hy-
vélle katsojan silmaan, ja tekee hyvaa keholle. Ihmiset huomioivat ryhdikkyyden jo pitkan
matkan paasta ja se merkitsee paljon kehonkielessd. Ryhdikas esiintyja on uskottava ja
valpas. Huonoa ryhtia on helppo l&hted parantamaan ja sita voi tehda, vaikka tietoko-
neella istuessa. Kun tietokoneen aressa pari paivaa jatkuvasti vetéaa hartiat taakse, selan
suoraksi ja leuan ylospain alkaa siita tarttua tapa, jota tulee tehtyé jatkuvasti. (Hinkka
2015, 50-51.)



3 Aani

Aanenkaytossa on kyse siita miten sanotaan. Aivan, kuten kehonkielikin myos a&ni ja aa-
nenkaytto luovat kuulijaan vahvemman mielikuvan kuin sanat. lloinen tervehdys, kuten
"Moi, mukava nahda” sanottuna hiljaa mumisten luo vaikutelman, ettd sanottuja sanoja ei
oikeasti tarkoitettu. Sanojen sisall6lla on valtaa vasta kun aanikin tukee niita. Se mitéa sa-
noja suustamme paastetaan, voidaan valikoida tietoisesti, mutta aani ja 4anensavy ovat

suurimmaksi osaksi ei-tietoista. (Markwort & Markwort 2013, 75-76.)

AZnessa on suunnaton maara viesteja. Aanesta voi paatella toisen henkisesta tai fyysi-
sesta tilasta paljon, mutta se tuo saman tien ilmi myés henkildon sukupuolen, ién ja sosiaa-
lisen statuksen. Stressaantuneet inmiset puhuvat usein paljon, kovaaéanisesti ja korkeam-
malla savelkorkeudella kun taas alakuloinen henkilé6 mutise hiljaa monotoonisella aanella.
Vihaisena puhe on selkeaa ja kieli tuo terhakkaasti danteet ulos. Vasyneena puheesta tu-
lee epaselvaa eikd suukaan aukea enempaé kuin on tarvis. lhmiset eivét ole ainoita, joi-
den &ani muuttuu tilanteesta riippuen, silla eldimetkin muuntelevat dantansa esimerkiksi

vaaran uhatessa. (Helsingin Sanomat 1994.)

Aéni on todella vaikuttava tekija esiintymisessa, vaikka niin ei tulisi heti ajatelleeksi. Aani
antaa ikkunan puhujan persoonaan ja tunteisiin. Vaikuttava esiintyminen ei vaadi taydel-
listd 4anenhallintaa, silla ihmiset havaitsevat kokemattomankin puhujan danesté persoo-
nallisuutta ja intohimoa. Innostuneisuus kuuluu &&nesta. Kun aani, keho ja materiaali ovat
kaikki yhteydessa toisiinsa on esiintyminen paljon helpompaa. Aanta tulisi kayttaa vahvis-
teena esiintyessa. (Sarah Bedrick 2014.)

3.1 Hyvan danenkayton perusta

Kultainen aani on ehdottomasti suuri etu esiintyjalle, mutta kaikilla ei sellaista valitettavasti
ole. Jokainen kuitenkin pystyy harjoittelemaan &&nensa huonot puolet toimiviksi ja kaytta-
maéan omaa aantansa edukseen. Omassa danessaan kannattaa pyrkia hallitsemaan voi-
makkuutta, &anenkorkeutta, nopeutta, taukoja, vaihteluita ddnessa, aantamista, lausu-

mista ja murretta. (Lucas 2012, 243.)

Aanenkorkeutta ja voimakkuutta on tarkeaa vaihdella esityksen aikana, jotta puhe ei mene
taysin monotooniseksi. Vaihtelut &anenvoimakkuudessa ja korkeudessa kertovat yleisolle
viestin eri nyansseista. On tietenkin tarkeda puhua niin lujaa, ettd kaikki yleisosséa kuule-

vat. Aanenvoimakkuuden nostaminen on hyvé tapa tuoda esille paatelma tai pointti esityk-



sessd. Puheen nopeudella pystyy viestim&&n innostuneisuutta tai luomaan huumoria pot-
kuksi esitykseen. Puheen tempon hidastamisella voi taas painottaa ideaa tai ajatusta.
Kuulijat tekevat oletuksia ihmisen aanen perusteella timén asenteesta ja sanomasta.
Yleis6 paattelee danestd, onko esiintyja vilpiton ja uskottava. Kaikki viestit, jotka puhujan
aani paljastaa vaikuttavat yleisén vastaanottoon ja viestiin, jota puhuja yrittda valittaa.

(Executive Communications Group 2004.)

3.2 Pikaopas puhumiseen

Ensimmaiseksi tulee keskittyd ddnenvoimakkuuteen ja sen saatelyyn. Tilanteessa kuin ti-
lanteessa on tarkeaa tulla kuulluksi, joten &@&anenvoimakkuuden tulee olla aina tarpeeksi
kovaa, jotta jokainen kuuntelija saa viestin perille. Liian kovaaanista puhetta tulee tietenkin

my0s varoa, silla kukaan ei halua kuunnella huutavaa esiintyjaa. (Lucas 2012, 244.)

Turhan nopea tempoinen puhuminen on yleinen ongelma ja se tekee puhumisen ymmar-
tamisesta vaikeaa. On siis hyvéa hidastaa tempoa, jos huomaa itse puhuvansa lilan nope-
asti. Sanojen hitaampi lausuminen ja paussit sanojen valissa auttaa yleis6d ymmarta-
maéan puheen viestia ja esiintyjakin saa hetken aikaa hengéahtaa. Hidas puhuminen ei ole
hyvasta sekaan, koska silloin puheesta tulee monotoonista, tylsééa kuunneltavaa. Puheen
tempoa on hyva vaihdella esityksen aikana ja hitaammalla puheella voi esimerkiksi painot-
taa tiettyd ajatusta, kun taas nopeampi puhe mahdollistaa innostuksen ja intohimon nayt-
tamista. Selke& puhe ja hyva dantadminen ovat ehka téarkein osa hyvaa puhujaa. Jokaiseen
sanaan tulee kiinnittdd huomiota, jotta lausuminen on hyvaa, eikd sanoja jateta kesken.
(WikiHow 2006.)

Syva hengitys on olennainen osa taytta ja rikasta puheaanta. Monet ihmiset hengittavat
lian nopeasti seka pinnallisesti, joka johtaa epéluonnolliseen ja honottavaan &éneen.
Hengityksen kuuluu tulla palleasta, eika rinnasta. Oikein hengittdessa vatsa laajenee ja
hartiat nousevat ensin ylos ja ulos hengittdessa ne palaavat takaisin alas. Oikeaa hengitys
tekniikkaa on helppoa harjoitella toistamalla aikaisemmin mainittua hengitystekniikkaa péai-
vittdin, kunnes siita tulee tapa. Kun hyvan ryhdin yhdistéa oikeanlaiseen syvaan hengitta-

miseen tulee puheesta paljon helpompaa. (WikiHow 2006.)

Aanenkorkeudella ja sen vaihteluilla on suuri vaikutus puheesi laatuun ja siihen millaisen
vaikutuksen se tekee kuulijoihin. Yleisesti hatara tai epavapaa puhe nahdaan jannityk-
send, kun taas tasainen dani on rauhoittavampi ja vakuuttavampi. Vaikka omaa éanenkor-

keutta ei voi juurikaan muuttaa, kannattaa sita kuitenkin yrittd& hallita. Jannittavissakin ti-



lanteissa a4ni pysyy tasaisena, jos aanenkorkeus on hallinnassa. Adnenkorkeuden hallin-
taa voi harjoitella, vaikka pelkalla savelen hymisemisella tai aaneen lukemisella. (WikiHow
2006.)

Hymyileva puhuja nayttdd avoimelta ja ystavalliselta seka hymyily vaikuttaa myds siihen,
miten yleiso ottaa puheesi vastaan. Hymyily saa ddnensavysi kuulostamaan ystavalliselta
ja lampimalta. Ei kannata vaantaa isoa tekohymya, silla sen lapi nahdaan kylla, mutta pie-

nikin hymy vaikuttaa puheeseen valtavasti. (WikiHow 2006.)

Jos oma tuntuu, etté jannitys vaikuttaa puheeseen ja aanen tuottamiseen paljon on hyva
idea kokeilla harjoituksia, jotka auttavat aanen laadun ja tuottamisen kanssa. Oman luon-
nollisen puhedanen léytamiseen on useita erilaisia harjoituksia ja niité on helppo harjoi-
tella itsenaisesti peilin edessa. Aaneen lukeminen auttaa aantamisen, puheen tahdin ja
aanenvoimakkuuden kanssa. Jo harjoitellessa tulee muistaa seisoa suorana, hengittaa
syvéaan ja avata suu kokonaan lausuessa. Tata harjoitusta voi toistaa, kunnes on tyytyvai-
nen kuulemaansa. Oman puheen ja &&nen aanittdminen helpottaa oman virheiden huo-
maamisessa, joita ei normaalisti tulisi havaittua, kuten vaarinlausuminen, lilan nopea pu-
huminen ja ongelmat ddnenkorkeudessa. Puhelimen avulla &anittdminen on helppoa ja
lisdedun saa oman puheen videokuvaamisen avulla, silld ndin voi huomata virheita ryh-
dissd, katsekontaktissa ja ilmeisséa. Jos kotona harjoittelu ei tunnu tuottavan tulosta voi
ammattilaisen avusta olla hyotya. Aanivalmentaja osaa tunnistaa ongelmat puheessa ja

aanessa, seka antaa keinot niiden ongelmien korjaamiseen. (WikiHow 2006.)

3.3 Terve aani

Terve aani on parhaimmillaan mielenkiintoa herattava, virkistava, miellyttava ja vakuut-

tava. Ulkokuoreltaan ja olemukseltaankin mukava ihminen saattaa herattaa kielteisia mie-
likuvia muissa ihmisissg, jos hdnen danensé kuulostaakin epaterveelta. Esimerkiksi puhe-
limen valityksella mielikuvamme toisesta henkildsta syntyy pitkalti heidan aanensa perus-
teella. Hairidinen &ani vie kuulijan huomion varsinkin silloin kun aani ja henkilén ulkon&ko

eivat niin sanotusti tismaa. (Sihvo 2006, 20.)

3.3.1 Terveen &anen tekijat

Terveeltd kuulostava aani syntyy asennon, hengityksen ja oikeanlaisen aanen aloittami-
sen seurauksena. Kuten esimerkiksi viulun soittamista opetellessa on olennaista l6ytaa
sopiva asento ja soittotapa, jotta saadaan syntymaan haluttu &ani. Ihmisen puhe ja 4anen
tuottaminen toimivat samalle periaatteella. Kun I6ytda helpoimman ja vahiten energiaa ku-

luttavan tavan tuottaa aantd, vahentaa samalla jannitysta kehossa. (Sihvo 2006, 22.)



Ryhdikkyys ja tasapaino ovat hyvan asennon avainsanat. Kun asento on oikea ja rento tu-
lee &anen tuottamisesta paljon vaivattomampaa sekd vahemman rasittavampaa kropalle.
Tasapainoisella asennolla tarkoitetaan asentoa, jossa lihaksen padsevat toimimaan va-

paasti seké hengitystiet ovat avoinna ja puhuminen on helppoa. (Sihvo 2006, 24-25.)

Kuva 1. Ryhdikas ja tasapainoinen asento (WikiHow 2015)

Hengitys tulee jokaiselle synnynnéisesti, mutta siihen miten hengittaa voi kuitenkin tie-
tyissa maarin vaikuttaa. Terveen &éanen olennainen osa on oikeanlainen hengitys. llmaa
voi hengittaa sisédan ja puhaltaa ulos monin eri tavoin, mutta jotkut naisté tavoista vaikutta-
vat huonolla tapaa puheen laatuun, tuottamisen helppouteen ja saattavat jopa rasittaa ke-
hoa. (Sihvo 2006, 34-35.)

Erilaisten hengitystekniikoiden seka asentojen liséksi terveelliseen &aneen vaikuttavat
my0s erilaiset tavat, joihin on itse helppo vaikuttaa. Terveen &énen yllapidon kannalta on
hyva juoda mahdollisimman paljon vettd. Juominen pitdd danihuulet kosteina ja nain valt-
tyy kahealtd daneltd. Ennen pidempaa puhesessiota esimerkiksi presentaatiota kannattaa
lammitella a&ani valmiiksi kayttoon. Adnen avauksen ei tarvitse olla mitadan kummoisempaa
kuin hymiseminen tai huulten paristely. Isolle yleistlle puhuttaessa on hyva puhua mikro-
fooniin, jos vain mahdollista, silla se saastdd 4antd suunnattomasti. Omaa aanta kannat-
taa kuunnella, jotta ongelmia voi ennaltaehkéaistd. Jos 4ani kuulostaa vasyneelta ja kdhe-
alta on syyta antaa aanihuulten levata eli kannattaa valttaa pitkien puheiden pitadmista,

silla puhuminen epéaterveella aanella saattaa johtaa paljon pahempiin hairidihin. Huutami-
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nen rasittaa 4anta suuresti ja siksi kovaan daneen ulvomista ei kannata ottaa tavaksi. Tu-
pakointi on monien muiden haittojensa lisksi vaarallista myds aéanelle, silla se lisda kur-
kunpé&én syodvan riskia, aiheuttaa tulehduksia ja polyyppeja kurkussa, jotka tekevat aa-
nesta heikon, kdhean seké karhean. (The Amerivan Academy of Otolaryngology- Head
and Neck Surgery 2015.)
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4 Karisma

Karismalla tarkoitetaan ihmisen kykya vaikuttaa muihin ihmisiin ja sita voi ajatella ik&an
kuin tietynlaisena viehatysvoimana. Henkil6t, jotka herattavat muissa ihmisissa ihailua ja
huomiota ovat karismaattisia. (Hinkka 2015, 5.)

Karisma on taito, jonka jokainen voi oppia ja kehittdd. Karismaa voi ajatella luonteenpiir-
teeksi, lAsndoloksi tai painokkuudeksi. Karismaattisia ihmisid huomataan, kuunnellaan,
kunnioitetaan ja seurataan. Vahva karismaattinen luonne on hyodyllinen johtamisessa,
opettamissa, myynnissa, puheessa ja kaikenlaisessa kanssakdymisessa. Karisma antaa
mahdollisuuden vaikuttaa ja inspiroida muita ihmisia ymparillamme. Monilla saattaa olla
sellainen kasitys karismasta, etta sita ei pysty oppimaan joillain ihmisilla se vain on. Ka-
risma on kuitenkin luonteenpiirre, jota voidaan ymmartad, mitata ja kehittaa. Vaikka jotkut
ihmiset ovatkin luonnostaan karismaattisempia kuin toiset totuus on silti, ettd jokainen tar-
peeksi motivoitunut ja ahkera pystyy kehittamaan omaa karismaansa. (businessballs.com
2016.)

4.1 Karisman koostumus

Kortesuon (2015, 9) mukaan "Karisma koostuu kuudesta elementista: Itsetuntemuksesta,
lasnaolosta, vuorovaikutustaidoista, persoonallisuudesta, ilmaisutaidosta ja varaan raken-

tuvasta itseluottamuksesta”.

Itsensa tunteminen on tarkea osa karismaa ja sen rakentamista. Normaaleilla viestintatai-
doilla parjaa normaaleissa viestintatilanteissa eli silloin kun kukaan ei anna vastarintaa,
eika arsyta ja esiintyja on rauhallinen seka kaikki kuuntelevat esiintyjan sanomaa. Jos kui-
tenkin haluaa suoriutua vaikeimmistakin tilanteista, joissa kaikki ei sujukaan suunnitelman
mukaan, taytyy itsetuntemusta olla. Karismaa syntyy itsetuntemuksesta. Karisman avulla
pystyy helpottamaan vuorovaikutusongelmia, yllatyksia esiintymisessa ja saada tylsisty-
neet tai piittaamattomat katsojat seuraamaan. Itsetuntemusta ei tietenkaan ole mahdol-
lista saavuttaa paivassa, viikossa tai kuukaudessa, silla sitd kiertyy hitaasti kokemuksen ja
idn mukana. Esiintyjan on tarkea tietdd omat heikkoutensa, silla jos heikkouksista ei ole
tietoakaan on niitd mahdotonta lahted parantamaan. Karisma vaatii tietoisuutta omista
heikkouksista ja miten ne on mahdollista muuttaa vahvuuksiksi tai miten niité pystyy hil-
jentaméaéan. (Kortesuo 2015, 39-40, 43.)
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Lasnéolo on suuri vaikuttaja karismaan. Karismaattinen ihminen on lasna ja keskittyy ih-
misiin ja tilanteisiin joissa, sill& hetkelld on. Jos haluaa esiintyd karismaattisena pitaa kes-
kittya taysilla ja kuunnella. Teeskentely ei toimi, koska ihmiset kylla huomaavat, jos joku
on kuuntelevinaan. Aito lasnéolo on karismaattista. Esiintymisessa lasnéoloa osoittaa se,
ettd esiintyja keskittyy tilanteeseen, ei naperra kynaa kadessaan, pitaa katsekontaktin
yleis66n, eika piiloudu pdydéan taakse puhumaan ja vuorovaikuttaa koko esityksen ajan eli

kay keskustelua yleison kanssa jatkuvasti. (Kortesuo 2015, 53-56.)

Esiintyjan tulee osata kayda keskustelua yleison kanssa. Yleistn reaktioista pystyy huo-
maamaan monia erilaisia signaaleja, kuten sanoman epaselvyytta, lian nopean etenemi-
sen tai katsojien vastustusta asiaa kohtaan. Ensimmaiseksi on siis opittava tarkkailemaan,
kuuntelemaan ja kysymaan. Jos tuntuu, etté yleisolta ei saa ollenkaan reaktiota voi asi-
asta kysya esimerkiksi. "Mita mieltd te olette tastad”. Nain voi varmistaa onko viesti mennyt
perille niin kuin sen oli tarkoitus. Puheen tulee olla yhtdjaksoista, kuuluvaa ja itsevarmaa.
Nain katsojat saavat luotettavan ja vakuuttavan kuvan esiintyjasta. Liian kovaaanista pu-
humista ja sanojen painottamista tulee varoa, silla tallainen puhuja koetaan usein uhkaa-
vana ja paéallekayvana. Karismaattinen inminen huomioi muut ja saa tapaamansa ihmiset

tuntemaan itsensa kiinnostaviksi. (Kortesuo 2015, 83-85.)

Persoonallinen esiintyja jattaa persoonallaan jaljen! Jokainen ihminen on erilainen ja oma
persoonansa, mutta kaikki eivat osaa tai halua tuoda persoonallisuuttaan esille. Taman
taustalla saattaa olla pelkoa siita, etta "minulla ei ole oikeutta olla persoonallinen, koska
olen vain perus tavis”. Jotkut eivat valttamatta ajattele koko asiaa tai eivat tieda miten
tuoda persoonaansa enemman esille. Persoona jattaa ihnmisiin muistikuvan ja siksi on tar-

keéaéa olla persoonallinen. (Kortesuo 2015, 27.)

Omaa persoonallisuutta pystyy tuomaan helposti esille esimerkiksi omilla ominaisuuksil-
laan ja kiinnostuksen aiheilla. Mita mielenkiintoisia ominaisuuksia sinussa on, joita kaikilla
muilla ei ole? Erikoisilla ominaisuuksilla ja kiinnostuksen aiheilla pystyy jattdmaén niin sa-
notun muistiankkurin katsojiin ja seuraavalla tapaamisella sinut muistetaan persoonasi
avulla helposti. (Kortesuo 2015, 98-101.)

Pukeutumisella on helppoa tuoda itseaan esille, mutta bisnesmaailmassa ei ole kannatta-
vaa ruveta vaatteilla liikaa hulluttelemaan, koska ulkomuoto luo ihmisille heti jonkunlaisen
mielikuvan. Jos pukeutuu verkkareihin ja huppariin, kun menee esiintymaan ei kukaan ota
myyntipuheita tallaiselta ihmiselta vakavasti. Kannattaa siis pukeutua siististi ja asiallisesti

tilanteesta riippuen. Persoonallisuutta voi kuitenkin tuoda esille muutamalla hieman erikoi-
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semmalla teho asusteella tai vaatteella. Esimerkiksi varikas solmio, nayttavat lasit tai eri-
koiset puvunkengat jattavat jalleen katsojiin muistikuvan esiintyjasta. (Kortesuo 2015,
104-106.)

Viimeinen karisman kuudesta osa-alueesta on ilmaisutaito. llmaisutaidolla tarkoitetaan ky-
kya ilmaista tunteita ja ajatuksia sanallisesti sekd sanattomasti. Karismaattinen ihminen
osaa laittaa ajatuksensa sanoiksi ja pystyy viestimaan eleilladn omia tunteitaan. Keho on
my0s suuri osa ilmaisutaitoa, silla tunteet tulevat esiin myos kehonkielessa. Puhujan ke-
hon tulee viestia samaa kuin puheet. limaisutaidon huomattava osa on kielikuvat ja monet
pitavat sitd hyvin tarkeana karismaattisuuden tekijana. Kielikuvien tarkoituksena on innos-
taa yleis6a. Kielikuvia ovat muun muassa sarkasmi, vertaukset, metaforat ja karjistami-
nen. limaisutaidossa erityisen hyvaa on, etta sita pystyy opetella itsekseen toisin kuin mo-
nia muita aikaisemmin mainittuja karisman osa-alueita. (Kortesuo 2015, 113-114.)
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5 Myynti, esiintyminen ja esiintymisjannitys

Esiintymistaitoja tarvitaan kaytanndssa kaikessa vuorovaikutuksessa ihmisten kanssa.
Tydelamassa eivat riité enda pelkat faktat ja tietotaito, silla nykyaén tarvitaan taitoa luoda
yhteys ihmisiin. Esiintymisen avulla luodaan tamé yhteys. Esiintymisella tarkoitetaan téssa
asianyhteydessa tilanteita, joissa viestitdan jotain muille ihmisille, on kyseessa sitten yksi
henkild tai useita satoja. (Hypponen 2005, 9.)

Esiintymistaidot joutuvat puntarille jatkuvasti nykyisessa tydyhteiskunnassa ja on tarkeda
osata ilmaista itsedén, saada omat ideat esille seké olla vakuuttava. Monille on taysin ar-
kipaivaa presentaatioiden pitaminen kollegoille ja asiakkaille. Tyohaastatteluissa on osat-
tava esiintya ja tyopaikalla taytyy pystya ilmaisemaan itsedaan omille tiimilaisilleen. Uralla

eteneminen nykyaikana vaatii esiintymistaitoa. (Stuart 2001, 7.)

Jokaisen myyjan tulee osata esiintyd, oli se sitten palaverissa, kahden kesken asiakkaan
kanssa tai myyntineuvottelussa. Hyvat esiintymistaidot viestivéat asiakkaalle osaamista ja
ne ovat tarked osa luottamuksen ja asiakassuhteen rakentamista. Hyvilla esiintymistai-
doilla myydaan itsedan. Jos myyjan kehonkieli ja &&dnensavy eivat vastaa puhuttujen sa-
nojen innokkuutta ei esiintyminen ole uskottavaa. Myyjan pitaa hallita kehon eleet, liikkeet,

aani ja sen eri savyt ollakseen vakuuttava. (Mark Holland 2014.)

Jannittdminen on normaalia. Monet erinomaisimmat puhujat ovat peléanneet julkista esiin-
tymist&, kuten Abraham Lincoln, Margaret Sanger ja Winston Churchill. Oprah Winfrey,
Conan O’Brien ja Jay Leno esiintyvat televisiossa lahes, joka paiva ja, silti he ovat kerto-
neet kokevansa jannitysta esiintymisesta. Aikaisin urallaan Leonardo DiCaprio kertoi toi-
voneensa, etté ei voittaisi Oscar palkintoa, johon han oli ehdokkaana, koska pelkési voit-
topuheen pitdmista. Useimmat ihmiset kokevat hermostuneisuutta, silloin kun jotakin tar-
keda tulisi tehda julkisesti. Onnistujia ovat ne ihmiset, jotka osaavat kaantaa jannityksen

omaksi hyddykseen. (Lucas 2012, 9.)

Esiintyja, jota ei jAnnita en&é hitusenkaan vertaa ennen lavalle astumista on melko var-
masti pitkaveteinen ja tylsistyttava. JannittAminen antaa esiintyjalle tietynlaista potkua ja
energisyytta, mutta liiallinen hermostuneisuus on esteend hyvéaéan esiintymiseen. (Stuart
2001, 120.)
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5.1 Jannitys hyodyksi

Esiintymisjannityksesta on turha pyrkid kokonaan eroon, koska sen pystyy muuttamaan
negatiivisesta voimasta positiiviseen jannitykseen. Positiivisella jannityksella tarkoitetaan
energistd, innokasta ja raikasta tunnetta. Se on silti jannittamista, mutta nyt se on hallin-
nassa eiké enaa haittaa esiintymista ja toimii ikdan kuin piristavana voimana esiintymisti-
lanteessa. Esiintymisjannitysta ei kannata ajatella pelkona sité on parempi miettia innostu-

neisuutena. (Lucas 2012, 10.)

Ensimmainen askel haitallisesta hermostuneisuudesta ja jannittamisesta irti paasemiseen
on kokemus. Uudet tilanteet ovat aina jannittavia, mutta mita useammin néita tilanteita ko-
kee, sita helpompia niista tulee. Kun esiintymiseen alkaa tottua se ei tunnu enda uhkaa-
valta ja pelottavalta. Valmistautuminen on tarkea osa itsevarmuuden luomista esiintymi-
sessd. On hyva valita aihe, josta on aidosti kiinnostunut ja valmistautua esitykseen huolel-
lisesti. Esityksen harjoittelu etukdteen vahentaa esiintymistilanteessa jannittamista huo-
mattavasti. (Lucas 2012, 10-12.)

Positiivisesta ajattelusta on suunnaton apu itsevarmuuden luomisessa. Jos ajattelee on-
nistuvansa, on mahdollisuudet onnistumiseen paljon suuremmat. Ei kannata siis ennustaa
epaonnistumista jo etukateen, koska silloin on todennékodisempaa, etta niin tulee kay-
maan. Esiintyjat, jotka ajattelevat negatiivisesti itsestaan ja esiintymistilanteesta ovat suu-
remmassa vaarassa joutua esiintymispelon valtaan kuin itsevarmat ja positiiviset esiinty-
jat. On hyva pitda mielessa, etta jokainen esiintyminen tuo kokemusta ja huonoista koke-
muksistakin kehittyy. Visualisointi eli esiintymistilanteen lapi kdyminen positiivisessa va-
lossa ennen esiintymisté on hyva tapa harjoitella omaa suoritusta ja paastaa eroon pahim-
masta ahdistuksesta. Visualisoinnilla tarkoitetaan tassa tapauksessa esiintymisen enna-
kointia omassa mielessa. Ennen esiintymista kaydaan lapi jokainen mahdollinen tilanne,
joka saattaisi tapahtua. Esimerkiksi: Joku keskeyttaa esiintymiseni, mita silloin tekisin?
Kun esteisiin on jo etukateen l6ytanyt vastauksen, tulee oikeasta esiintymisesta paljon
helpompaa. (Lucas 2012, 12-13.)

Monia huolestuttaa, ettd yleisé huomaa esiintyjan jannittyneisyyden. Jos ajattelee nain, on
vaikea esiintya itsevarmana, kun kuvittelee itsensa jaykéksi ja tarisevaksi. Kuitenkin vain
pieni osa jannittyneisyydesta nakyy ulospain. Keho saattaa esiintyjalle tuntua, siltd kuin
sen lapi kulkisi sdhko, mutta katsojille puhuja vaikuttaa levolliselta ja innostuneelta. Sydan
saattaa tykyttaa ja kadet hikoilla, mutta luultavasti yleisdlla ei ole tasta tietoakaan. (Au-
lanko 1997, 48-49.)
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Taydellisyyteen voi aina pyrkia, mutta sitd on turha odottaa. Ei olekaan sellaista puhetta,
joka olisi taydellinen, jokainen puhuja tekee tai sanoo jotakin hieman v&érin alun perin
suunnitellusta. Onneksi tallaiset hetket eivat yleensa nay yleisélle. Katsojat eivat tieda
mit& esiintyjan oli tarkoitus sanoa, he tietavat vain mita sanottiin. Hetkellinen ajatuksen ka-
dottaminen tai muutamat vaarinpain sanotut lauseet ovat huomaamattomia yleisolle. Kun
tallaisia pikkuvirheita sattuu, on parasta jatkaa kuin mitaan ei olisi tapahtunutkaan. Isom-
pia yleistlle huomattaviakin virheita tapahtuu, mutta kannattaa pitaa mielessa, etta katso-
jat eivat ole tulleet arvioimaan taydellista esiintyjaa, he ovat kuuntelemassa esiintyjan sa-
nomaa. (Lucas 2012, 10-14.)
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6 Teorian yhteenveto

Tyon teoria muodostuu neljasta paaotsikosta: keho, aani, karisma seka myynti, esiintymi-

nen ja esiintymisjannitys.

Kehonkieli on ensimmainen kieli, jonka ihmisin& opimme. On siis loogista, etta kiinni-
tamme paljon huomiota toisen ihmisen kehon liikkeisiin ja eleisiin kommunikoidessamme.
Keho paljastaa tunteita ja tunnetiloja, jonka takia puhujan pitda osata viestia samaa tun-
netta kehollaan, &anellaén ja puheellaan. Vakuuttava henkilé osaa tukea sanojaan kehon-
kielella ilman, etta kumpikaan on ristiridassa toisensa kanssa. Hyva esiintyja kay katseel-
laan yleisoa lapi, pitdd kehonkielensa avoimena ja vastaanottavana. Yleison kehonkieleen
on kiinnitettava tarkoin huomiota, koska niin kuin esiintyja myds yleisd viestii sanattomasti.
Yleis6n kehonkielesta saattaa lukea, etta esitys on tylsistyttava tai esiintyjan viesti on eri-
mielisyyttd aiheuttava. Esiintyja voi korjata tilanteen vain, jos ymmartaa ja osaa tulkita

muiden sanatonta viestintaa.

Aéni ja aanenkayttd ovat esiintyjan yksi tarkeimmista apuvalineista, koska se miten sano-
taan, on vahintaan yhta tarkeaa tai tarkeampaa kuin mita sanotaan. Aanensavy pelkas-
taan valittda suunnattoman maaran tietoa. Kuten kehonkielessakin, eivat adnenkaytto ja
puhe saa olla ristiriidassa. Vaikuttava aani syntyy monen eri tekijan summasta, kuten pu-
henopeus, ddnenvoimakkuus, &anenkorkeus ja hengitys. Kun puhujalla on hallinnassa hy-
van aanenkayton perusteet, tulee puheesta paljon mieluisampaa kuunneltavaa. Terve
aani on parhaimmillaan mukavaa ja mielenkiintoista kuunneltavaa. Aani, kuten mika ta-
hansa muu instrumentti vaati huoltoa ja huolenpitoa toimiakseen hyvin. Perusasioiden pi-
taa olla kunnossa, jotta aani toimii oikein eli oikeanlainen hengitys, asento ja aanen aloit-
taminen taytyy hallita. On myds muita tapoja, jotka auttavat pitamaan aanen kunnossa ja

terveena esimerkiksi riittava nesteytys seka aanen avaaminen ennen pitkda puhetta.

Karisma on vaikuttavuutta ja karismaattiset ihmiset ovat usein huomion seka ihailun koh-
teita. Yleisesti luullaan, ettd karismaattisiksi synnytaan, vaikka todellisuudessa karisma on
taito, jonka voi oppia jokainen tarpeeksi motivoitunut. Karismaattiset ihmiset ovat itsevar-
moja, itsetietoisia, aitoja, vuorovaikutustaitoisia ja aina lasna olevia tilanteessa kuin tilan-
teessa. Karismaattinen ihminen osaa kayttda kehoa ja aantaan omaksi hyodykseen kom-
munikoinnissa ja vuorovaikutuksessa. Suuri osa karismaattisuudesta syntyy kehonkielen

ja &adnenkayton oikeaoppisesta hytdyntamisesta.

Nykypaivan tydymparistossa esiintymistaidot ovat myyjalle elintarkeat. Esiintyminen mabh-

dollistaa yhteyden luomisen ihmisiin oli kyseessa sitten asiakkaat tai kollegat. Myyjan on
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osattava esiintya vakuuttavana, luotettavana ja helposti [ahestyttdvanéa. Hyvat puheen lah-

jat eivat riita, jos kehonkieli ja &ani eivat ole tukemassa puhuttua sanaa.

Esiintymisjannitys koskettaa pitkalti jokaista esiintyjaa ja puhujaa. lhmiset, jotka esiintyvat
miljoonille ihmisille television valityksella lahes joka paiva kokevat jannitysta julkisesta pu-
humisesta. Esiintymisjannitys ei kuitenkaan ole pahasta, kun sen osaa muuttaa negatiivi-
sesta haitallisesta voimasta positiiviseksi potkuksi esiintymiseen. Positiivinen jannittami-
nen innostaa esiintyjaa antamaan parhaansa esiintymistilanteessa. Haitallisesta jannitta-
misesta eroon paaseminen vaatii kokemusta, itsevarmuutta, positiivista ajattelua ja ym-

marryksen siitd, ettd yleiso ei ole tullut katsomaan taydellista esiintymissuoritusta.
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7 Produkti: Keho ja &ani esiintymisesséa, opetus- ja itseopiskelumate-

riaali

Tama luku kay lapi opinnaytetyon projektisuunnitelman, aikataulun, aineiston keruumene-

telmat ja opinnaytetytn toteutuksen.

Opinnaytetyon ohelle tehtiin PowerPoint esitys, jonka tavoitteena on toimia opetus- ja itse-
opiskelumateriaalina Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa.

7.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Viikko  Tehtdvit
42 Aineston keruu
43 Aineston keruu/tearian kirjoittamista
44 Teorian kirjoittamista
45 Teorian kirjoittamista/ensimmaisen version palautus
46 Teorian kirjoittamista
47 Teaorian kirjoittamista
48 Teorian kirjoittamista
45 Teorian kirjoittamista
50 Teoria valmis
5 Vertaisarviointi
7 Kolmas versio
10 Tyon palautus ja esitys
11 Kypsyysnayte

Kuva 3. Alkuperéinen aikataulu

Opinnaytetytn alkuperainen aikataulu tehtiin ajatellen odotettua etenemistahtia. Aineiston
keraamiselle oli varattu kaksi viikkoa, joista toisella teorian kirjoittaminen alkaisi. Teorian
kirjoittamiseen suunniteltiin kuluvan seitseman viikkoa, jonka jalkeen aloitettaisiin produk-
tin tydstaminen. Alkuperainen aikataulu tehtiin Haaga-Helian ohjaajien laatiman pohjan

perusteella.

7.2 Aineisto ja sen keruumenetelmat

Ensimmaiseksi kavin lapi kirjaston ja etsin esiintymiskirjoja, jotka sisélsivat tietoa kehon-
kielestd tai aanesta esiintymisessa. Monesta esiintymisopuksesta I6ytyikin sivu tai pari ai-
hettani koskien, mutta usein kirjojen kehonkieli osio sisélsi hyvin samanlaisen kuvan ai-
heestani kuin muukin esiintymisen kirjallisuus. Pelk&astéaéan kehonkielta tai &dnenkayttta

koskevia kirjoja oli hieman haastavampi l6ytaa, vaikka niitdkin muutaman sain kasiini. In-
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ternetin kautta aiheesta |0ytyi todella paljon aineistoa. Etsin omien kokemuksieni perus-
teella luotettavia artikkeleita. LAhdeluettelossa on paljon internet lahteita juurikin sen takia,
ettd kirjoista teoriaa aihettani koskien tuntui 16ytyvan melko heikosti, kun internet ol

taynna luotettavia artikkeleita seka sivuja.

Kehonkielen ja aanenkayton tulkitseminen ei ole tarkkaa tiedetta, jonka takia siitéa 10ytyy-
kin usein erilaisia nakoékulmia. Valitsin aineistoni niista kirjoista ja internet sivuista, joiden
nakokulmat aihettani koskien vastasivat yleisinta nakékulmaa. My6s karismaa ja janni-

tysté katseltiin eri hyvin kanteilta lahteista riippuen, jonka takia en kayttanyt kovin useaa

lahdetta naissa aiheissa.

7.3 Toteutus

Viikko tehtdva

45 Aineiston kerdadaminen ja aiheen tutkiminen

46 Teorian kirjoituksen aloittaminen danesta ja kehosta

47 Teoriaa ja otsikoitten hahmottelua

48 Aineiston kerdamista ja teorian kirjoittamista karismasta

49 Teorian kirjoittamista esiintymisjannityksesta ja toimeksi antosopimus

wn
o

Teoriaa kaikkiin tyon osa-alueisiin

Teoriaa ja produktin aloittaminen

Produktin hahmottelua

Teknisid ongelmia tietokoneen kanssa, jossa oli uusin versio opinnaytetyosta

Tekniset ongelmat jatkuivat, mutta opinndytetyo saatiin pelastettua

Teoriaa esiintymisesta ja produktin jatkamista

Johdannon ja toimeksiantajan esittelyn valmisteleminen

Produktin tekemista ja lisdyksia teoriaan

Opinndytetyon viimeistelya, lapiluku, tiivistelma

O 0N | |WIN (P

Produktin viimeistely

10 Palautus
Kuva 4. Toteutunut aikataulu

Alkuperaisen suunnitelman mukainen opinnadytetydn aloittamispaivamaara myohastyi
muutamalla viikolla k&ynnissa olevien muiden koulutdiden vuoksi. Viikolla 45 aloitettiin ai-
neiston kerddminen ja tutkiminen. Kun kirjoihin ja muihin I&hteisiin oltiin perehdytty tar-
peeksi ja mieleeni oli muodostunut jonkinlainen kuva siitd, miten aihetta |&hestytaan, alkoi
viikolla 46 teorian kirjoittaminen. Otsikointi tuotti paddnvaivaa, kun aiheita alettiin jaotella ja
aluksi tekstia kirjoitettiin vain paéotsikoiden alle isompina lukuina. Jouluvapaat alkoivat |&-
hestya ja teoriaankin oli kiertynyt tyydyttavd maara, mutta loman alettua teorian kirjoittami-

nen hidastui osaksi motivaation puutteesta ja osaksi erittdin kiireisen loman takia. Vuoden

21



2017 alussa alkoi kirjoittaminen taas innostaa ja teoria olikin jo loppusuoralla. My6s pro-
duktin hahmottelu ja tekeminen lahtivat k&yntiin. Viikoilla 4 ja 5 tekemiseen vaikuttivat tek-
niset ongelmat eli kotitietokone, joka meni kayttokelvottomaksi ja, jossa oli ajantasainen
opinnaytety6. Opinnaytetyd saatiin kuitenkin pelastettua koneelta ja teksti, jota ei ollut
muualle tallennettu saatiin siis turvaan. Kun tekniset ongelmat saatiin paatékseen, niin
teoriakin naytti jo melko valmiilta pienia poikkeuksia lukuun ottamatta ja produktin tekemi-
nen jatkui. Produktin teko oli melko suoraviivaista, silla siséltd tuli suoraan opinnaytetyén
teoriasta. Produktin valmistelussa taytyi kuitenkin miettia, miten esitys rakennetaan, mika
teoria on kaikista relevanteinta esitykseen ja kuinka produktista saadaan mielenkiintoisen
seka miellyttavan nakoéinen. Opinnaytetyo ja produkti kaipasivat enda viimeistelya, johon

kuului johdannon sekd tiivistelméan kirjoitus ja taméan jalkeen viikolla 10 ty6 oli valmis.

Alkuperéinen aikataulu oli tehty melko huonosti eik& siina oltu juuri jaettu, milloin mitékin
tyon osita kuuluisi tydstéaa. Huonon aikataulutuksen perusteella oli varmasti vaikutusta sii-
hen, etta tydmaarat eivét jakautuneet tasaisesti vaan joinakin viikkoina tyo edistyi kovasti
ja toisina tahti hidastui merkittavasti. Siita huolimatta, etta tydstaminen ei sujunut taysin

suunnitelmien mukaan pysyivat hommat mielesténi tarpeeksi hyvin aikataulussa.

8 Pohdinta

Opinnaytetydn tavoitteina on antaa lukijalle kasitys kehonkielen ja ddnenkayton tarkey-
desta esiintymisessa seka opetusmateriaalin luominen opettajien ja oppilaiden kayttoon.
Mielestani jokaiseen tavoitteeseen on paasty. Produktiosuus on helposti ymmarrettava ja
lahestyttava kokonaisuus, joka antaa kuvan, miten kehonkieli ja &&ni todella vaikuttavat

esiintymiseen.

Kehonkielen ja danenkaytdn merkitysta esiintymisessa on kasitelty myyntityon koulutus-
ohjelmassa vain pintaa hipoen, vaikka koen sen olevan suuri ja merkittdva osa esiintymis-
taitoja. Esiintymistaidot ovat yksi myyjan tarkeimmistd ominaisuuksista ja kyky myyda it-
sensa rakentuu pitkalti esiintymisen varaan. Vaikka myyjan koulutukseen ei sisélly suun-
natonta maaréé opetusta esiintymisestéd on kokemuksieni mukaan useimmilla myyjiksi
opiskelevilla esiintymistaidot melko hyvin hallussa. Parantamiseen on kuitenkin varaa ja
pienellakin panostamiselle esiintymistaitojen opettamiseen olisi varmasti suuri vaikutus
myyjien esiintymistaitoihin. Mielestani monet oppilaat tarvitsevat ohjausta ja vinkkeja esi-
tysten ja puheiden pitdmiseen. Tama opinnaytetyd tuo hyddyllisen lisdn esiintymisen lisa-
opetusta kaipaaville oppilaille ja uskon, ettd hieman syvallisempi ymmarrys sanattomasta

kommunikaatiosta auttaa paljon myyntitydssa sekéa kommunikaatiossa ylip&ataan.
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8.1 Kehittdmis- ja jatkotutkimusehdotukset

Myyntity6ta tekevdlle esiintymistaidot, ovat elintarkeét ja koulu on taydellinen ymparisto
niiden kehittamiseen. Mielestani myynnin koulutusohjelma vaatisi lisd panostusta esiinty-
mistaitojen opetukseen. Esiintyminen ja presentaatioiden pitdminen tulee opiskelijoille am-
mattikorkeakoulussa kylla tutuksi, mutta syvempaa tietamysta, siitd miten esiintyessa tulisi
kayttaytya ei monille synny. Yhdestakin pakollisesta esiintymistaitojen kurssista olisi var-
masti suunnaton apu myynnin opiskelijoille, opinnoissa ja tydelaméssa. Toisena mahdolli-
sena vaihtoehtona voisivat toimia vapaavalintaiset esiintymiskurssit, jotka kasittelisivat
esiintymisen eri osa-alueita. Uskon, etta esiintymisen lisd-opetuksesta kiinnostuneita opis-
kelijoita riittaisi, silla omien kokemuksieni mukaan presentaatioiden pitdminen saattaa tun-
tua ahdistavalta ajatukselta monille. Opettajille esiintyminen on joka paivaista, joten pate-

vyytta opetukseen loytyisi.

8.2 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Alkuperainen laatimani aikataulutus oli liian suppea ja se sisélsi lilan vahan tietoa. En siis
juurikaan kayttanyt aikataulua hyvakseni opinnaytetyota tehdessani, mutta koko prosessi
pysyi kuitenkin hyvin raiteillaan. Kunnollinen aikataulusuunnitelma olisi kuitenkin helpotta-
nut Kirjoitusprosessia paljon. Ne hetket, kun ei tiennyt mita tehda olisivat selvinneet hel-
posti aikataulun vilkaisulla. Aihe oli hyvin mielenkiintoinen, joten kaytin mielellani aikaa
sen tutkimiseen. Sopivan aineiston lI6ytdminen varsinkin Kirjoista oli kuitenkin hieman han-
kalaa ja jalkikateen ajatellen olisin halunnut kayttaa aineiston etsimiseen enemman aikaa.
Kirjoitustahtini oli ajoittain epatasaista, joka johtui lukuisista koulu ja tyokiireista. Tyon
aloittaminen vaikeutui aina pidemman tauon jalkeen ja siksi olisikin ollut jarkevaa tehda
teoria ja produkti valmiiksi tasaisella tahdilla ilma pidempia taukoja. Mielesténi opinnayte-
tyoprosessi eteni loppujen lopuksi hyvalla vauhdilla ja olen tyytyvainen tulokseen.
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