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Kehonkielen ABC

Kehonkieli vdlittdd ja paljastaa
tunteita ja asenteita

Sanaton viestintd eli kehonkieli tai elekieli valittaa ja
paljastaa tunteita ja asenteita, ja on tarkedssa asemassa
kaikessa paivittdisessa kommunikoinnissa ja viestinnds-
sa. Ihmisten valisessa kanssakdymisessa kehonkielen
viestinndlld on erityisen tdrked merkitys mm. uusien
kontaktien luomisessa ja luottamuksen rakentamises-
sa, oli siten kyse kohtaamisista tydssa tai vapaa-aikana.
Ensikohtaamisessa saatamme muodostaa toisesta ihmi-
sestd mielikuvan jopa ensimmadisten sekuntien sisall, ja
kerran syntynyttd ensivaikutelmaa voi olla vaikeaa mie-
lessd muuttaa. Uuden ihmisen tavatessamme arvioim-
me alitajuisesti, onko henkilo esimerkiksi luotettava?
Siksi jokaisen kohtaamisen ensihetket ovat niin tarkeita
suhteen jatkon kannalta katsottuna. Ensikohtaamisessa
katsekontakti silmiin, hymyily, tervehdys, esittaytymi-
nen ja sopivasti valittu kohteliaisuus on aina hyva alku-
asetelmal

Kehonkielelld on merkittava vaikutus mm. asiakaspalve-
lu-, myynti-, esiintymis- ja neuvottelutilanteissa, se vai-
kuttaa hyvaan tyoilmapiiriin sekd tydssa hyvinvointiin, ja
on luonnollisesti merkittava tekija parisuhteiden synty-
misessa ja niiden yllapidossa.

Sosiaalisista kyvyista tarkeimpia on tunnedly ja empa-
tia seka kyky havaita ja ymmartaa toisten paamadaria ja
tavoitteita, jotta voi ennakoida heidan tulevaa kayttay-



tymistaan. Aistitun ja havaitun perusteella voimme mu-
kauttaa omaa kdyttaytymistamme ja toimintaamme.

Aivotutkimusten mukaan aivoissamme on peiliso-
luja, ohimolohkossa sijaitsevia niin sanottuja empa-
tianeuroneita, jotka ndko- ja kuulohavaintojemme
perusteella tunnistavat ympdristostamme mm. lii-
kettd, aanta, ilmeita ja eleitd ja kertovat meille, mita
toiset ihmiset tekevat, kokevat ja tuntevat, ja ovatko
heiddn tarkoitusperdnsa ja tavoitteensa positiivisia
tai negatiivisia? Naiden, usein alitajuisten aistimus-
ten ja tuntemusten perusteella muokkaamme omaa
tietoista toimintaa ja kdyttdytymistamme suhteessa
muihin ihmisiin. Evoluution ndkdkulmasta puhutaan
usein myos "liskon aivoista’, aivojen osasta, joka vas-
taa hengissa sdilymisesta ja jossa analysoidaan ym-
paristdamme ja olosuhteita ja paatelldan jaadako eri-
merkiksi uhkaavassa tilanteessa paikalleen, paetako
tai taistella? Nédma toiminnot tapahtuvat alitajuisesti
ilman erillista paattelyd. Osaammeko reagoida alita-
juntamme tarjoamiin viesteihin ja hyddyntaa niita,
riippuu kunkin omasta kyvysta ja herkkyydestd ha-
vaita tietoisesti ymparistossamme tapahtuvia asioita,
sekd luonnollisesti siitd olemmeko aktiivisesti ope-
telleet tunnistamaan hyddyntamaan ja hallitsemaan
tata viestintaa.

Kehonkielen voima viestinndssad

Miksi kehonkieli on niin tarkedssa asemassa viestin-
nan onnistumisen kannalta? Tutkimusten mukaan
puheen sisallon vaikutus vastaanotettuun ja ymmar-
rettyyn viestintddn voi olla jopa vain 7 % kokonais-
viestinndstdmme, ddanen savyn vaikutus 38 % ja ke-
honkielen vaikutus 55 % [Mehrabian, Albert. 1972.
Nonverbal Communication]. Tarkeaa on kuitenkin ot-
taa huomioon, etta jokainen ihminen on aina oman-
laisensa viestijdnd ja persoonallisuutena. Myos koko
ulkoinen olemuksemme, vireystilamme, pukeutumi-
semme tyyli ja sen tilanteeseen sopivuus ja esimer-
kiksi huoliteltu ulkoasu viestii meista muille jatkuvas-
ti ja vaikuttaa siihen millaisena muut ihmiset meidat
kokevat, varsinkin ensikontaktissa. Edella mainittuun,
niin puheviestinnan, kuin muiden kehonkielen ha-



vainnointikyvyn- ja herkkyydenkin osalta vaikuttaa
luonnollisesti mydés mm. henkilostd, elinymparis-
tostd, koulutuksesta sekd ammatista ja kulttuurista
johtuvat tekijat. Esimerkiksi puhuessa eleiden koros-
taminen on tyypillista joissakin maissa- ja kulttuureis-
sa, kun taas toisissa viestintd on pidattyvdisempaa.
Ihminen, joka osaa sanatonta viestintdd huomioida,
havaita ja tulkita, on varmasti monessa tilanteessa as-
keleen muita edella.

Kehonkieltd ja erilaisia eleitd kaytetdan laajasti myos
puheviestinnan sijasta seka jopa korvaamaan puhe-
viestintaa, esimerkkeina viittomakieli seka mm. urhei-
luun, ammatteihin ja sotilaiden viestintaan liittyvat
eleet ja signaalit. Kehonkielen viestinta on lisdksi erit-
tain nopeaa. Hymyily seka positiivinen tai empaatti-
nen katse yhdistettyna kohteliaaseen tervehdykseen
aikaansaa hetkessa hyvaa mieltd ymparistdssamme,
kun taas ajattelematon voi jaatavalla katseella tai
negatiivisella eleelld saada helposti vastapuolen tai
kumppaninsa loukatuksi sanomatta sanaakaan.

Nisdkkadat viestivat eleilld ja ilmeilld

Nisdkkdiden viestinndssa sanattomalla viestinnalla
on erittdin tarkea rooli. Me ihmiset olemme oppineet
kavelemaan kahdella jalalla, aivomme ovat kehitty-
neet muita lajeja pidemmalle ja kielelliset kommu-
nikointikykymme ovat huomattavasti muita lajeja
kehittyneemmat. Kuitenkin toimintojamme edelleen
sadtelee oma biologinen, perimdan perustuva toi-
mintaohjeistomme, joka ohjaa toimiamme, reaktioi-
tamme, kehonkielta ja erilaisia viestinnan signaaleja
seka niiden vastaanottamista.




Eri nisakaslajien ilme- ja eleviestinta liittyy tyypilli-
sesti ryhman tai lauman reviirin tai arvojarjestyksen
ilmaisemiseen, lauman muodostamiseen, pariutu-
miseen ja suvunjatkamiseen, vaaran ilmaisemiseen
sekd uhkien torjumiseen. Lahes kaikki ymmartavat,
ettei hampaitaan ndyttavaa koiraa kannata menna
taputtamaan, koska koira ilmaisee ndin olevansa mu-
kavuusalueensa ulkopuolella, pelokas tai puolusta-
vansa reviiriadn. Ihminen on kuitenkin yksi harvoista
nisakkaistd, joka hampaita toiselle ndyttaessaan ei il-
mennad aggressiivisuutta tai vaaraa, vaan tdma on hy-
myilyyn liitetty positiivinen ele. Oikeassa hymyssa on
myos aina mukana ja liikkeessa koko kasvojen alue,
muussa tapauksessa hymy voi vaikuttaa teenndiselta!

Stereotypiointi
on nopeaa

Kun aivoissamme tapahtuu ulkoisten drsykkeiden ja
havaintojen peilausta kaikkeen kokemaamme, saat-
tavat aivomme “steretypioida” havaintojamme, mika
on helppoa ja nopeaa. Tama tarkoittaa sitd, etta saa-
tamme aiempiin kokemuksiimme ndahden samankal-
taisiksi koetuista asioista, tapahtumista tai ihmisista
tehdd myohemmin helposti samankaltaisia oletuk-
sia ja tulkintoja, kuin olemme aiemminkin tehneet
ja kokeneet. Tama voi taustaltaan olla myds aivojen
primitiivinen selviytymismekanismi, tarkoituksenaan
esimerkiksi meidan nopeasti varoittaminen uhkaavis-
ta tai vaarallisista asioista tai tilanteista? Riski vaaraan
tulkintaan ja vadrinymmarryksiin voi kuitenkin olla
suuri. Tyypillinen esimerkki on ihmisen vaara arviointi
hanen ulkoisen olemuksensa vuoksi. Olen kdyttdanyt
esimerkkind stereotypioinnista yhtd maailman ehka
yksinkertaisinta elokuvagenred, villin lannen eloku-
via, joista meista jokainen helposti tunnistaa keskei-
set tarinan ja villin lannen kaupungin henkil6hah-
mot: sheriffi on pitkd, komea, siististi pukeutunut ja
parta on ajettu. Han on kohtelias ja ottaa rosvot kiin-
ni. Tarinan rosvo on puolestaan usein pienikokoinen,
parrakas ja epasiisti. Muita keskeisid hahmoja omine
piirteineen ovat kauppias, pappi, opettaja, parturi ja
tietenkin kaupunkiin saapuva muukalainen, tarinan



sankari, jne. Kun me kohtaamme sheriffin oloisen
henkilon, tai esimerkiksi virka- tai tydasuun pukeu-
tuneen, saatamme helposti luottaa haneen, sen suu-
rempia ajattelematta tai kyseenalaistamatta.

Varo hdtikéityjd tulkintoja -
ihminen on viestijénd aina
kokonaisuus

Tyypillisin virhe kehonkielen tulkinnassa tapahtuu, jos
tehddan toisesta ihmisestd johtopaatoksia edella mai-
nitunstereotypioinnin,yhdenerilliseneleen,ilmeentai
muun kehonkielen signaalin perusteella. Esimerkiksi
padlakeaan rapsuttava ihminen voi olla ymmallaan,
epdvarma tai kyseessa voi olla hilseongelma. Siksi
ihmista ja kehonkielen signaaleja tuleekin katsoa
enemman kokonaisuuden arvioinnin, kuin yhden
yksittdisen eleen tai ilmeen kannalta. Kuten puheen
lauseet muodostuvat sanoista, muodostuu kehom-
me signaaleista ketjuja, jotka kertovat henkilon
ajatuksista ja tunteista. Harjaantunut tarkkailija voi
helposti verrata kehonkielen viestiketjua ja puheen
sisaltda toisiinsa, ja siten tdydentaa ja arvioida viestia
kokonaisuutena. Tarkedd onkin havaita mahdolliset
ristiriidat puheen siséllon ja kehonkielen vililla. Jos
esimerkiksi ostajan tiukka kysymys myyjalle tuotteen
toimitusajasta saa aikaan myyjdssa hermostuneisuu-
teen tai valttelyyn viittaavia eleitd, katsekontaktin
valttelya, tai asiaa valttelevaa puhetapaa, on ostajan
ehka syyta selvittaa ja varmentaa esitettyja lupauksia
tarkemmin! Thminen, joka istuu kadet ja jalat ristit-
tyna voi olla sulkeutunut, tai sitten kyseessa voi olla
hanelle luonteva asento. Jos ihminen vaihtaa esimer-
kiksi tekemadsi ehdotuksen jalkeen istuma-asentoaan
takanojaan ja samalla ristii kdtensa ja jalkansa, voi ky-
seessd olla negatiivinen reaktio sanomaasi kohtaan.
Ldhemmads tuleva ja myOnteisesti paataan nyokytte-
leva ihminen voi viestid olevansa kiinnostunut, ja jos
han lisdksi alkaa esittdmaan tarkentavia kysymyksia
esimerkiksi tuotteesta, palvelusta tai toimitusajasta,
on usein kyseessa positiivinen ostosignaalil



Paljastava kehonkieli

Osaa kehomme viestinndsta on erittdin vaikeaa tai
jopa mahdotonta kontrolloida. Esimerkiksi silmien
pupillit reagoivat tunnetiloihimme ilman etta niihin
voi tietoisesti vaikuttaa. Pienet pupillit voivat olla
merkki artymyksestd tai aggressiivisuudesta, kun
taas laajat pupillit viestivat avoimuutta, kiinnostus-
ta toista henkiloa tai hdanen kertomaansa kohtaan,
valmiutta edetd neuvottelussa tai kaupanteossa, ja
voivat olla viesti jopa seksuaalisesta kiinnostuksesta.

Neuvottelussa tai tydpaikka-
haastattelussa hankalaan
kysymykseen vastatessa
vOi oma danensavy
nousta ja dani takerrella.
Tama johtuu tyypillisesti
stressin aiheuttamasta
jannityksesta kurkun-
paan alueella. Itse ehka
vain tunnet kauluksen
tuntuvan ahtaalta ja
tunnet kurkun kuivuvan,
nielaiset muutaman kerran ja huomaamattasi kate-
si kohoaa kaulukselle, ja venytdt etusormellasi pai-
tasi kaulusta vastapuolen lukiessa sinusta erasta klas-
sisimmista stressisignaaleista, niin sanottua ahdasta
kaulusta! Kehonkielen hallitseva ja kysymykseen val-
mistautunut osaa tallaisessa tilanteessa kiittaa hy-
vasta kysymyksesta ja vastata rauhallisesti, korostaen
samalla avoimuutta, esimerkiksi avoimin kasin.

Harvat meistd tiedostavat, ettd kehomme voi huo-
maamattamme paljastaa mita ajattelemme tai jopa
viestia eri viestia kuin se, mita puheen keinoin ha-
luamme tai yritdmme viestittad. Kehonkielen vies-
tintaan perehtymalld on kuitenkin mahdollista ak-
tiivisesti vaikuttaa myds kehon viestinnan keinoin
kanssaihmisiin omien toiveiden ja tavoitteiden
saavuttamiseksi, sekd positiivisen ilmapiirin ja luot-
tamuksen aikaansaamiseksi ja yllapitamiseksi. Vas-
taavasti on myds mahdollista poistaa omasta viestin-




nasta sellaisia eleitd, jotka voivat olla paljastavia tai
jopa viestintaa hairitsevia tekijoita, tai kaytokseemme
piintyneita haitallisia tapoja, niin sanottuja maneere-
ja, jotka saattavat kiinnittdad muiden huomiota.
Suurin osa kehomme sanattomasta viestinnasta on
hallittavissa tai halutessa peiteltavissa, jos osaa ja ym-
martaa keskittya siihen. Kiire, jannitys, stressi, pelko
tai paineen alla tydskentely kuitenkin usein poistaa
herkkyyttd tdhdan havainnointiin ja samalla kehom-
me paljastavien viestien signaalit voivat korostua,
ja ndma ovat myds helpommin muiden havaittavis-
sa. Tutkimusten mukaan pelko- ja stressitilat voivat
vaikuttaa hormonitasoihin ja jopa alentaa ihmisen
alykkyysosamadraa, mika suoraan vaikuttaa kykyyn
kommunikoida, ja voi johtaa jopa muiden viestien
vaarinymmartamiseen. Esimerkiksi kriisitilanteessa
pelokas ihminen voidaan virheellisesti tulkita olevan
aggressiivinen ja vaarallinen.

Avoimuus, peittely ja vdlttely

Avoimet kadet ovat klassinen avoimuuden ja rehel-
lisyyden signaali. Tama keskiajalta perdisin oleva ele
oli alun perin tarkoitettu osoittamaan vastaantule-
valle tyhjia kasia, viestien etta minulla ei ole aseita, ja
olen siis vaaraton! Tana paivana kohtaamisissa seka
neuvottelu- ja haastattelutilanteissa on myds tarkeaa
pitda kadet nakyvilld ja korostaa avoimuutta ja rehel-
lisyyttd kuvaavia eleitd. Avoimet kadet yhdistettyna
olankohautukseen voi kuitenkin tarkoittaa epatietoi-
suutta tai valinpitamattomyytta.
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Jos omat katesi ovat jatkuvasti piilossa, vaikkapa
pdydan alla tai seldn takana, voi se antaa muille mie-
likuvan: minulla on jotain peiteltdvaa tai salattavaa!
Katseen ja kehon rintamasuunnan kohdistaminen
toiseen ihmiseen ja lahemmaksi tuleminen osoittaa
kiinnostusta hanta kohtaan, kun taas katseen valtte-
ly, kehon pois kdd@ntdaminen tai etdisyyden ottaminen
viestii vdlinpitamattomyytta tai kiinnostuksen puu-
tetta asiaa tai keskustelukumppania kohtaan. Lasna-
oloa ja huomiota voi siis korostaa suuntaamalla omaa
kehoaan toista ihmista kohti ja myds ldhemmaksi
kumartumisella. Jos ihminen on sen oloinen, etta
han on jo mielelldan 1ahdossa pois, ja keho sekd jalat
ovat kdantynyt jo lahtdsuuntaa kohden, tulee tunnel-
masta helposti negatiivinen tai vaivaantunut. Kehon
suuntaus voi myos olla tarkoituksellisesti toista ih-
mistd pois sulkeva, tai useammilla ihmisilla yhdessa
jonkun muun ryhmasta ulospdin jattava, viestien: et
kuulu joukkoon. Kokenut seurapiiritoimittaja kuu-
lemma tunnistaa kutsuilla uudet parit katsomalla mi-
hin ihmisten jalkaterat osoittavat, silld ihmisen jalat
osoittavat luonnostaan siihen suuntaan mista han on
kiinnostunut, vaikka rintamasuunta viestisikin todel-
lisuutta peitellen jotain muuta.

Mielenkiinnon tai huomion herpaantuessa saattaa
katse alkaa harhailemaan ja kadet alkavat pyyhkia
vaatteista kuviteltua nukkaa, tai kadet puuhastelevat
esimerkiksi kynan tai muun esineen kanssa. Varsinkin
jos keskustelu- tai neuvottelukumppani lisdksi vilkui-
lee kelloaan, on hdnen ajatuksensa jo muualla, jolloin
on syyta tarkistaa sovittu ajankaytto tai paattaa pala-
veri mahdollisimman nopeasti!

Aktiivinen kuuntelu
rakentaa luottamusta

Positiivista tunnelmaa ja luottamusta voi helposti ra-
kentaa ja edesauttaa kohdistamalla kehoa keskuste-
lukumppania kohti, tulemalla ladhemmaksi, ja myo6tai-
lemalla omalla keholla puhujaa kuunteluilmeiden ja
eleiden avulla. Avoimet silmét ja katse, paan nyokyt-
tely sekd kuuntelu- ja kuittausdanet sekd avoimet ja



tarkentavat kysymykset kertovat puhujalle aktiivises-
ta kuuntelusta ja kiinnostuksesta hanta ja hanen ker-
tomaansa kohtaan. Hyva kuuntelija tekee ndin aivan
luonnostaan, ja kuka tahansa voi oppia ja harjoitella
hyvaksi kuuntelijaksi.

Kaikki ihmiset luontaisesti toivovat ja haluavat tulla
kuunnelluksi ja saada ajatuksensa, mielipiteensa ja
ehdotuksensa huomioiduiksi. Pdinvastainen tunne ei
edistd luottamuksen syntymistd, yhteistyotd, saatikka
kaupankayntid. Kuunteleminen osoittaa myos kun-
nioitusta ja arvostusta toista ihmista kohtaan. Neu-
vottelutilanteissa, ja erityisesti johtavassa asemassa
olevien henkildiden, voi olla hyva hetkeksi unohtaa
oma asemansa ja keskittya avoimin mielin kuunte-
lemaan muiden nakemyksia ja ehdotuksia. On myds
tarkeaa selkeasti osoittaa, ettd on huomioinut mui-
den kommentit ja ehdotukset arvokkaana panokse-
na keskusteltavaan asiaan. Kokouksen tai tapaamisen
vetdjalla on myos erityinen vastuu siita, ettd osallistu-
jat kokevat tapaamisen ilmapiirin sellaiseksi, ettd on
turvallista tuoda ajatuksia, ndkemyksia ja mielipiteitd
julki. Kaikkien osallistujien aktivointi ja huomioimi-
nen onkin erityisen tarkeaa, varsinkin etakokouksissa
ja -tapaamisissa.

Alitajunta, intuitio, tunne ja
mielikuvat

Muistatko kun uuden ihmisen ensitapaamisen jal-
keen kehuit tyotoverillesi hyvin sujunutta ja muka-
vaa kohtaamista? Mietitkd mitka tekijat aiheuttivat
tdman tunteen? Tai milloin viimeksi vaistosit, epailit
tai tunsit jonkun valehtelevan? Tai jokin asia tuntui
epadilyttavaltda tai keskustelusta jai epamiellyttéva
olo tai tunne? Todenndkoisesti aistit tiedostamattasi
vastapuolen puheen ja kehon kielen signaalien valilla
ristiriidan. Myds oma viestintdsi voi aiheuttaa muissa
samanlaisia tunteita, positiivisia kun kehonkielesi on
tukenut puhumaasi, tai negatiivisia, jos et ole ollut
keskittynyt myds sanattomaan viestintadsi. Kun seu-
raavan kerran vaistoat tai tunnet jotain olevan pie-
lessd, on ehka syyta esittad vastapuolelle tarkentava
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kysymys tai ottaa asiasta enemman selvaa. Aivosi ja
alitajuntasi ovat saattaneet antaa sinulle halytyssig-
naalin, ja on itsestdsi kiinni, miten siihen reagoit tai
sitd hyodynnat.

Ndin tunnistat
valehtelijan

Yksi tyypillisimmista
valehtelun tunnus-
merkeistd on kdden
tai sormien vienti
suun eteen tai suun ja
nendan alueelle Alitajuisesti
ihminen haluaa estaa oman
valehtelunsa

ja vie siksi kaden suunsa eteen! Lapset tekevat taman
eleen usein hyvin avoimesti, kun taas aikuiset pei-
tellymmin. Huulien puristaminen tiukasti yhteen voi
my®0s olla vastaava signaali. Valtteleva katse, olkapai-
den kohauttelu, kehon kyyristely ja erilaiset hermos-
tuneisuutta ilmentavat eleet kuten esimerkiksi teen-
ndinen hymyily ja naureskelu sekd puheessa asian
valttely ja yritykset vaihtaa puheenaihetta, saattavat
viitata ongelmaan kasiteltavan asian suhteen tai jopa
valehteluun. Toisaalta jos ihminen ei koe valehtelus-
ta tunnontuskia tai on siind hyvin taitava, voi asian-
tuntijankin olla vaikeaa tunnistaa valehtelu. TV:sta
ja elokuvista tutut kehon eri toimintoja mittaavat
valheenpaljastimet ovat olleet joissain maissa mm.
viranomaisten kaytossa kehittyneiden kuulustelutek-
niikoiden rinnalla. Mikdan tekninen véline ei kuiten-
kaan korvaa kokemusta ja harjaantuneisuutta toisten
tarkkailijana, kuuntelijana ja neuvottelijana. Omien
vaistojen seuraaminen on aina tarkeaa, eli jos tuntuu
siltd, etta jokin ei tdsmag, tai jaa vaivaamaan, kannat-
taa aivojemme halytyskelloja kuunnella, ja tutkia ja
selvittaa asiaa tarkemmin!

Korostamalla positiivisia eleita ja signaaleja voimme
parantaa viestintamme tehokkuutta seka lapimenoa
ja luoda paremmin positiivista ilmapiirid ja luotta-
musta. Tiedostamalla, hallitsemalla ja peittamalla



paljastavia ja negatiivisia kehon signaaleja voimme
puolestamme valttaa karikoita kanssakdymisessa.

Onko meissd eroja
kehonkielen tulkitsijoina?

Ihmisten valilla voi olla eroja niin puhe- kuin sanat-
tomankin viestinndn hallinnassa ja tulkintakyvyssa.
Naiset ovat yleensa miehia herkempid kehonkielen
tulkitsijoina. Niin sanottu "naisen vaisto” on itse asias-
sa perimdmme tuoma ominaisuus, joka johtuu mm.
tarpeesta havaita ja tulkita pienten lasten sanattomia
tarveviestejd ja tunteita, esimerkiksi lasten itkuvies-
tintad, ndiden hyvinvoinnin varmistamiseksi. Siksi sa-
notaan naisten tunnistavat hel[pommin mm. valehte-
lun. Useimmat naiset myds kdyttavat viestinndssaan
paivittdin enemman sanoja kuin miehet keskimaarin
kayttavat. Naisryhman keskustellessa saattaa ulko-
puolinen huomata siind kdytavan useita eri keskus-
teluita ja puhuttavan useista eri aiheista samanaikai-
sesti, kun taas miesryhmdssa puhutaan tyypillisesti
vuorotellen. Itse asiassa miesporukassa ei valttamat-
ta edes paljoa puhuta, ja silti kaikki paikallaolijat ovat
tyytyvaisia kohtaamiseen - oli kivaal

Kulttuurierot ja tapakulttuurierot viestinndssa voivat
myds olla suuria, jo Pohjoismaidenkin valilla. Monet
ovat havainneet esimerkiksi Eteld-Euroopassa ihmis-
ten kayttdvan puhuessaan paljon meilld totuttua
enemman mm. kdsien eleitd. Kdsimerkkeihin- tai elei-
siin yhdistyykin usein myds niihin liittyvia ilmeita ja
danndhdyksid, jotka muodostavat tietyn ja yleisesti
ymmadrretyn merkityksen tai viestin. Pienikin ero nais-
sa yhdistelmissa voi muuttaa viestin merkitystd, joten
maailmalla liikkuessa on syytad olla varovainen ndiden
kaytossa.

Kehonkieli ja kansainvidlisyys

Monet kehonkielen perussignaalit ja eleet seka niiden
merkitykset ovat samanlaisia kaikkialla maailmassa.
Ystavallinen ihminen hymyilee kaikkialla ja saa myds
aikaan lahiympdristdssddn vastaavan tunteen. Kohte-
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liaisuus, ystavallisyys ja rauhallisuus auttavat ratkaise-
maan pulmatilanteita, kun taas d@nen korottaminen,
huutaminen tai aggressiivisuus johtavat kaikkialla
maailmassa helposti ongelmatilanteisiin, joista voi
olla vaikeaa ottaa takapakkia. Avoimet kadet ovat
hyva esimerkki hyvin universaalista positiivisesta
eleesta. Valitettavasti joillakin eleilld ja niiden merki-
tyksilla on varsin dramaattisia eroja eri kulttuureissa.
Siksi erityisesti erilaisia kasi- ja sormimerkkeja tulisi
vélttaa ulkomailla, silla niiden merkitys voi olla taysin
vastakkainen kotimaassa totuttuun nahden.

Peukalo pystyssa tarkoitti muinaisessa Roomassa
"Gladiaattori saa eldd”. Pohjois-Euroopassa ja Ame-
rikassa ele on positiivinen onnentoivotus, kun taas
Lahi-lddssd ja arabimaissa sekd Ldnsi-Afrikassa se
on adrimmadisen loukkaava ele, joka vastaa meilld
keskisormen ndyttamista tai jopa pahempaa. Meilla
positiivinen "OK"-merkki, peukalolla ja etusormella
muodostettu rengas puolestaan tarkoittaa japanis-
sa rahaa, kun taas monissa Vdlimeren ja Lahi-ldan
maissa ele viittaa henkilon seksuaaliseen suuntautu-
miseen ja Brasiliassa ele vastaa keskisormen naytta-
mistd. Ranskassa talla eleelld voi olla hyva tai huono
merkitys, riippuen nayttdjansa kasvonilmeesta. Jos
harrastat sukeltamista, se kertoo kaiken olevan kun-
nossa. Kasimerkit kannattaa siis unohtaa ulkomaille
mentdessa, ellei hae eldamaansa ylimaardista jannitys-
ta tai jopa vaaratilanteita.

Kuva: Remy de la Mauviniere / AP Photo



Myds kulttuurierot vaikuttavat viestintaan. Esimer-
kiksi Yhdysvalloissa ja monissa anglosaksisissa seka
Aasian maissa saatetaan usein puhua epdasuorasti,
kayttaa paljon kiertoilmaisuja sekda puhua ja esittaa
kohteliaisuuksia, ilman sen suurempia merkityksia.
Suomalaisessa kulttuurissa olemme tottuneet sano-
maan asiat suoraan ja menemadan suoraan asiaan.
Tama voidaan muualla maailmassa kokea hyvinkin
epakohteliaaksi tavaksi puhua ja toimia, silld itse
asiaan ei ehka ole tapana menna ennen riittavaa tu-
tustumista. Suoraan puheeseen tottuneelle voi epa-
suora puhe puolestaan kuulostaa valttelevalta ja jopa
epaluotettavalta. Monissa kulttuureissa on tapana yl-
lapitaa jatkuvasti keskustelua ja suomalaiselle tallai-
nen jatkuva puhe seka “small-talk” voi olla vdsyttavaa
ja tuntua turhanpdivaiselta. Vastaavasti ulkomaalai-
nen vieras saattaa vaivautua hiljaisista hetkistd suo-
malaisten tapaamisissa ja keskusteluissa - meille se
voi olla tapakulttuurissa taysin normaalia.

On myds hyva huomioida, ettd luottamuksen raken-
taminen voi olla Suomen ulkopuolelle mentdessa
totuttua pitempi prosessi, ja valttelystd, epailevista
kysymyksistd tai sulkeutuneen tuntuisesta kehon
kielesta ei heti pida loukkaantua. Itse olemme saat-
taneet tottua siihen, ettd kotimaassa useimmat pu-
huvat totta. Pienemmadssda maassa on “pienemmat
piirit", asioista on helppo ottaa selvda ja usein jo
ennalta tunnetaan ihmisia ja yrityksia, ja on helppo
saada taustatietoja ja referensseja. Monissa maissa
ja kulttuureissa luottamuksen “hierarkiajarjestys” on
kuitenkin tyypillisesti seuraava; oma perhe, suku,
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yhteiso ja heimo tai etninen ryhmad, jonka jalkeen tu-
levat vasta muut ihmiset, puhumattakaan ulkomaa-
laisista. Toisaalta yhteinen tekija kuten ammatillinen
yhteys, sama sosiaalinen tai harrastusverkosto kuten
esimerkiksi Lionsit, Rotaryt, Nuorkauppamari tai luo-
tettu lahipiirin suosittelija, puhumattakaan virallisten
valtion tms. organisaatioiden suosituksista, saattavat
olla erittdin suuria luottamusta lisadvia tekijoita, jopa
toisella puolella maapalloa. Taman takia mm. korkeat
virkamiehet, poliitikot, ministerit ja valtionpaamie-
hetkin usein osallistuvat kansainvalisiin vientipon-
nistuksiin, messutapahtumiin ja seminaareihin. Kor-
kean hierarkian maissa jalkimmaisten vaikutus “ovien
avaajina” yrityksille on usein erityisen suuri.

Vakuuttava esiintyminen

Kaikki eivat ole esiintymistilanteissa valttamatta
omalla mukavuusalueellaan. Esiintymisvarmuutta
saa lisda harjoittelemalla ja valmentautumalla. Oman
esiintymisen vakuuttavuutta on helppo lisdta ja su-
denkuoppia valttaa tiedostamalla omaa kehonkielen
viestintaa. Voit my0Os pyytda vaikkapa tyotoveriasi
seuraamaan esiintymistdsi ja antamaan siita palau-
tetta. Tavanomainenkin ja normaali pieni jannittami-
nen esiintymis- tai puhetilanteessa saattaa kuitenkin
helposti purkautua erilaisiksi sijaistoiminnoiksi tai
tarpeettomiksi maneereiksi, joita jannittava ihminen
usein itse huomaamattaan tekee.

Mikd onkaan rentouttavampaa kuin esimerkiksi ky-
nan heiluttelu kddessd tai sen naksuttelu. Ehka joku



antoi vinkin purkaa esiintymisjannitysta puristamalla
kynaa kadessa? Valitettavasti tdllainen esiintyjaa it-
sedan rentouttava toiminta saattaa herattaa yleison
huomiota pois asiasta, ja kyndan naksuttelukin voi
jatkuessaan kuulijoille tuskaista kuultavaa, ja pian
varsinainen asia unohtuu, yleisdn toivoessa naksutte-
lun loppuvan. Myoskaan esimerkiksi tussin heiluttelu
vartalon edessa ei ole varsinkaan miehille suotavaal
Erilaiset maneerit voivat siis viedd huomion pois itse
asiasta, vaikka saattavatkin olla kuulijoita ja katsojia
viihdyttavia.

Jannittdva ihminen mielelldan liikkkuu paljon peit-
tadkseen ja laukaistakseen jannitysta. Lavalla pyoriva
tai edestakaisin harppova esiintyja tai puhuja saa kui-
tenkin helposti aikaan levottoman ilmapiirin. Niin sa-
nottu puhujanponttd, jota kaytetdan erityisesti viralli-
semmissa tilaisuuksissa muodostaa samalla puhujan
ja yleison valille turvallisen nakdsuojan. Puhuja, joka
haluaa luoda henkilékohtaisempaa kontaktia yleison
kanssa pitda puheensa useimmiten puhujanpdnton
ulkopuolelta.

Vakuuttava esiintyjd osaa luoda rauhallisen katsekon-
taktin vaikkapa koko luentosalin kanssa ja muistaa
pitdd rintamasuuntansa kohti yleiséa. Pyyhkimalla
aika ajoin katseella yleis6d saadaan jokainen kuulija
tuntemaan puhujan puhuvan juuri hanelle. Samalla
puheen ja viestin henkilokohtaisuus ja tehokkuus
lisddntyy. Jannittynyt puhuja saattaa huomaamat-
taan ryhtyd puhumaan normaalia nopeammin, jopa
niin nopeasti, ettd kuulijat eivdt endd saa puheesta
selvad. Syyna tahan voi olla jannityksen luoma alita-
juinen tarve paastd nopeammin pois tilanteesta! Hi-
dastamalla puhetta voi puheen vakuuttavuuden ja
miellyttavyyden edistdmisen lisdksi myds rauhoittaa
itsedan. Pitamalla pienia taukoja voi saada lisda pai-
noarvoa tarkeimmille asioille. Liian usein kaytettyna
tauot puheessa voivat kuitenkin antaa kuvan siit3,
ettd puhujan ajatukset ovat valilld hukassa, joten ta-
makin vaikuttamiskeino voi liiaksi kdytettynd muut-
tua negatiiviseksi.
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Rauhallisuus on valttia! Siirry rauhallisesti ja kiireh-
timatta yleisosi eteen, luo katsekontakti kuulijoihin,
muista hengittda, esittdydy, kerro mista aiot puhua ja
mitka ovat tarkeimmat asiat, jotka haluat kuulijoiden
muistavan. Lopuksi voit kerrata tarkeimman sanoma-
si, kertoa mista saa esimerkiksi lisatietoa, mista halu-
tessaan tavoittaa sinut tai organisaatiosi, ja muistat
kiittaa kuulijoita.

Jannitysta voi torjua ja lievittdd mm. rentoutus- ja
hengitysharjoituksilla sekd fyysiselld tekemiselld,
vaikka jumppaliikkeilld ennen esiintymistd, mika
vie my0s ajatuksia pois tilanteesta. Jos on aikaa, voi
tehda vaikka rauhoittavan kavelylenkin ulkoilmassa,
samalla saaden happea aivoihin. Ennen tarkeda ta-
paamista, puheenvuoroa tai haastattelua on myos
hyva pysahtyd ja luoda katse omaan ulkoasuun. Hyva
valmistautuminen, huoliteltu ja omaan persoonaan
ja tilaisuuteen sopiva ulkoasu, hyva vireystila ja ryhti
seka rauhallisesti toimiminen ja voittajan asenne aut-
tavat aina.

Jdnnitys ja stressi voi vaikuttaa
hormoneihin ja muiden mielikuvaan
meistd

Tutkimusten mukaan hormoneista testosteroni (lisaa
itsevarmuutta) ja kortisoli (lisddntyy stressitilanteissa)
vaikuttavat molemmat olotilaamme. Korkea testos-
teronitaso ja matala kortisolitaso antavat itsevarman
olotilan. Stressitilanteen tuottama kortisoli voi lisata
levottomuutta ja vahentaa itsevarmuutta. Jannitty-
nyt ja stressaantunut ihminen myds usein luonnos-
taan kapertyy silminndahden pienemmaksi, ikdan kuin
puolustusasentoon mika on varsin helposti havaitta-
vissa esimerkiksi kdsien ja jalkojen ristimisenda. Kehon
viestinnan hallinta voi stressitilanteessa vaikeutua ja
saatamme kehollamme paljastaa muille ajatuksiam-
me, tunteitamme ja mielipiteitémme.

Voimme kuitenkin voimakkailla kehon eleilld vaikut-
taajopa ndihin hormoneihin jasitd kautta suoraan vai-
kuttaa positiivisesti omaan mielialaamme, ja edelleen



siihen millaisena muut meidat aistivat ja kokevat. Voi-
maeleitd, jotka lisddvat testosteronin tuotantoa ovat
mm. hyva ryhti, levea seisonta, leuan ja katseen ko-
hottaminen, kdsien pitaminen lantiolla tai kdsien le-
vittdminen ja yleisesti laajemman olotilan ottaminen
ympariltdmme.

Kehonkieli ja parinmuodostus

Eldinten soidinmenoja tutkittaessa on voitu todeta
eldimilla olevan tiettyja hyvin yksinkertaisia ja selkei-
ta lajikohtaisia kaavoja noudattelevia tapoja ja eleita,
joilla uros tai naaras pyrkii kiinnittamaan huomiota
itseensa. Tyypillisid soidinmenoeleitd ovat toisen yk-
silon ymparilla suoritettavat poyhistelevat ja fyysisia
ominaisuuksia korostavat lilkkeet sekd erilaiset &an-
telyt. Ndiden eleiden tavoitteena on saavuttaa laji-
toverin mielenkiinto parinmuodostusta ja parittelua
kohtaan. Ei liene mikdan yllatys, ettd samankaltaisia
toimintoja ja eleitd 16ytyy myos nisakaslajilta nimel-
tdan ihminen. Osa naista eleistd on tiedostamattomia
ja osa tdysin tietoisia ja myds haluttaessa voi niitd
kayttaa tai korostaa.

Miesten parinmuodostuseleet

My®ds ihmislajin miespuoliset

edustajat poyhistelevat ‘
olemustaan naispuolis- N

ten lajitoverien edessa.
Omaa olemusta ja
asusteita kohentavat
eleet ja liikkeet, kuten
ryhdin korjaus, sol-
mion suoristaminen,
kauluksen oikaiseminen
ja housujen vyotaron
kohottaminen seka hiuksien
sukiminen tapahtuvat monilla

miehilld 13hes automaattisesti kiinnostavan henkilon
lahestyessa. Yksi miesten nakyvimmista soidinmeno-
asennoista on niin sanottu “ponotys”, jossa peukalot
sijoitetaan vyon alle ja sormilla osoitetaan kohti "ko-
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nehuonetta” Samalla mies ko-
hottaa kehoaan ja kaantyy kiin-
nostuksensa kohdetta kohti.

Istuva mies saattaa leventda
haara-asentoaan korostaakseen
asemaansa ja maskuliinisuut-
taan. Jos eleeseen yhdistetdan
sormien ristiminen paan taakse,
on vaikutus vield voimakkaam-
pi, samalla kuitenkin antaen
helposti vaikutelman ylimieli-
syydesta. Miesten intiimikatse
saattaa vaihdellen kestoltaan
vilkaisusta aina jatkuvaan tui-
jotukseen, jotka molemmat nainen yleensd aina
huomaa, vaikka mies saattaakin kuvitella toisin. Jos
katsekontakti ja [dhestyminen herattda naisessa kiin-
nostusta, vastaa han positiivisin elein. Mikali katse tai
ldhestyminen koetaan ei-toivotuksi tai tungettele-
vaksi, viestii nainen tdaman usein ensin sulkeutuneella
kehonkielelld tai ottamalla etdisyytta.

Naisten parinmuodostuseleet

Naiset kayttavat usein samanlaisia soidinmenoelei-
td kuin miehet. Naisten elevalikoima on kuitenkin
huomattavasti miesten vastaavaa laajempi. Naisten
keskeisia positiivisia eleitd ovat hiusten sukimisen ja
asusteiden korjailun liséksi erilaiset kehon pydreita ja
erogeenisesti herkkia alueita paljastavat ja korostavat
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eleet, joilla pyritaan kiinnittamaan kiinnostavan hen-
kilon huomiota.

Ranteiden ja kaulan alueen paljastamiseleet seka
eleet, joilla pyritddn korostamaan, ja tuomaan esille
vartalon muotoja kertovat kiinnostuksesta miesta
kohtaan. Syrjasilmalla katseleminen hymyn kera, vil-
kuilu seka huulien kostuttaminen ja pureminen, kor-
vanlehden koskettelu seka kaulakorulla tai -huivilla
leikkiminen kuuluvat my&s naisten usein kayttamiin
positiivisiin soidinmenoviesteihin. Tutkimusten mu-
kaan naisille tarkeita kriteereitd kumppanivalinnas-
sa on mm., ettd mies on vapaa eli sinkku, itsevarma
ja luotettava. Tutkimusten mukaan suhteen alettua
sekd miesten ettd naisten osalta kumppanin ulkona-
on merkitys vahenee keskimaarin seitseman vuoden
jalkeen.

Kohennus- ja omistuseleet

Edelld mainittujen eleiden lisdksi sekd miehet, etta
naiset kayttavat kiinnostavan mahdollisen kumppa-
niehdokkaan 16ydyttyd niin sanottuja kohennus- ja
omistuseleitd, jotka kohdistetaan huomion ja kiin-
nostuksen kohteeseen. Kohennuseleiden avulla
esimerkiksi nainen haluaa korostaa miehen ulkoista
olemusta my&s muiden naisten silmissd, samalla vies-
tien: katsokaa, kuinka komea han on! Aktiivinen mie-
hen koskettelu ja miehen ulkoasun kohentaminen
toimii myds omistuseleend viestien: pysykaa poissa,
han kuuluu minulle! Nama eleet tehddan usein leik-
kisdsti hymyn saattelemana. Myds jo parisuhteessa
oleva nainen saattaa kohdistaa puolisoonsa omistu-
seleitd, erityisesti tilanteessa, jossa hdn aistii toisen
naisen kiinnittdvan mielestdan lilkaa huomiota ha-
nen kumppaniinsa. Vahva omistusele on esimerkiksi
kdden sijoittaminen toisen keholle, selked toisesta
kiinni pitdminen tai tdssa mainitut muut kohennus-
ja omistuseleet. Tuoreella parilla kosketusviestinta,
kuten esimerkiksi kdsi kadessa kavely ja varsinkin
kavely kasi toisen lantiolla, viestii muille uudesta pa-
risuhteestal!
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Miesten kayttamia omistuseleitd ovat tyypillisesti
erilaiset naisen ympadristoon kohdistuvat territori-
aaliset, alueen omistamista kuvastavat eleet, lahelle
tuleminen ja Idhemmas kumartuminen, kehon koh-
distaminen, toisen jalan tuominen ldhemmas ja leved
haara-asento seka kasien pitaminen leveasti lantiolla
korostamassa miehen kokoa ja samalla ottaen suu-
rempaa tilaa. Tarkkailija saattaa myds huomata mie-
hen pitavan kattaan naisen takana tuolin tai sohvan
selkamykselld, kasinojalla tai baaritiskilla naisen taka-
na, pyrkien viestimaan ndin muille miehille: tama on
aluettani!

Naisten tyypilliset kohennuseleet kuten vaikkapa
miehen solmion tai muiden asusteiden kohenta-
minen tai hiuksen tai nukan poistaminen miehen
asusteista, saattavat olla my0s viesti miehelle siitd,
ettd nainen on kiinnostunut hanestd ja samalla viesti
koskettaa takaisin. Jos ldhestyminen ei ole toivottua,
seuraa tasta usein etdisyyden ottaminen toiseen, sul-
keutuneita kehonkielen eleitd ja jopa sanallinen viesti
siitd, ettei lahempaan tuttavuuteen ole kiinnostusta.

Molemminpuolinen koskettelu sekda muista poispdin
kdantyminen, tai rauhallisempaan keskustelupaik-
kaan hakeutuminen ovat puolestaan varsin selkea
merkki siitd, ettd meilld on keskendan kivaa, jolloin
muiden ei kannata mennd hairitsemdan mahdollista
uutta paria!

Edelld mainittujen lahelle tulemiseen liittyvien elei-
den taustalla voi myds olla perimd@mme liittyva bio-
loginen mekanismi, alitajuinen tarve paasta aistimaan
mahdollisen kumppanin feromoni eli hajuhormoni
tuoksuja, joiden avulla voidaan arvioida kiinnostuk-
sen kohteen geneettista yhteensopivuutta, tavoittee-
na l6ytda geeniperimaltddn mahdollisimman erilai-
nen suvunjatkamiskumppani? Tutustumistilanteessa
sanottu: "tuoksut hyvalle” saattaa siis hyvinkin pitaa
sisalladn varsin merkittavan biologiseen yhteensopi-
vuuteen viittaavan, aistiemme ja alitajunnan tietoi-
suutemme tuoman havainnon mahdollisesta kump-
panista!



Avaa silmasi kehonkielelle

Kehonkielen opiskelu on hauskaa ja hyodyllista. Kun
avaat silmdsi sen olemassaololle ja keskityt tietoisesti
tarkkailemaan ja havainnoimaan kanssaihmisid, alat
pian havaita erilaisia eleitd ja signaaleja. Voit hyddyn-
taa tata tietotaitoa niin tydssasi- kuin vapaa-ajallakin.

Kirjoittaja tai julkaisija eivat vastaa tdssa oppaassa esi-
tettyjen tietojen oikeellisuudesta. Esitettyjen tietojen
kaytto tai hyodyntaminen tapahtuu jokaisen omalla
vastuulla.

Copyright®© Niko Visuri 2023. Tdmdn julkaisun
osittainenkin kopiointi ilman lupaa on kielletty.
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Asiaa ja hauskaa kehonkielesta

Mr. Body Language’ - Niko Visurin vauhdikkaat,
interaktiiviset ja hauskat kehonkieli koulutukset ja
puheenvuorot livena tai etind/webinaareina antavat
kdaytannon oppeja oman kehonkielen hallintaan seka
muiden kehonkielen tulkintaan. Business relevanttia
asiaa ja hauskaa samassa paketissa, yli 1.000
yritystapahtuman kokemuksella!

Ota yhteytta niin kerron lisaa.

Asiakaspalautetta:

"Kuolen nauruun, nauroin kotona ddneen, tykkdsin
kouasti, hyvd setti, erittdin hyvd esitys ja asiaa!”
"Kiitoksia sinulle, oli oikein hyvd show ja
koettiin tosi hyuvdksi tdhdn hetkeen!”

"Tdssdhdn alkaa jo innolla odottamaan seuraavia
ldhipdivid, ettd pddsee kokeilemaan nditd taitoja!”



KEHONKIELEN ABC

Kehonkielen opiskelu ja siihen perehtyminen on hyo-
dyllista ja hauskaa. Tama opas antaa kaytannon vink-
keja ja opastaa miten huomioida ja tehostaa omaa ke-
honkieltd sekda miten tunnistaa muiden kehonkielta
eri tilanteissa. Kehonkielen ymmartaminen auttaa
luottamuksellisten suhteiden rakentamisessa ja ta-
voitteiden saavuttamisessa niin tydssa kuin vapaa-
ajallakin.

Esimerkkeja oppaan sisdllosta on kehonkielen mer-
kitys viestinndssa, positiivinen kontaktien luominen,
aktiivinen kuunteleminen luottamuksen rakentaja-
na, luonteva ja vakuuttava esiintyminen, paljastava
kehonkieli, valehtelun tunnistaminen, kansainvaliset
kasimerkit ja ihmisten parinmuodostuseleet.

Mukavia lukuhetkid ja
hauskaa harjoittelua!

Niko Visuri, Mr. Body Language’

Mr. Body Language’ - Niko Visuri on kouluttanut jo yli
30 vuoden ajan Suomessa ja kansainvalisesti tuhansia
havaitsemaan ja hyodyntamaan kehonkieltd omas-
sa viestinndssdaan, niin tyossa kuin vapaa-aikanakin
omien tavoitteiden saavuttamiseksi. Uudet opit ovat
kaytettavissa heti seuraavassa tapaamisessa, neuvot-
telussa tai kohtaamisessa.

Ota yhteytta ja tilaa hyodyllinen ja hauska koulutus,
show tai puheenvuoro yrityksesi koulutukseen, semi-

naariin, asiakastilaisuuteen, TYHY- tai TYKY-paivaan,
kesajuhliin tai vaikka pikkujouluihin.

www.mrbodylanguage.com
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