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Taman kerran kurssivideoilla tarkastellaan hyvan esityksen rakentamista. Myds esityksissa
tarinankerronta on tarkea taito. Alla kasitelldan ensin Garr Reynoldsin vinkkeja tarinankerronnallisen
esityksen rakentamiseen ja pitamiseen. Reynolds on kirjoittanut useita tunnettuja esiintymistaidon
kirjoja kuten Presentation Zen, Presentation Zen Design ja Naked Presenter. Sen jalkeen mietitdan,
miten voit pyrkid antamaan itsestdsi mahdollisimman hyvan (ensi)vaikutelman, sekd lavalla etta
muuten ihmisid tavatessasi. Tdma on tarkeaa, silla ensivaikutelma vaikuttaa siihen, miten ihmiset
suhtautuvat meihin ja esitykseemme.
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1 Tarinankerronallisen esityksen rakentaminen ja pitaminen

Garr Reynolds antaa nettisivuillaan www.presentationzen.com paljon erilaisia neuvoja hyvan
esityksen tekemiseen ja pitdmiseen. Alla oleva teksti on tiivistetty suomennos sivun
https://www.presentationzen.com/presentationzen/2014/11/10-tips-for-improving-your-
presentations-lectures-speeches.html yhdestatoista vinkista. Myos kuvat ovat samasta tekstista.

1.1 Suunnittele esitys ilman tietokonetta

Useimmat ihmiset aloittavat esityksen suunnittelun avaamalla tietokoneen. Al tee niin, vaan aloita
valmistelu laittamalla teknologia pois ja minimoimalla hairididen maara. Idea kannattaa ensin saada
ulos mielesta seinalle tai poydalle (esimerkiksi post-it lapuilla) missa voit ndhda sen, jakaa sen muille
ja tehda siitd paremman. Tama auttaa sinua ndkemddn laajemman kuvan, mikd puolestaan auttaa
nakemadn, mitka ovat tarkeimmat yksityiskohdat ja mitd yksityiskohtia voi vahentda. Useimmiten
yksityiskohtia on paljon liikaa, ja karsiminen on todella tarkeaa.

e We don't know where

we get our ideas from.
We do know that...

we do not get
them from our

laptops.?®

1.2 Laita yleiso etusijalle

Silloinkin, kun “kerromme omaa tarinaamme,” kerromme oikeastaan yleisén tarinaa. Jos
suunnittelemme tarinamme hyvin, siitd tulee heidan tarinansa. Juoni — tapahtumat, faktat ja asioiden
tapahtumisjarjestys — saattavat olla yksil6llisid juuri meille, mutta teema on yleismaailmallinen. Viestin
tai opetuksen taytyy olla saavutettava ja hyodyllinen kyseessa olevalle yleisolle. Tarkein ohje yleis66n
liittyen ei ole uusi eikd jannittava, mutta patee aina: tunne yleisosi.

1.3 Varmista selkea rakenne

Rakenne voi olla erittdin yksinkertainen, mutta sellainen tarvitaan aina tarinan rakentamiseksi.
Rakenteen ei tarvitse ndkya yleisolle itse esityksessa, mutta silti selked rakenne erottaa hyvan ja
huonon esityksen toisistaan.

Useimmat esitykset eivat seuraa klassista tarinan rakennetta, vaan tarjolla on paljon erilaisia
rakenteita, joita on mahdollista kayttdaa. Naita ovat esimerkiksi tdman luentokerran videoilla esitelty
aloitus — ennakkokatsaus — kolme paaasiaa — lopetus, tai tarinankerronnan videolla esitellyt tarinan
rakenteet.
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[Story] needs _
architectural structure,

which is completely
forgotten once you see

the movie.
—Billy Wilder

W - o

1.4 Valitse esitykselle selked teema

Mikd on avainviestisi? Mitd TODELLA haluat ihmisten muistavan? Mitda haluat heidan tekevan
esityksen jalkeen? Yksityiskohdat, tiedot, todistusaineisto ja looginen eteneminen ovat tarkeita, mutta
vield tarkedampaa on keskittya olennaiseen. Useat esitykset sisdltdvat aivan liikaa yksityiskohtia ja
tietoa, jotka unohtuvat (jos niitd edes ymmarretdan). Mitd enemman yksityiskohtia esitykseesi sisaltyy
ja mitd monimutkaisempi siitd tulee, sita tarkedmpada on pitda todella selkedna se, mita haluat
ihmisten kuulevan, ymmartavan ja muistavan. Jos yleis6 muistaa vain yhden asian, mika sen pitaisi
olla? Kirjoita se ylos ja pida se koko ajan nakyvilla esitysta suunnitellessasi.

1.5 Poista epaoleellinen

Tama liittyy seka sisaltoon ettd visuaalisiin materiaaleihin, jos kaytdt sellaisia. Tarpeettoman
karsiminen on yksi vaikeimmista asioista, sillda asiaan perehtyneelle esittdjalle kaikki tuntuu usein
tarkealta. Pida mielessa, etta kaikella, mita esitykseen jaa, tulee olla joku hyva syy olla siella. Reynolds
lainaa kirjailija Anton TSehovin tunnettua neuvoa: “Poista kaikki, mikd ei ole oleellista tarinalle. Jos
ensimmdisessé kohtauksessa on kivddri seindlld, sen tdytyy laueta toisessa tai kolmannessa
kohtauksessa. Jos sitd ei kéytetd, sen ei pitdisi riippua seindllé.”

1.6 Koukuta yleiso heti

Al3 hukkaa alussa aikaa muodollisuuksiin tai tdytepuheeseen, vaan aloita rdjahtavasti. Ota yleisdn
huomio (esim. kadyttamalla PUNCH-aloitusta), ja pida sitten mielenkiito ylld vaihtelevuudella ja
odottamattomilla elementeilld, jotka rakentuvat selkedn rakenteen paélle. Liian usein esiintyjat
harhautuvat turhille ja tarpeettomille poluille heti alussa ja menettavat yleison mielenkiinnon ennen
kuin edes paasevat asiaan.

1.7 Nayta selva konflikti

lIman konfliktia ei ole tarinaa. Kaikki esitysaiheet eivdt ole ongelmia, jotka taytyy ratkaista, mutta
monet ovat. Ja lahes jokaista esitysta voi parantaa pitamalla mielessa, mitka panokset ovat kyseessa
ja mita esteita pitaa ylittaa niiden saavuttamiseksi. Tarinan maaritelmana voidaan pitdaa esimerkiksi
kirjan Story Proof: The Science Behind the Startling Power of Story maaritelmaa: “Tarina on
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hahmopohjainen kertomus hahmon ponnisteluista ylittidd esteet pddstékseen térkeddn
tavoitteeseen.” Tama perinteinen protagonisti — haaste — ratkaisu tarinanrakenne ei valttamatta
suoraan pade jokaiseen esitykseen, mutta monet antamamme esimerkit ja jakamamme kokemukset
kertovat ongelmista, jotka piti ratkaista. Tee asioista selkeita, kiinnostavia ja muistettavia kuvailemalla
konfliktia ja sen ratkaisuun liittyvaa ponnistelua.

1.8 Nayta selked muutos

Seth Godinin mukaan “esitys, joka ei pyri muutokseen, on ajan ja energian hukkaa.” Esitykset ja puheet
ovat usein sekoitus tietoa, inspirointia ja motivointia. Kun pidamme esityksen tai puheen, on muutos
yleensa lasna jossakin muodossa. Taman muutoksen voi ymmartaa kahdella tavalla. Ensiksi jokainen
hyvan esityksen tai tarinan sisaltd kasittelee jonkinlaista muutosta. Toiseksi tehokas esitys tai hyvin
kerrottu tarina saa aikaan muutoksen yleisdssa. Tama voi olla iso tai pieni muutos, mutta valitettavan
usein ainoa muutos, jonka esitys saa yleisossa aikaan on muutos hereilla olosta nukahtamiseen.

1.9 Nayta tai tee jotain odottamatonta

Kun yllatymme — kun jotain odottamatonta tapahtuu — elamme taysin siind hetkessa ja olemme
kiinnostuneita. Esimerkiksi klassisessa tarinankerronnassa yllattavat kdanteet ovat tarkeita. Kun pidat
esitysta tai puhetta, tee jotakin yllattavaa, jotakin aivan painvastaista kuin mita yleisdé odottaa (sen
perusteella, mihin suuntaan olet heita silhen mennessa vienyt). Yllatysten ei kuitenkaan tarvitse olla
dramaattisia, vaan ne voivat olla hyvinkin pienia. Voit esimerkiksi esittda kysymyksia tai nayttaa
aukkoja ihmisten tiedoissa ja sitten tayttda nuo aukot. “YIIata” siis yleiso silla, ettd naytat, etta he eivat
tieda kaikkea, ja johda heidat sitten vastauksiin.

1.10 Vetoa yleison tunteisiin

Tarinankertojat kuten elokuvien tekijat ja kirjailijat tietavat, etta tunteet vaikuttavat ihmisiin syvasti.
Tosiasiat, tapahtumat ja rakenne ovat tietenkin tarkeitd, mutta se mita tarina sai ihmiset tuntemaan
on se, mika heille jaa mieleen ja mika saa heidat suurimmalla todenn&kdisyydella toimimaan.

“ Time after time, when faced
with the task of persuading
a group of managers... to get
enthusiastic about a major
change, storytelling was the

only thing that worked. 4y
— Stephen Denning

Storyte] ling

1.11 Ole aito
Halukkuus ottaa riskeja ja olla haavoittuva ovat aitouden perusta; ne tekevat meista inhimillisia.
Esimerkiksi Robin Williamsista teki niin merkittavan ja pidetyn nadyttelijan hanen inhimillisyytensa ja
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aitoutensa. Aitoutta ei voi teeskennelld, vaan se rakentuu rehellisyydelle. Esityksessa onkin siis tarkeaa
olla oma itsensa.

Olemme vuosituhansia olleet ihmisina tarinankertojia, emmeka muista kovin hyvin ranskalaisten
viivojen listoja. Esitykset riippuvat aina asiayhteydestd, mutta useimmat hyvat esitykset ovat sopiva
sekoitus loogisuutta ja tietoja seka tunteita ja inspiraatiota. Olemme usein melko vahvoja tuomaan
esityksiimme loogisuutta ja tietoja, mutta emme tunteita ja inspiraatiota. Onkin hyva oppia, miten
tuoda esityksiin mukaan elementteja, jotka saavat ihmiset aidosti muuttumaan. Silloin esitys ei lopu
siithen, kun puhuja istuu alas.

2 Vahvan (ensi)vaikutelman antaminen seka esiintymis- etta muissa tilanteissa
Sanojen ja sisallon lisdksi olemuksellamme ja kehonkielellamme on valtava vaikutus ihmisten
kasityksiin meistd. Tama patee sekd esiintymiseen ettd ihmisten tapaamiseen muuten. Viime
vuosisadan puolella nonverbaalin viestinnan tutkijat esittivdat verbaalin ja nonverbaalin viestinnan
vaikutuksista jopa tarkkoja lukuja. Esimerkiksi aihetta 1960-luvulla tutkinut Mehrabian uskoi sanojen
viestivan 7 %, danenkaytén 38 % ja kasvojen ilmeiden 55 % merkityksesta®. Nykyisin tillaista tarkkaa
jakoa nonverbaaliin ja verbaaliin viestintddan pidetdan keinotekoisena ja nonverbaalia viestintaa
tutkitaan enemman osana laajempaa vuorovaikutusprosessia?.

2.1 Eleet auttavat kuulijoita visualisoimaan sen, mista puhut

Selvaa on kuitenkin, ettd nonverbaalilla viestinnalld kuten kdyttamillamme eleilld on valtava vaikutus
valittimaamme viestiin. Esimerkiksi Joep Cornelissenin tutkimuksessa?® tarkasteltiin, miten kokeneet
sijoittajat arvioivat videota, jolla yrittdja piti myyntipuhetta uudesta laitteesta neljalla eri tavalla: 1)
kdyttamalla runsasta kuvailevaa kielta, 2) kayttamalla paljon kéasieleitd, 3) kayttamalla molempia, ja 4)
kayttamatta kumpaakaan. Sijoittajat, jotka nakivat vain videon, jossa kaytettiin paljon kasieleita, olivat
keskimaarin 12 % kiinnostuneempia sijoittamaan ideaan. Cornelissenin mukaan tama johtuu siita, etta
kasieleet auttoivat myyntipuhetta pitavaa yrittajaa tekemaan ideasta konkreettisemman sijoittajille
visualisoimalla seka tuotetta ettd sen toimintaa heille.

2.2 Yleiso tekee meista padtelmia jo ennen kuin sanomme mitaan

Esiintymistilanteissa, kuten muutenkin ihmisid tavatessamme, yleis6 tekee ensimmaiset paatelmat
meista jo ennen kuin sanomme mitdan. Talla ensivaikutelmalla voi olla iso vaikutus siihen, mitd ihmiset
ajattelevat meista kuunnellessaan esitystamme. Ensivaikutelman perusteella he saattavat jopa jattaa
esityksemme kuuntelematta. Heidi Grant Halvorson pohtii artikkelissaan, miten muille antamamme
ensivaikutelma syntyy.

Alla oleva teksti on padosin tiivistetty suomennos artikkelista Halvorson, H. G. (2015, January-
February). A Second Chance to Make the Right Impression, Harvard Business Review, 108-111. Koko
teksti l0ytyy osoitteesta http://bib.fi/Gp3glw. Tekstissa olevat viittaukset esiintymistaitoon ja
statusilmaisuun ovat kirjoittajan omia lisdyksia.

1 Kts. esim. https://www.bizmove.com/skills/m8g.htm

2 Kts. esim. https://blogs.helsinki.fi/kielijelppi/nonverbaalinen-viestinta/

3 Cornelissen, J. (2019). When you pitch an idea, gestures matter more than words. Harvard Business Review,
May-June, 36-37. http://bib.fi/rsA3iw
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2.3 Ei-halutun ensivaikutelman antaminen tahattomasti on yleinen ongelma

Halvorsonin mukaan huonon ensivaikutelman antaminen tahattomasti on yleinen ongelma, ja se ettei
aikomuksemme aina vastaa vuorovaikutuskumppanimme tulkintaa ilmaisustamme (kuten
statusilmaisuvideolla puhuttiin) voi aiheuttaa ongelmia sekd arki- ettd tyoelaméassa. Tutkimusten
mukaan se, mitd muut ajattelevat meistd ja miten ndemme itsemme korreloivat vain heikosti
keskenaan, ja ndemme usein toisemme irrationaalisilla, epataydellisilla ja joustamattomilla tavoilla. Ja
mika pahinta, nama tulkinnat tehdaan pitkalti automaattisesti.

Epatdydelliset ja vaarat tulkinnat eivat ole yllattavia, silla toisten tulkitseminen on vaikeaa; kukaan ei
ole taysin ”avoin kirja.” Tutkimusten mukaan vahvat perustunteet kuten yllatys, pelko, inho ja viha
ovat melko helppoja tulkita, mutta hienovaraisemmat tunteet kuten turhautuminen, huolestuminen,
hammentyminen, pettymys ja hermostuneisuus voivat olla paljon vaikeampia erottaa toisistaan.
Vaikka itse uskoo, ettd ”tein aikeeni selvdksi” tai ”“he tietavat kylla, mitd tarkoitin,” ei tama
todellisuudessa usein kuitenkaan pida paikkansa. Psykologit kutsuvat tata eroa ldpindkyvyyden
illuusioksi.

Esityksissa ja muutenkin eldmadssa onkin hyva ymmartaa, ettda muut ihmiset voivat tulkita
ilmaisuamme eri tavoin. Esimerkiksi tuijottaessasi tyhjyyteen kokouksessa silld aikaa, kun kollegasi
puhuu, muut eivat voi tietdd, oletko kyllastynyt, pohditko sitd, mita kollegasi sanoo, vai mietitko,
muistitko sammuttaa kahvinkeittimen kotona. Muut tekevat ndkemastddn omat tulkintansa. Hyva
uutinen kuitenkin on, ettda tutkimusten mukaan ihmisten tekemat tulkintavirheet ovat hyvin
ennustettavia, silla tulkinta perustuu sdantoihin ja ennakkoasenteisiin, joita voimme tunnistaa ja
ennakoida. Siksi on mahdollista vaikuttaa siihen, ettd annat useammin muille oikean vaikutelman.

2.4 Ensivaikutelma syntyy nopeasti ja alitajuisesti

Tapaamasi ihmiset — mahdolliset esimiehet, potentiaaliset asiakkaat, uudet kollegat tai esityksesi
yleisd — arvioivat sinua yleensa kahdessa vaiheessa. Ensimmaisessa vaiheessa henkilo tekee sinusta
nopean, alitajuisen arvion erilaisten stereotyyppien ja muiden oletusten pohjalta. Tassa han kayttaa
vihjeina esimerkiksi fyysistd olemustasi, rooliasi organisaatiossa ja kehonkieltasi.

Toisessa vaiheessa, jos sellainen tulee, tulkitsija kdyttdd enemman vaivaa muodostaakseen sinusta
taydellisemman kuvan erilaisen saamansa tiedon pohjalta (esimerkiksi pidempiaikainen
kayttaytymisesi ja suoriutumisesi).

Molemmissa vaiheissa, mutta erityisesti ensimmaisessd, ihmiset pyrkivat vastaamaan tiettyihin
kysymyksiin sinuun liittyen, vaikka eivat valttamatta olekaan siitd tietoisia. Heilld on kolme
”paalinssid,” jonka lapi he sinua tarkastelevat.

2.5 lhmiset tarkastelevat toisiaan luottamus-, valta- ja egolinssien lapi

Luottamuslinssi (trust lens) auttaa ihmisid paattelemaan, oletko ystdva vai vihollinen. Tahan
kysymykseen vastaamisessa tarkastellaan erityisesti kahta piirretta: viestimaasi lampoa (todisteita
siitd, ettd olet ystavallinen, kunnioittava, empaattinen), joka viittaa siihen, etta sinulla on hyvat aikeet,
ja kyvykkyytta (todisteita siitd, ettd olet alykds, taitava ja tehokas), joka viittaa siihen, ettd pystyt
toteuttamaan aikeesi.

Valtalinssi (power lens) on tarkea erityisesti silloin, kun valta ei ole tasaisesti jakautunut ja tulkitsijalla
on enemman valtaa kuin sinulla. Tallainen tilanne on esimerkiksi silloin, kun aloitteleva start-up
yrittdja pitchaa liikeideaansa mahdolliselle, kokeneelle sijoittajalle. Tall6in valta-asemassa oleva
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henkilo tarkastelee sinua helposti valineellisesti sen kautta, mitd arvoa sinulla voi olla hanelle. Jos
arvoa ei ole, et ole valttamatta kovin kiinnostava.

Egolinssi (ego lens) auttaa tulkitsijaa paattelemaan, kumpi teista on ylempana. Alitajuisesti ihmiset
haluavat usein vahvistusta sille, ettd he itse tai heidan ryhmansa ovat muita yksiloita tai ryhmia
parempi. Kayttaytyminen tavalla, jonka toinen voi tulkita oman paremmuuden korostamiseksi, on siksi
vaarallista ja yksi syy siihen, miksi esimerkiksi erittdin korkea, varsinkin negatiivinen, statusilmaisu
koetaan usein melko arsyttavana.

Kyvykkyys ilman lampda on vaarallinen yhdistelma, silld se viestii, ettda olet tulevaisuudessa
mahdollinen vihollinen. Myo6s pelkastaan omiin saavutuksiin  keskittyminen esimerkiksi
tyohaastattelussa ei ole hyva asia, silla korkeammassa valta-asemassa oleva ei silloin valttamatta nae,
miten olisit hanelle hyddyksi tulevaisuudessa. Tarkeda on siksi myds korostaa sita, miten voit olla
organisaatiolle ja haastattelijalle hyédyksi.

2.6 Tietoa eri tulkintalinsseista voi hyddyntaa halutun vaikutelman antamiseksi

Miten voit kdyttaa tata tietoa tulkinnoista ja eri linsseistd hyodyksesi, niin ettd pystyt valittamaan
aikomiasi viesteja johdonmukaisesti sekd esiintymis- ettd muissa tilanteissa? Tarkeda on pitaa eri
linssit mielessa ja valittaa sellaisia viesteja, jotka auttamat muita tekemdaan sinusta niita tulkintoja,
joita haluat heidan tekevan.

Saadaksesi jonkun tulkitsemaan sinua tarkasti luottamuslinssin kautta, heijasta lamp6a ja kyvykkyytta.
Anna oikeanlaisia fyysisia signaaleja: ota katsekontakti, hymyile, kun se on sopivaa, nyokkas, kun olet
samaa mieltd, kuuntele huolellisesti keskeyttamatta, istu suorassa ja seiso ryhdikkaasti. Ja erityisesti,
jos haluat suhteen olevan kestdva, ole sanojesi mittainen, silla luotettavat periaatteen ihmiset
nahdaan todenndkoisimmin vahvoina liittolaisina.

Esiintymistilanteissa lammaon heijastaminen auttaa sinua “laskeutumaan yleisén tasolle” ja luomaan
aidon yhteyden heihin. Tama luo yleisolle tunteen siitd, etta olet lasna ja tilanteessa yhdessa heidan
kanssaan. Toisaalta vahva esityksen lapivienti auttaa viestimaan kyvykkyyttasi.

Luodaksesi oikean mielikuvan tulkitsijasi valtalinssissa, varmista, ettad osoitat hyodyllisyytesi silloin,
kun se on jarkevasti mahdollista. Tee selvdksi, ettd haluat auttaa hanta saavuttamaan yhteiset
tavoitteenne. Esiintymistilanteessa tassa auttaa se, etta puhut yleisén nakékulmasta ja naytat, etta
ymmarrat, mika heille on tarkeaa.

Tullaksesi nahdyksi myonteisesti egolinssin kautta, ole ndyra ja muut mukaan ottava. Myénna muiden
vahvuudet ja yrita luoda tunne "meista” niin, etta toinen henkil6 voi juhlia saavutuksiasi sen sijaan,
ettd tuntisi olonsa uhatuksi. Esiintyessd esimerkiksi oman statuksen laskeminen yleison tasolle ja
yleison statuksen nostaminen voi auttaa luomaan sinusta kuvaa “yhtena meista,” kun taas erittain
vahva korkea status voi saada yleison karvat nousemaan pystyyn.

3 Yhteenveto

YIld oleva teksti ja kurssivideot raapaisevat pintaa siitd, miten esityksistd voi rakentaa
tarinankerronnallisia ja miten voimme vaikuttaa siihen, mitd itsestimme viestimme seka
esiintyessamme ettd muissa konteksteissa. Ndiden taitojen kehittymisessa on tarkeinta kuitenkin
harjoittelu. Siksi harjoittelemme kurssikerroilla tarinankerrontaa, selkeiden esitysten pitdmista ja
nonverbaalin viestinnan kayttamista tavalla, joka tukee esitysta ja tekee siita yleisolle kiinnostavaa
seurattavaa.
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