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Tama opinnaytetyo kasittelee kosmetiikka-alan koulutustoimintaa ja kouluttajan merkitysta
koulutuksessa. Ammatillisen kasvun kehittyessa koulutuksen avulla tutkitaan myos kouluttajan
taitoja motivoida ja innostaa kouluttavia omassa tyossaan. Opinnaytetyossa pohditaan koulut-
tajan merkitysta ja kouluttajan ammattitaidon vaikutusta onnistuneen koulutuksen kannalta.
Tyossa perehdytaan koulutuksen jarjestamiseen, sisaltaen myos koulutuksen suunnitteluvai-
heen.

Toiminnallinen osuus toteutettiin yhteistyossa Party Mood Oy:n maahantuoman Darphin-kos-
metiikkasarjan koulutustoiminnan kanssa. Kosmetiikkasarja Darphin on kansainvalisesti tun-
nettu ranskalainen ammattikosmetiikkasarja. Party Mood Oy myy Darphin-tuotteita Suomessa
kauneushoitola-asiakkaille seka jarjestaa Darphin-tuotteita kayttaville kosmetologeille sarjan
tuote-, hoito- seka myyntikoulutuksia. Opinnaytetyon tarkoituksena oli Darphin kosmetiikka-
sarjan koulutustoiminnan kehittaminen, joka piti sisallaan perustuotekoulutuksen materiaalin
uudistamisen. Koulutus suunniteltiin vastaamaan uutta materiaalia.

Koulutusmateriaali uudistettiin visuaaliseksi ja monikayttoiseksi, jolloin se soveltuu kaiken
pituisiin koulutuksiin. Materiaali tukee koulutuksen kokonaistavoitetta ja paateemoja seka jo-
kaista oppijatyyppia. Uudistetun koulutusmateriaalin on tarkoitus innostaa ja motivoida asiak-
kaita entista aktiivisemmin Darphin-tuotteiden kayttamiseen. Lisaksi Darphin-sarjan brandji,
ideologia seka Darphin-kouluttajan koulutustavat on otettu onnistuneesti huomioon uudessa
koulutusmateriaalissa.

Asiasanat: kosmetiikka-alan koulutustoiminta, kouluttaja, ammatillinen kasvu, motivaatio
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This thesis deals with training activities and the importance of a trainer in the cosmetics in-
dustry. The thesis also examines the trainer’s skills to motivate and inspire the trainees in
their own work.

The thesis discusses the trainer’s significance and the impact of the trainer’s skills for suc-
cessful training. The study focused on arranging the education and included the planning of
the training.

The functional part was carried out in co-operation with the training activities of Party Mood
Ltd that imports Darphin. Darphin is an internationally known French professional cosmetics
company. Party Mood Ltd sells Darphin products in Finland for beauty salon customers, as
well as organises treatment, product and sales trainings for Darphin’s beauty therapists. The
purpose of this thesis was to develop Darphin’s training activities, which included the renewal
of the training material concerning the basic products. The training material was designed for
the new product.

The training material was renewed as regards its visual image and versatility in order to make
it suitable for various training sessions. The material supports the overall objective and the
main themes of the training as well as all learner types. The revised training material is in-
tended to inspire and motivate clients to more effective use of Darphin products. In addition,
Darphin series brand, ideology and Darphin training methods have been successfully taken
into account in the new training material.

Keywords: training activities in the cosmetics industry, trainer, professional development,

motivation



Sisallys

1 o] 3T =T o | o 6
2 YhteistyOkumppanin @Sittely.....oveiiiriiiiiiiiiiiiiii i ieiieieieeneeeneeennee O

2.1 Darphin KOsmetiitkKasarja ...oooeeeereeiriiiiniiiiiieiieeiieeeeieeeanneeeenneeanns 7

2.2 Darphin histOria c.veeeeeereieneirieieiieiieiereeieeneeneeenneeneeenneesseesneenneenesd

2.3 Darphin ideologia. . ooueeeirtiiitiiitiit i e ieieieeneeeneeeneeeneeeneeeneeaneeenes 8
3 Darphin KoUlUTUSTOTMINEA . .oueeiri i e e i et eeeineeeenneeennnaeennnes 8
3.1 PerustuotekOULULUS ....uvineiitiiitiiiii i i e e e e eeieeeneeeneeaneenness O
KT A [0 110] (o 10 ] LU 1 o UL N 9
KOULUEUS KASTEEEENA. ...t iitiitiiitieieiieieieeeeeeeeneeeneeeneeaneesneesneesneesneeaness
Koulutus edistaa ammatillista Kasvua .....coeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeiiaeeanns 11
Koulutus on vahva myynnin tuKitoimi .....coevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeiierenneeeens 13

Ammattina KOUlUTtaja...oveeeirii i ieiiieiieeeieeeeeneerenneesenneesennees 1D

0 N o0 U A~

Koulutuksen suunnitteluvaife. . ...ooveeeiiiriii e ee s eeeenes 19
8.1 Oppimistyylien tunnistaminen .......cccooeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiriiiiirineeeenneeeenne.. 21
8.2  Koulutustilan merkitys KOUIUtUKSESSA ...ovvvrreiiiiiiiiiiiiiiiiiieiniieeenanaenn. 22
8.3  Apuvalineiden kayttaminen KOUlUtUKSESSa ....covvvviriiniirinnnininneenennnenennes, 22
9 KOULUEUKSEN PEIUSTUNKO +.tuutttiiittieitteeeieeeaieeeeenseeeenseeesnseeesnsecesnsesesnnaeenns 24
9.1  Kontaktin luominen ja virittaminen aihepiiriin ..........ccocviiiiiiiiinnne..... 24
9.2 Asian esittaminen .....oooviiiiiiiiiiiii e 2D
9.3  Yhteenveto ja palaute ....cccouiiiiiiiiiiiiiiiiii it e naaeas 26
10 Darphin koulutusmateriaalin kehittamistarve ......c..cceviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiniieennns 27
10.1  Koulutusmateriaalin uudistaminen.......cccvvieviieiiieiiieiiiiiieineeeneeeeennens 28
10.2  PAAtEIMAL. . ittt ittt et eee e et eneeneenneanenneanennanns 30
11 (o013 Ta || - R PP 32
0 g = N 34



1 Johdanto

Kosmetiikka-alan maahantuontiyrityksilla on useimmiten yrityksen yhtena toiminta-alueena
koulutustoiminta. Se pitaa sisallaan yleisesti yrityksen myymien tuotteiden tuotekoulutuksia,
myyntikoulutuksia ja kauneushoitolasarjojen hoito- ja hierontakoulutuksia. Kosmetiikka-alan
maahantuontiyritysten asiakkaat koostuvat paasaantoisesti kauneudenhoitoalan pienyrityksis-
ta ja tavaratalojen kosmetiikkaosastoista. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa
onnistuneen koulutuksen elementteja ja kouluttajan merkitysta koulutuksessa. Innostava ja
motivoiva koulutus luo koulutettaville uutta tietoa ja taitoa, jota he haluavat hyodyntaa

omassa tyoelamassaan ja lilkketoiminnassaan.

Opinnaytetyo toteutettiin yhteistyokumppaniyrityksen toimesta. Yhteistyokumppanina ja koh-
deyrityksena toimii Party Mood Oy ja yrityksen maahantuoma Darphin kosmetiikkasarja ja sen
koulutustoiminta. Tyossa esitellaan yhteistyokumppani seka Darphin kosmetiikkasarja ja yri-
tyksen koulutustoiminnan osat. Koulutustoiminnan paivittaminen yrityksen asiakkaiden toivei-
den ja tarpeiden mukaiseksi oli tarpeellista. Koulutuksen uudistamisessa tuli huomioida
Darphin sarjan ideologia ja brandi. Koulutukseen yritys halusi lisda innostavaa ja motivoivaa
kouluttamistapaa. Koulutusmateriaaliin ja koulutuksen apuvalineiden kayttamiseen haluttiin

muutosta, joilla koulutukseen saataisiin haluttua uudistusta.

Teoriaosuus pitaa sisallaan koulutuskasitteen maarittelya, ammatillisuuden kasvua -ja liike-
toiminnan nousua koulutuksen avulla, onnistuneen koulutuksen elementteja, kouluttajan

merkitysta koulutuksessa ja koulutuksen suunnittelu- ja jarjestamisen vaiheiden kasittelya.
Teoriaosuus tukee Darphin koulutuksen suunnittelua ja uudistamista. Teoria on apuna myos
muille kosmetiikka-alan kouluttajille. Kouluttajan osaaminen vaikuttaa koulutettavien oppi-

miseen, joten tyolla on mahdollisuus parantaa myos kouluttajan osaamista.

2  Yhteistyokumppanin esittely

Taman opinnaytetyon yhteistyokumppanina toimii Party Mood Oy. Yritys on kosmetiikka-alan
maahantuontiyritys, joka tuo maahan kahta ranskalaista kosmetiikkasarjaa, Darphin ja Payot.
Party Moodin toimialaan kuuluu kosmetiikkasarjojen myynti kauneushoitoloille seka koulutus-
toimintaa. Yritys toimii Espoossa Kilonkalliossa, jonka toimitiloihin kuuluu toimistotilat, tuo-
tevarasto seka koulutuskeskus. Yrityksen henkilokuntaan kuuluu talla hetkella 8 henkiloa, mu-
kaan lukien toimitusjohtaja, varastotyontekija ja molempien sarjojen kouluttajat seka mark-
kinointi -ja myyntivastaavat. Tassa opinnaytetyossa paneudutaan tarkemmin Darphin kosme-

tiikkasarjaan ja sarjan Suomen maahantuonnin koulutustoimintaan.



2.1 Darphin kosmetiikkasarja

Darphin on aromaterapiaan, eteerisiin oljyihin ja kasviuutteisiin perustuva ammatti-
ihonhoitosarja. Darphin tuo tuotelupauksen mukaan iholle ainutlaatuista mielihyvaa seka tun-
tuvia hoitotuloksia. Mielihyvan tuottaminen luodaan ylellisilla, kaikkia aisteja hemmottelevil-
la hoitotuotteilla. Aromaterapia on kulkenut Darphin ihonhoitosarjan perustana ja taidonnayt-
teena sen perustamisesta lahtien. Aromaattisten oljyeliksiirien syvatehoinen vaikutus ulottuu
ihon syvimpiin kerroksiin ja hengityksen kautta kokonaisvaltaisesti koko kehoon. (Darphin Fin-
land - OY Party Mood Ltd 2012.)

Kosmetiikkasarjaa loytyy talla hetkella maailmanlaajuisesti ja tassa opinnaytetyossa keskity-
taan Darphin Suomen maahantuonnin koulutustoimintaan. Suomessa Darphin on ammattisarja
ja nain kaytossa ainoastaan sarjaan koulutetuilla ammattilaisilla kauneushoitoloissa ja kosme-
tiikkaosastoilla. Darphin kauneushoitoloita Suomessa on talla hetkella 63. (Darphin koulutus-

kansio.)
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2.2 Darphin historia

Darphin on vuodesta 1958 Ranskassa perustettu kosmetiikkasarja. Sarjan perustaja ranskalai-
nen ihonhoidon asiantuntija dermatologi Tri Pierre Darphin loysi innovatiivisen, kasvipohjai-
sen ihonhoitomuodon ja tutki aromaterapian, eteeristen oljyjen seka kasviuutteiden vaikutuk-
sia ihonhoidossa. Pierre Darphinia kiinnosti koko kehon hyvinvointi kokonaisvaltaisesti ja han
ymmarsi, etta naisen kauneudessa ei ollut kysymys vain siita milta iho naytti, vaan milta se
tuntui. Hanen intohimonaan oli kaunis ja hyvinvoiva iho. Han tyoskenteli alan parhaiden am-
mattilaisten ja asiantuntijoiden kanssa loytaakseen parhaimmat ja puhtaimmat raaka-aineet
ja ymmarsi myos tarkean mielihyvan merkityksen ihonhoidossa. (Darphin koulutuskansio
2015.)

Aromaterapiasta muodostui koko Darphin sarjan kulmakivi ja sarjan kehittajien mukaan sarjan
sielu ja sydan. Pariisiin avattiin Darphin instituutti, jossa hoitoja kehiteltiin ja toteutettiin.
Pierre Darphin kehitti manuaaliset hieronta - ja hoitotekniikat, joita vielakin hyodynnetaan
Darphin hoidoissa. Han kehitti jokaiselle asiakkaalle yksilollisen ihonhoito-ohjelman, joka so-

veltui aina asiakkaan omiin tarpeisiin. Tata yksilollista hoitosuositusta kaytetaan edelleen ja



se on Darphin kosmetologin tarkea tyovaline. Tama yksilollinen hoito-ohjelma pitaa sisallaan
3-vaiheisen kauneusohjelman, seerumin, oljyeliksiirin ja hoitovoiteen. (Our Legacy.) Vuonna
1992 Andre Bennet nousi yrityksen johtoon ja toi osaamisellaan ja kokemuksillaan taidot luo-
da Darphin sarja anti-age hoitojen edellakavijaksi seka loi aromaterapiasta ja kasviuutteista
yhdessa viimeisemman teknologian kanssa tuotteisiin harmonisen laadun ja tehokkuuden. (Our

Legacy.)

2.3 Darphin ideologia

Darphin instituutti sijaitsee Pariisissa, jossa sijaitsee myos yrityksen toimitilat, laboratorio ja
koulutustilat. Tana paivana Darphin brandia kuvataan dynaamiseksi, tulokselliseksi, vahvaksi,
luotettavaksi ja pariisilaiseksi hoitokonseptiksi. Yksilollisesti raataloity 3-vaiheinen kotihoito-
ohjelma on Darphin hoitofilosofian ydin, jonka aina ammattimainen Darphin kosmetologi
suunnittelee asiakkaan ihon tarpeiden mukaisesti. Henkilokohtainen opastus ja kotihoito-
ohjeet ovat korvaamattomat, joihin halutaan panostaa. Jokainen Darphin kosmetologi onkin
koulutettu Darphin tuotteiden asiantuntijaksi seka ammattilaiseksi suoriutumaan Darphin hie-
rontatekniikoista, jotka vaativat kadentaitoa, oikeanlaista hierontavoimakkuutta ja taydellis-

ta hierontarytmin hallintaa. (Darphin koulutuskansio 2015.)

Darphin lupaa tehokkaat, nakyvat ja tuntuvat hoitotulokset. Ainutlaatuisuutena on Pierre
Darphinin perinto; luonnon puhtaimmat raaka-aineet yhdistettyna viimeisimpaan teknologi-
aan. Keskimaarin 84 % ainesosista on luonnonmukaisia. Luonnollisuus ja puhtaat tuoksut tuo-
vat mielihyvaa ja aistittavuutta ja jokainen hoitokokemus lupaa kokonaisvaltaista kauneutta
ja hyvinvointia. Hoitonautinto on aina ammattimaisen Darphin kosmetologin tekema, jossa
hyodynnetaan kasilla tehtavia manuaalisia hierontatekniikoita. Myos huolellinen ja tarkka
ihon kuntomaaritys on Darphin ideologian ydinta ja taman lisaksi kokonaisvaltainen palveluko-

kemus. (Darphin koulutuskansio.)

3 Darphin koulutustoiminta

Darphin koulutustoiminta pitaa sisallaan perustuotekoulutukset, hoitokoulutukset seka myyn-
tikoulutukset tarvittaessa erikseen. Suomen maahantuonti pyrkii jarjestamaan asiakkailleen
kaksi kertaa vuodessa laajempia koulutusseminaareja, jotka yleensa liitetaan uutuustuottei-
den lanseerauksiin. Koulutukset jarjestetaan paasaantoisesti Suomen Darphin koulutuskeskuk-
sessa, mutta asiakkaan toiveiden ja tarpeiden mukaisesti koulutuksia saatetaan jarjestaa
myos muualla, esimerkiksi asiakkaan omissa toimitiloissa. Koulutukset ovat veloituksettomia
ja paivakoulutuksiin kuuluu aamupala ja lounas. Iltamuotoisessa koulutuksessa tai ainoastaan
muutaman tunnin mittaisessakin on ruokaa ja juomaa tarjolla. Koulutettavat ovat paasaantoi-

sesti aikuisia, joiden ikajakauma on noin 22-50 vuotta. (Darphin kouluttaja 2015.)



3.1 Perustuotekoulutus

Perustuotekoulutukset kestavat yleensa noin 6 tuntia, jonka aikana kaydaan lapi kaikki
Darphin tuotteet seka sarjan ideologia. Koulutuksessa koulutettava saa Darphin koulutuskan-
sion, jossa jokaisesta tuotteesta on oma tuotesivunsa. Tama sivu sisaltaa kaikki oleelliset tie-
dot tuotteesta. Kansio tulee olemaan hyva apuvaline jatkossa Darphin kosmetologin tyossa.
Jokaisesta tuotelinjasta ja tuotteesta on tehty oma PowerPoint esitys, jonka mukaan koulutus
rakentuu. Taman materiaalin paivittaminen on kouluttajan vastuulla ja han paivittaa esitysta
aina tarpeen mukaan, kun uusia tuotteita lanseerataan tai vanhoja tuotteita poistuu valikoi-
masta. Koulutus on hyvin intensiivinen ja koulutettavan tulee omaksua paljon tietoa yhden
paivan aikana. Koulutuksen tulee olla innostava ja inspiroiva, joten koulutettavalla tulisi olla
koulutuksen jalkeen inspiroitunut olo seka motivaatio ja innostus tehda hoito- ja myyntityota
Darphin sarjan parissa. Tuotemyynnin onnistuminen hoitotyon ohella on erittain tarkea osa-
alue Darphin kosmetologin tyossa. Myyntityohon ohjeistaminen kuuluu aina koulutuksiin.
(Darphin kouluttaja 2015.)

3.2 Hoitokoulutus

Darphin hoitokoulutus pitaa sisallaan kasvohoitojen harjoittelun kokonaisuudessaan, jolloin
koulutettava harjoittelee Darphin kasvohoidon mallille ja saa myos itse kasvohoidon. Kasvo-
hoidossa harjoitellaan tietyt kasvohierontatekniikat seka tuotteiden kayttoa. Ammattituotteet
opiskellaan hoitokoulutuksessa ja koulutettavat paasevat paivan aikana kokeilemaan mahdol-
lisimman monta eri tuotetta. Hoitokoulutuskin on intensiivinen paiva, joka sisaltaa paljon tie-
toa ja koulutettava oppii kaytannossa kayttamaan tuotteita. Hoitokoulutuksessa kouluttajan
tehtavana on luoda koulutettaville Darphin henkinen ilmapiiri ja toimia oikeanlaisena Darphin
kosmetologina. Darphin kosmetologille on annettu ohjeistukset ulkoisesta esteettisyydesta,
joita toivotaan kosmetologien noudattavan. Ohjeistukseen kuuluu muun muassa siisti tyouni-
formu, siistit lakkaamattomat kynnet, luonnollinen meikki seka pitkien hiusten sitominen

kiinni. Tata olemusta tulisi ohjeistaa koulutettaville. (Darphin kouluttaja 2015.)

4 Koulutus kasitteena

Koulutuksen tarkoituksena on tiettyjen valmiuksien opettaminen, tiedon jakaminen, motivoi-
minen ja yleison viihdyttaminen. (Marckwort 1999 ; 7-8.) Koulutus lahtokohtaisesti tarkoittaa
uusien asioiden, tietojen, taitojen tai ajatusmallien opettamista. Kuitenkin opettamisella ja
kouluttamisella on suuri ero. Koulutuksessa koulutettavat useasti ovat tasa-arvoisia aikuisia,
kun taas opettaminen liitetaan monesti lapsi-aikuinen opetustilanteeseen. (Rope 2006, 76.)
Koulutuksella tulee olla selkea tavoite, mita toimintamallia koulutuksessa kaytetaan. Koulutus

voi pohjautua uuden asian oppimiseen tai vanhan tiedon poisoppimiseen, joka on haastavam-
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paa, kuin vain uuden asian oppiminen. Monesti koulutettavilla vanhan tiedon ja taidon pois-
oppimisessa saattaa olla kielteista asennetta eli ajatuksena, etta ennen on tehty vaarin. Ta-
ten ennen uuden opin oppimista on varmistettava, etta koulutettavalla on asenteellisesti ja
henkisesti reaalinen perusta uuden oppimiselle. On my0s saatava ymmarrys, etta uuden opin
myota on saatavilla sellaisia hyotyja, jotka jaisivat saamatta nykyisella toimintatavalla. (Rope
2006, 54) Tutkintoon johtamaton koulutus ei ole tutkintotavoitteista koulutusta. Tallaisia kou-
lutuksia ovat muun muassa lyhyet kurssit, yksittaiset aineoppikurssit, aikuiskoulutuksena jar-
jestamat kurssit, avoimen ammattikorkeakoulun- ja yliopiston jarjestamat kurssit seka use-
amman yrityksen jarjestamat omaan koulutusalaansa liittyvat kurssit ja koulutukset. (Tilasto-

keskus.)

Koulutustilanteet voidaan jakaa kolmeen eri tyyppiin: asennekoulutukset, osaamiskoulutukset
seka hengennostatuskoulutukset. Asennekoulutukset tarkoittavat tietynlaisen ajatuksen
viemisesta kuulijakuntaan. Osaamiskoulutuksissa on kyse jonkin asian opettamisesta ja
toiminnallistamisesta ja siina tietoa jaetaan ja levitetaan eri osapuolille.
Hengennostatuskoulutuksissa on taas kyse yhteishengesta seka tunnelman luomisesta ja
koulutukseen liittyvasta asiasisallosta. Nama erilaiset koulutustilanteet vaativat aina erilaista
kouluttajapersoonaa ja koulutustapaa. Harva kouluttaja kykenee mukautumaan jokaiseen
erilaiseen koulutustilanteeseen, vaan kouluttajan tulisi loytaa hanelle itselleen sopiva

koulutustapa ja koulutuskentta. (Rope 2006, 54-55.)

Koulutuksen tyypin valinnan jalkeen koulutustapaa voidaan muuttaa tarpeen mukaan.
Opetustapoja loytyy lukuisia ja niista taytyy valita itselleen, yritykseen ja koulutukseen
sopiva vaihtoehto. Koulutus voidaan toteuttaa esimerkiksi niin, etta kouluttaja on nakyvilla ja
johtaa koulutusta tai, etta kouluttaja on vahaisessa roolissa eika samassa tilassa
koulutettavien kanssa, esimerkkina verkko-opetus. Koulutus voidaan jarjestaa tyoyhteison
kesken, jolloin tyontekijat kouluttavat ja opettavat toisiaan. Koulutusryhma voi olla my0s iso
tai pieni luokkaryhma, seminaari, tyopaja tai yksilokoulutus. (Nilson 2003, 314.) Kosmetiikka-
alalla hyodynnetaan yleisesti osaamiskoulutusta. Tassa opinnaytetyossa keskitytaan

koulutukseen, jossa kouluttaja on nakyvilla ja johtaa koulutusta.

Kupias & Koski (2012) toteavat, etta koulutus jarjestetaan koulutuksen tilaajan aloitteesta tai
koulutuksen kustantajan puolesta. Tyoelamakoulutuksessa tilaajana on usein yritys, jonka
henkilosto koostuu koulutettavista. Tilaajana voi myos olla koulutusorganisaatio, joka myy
koulutusta edelleen yrityksille. (Kupias & Koski 2012, 11.) Tassa opinnaytetyossa keskitytaan
kauneudenhoitoalan koulutustoimintaan, jossa koulutuksen jarjestana toimii kosmetiikka-alan
maahantuontiyritys. Yrityksen koulutuksilla ei ole ulkopuolista tilaajaa, vaan yritys itse tarjo-

aa koulutuksia omille asiakkailleen.
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5 Koulutus edistaa ammatillista kasvua

Ammattilaisten tietojen ja taitojen vanheneminen ja unohtaminen ovat yleisia monissa eri

ammateissa. Tama voi tapahtua nopeasti lyhyessa ajassa tai pitkan ajanjakson kuluessa. Tie-
tojen ja taitojen kehittaminen tulee olennaiseksi silloin, kun tyontekija ei suoriudu tehtavis-
taan nykyisella ammattipatevyydella. Ihannetapauksessa tyontekija kokee, etta han voi tyos-
saan kehittya jatkuvasti ja hanelle tulee uusia tyomahdollisuuksia. Kuitenkin, jos kehittymis-
mahdollisuudet heikkenevat ja katkeavat, myos tyomotivaatio heikkenee ja menettaa merki-

tystaan ja tyotehtavat rutinisoituvat. (Ruohotie 2000, 49-50.)

Ammatillisella identiteetilla tarkoitetaan kuvaa ja ominaisuutta, jona ammattilainen nakee
itsensa tyontekijana ja minkalaiseksi han haluaa tulla. Tavoitteet, uskomukset ja tulevaisuu-
den suunnitelmat sisaltyvat myos ammatilliseen identiteettiin seka kasitykset, mita asioita
ammattilainen pitaa tarkeana tyossaan ja mihin asioihin han sitoutuu. Palkkatyo on yha
enemman yrittajamaisempaa, jolloin ammatti identiteetin tunnistamista edellytetaan, jotta
ihminen voi tunnistaa osaamisensa ja vahvuutensa ja nain markkinoida itseaan ammattilaise-
na. Tyoelamassa monilla aloilla vaaditaan itsensa kehittamista ja persoonaan sitoutuvaa am-
matillista kasvua. Tyontekijat useasti asemoivat itsensa yrityksen arvojen, tavoitteiden ja
kulttuurien mukaisesti, jolloin yrityksen tai organisaation arvot tulevat osaksi tyontekijan

ammatillisessa kehityksessa. (Etelapelto & Onnismaa 2006, 26-31.)

Todellinen halu edeta ammattilaisena ja kehittaa omaa tyouraa vaatii innovatiivista ajattelu-
tapaa. Innovatiivisen ajattelun ollessa ihmisen perusarvoissa tuo jatkuvaa ja kestavaa haluk-
kuutta tarkastella ymparistoa, asioita ja elamaa avarakatseisesti ja innovatiivisesti seka etsia
innostavia uusia mahdollisuuksia. lhmisen perusarvot toimivat elaman suuntana ja arvoina
seka muodostavat ihmiselle elaman, jossa han haluaa elaa ja sita rakentaa. Ihmiskasitys kuvaa
ihmisen olemusta, toimintatapoja ja piirteita seka mika on ihmisen elaman tarkoitus ja mika
asema hanella on maailmassa suhteessa toisiin ja ymparistoon. lhmiskasityksessa on tarkeaa
maaritella myos muun muassa oppimis- ja kehityskykya seka uusien ratkaisujen ja mahdolli-
suuksien loytamista. Kun ihmisen perusarvot ja ihmiskasitys tukevat innovatiivisuutta, se na-

kyy ihmisen strategioissa, valinnoissa ja toiminnoissa. (Ranne 2015, 25-30.)

Koulutustilanteessa tai tyoelamassa ihmisten ajattelua voidaan ohjata innovatiiviseen asioi-
den ja ideoiden tuottamiseen. Organisaatioissa tyontekijan tehtavan mukaan tarvittavat me-
netelmat ja taidot on osattava. Tarkeaa onkin osata rohkaista, innostaa ja innovoida itseaan
ja muita parempiin taitoihin ja suorituksiin. Innostuneisuus auttaa opettelemaan uusia asioita
motivoituneesti. Innovaattiseen ajatteluun pystytaan vaikuttamaan, jos ihmisia osataan innos-
taa oikealla tavalla. Talloin on tiedettava asiat ja prosessit, joihin pitaa vaikuttaa. (Ranne

2015, 40-43.) Kiinnostuneisuuden herattamista uusiin asioihin voidaan liittaa ammatillisuu-



12

teen, silla useissa ammateissa ja ammattialoilla tyossa kehittymista pidetaan valttamattoma-
na. Varsinkin nopeasti kehittyvilla ammattialoilla kehittyminen on elintarkeaa, jotta tyo voi
jatkua normaalisti. MyOs todellinen tulosvastuu tuo kehittymisen valttamattomyytta. (Ranne
2015, 48-49.)

Kouluttajan merkitys koulutettavien motivaation lisaamisessa ja aiheeseen innostamisessa on
erittain suuri. Kouluttaja ei ole pelkastaan tiedon jakaja, vaan valmentaja, aktivoija, innosta-
ja, kasvun mahdollistaja ja kasvattaja. Koulutuksen suunnittelussa tulee huomioida motivaa-
tion edistavia seikkoja. Kouluttajan taytyy osata vastata kysymyksiin: kuinka koulutettavien
tarkkaivaisuutta voidaan edistaa ja miten heidan motivaatiota yllapidetaan koulutuksen jal-
keenkin. Motivaatiota lisaa myos koulutusmateriaali, joka vastaa koulutettavien tarpeita ja
vaatimuksia, itseluottamuksen vahvistaminen seka palkitseminen oppimissuorituksesta. Moti-
vaation lisaamista olisi samalla tapaa suunniteltava kuin taito- ja suoritustavoitteita. Myos
hyvin suunniteltu koulutusohjelma tarvitsee lisaksi suunnitelman motivaation lisaamisesta.
(Ruhotie 1998, 121-122.)

Aikuiset oppijat eroavat tosistaan muun muassa opiskelumotivaation mukaan eli opiskeluta-
voitteiden mukaan ja mista syysta he ovat osallistumassa koulutukseen. Koulutusryhmassa
hyvin todennakoisesti on mukana koulutettava, joka on tullut koulutukseen viihtymaan, seu-
rustelemaan tai ei ole tullut mukaan omasta tahdostaan. Joukossa on kuitenkin varmasti myos
opittavasta aiheesta aidosti kiinnostuneita. Opiskelumotivaatio voidaan jakaa eritasoisiin
luokkiin. Koulutettavalla on estynyt motivaatio, kun erilaiset alitajuiset ja tietoiset esteet ja
ongelmat estavat tehokkaan opiskelun. Hajaantunut motivaatio saattaa olla taas oppijalla,
kenella ei jaa opiskeluun riittavasti aikaa muun elaman lisaksi. Selviytymismotivaatio taas on
koulutettavalla, joka ei omasta tahdostaan halua selviytya oppimisesti parhaalla mahdollisella
tavalla. Koulutettavalla saattaa olla oppimisen onnistumisessa kilpailua itsensa seka muiden
kanssa, jolloin voidaan puhua saavutusmotivaatiosta. Talloin oppija haluaa pyrkia aina par-
haimpaansa ja saavuttaa oppimisen tavoitteet onnistuneesti. Sisainen motivaatio on koulutet-
tavalla, kuka on aidosti kiinnostunut opittavasta aiheesta ja haluaa kehittaa itseaan. (Ok-

Opintokeskus.)

Motivaatio ammattilaisella voi olla sisaista, joihin liittyy ammattilaisen henkinen kasvu, tyos-
saan kehittyminen seka opiskelun tai koulutuksen sisallon kiinnostus. Motivaatio voi olla myos
ulkoista, joka voi liittya opiskelusta saataviin hyotyihin tai kaytannollisyyteen. Sosiaaliset syyt
voivat myos lisata motivaatiota, kuten johonkin ryhmaan kuuluminen tai toisten saman alan
ammattilaisten tapaaminen. Toiset opiskelevat edetakseen urallaan tai kehittaakseen ammat-
ti identiteettiaan tai itseaan. Uuden asian oppiminen vaatii aina kiinnostusta opiskeltavaa
asiaa kohtaan. Motivaatio ja positiivinen suhtautuminen ovat edellytys kestaviin oppimistulok-

siin ja jatkuvan ammatillisuuden ja oppimisen valmiudet kehittyvat. (Makinen 2002.)
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6  Koulutus on vahva myynnin tukitoimi

Koulutustoiminta maahantuojan myynnin tukitoimena

Kouluttajan on koulutusta suunniteltaessa mietittava asiakkaita, ketka haluavat koulutuksella
edeta liiketoiminnassa seka kouluttajan on tiedettava, mika paamaara kohdeyrityksella on
lilketoiminnan kasvussa (Nilson 2003, 241). Darphin kosmetiikkasarjan koulutuksiin liittyy tuo-
temyyntiin ohjeistaminen ja kouluttaja antaa vinkkeja, kuinka tuotemyyntia voi toteuttaa.
Siihen liittyy tarvittava tieto tuotteista, minkalaisilla sanoilla tuotteista on hyva puhua, sarjan
ideologian mukainen tuotesuositus. Koulutuksella pyritaan luomaan koulutettaville uusia ide-
oita, palveluita ja ohjeita myynnin parantamiseksi, joita heidan tulisi hyodyntaa omassa liike-

toiminnassaan. (Katara 2015.)

Darphin koulutuksissa harjoitellaan myynnin tekemista ihonhoidonsuositusten kautta, jaljen-
tavan ”Darphin ihonhoidon reseptin” avulla. Jokainen koulutettava kirjoittaa paivan aikana
opitun tiedon pohjalta omalle iholleen tai toiselle koulutettavalle sopivan tuotesuosituksen,
joka kuuluu vahvasti Darphin tuotemyynnin tukemiseen ja kotihoitosuosituksiin. (Katara
2015.) Darphin koulutukset ovat aina vahva myynnin tukitoimi, jolloin kouluttaja liittaa koulu-
tuksiin ammatillisten tietojen lisaksi myyntiargumentteja, jotka helpottavat ja parantavat
myyntityota. Koulutuksen tulee aina innostaa asiakasta hankkimaan tuotteet ja koulutuksessa
saatu tieto, taito, ilo ja innostuminen luovat pohjan hyvalle myyntityolle. Koulutuksen tarkoi-
tuksena on tehda tuotteet, hoidot ja menetelmat halutuiksi. Se luo pohjan hyvalle myynti-

tyolle ja tuottoisalle liiketoiminnalle. (Salmijoki 2015.)

Koulutuksen jarjestaja yritys on oman alansa asiantuntija, joka vastaa koulutuksen lisaksi
myos omien tuotteiden ja palveluiden myymisesta. Myyntia toteutetaan nain ollen asiakaslah-
toisesti asiakkaiden tarpeet huomioiden. Myynnissa kaytetaan konsultointia ja ratkaistaan asi-
akkaan ongelmia, toisin sanoen autetaan asiakasta parempiin liiketoiminnallisiin valintoihin.
Asiakkaan kuuntelu seka myyntiargumenttien esittely ovat tarkeaa. Nain ollen asiakkaalle eh-
dotetaan asiantuntemuksen mukaisesti paras palvelukokonaisuus seka tuotetarjooma asiak-
kaan tarpeiden ja ongelmien mukaisesti. Asiakkaan kuuntelemisessa on tarkeaa havainnoida
piilevat ja tiedostetut tarpeet seka uskomukset, jotka ovat asiakkaan ajatuksissa. (Vahvasel-
ka 2004, 134.)

Koulutuksissa on tarkeaa painottaa tuotemyynnin tarkeytta ja onnistumisen kautta saatua lii-
ketoiminnan kasvua. Tavarantoimittajat ovat asiakkaille tarkeita sidosryhmia, joihin luotu
ainutlaatuinen suhde hyodyttaa molempia osapuolia taloudellisesti. Tama tarkoittaa myos

tavarantoimittajille asiakkuuksien hallinnan tarkeytta, jolloin uusia asiakkuuksia taytyy jatku-
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vasti luoda seka yllapitaa ja hyodyntaa jo luotuja asiakassuhteita. Yritykset pyrkivat hankki-
maan myymiaan tuotteita mahdollisimman edullisesti kilpailuttamalla tavarantoimittajia kes-
kenaan. Suhdemarkkinoinnin kasitteella tavarantoimittajat voidaan ymmartaa yhteistyokump-
paneiksi, joiden kanssa solmittu yhteistyo edistaa liiketoimintaa seka asiakkaiden tyytyvai-
syytta. Laheinen suhdetyo hyodyttaa molempia osapuolia. Yritykset huomioivat tavarantoimit-
tajan valinnassa tuotteiden toimitusajan, saatavuuden, alennukset ja laadun. Tavaroiden os-
taminen yritykseen on hyvin tarkeassa asemassa, joten yhteistyo edellyttaa hyvia suhteita.
(Lahtinen & Isoviita 1998, 102.)

Asiakkuuksien hallinta on markkinoinnin keskeisimpia ajattelutapoja, jolloin kiinnitetaan pal-
jon huomiota asiakkuuksien luomiseen, yllapitamiseen seka hyodyntamiseen. Asiakkaat on
tunnettava, heita on kuunneltava ja oltava heihin vuorovaikutuksessa. Useasti pitkaaikaisissa
asiakassuhteissa asiakas huomioi hinnan sijasta laatua ja palvelua. Kanta-asiakkaat voivat olla
valmiita maksamaan tuotteesta tai palvelusta enemman kuin kerta-asiakkaat seka tyytyvaiset
asiakkaat useasti suosittelevat yritysta ja sen tuotteita muille. (Bergstrom & Leppanen 2015,
419.)

Myynti voidaan yhdistaa edustajamyynniksi, joka on myyntiedustajan tekemaa myyntia tai
yrityksen oman myyjan tekemaa myyntia. Tallaisessa myyntitapahtumassa asiakkaalla on tie-
dostettu ostotarve ja tieto tuotteisen kayttokelpoisuudesta. Myyntiedustajalle myyminen on
markkinointikanava ja myynti voi toteutua henkilokohtaisesti, jolloin se on asiakkaalle luon-
teva ratkaisu. Edustajamyynti yhdistetaan asiakkaan luo viedyksi myynniksi. Ostajien ja myy-
jien valille muodostuu useasti aito sympatia, jolloin kaupankaynti on miellyttavaa keskustelua
ja lopputulos miellyttaa molempia osapuolia. Myyntiedustaja hoitaa yleensa erilaiset henkilo-
kohtaiset muistamiset, joka viestittaa enemman henkilokohtaista myyntitapahtumaa. (Rope

2003, 17-19.) Edustajamyyntia toteutetaan yleisesti kosmetiikka-alalla.

Koulutus koulutettavan yritystoiminnan tukitoimena

Markkinointi ja myynti ovat molemmat tarkeimpia osa-alueita liiketoiminnassa saada myytya
palvelu tai tuote asiakkaalle asti ja taten saada yritystoiminta onnistumaan. Asiakkaat ostavat
vain sita, mita heille myydaan. Myynti on avainasemassa ja se tuo nakyvyytta markkinoinnis-
sa. Myynnissa on otettava huomioon tuotteen tai palvelun hinnoittelu kilpailukykyiseksi. Asi-
akkaan tarpeita on tyydytettava ja myos siihen liittyen, yrityksen on oltava tietoinen uusista
tuotteista ja trendeista, jotka liittyvat yrityksen toimialaan. Kaikki seikat liittyvat liikevoiton
kasvuun. (Jacobs.) Yritystoiminnan kannattavuus perustuu kustannuksiin ja myynnista saata-
vaan tuottoon. Onnistuneen ja tuottoisan yritystoiminnan haasteina ovat kustannusten laske-
minen seka myynnin lisaaminen ja tuotteiden hinnoittelu kannattavaksi. (Ala-Mutka & Talvela
2004, 37.)
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Myyntityossa suunnataan asiakkaan ajatuksia, tunteita ja haluja yrityksen palveluita tai tuot-
teita kohtaan, joka liittyy vuorovaikutukseen ja myynnin vaikuttamisen erilaisiin tasoihin.
Vaikuttamisessa on viisi erilaista tasoa. Apatia on taso, jolla asiakkaisiin ei vaikuteta millaan
tavalla. Toinen taso on mielenkiinnon herdttdminen, jolloin mielenkiintoa heratetaan esimer-
kiksi kertomalla yrityksen palvelun tai tuotteen uutuutta tai erikoisuutta. Myyjan osoittaessa
kiinnostusta asiakasta kohtaan herattaa mielenkiintoa ja edistaa myymista. Suostuttelu on
kolmas myynnin vaikuttamisen taso, jolloin suostutellaan asiakas ostamaan tuote tai palvelu.
Tama taso kasittaa asiakkaan tarpeen esiin nostamisen ja asiakkaan ostopaatoksen eparoinnin
kasittelya. Talloin taitava myyja esittelee tuotteen ominaisuudet ja kertoo, miksi tuote on
paras vaihtoehto asiakkaalle. Myyja pyrkii myos tekemaan lisamyyntia yhden tuotteet sijasta.
Tasot kaksi ja kolme ovat ammattilaismyyjan kayttamat myynnin tasot, jolloin asiakasta ar-
vostetaan ja kunnioitetaan. Neljannella tasolla on kyseessa manipulointi, jolloin usein vedo-
taan asiakkaan tunteisiin. Tallaiseen myyntiin liittyy huijaaminen tai pettaminen. Voimakei-
noin myyminen on pakottamista, joka on myynnin vaikuttamisen viimeinen taso. (Kokonaho
2011, 11-14.)

Oman toimialan kokonaisliikevaihdon kartoittaminen on tarkeaa yrityksen maariteltaessa kes-
kimaaraisen tuotemyynnin ja kaupan arvon seka yritys on tietoinen oman toimialansa rahalii-
kenteesta. Nain yritys tietaa, mika on keskimaarainen asiakashinta, joka pitaisi saavuttaa jo-
kaisessa kaupassa. (Kokonaho 2011, 54.) Yrityksen myytavaa tuotetta tai palvelua pyritaan
jatkuvasti kehittamaan paremmaksi markkinoille ja asiakastarpeisiin vastaavaksi, jotta myyn-
tia saadaan lisattya. Myyntia voidaan kasvattaa uusista asiakkaista tai nykyisten asiakkaiden
tarpeita voidaan lisata. Tarkeana pidetaan myos tuotteiden ja palveluiden suuntaaminen oi-
keanlaisiin asiakassegmentteihin, joka edistaa myyntia. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 37-39.)
Asiakas on ymmarrettava laajasti tuotteiden ja palveluiden hyodyntajana ja kayttajana. Asia-
kas voi olla myos kumppani luomaan uusia ideoita ja kehittymismahdollisuuksia seka mahdolli-

sesti my0s organisaation strategian uudistamisessa. (Tuomi & Sumkin 2010, 58-59.)

7  Ammattina kouluttaja

Kouluttajasta puhuessa voidaan puhua myos esiintyjasta. Hyva kouluttaja tarvitsee
esiintymistaitoja ja esiintyjalla on monia eri persoonallisuuksia. Aidon persoonallisuuden
omaava kouluttaja on uskollinen omalle persoonalleen, eika jaljittele muita. Talloin
kouluttaja loytaa itsestaan ominaisuudet, joilla saa kuuntelijat kuuntelemaan, viihtymaan ja
vaikuttamaan. Hyva esiintyminen vaatii kouluttajalta rohkeutta, jolloin kuuntelijoita
kunnioitetaan, mutta ei pelata heita. Kouluttajan taytyy osata esittaa omat mielipiteet ja
ratkaisut asioihin. Hanella talloin on itseluottamusta omata auktoriteettia, joka perustuu

hanen tietoihin ja taitoihin. Koulutettavia tulee joka tapauksessa innostaa ja inspiroida, joka
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lahtee kouluttajan omasta innostuneisuudesta. Innokkuus perustuu kouluttajan osaamiseen ja
tietoon kouluttamiaan tuotteita tai palveluita kohtaan. Hanen tulee uskoa kouluttamaansa
asiaan taysin, muuten ennen pitkaan paljastuu asian toimimattomuus ja kouluttajan

eparehellisyys tuotetta tai palvelua kohtaan. (Marckwort & Marckwort 2013,7-10.)

Rope (2006) toteaa, etta kouluttajana toimiminen vaatii tietynlaisia ominaisuuksia, jotka
liittyvat synnynnaisiin ja kokemuksen kautta saatuihin ominaispiirteisiin. Hyvilla
ominaisuuksilla kouluttaja pystyy kehittymaan loistavaksi kouluttajaksi, jos talla on myos
suuri halu ja riittava ammattitaito kouluttajantehtaviin. Luonteenpiirteena narsismi tuo
kouluttajalle esiintymisvarmuutta ja rohkeutta olla esiintyjana, joka auttaa saamaan
koulutettavat keskittymaan kouluttajan asiaan ja koulutuksen aiheeseen. Nayttelijantaidot
seka asioiden esittaminen eri roolien kautta avittaa huomioimaan kaikki koulutukseen
osallistujat. Kouluttajan sosiaalinen ja innostava kouluttamistyyli auttaa saamaan
koulutettavia kouluttajan puoleen ja innostettua heita koulutettavaan aiheeseen.
Tilanneherkkyys tuo kyvyn reagoida nopeasti muuttuviin tilanteisiin ja edeta tilanteiden
mukaisesti seka rohkea kouluttaja ei pelasty pienista vastoinkaymisista. Sosiaalisuus antaa
rohkeutta keskustella ihmisten kanssa ja nain ollen kouluttaja nauttii enemman tyostaan.
Kehittymishalukkuus antaa valmiudet opetella jatkuvasti uusia asioita ja edeta aktiivisesti

urallaan. Positiivisuus antaa voimavaroja jaksaa tyossa. (Rope 2006, 78-80.)

Hyvan kouluttajan empaattinen luonne luo hyvan vuorovaikutuksen ja kommunikoinnin
koulutettavien ja kouluttajan valille. Empaattinen kouluttaja keskittyy koulutettaviin ja osaa
tehda heista havaintoja. Positiivisuus empaattisuuden rinnalla miellyttaa koulutettavia,
jolloin positiivisuus tarttuu myos koulutettaviin. Positiivisuus viestittaa kouluttajan
asenteesta sen, etta koulutus tai esiintyminen sujuu hyvin ja kouluttaja luottaa omiin
kykyihinsa. Nama persoonallisuusominaisuudet luovat hyvat vuorovaikutustaidot ja kouluttaja
paasee samalle aallonpituudelle koulutettavien kanssa. Kouluttaja osaa huomioida omassa
esiintymisessaan koulutettavien sanallisen viestinnan ja eteenkin sanattoman viestinnan.
Koulutuksen onnistumiseen ja tehoon vaikuttaa sanoman vieminen koulutettavien
ymmarrykseen seka kontaktin luominen koulutettaviin. (Marckwort & Marckwort 2013, 10-11)
Hyva kouluttaja tunnistaa tietoisesti omat heikkoutensa, mutta osaa kaantaa ne kuitenkin
vahvuudeksi ja hyodyntaa vahvuuksiaan omassa tyossa. Itsetuntemus auttaa saavuttamaan
omaan persoonaan sopivat, aidot ja stressittomat koulutustavat ja onnistuneen koulutuksen.
(Kortesuo 2010, 14-17.)

Kouluttaja nimikkeesta puhuessa voidaan tarkoittaa myos konsultti nimiketta, joka voidaan
yhdistaa kouluttajakonsultiksi ja koulutuskonsultointi on konsultointilajeihin kuuluva.
Konsultoinnissa onkin kyse oman osaamisen levittamista toiselle taholle. Koulutuskonsultilla

tarkoitetaan nimenomaan konsultin toimimista kouluttajan roolissa, jolloin osaamista ja
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tietoa koulutetaan tiettyyn kohdejoukkoon ja koulutuskonsultoinnissa konsultin keskeisimpia
tehtavia on kehittaminen kouluttamalla. Oleellisinta konsultilla talloin on kouluttajan rooli,

jonka tyohon kuuluu esitykselliset ja koulutukselliset elementit. (Rope 2006, 51-53.)

Kouluttajan elekieli ja ulkoinen habitus, kuten kouluttajan pukeutuminen, ulkoinen olemus,
katsekontakti, aanenkaytto, asennot ja liilkkuminen vaikuttavat koulutuksen onnistumiseen ja
kouluttajan itseluottamukseen. Naiden seikkojen hallinnalla esitysta voi harjoitella parem-
maksi. (Valvio & Parviainen 2013, 43.) Kehonkieli on tarkea elementti luodessa vakuuttavuut-
ta. Sita voi olla tietoista ja ei-tietoista. Tietoinen kehonkieli on esimerkiksi kasilla tehtavia
merkkeja ja suurin osa kehonkielesta on ei-tietoista. Jokainen ele tarkoittaa jotakin ja koulu-
tettavat seuraavat kouluttajan eleita joko tietoisesti tai ei-tietoisesti. (Marcwort & Marckwort
2013, 87.) Esiintyminen ja kouluttaminen on vuorovaikutusta kouluttajan ja koulutettavien
valilla. Ilmeiden ja eleiden seka aanenpainojen merkitys on suuri. Kouluttajan omat eleet
tuovat kouluttajan oman persoonallisuuden esiin. Hymy on myos tarkea vaikuttamisen valine,
jolla on myonteinen vaikutus kouluttajaan ja koulutettaviin. Tarkeaa on hymyilla luonnollises-
ti ja aidosti, jolla luo tunnelmaa koulutustilanteeseen. (Valvio & Parviainen 2013, 56.) Koulut-
tajan tulisi osata rentoutua koulutustilanteessa ja haivyttaa oma stressaaminen seka hermos-

tuneisuus ja nauttia esiintymisesta (Leigh 2006, 106).

Esiintymista voidaan pitaa karismaattisena, kun koulutettavien huomio kiinnittyy kouluttajan
persoonallisuuteen. Karismaattisuutena pidetaan kouluttajan luontevaa ja persoonallista
esiintymistapaa seka rohkeutta olla oma itsensa. Lisaksi kouluttaja on vakuuttunut ja innostu-
nut esittamastaan asiasta ja hanella on hyva itseluottamus omaan tyohonsa. Karismaattisella
kouluttajalla on myos empaattisuutta ja han keskittyy yleisoon taysin. Koulutettavat saatta-
vat unohtaa ajan kulun ja ainoastaan keskittyvat esityksen tai koulutuksen kuunteluun. Taman
tyyppinen esiintyminen voi olla kouluttajassa luonnostaan, mutta karismaattisuutta oppii har-
joittelemalla. Kouluttaja voi esiintyessaan kokea niin sanotun flow-ilmion, jolloin koulutus
tapahtuu ei-tietoisella tasolla, eika kouluttajan tarvitse muistaa ulkoa sanottavaansa, vaan
piilotajunta huolehtii siita. Talloin huomio keskittyy vain koulutukseen ja koulutettaviin.
(Marckwort 1999, 82-83.)

Kouluttaja voi omalla toiminnallaan vaikuttaa koulutuksen vuorovaikutuksen luomiseen.
Kouluttajan on tarkeaa ottaa koulutettavat lampimasti koulutukseen vastaan ja katella heita,
kun he saapuvat paikalle. (Kupias & Koski 2010, 6.1.) Vuorovaikutteinen koulutus koulutetta-
vien kesken saa koulutettavien vaihtavan kokemuksia muiden kanssa ja he yleensa hyvin mie-
lellaan tapaavat muita saman alan ihmisia ja samasta asiasta kiinnostuneita. Lisaksi koulutta-
jan tulee saada vuorovaikutusta myos hanen itsensa ja koulutettavien valilla, silla vuorovaiku-
tus on yksi koulutuksen onnistumisen edellytys. (Marckwort & Marckwort 2013, 26-27.) Katse-

kontaktilla kouluttaja luo lampiman tunnelman koulutustilanteeseen ja se saa kaikki koulutet-
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tavat tuntemaan itsensa tarkeiksi ja huomionarvoiseksi seka katse luo uskottavuutta esityksel-
le. Katsekontakti luo yhteyden koulutettaviin ja huomiota on hyva yllapitaa koko joukkoon.
Suuren yleison kanssa koulutettavista voi ottaa niin sanottuja luottohenkiloita. Heihin on hyva
ottaa saannollisesti katsekontaktia, koska he useasti eleillaan ilmaisevat myotamielisyyttaan
kouluttajan esitysta kohtaan. (Valvio & Parviainen 2013, 44-46.)

Kouluttajan puhetyyli vaikuttaa luotettavuuden ja vakuuttavuuden kuvaan. Tiedon maara ei
ole oleellisinta, vaan asioiden esitystyyli. Adnen ei pida olla hiljainen, katkeileva, epardiva tai
liilan kovaaaninen. Tarkeat asiat tulisi ilmaista painokkaasti, jonka jalkeen voi puheessa pitaa
pienen tauon. (Kortesuo 2010, 27-28.) Puheessa ylimaaraisia tayte- ja sidesanoja ei suositella.
Hyvan puhujan tunnistaa siita, ettei han kayta ylimaaraisia taytesanoja tai takeltele sanois-
saan. (Valvio & Parviainen 2013, 43-44.)

Luonteva liikkuminen luo kouluttajan ja koulutettavien valille paremman kontaktin ja
kouluttajasta tulee helpommin lahestyttava kuva ja han vahvistaa nain oppimisen ilmapiiria.
(Kupias & Koski 2012, 6.1.) Kouluttaja pitaa koulutuksessa mielenkiintoa ja omaa vireystilaa
ylla seka elavoittaa koulutusta liikkumalla koulutuksen aikana. Kuitenkaan liikkuminen ei saa
olla hairitsevaa, vaan sen taytyy olla tarkoituksenmukaista. (Valvio & Parviainen 2013, 63-64.)
Asennot kertovat kouluttajan vireystilasta seka viestittavat asenteita koulutusta kohtaan seka
ammattimainen asento antaa vakuuttavan kuvan (Leigh 2006,107). Oikeanlainen kouluttajan
pukeutuminen on osa koulutusta, jonka on hyva samastua koulutettavien pukeutumiseen.
Oleellisinta on pukeutua siististi ja tilaisuuteen sopivaksi seka kiinnittaa huomio mukaviin

vaatteisiin, jossa viihtya ja valttaa ylipukeutumista. (Valvio & Parviainen 2013, 52-53.)

Kouluttajan on tunnettava taysin kouluttamansa asia, jolloin myos hanella tulee olla omat
nakemyksensa aihepiirista. Koulutettavat useasti tuntevat jo paljon koulutuksen aihepiirista,
jolloin kouluttajan oma nakemys ja tieto aiheesta vahvistuu. Koulutuspaivan tarkoituksena
on, etta koulutettava oppii aiheesta enemman ja paasee tiedoissaan samalle alueelle, kuin
kouluttaja. (Valvio & Parviainen 2013, 31-32.) Kouluttajan ammattitaitoon liittyy vahvasti
jonkin tietyn alan asiantuntijuus. Koulutustilanteissa kouluttaja saattaa joutua vastaamaan
ryhmasta tuleviin kaikenlaisiin kysymyksiin, jolloin kouluttajalla taytyy olla tarpeeksi
kokemusta koulutettavasta asiasta, jolloin han pystyy siirtamaan asiantuntemustaan
koulutettaville riittavan hyvin. Ammattimaisuus ei saa kuitenkaan olla liian korostettua, silla
kouluttajan taytyy myos osata asettua koulutettavien tasolle. Koulutustilaisuutta ei saada
toimimaan, jos kouluttaja ei saa ryhmaa innostettua koulutettavaan asiaan. (Rope 2006, 75.)
Kouluttajan vakuuttavuuteen ei vaikuta tiedon maara yhta paljon, kuin taas esitystapa ja
kuinka asioita kerrotaan. Jokaisessa koulutettavan kysymyksessa ei vaadita vankkaa tietoa,

vaan mielipidetta, joka pitaa aina kertoa perusteluineen. Kouluttaja ei saa haveta tietamat-
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tomyyttaan ja tarvittaessa taytyy osata sanoa mista tarvittava tieto loytyy, jos kouluttaja ei

osaa antaa vastausta kysymykseen. (Kortesuo 2010, 30-31.)

Rope (2006) on kuvannut hyvin kouluttajan ammattitaidon neljaan eri osa-alueeseen, jotka

rakentavat toimivan koulutuksen (Kuvio 1).

Asia-ammattimaisuus Esityksen pitamis-

ammattimaisuus

Esityksen rakentamis- | Ryhmahengen yllapidon

ammattimaisuus ammattimaisuus

Kuvio 1: Kouluttajan ammattitaito neljassa eri osa-alueessa

Kuviossa asia-ammattimaisuus seka esityksen rakentamisammattimaisuus ovat koulutuksen
peruselementteja ja onnistuneen koulutuksen edellytyksia. Esityksen pitamisammattimaisuus
liittyy kouluttajan esiintymistaitoihin, silla kouluttaja on esiintyja ja koulutusta voidaan pitaa
myos tietynlaisena esiintymistapahtumana. Ryhmahengen yllapitaminen koko koulutuksen
ajan saattaa olla haastavaa, silla kouluttajan taytyy ottaa huomioon kaikki osallistujat seka

heidan vahvat piirteet ja sailyttaa silti hyva ryhmahenki. (Rope 2006, 76-77.)

8 Koulutuksen suunnitteluvaihe

Esityksen ja koulutuksen suunnittelussa kouluttajan tai puhujan on mietittava kokonaistavoite
ja paateema. Taman jalkeen kouluttajan on helppo kartoittaa koulutuksen yksityiskohdat ja
sisalto. Paateeman valinnan jalkeen valitaan paateemasta paasisallot, jotka ainakin
kasitellaan koulutuksessa. Erityisesti koulutustilanteissa on tarkeaa jasennella esitys selkeasti
ja havainnollistaa hyvin sanallisesti ja aanellisesti, esimerkiksi kayttaen musiikkia havainnol-
listamassa aihepiiria. Audiovisuaaliset valineet, esimerkiksi videot kasiteltavasta aiheesta
auttavat koulutettavaa ymmartamaan aihealue paremmin. Heti koulutuksen alussa on hyva

esittaa koulutettaville paivan aikana kaytavat asiat ja aikataulua. (Koskimies 2002, 59-60.)

Esityksen suunnitteluun kouluttajan on tarkeaa varata reilusti aikaa, noin kaksi kertaa
enemman kuin itse koulutukseen. Kuitenkin kouluttajasta ja koulutuksesta riippuen aika
vaihtelee hyvin paljon. (Marckwort & Marckwort 2013, 29.) Koulutettavat haluavat oppia kou-
lutuksessa jotain uutta, kehittya tyossaan ja osaamisessaan. Yleensa koulutuksella haetaan
myos ratkaisua johonkin ongelmaan ja kartutetaan kokemusta. Osallistujat odottavat koulu-

tukselta vain positiivista kokemusta ja haluavat inspiroitua ja saada jotain odottamatonta
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uutta. (Marckwort & Marckwort 2013, 26-27). Koulutettavat ovat usein jattaneet tyonsa pai-
van tai kahden ajaksi ja he arvostavat kouluttajan ammattitaitoa ja panostamista koulutuksen

onnistumiselle. (Valvio & Parviainen 2013, 33.)

Kouluttajan on hyva hankkia ennakkotietoa koulutettavista, heidan tietotasostaan seka
asenteista. Asenteeseen vaikuttaa se, tulevatko osallistujat vapaaehtoisesti vai onko heidat
valittu. Nama seikat ovat koulutuksen onnistumisen kannalta ratkaisevia. Kun koulutuksen
tarkoitus ja koulutettavien odotukset on kartoitettu, kouluttaja voi selvittaa mika hanen
jakamassaan tiedossa on tarkeinta. (Marckwort 1999 , 7-8.) Samalla kouluttaja voi selvittaa
koulutettavien kokemus- ja koulutustaustan seka mista he ovat kiinnostuneita ja mahdollisesti
minkalainen heidan asenne on koulutusta kohtaan. Kouluttajan ammattitaito ja kokemus aut-
tavat asettamaan koulutuksen tavoitteet koulutettavien odotuksien pohjalta. Koulutettavilta
voi myos koulutuksen alussa kysella toiveita koulutuksen sisallosta ja sen toteuttamisesta.
Nama odotukset voi kirjoittaa esimerkiksi paperilapuille ja kiinnittaa paperilaput seinalle,
jolloin koulutettavat toteavat, etta heidan toiveensa otetaan huomioon. Kouluttajan tulee
taten olla valmis muokkaamaan koulutusta ja aikataulua toiveiden ja odotusten mukaisesti.
(Marckwort & Marckwort 2013, 26-28.) Kouluttajilla useasti on tunne, etta heidan taytyy
lyhyessa ajassa kertoa mahdollisimman paljon asiaa. Kuitenkin tarkeampi seikka on saada
asiat koulutettavilla ymmarretyksi mahdollisimman hyvin, kun jakaa kaikki tiedot

yksityiskohtia myoden lyhyessakin ajassa. (Marckwort 1999 | 7-8.)

Suunnitteluvaiheeseen kuuluu koulutusmateriaalin valmistelu ja koulutuksen sisallon
suunnittelu. Koulutuksen asioiden ulkoa opettelua ei suositella, koska muuten koulutuksen
kokonaisuuden suunnittelu voi jaada miettimatta. Kouluttajan tulisi kayttaa aikaa asioiden
kertomiseen luonnollisesti ja inspiroivasti esiintyen. (Marckwort & Marckwort 2013, 29.)
Kouluttajan tulee harjoitella koulutusta ja itse esiintymista sen sijasta, etta viimeistella
koulutusmateriaalin yksityiskohtia liian tarkasti. Vaikka koulutusmateriaalin tuleekin olla
visuaalinen ja inspiroiva, niin ilman esiintymisen harjoittelua itse kouluttajan esiintyminen voi
olla epavarma. Kouluttajan on tarkeaa keskittya koulutuksen runkoon, paapointteihin ja
olennaisiin yksityiskohtiin. Katsekontakti ja luova esiintyminen on koulutuksen onnistumisen
kannalta erittain tarkeaa. Diaesitysta on hyva pitaa vain koulutuksen ja kouluttajan puheen
tukena, mutta luonteva puhuminen elavoittaa kouluttamista. (Jaaskelainen & Kortesuo 2013,
43-44.)

Esitys ohjeistetaan suunnitella pieniin jaksoihin, jolloin jaksojen valissa tulisi olla
aihealueeseen liittyvaa keventavaa asiaa, esimerkiksi kokemuksia, tarinoita tai huumoria.
Jaksoihin suunniteltu koulutus perustuu koulutettavien keskittymisen herpaantumiseen.
Erilaisia esityksia pidettaessa ja varsinkin koulutuksissa taukoja pitaa olla riittavasti. Tauko

antaa aivoille aikaa ymmartaa uusi tieto ja taito, jota koulutuksessa yleensa tulee paljon.
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Koulutusmateriaaliin ei pida ahdata liikaa tietoa, koska muuten kouluttaja ja
koulutettavatkaan eivat pysty keskittymaan mihinkaan kunnolla ja koulutukselle varattu aika
saattaa loppua kesken. Kouluttajan on hyva miettia etukateen koulutuksen tarkeimmat asiat
ja kohdat ja suunnitella niiden esittaminen koulutettavien ymmarrysta ajatellen.
Suunnitelmassa on hyva merkita aika-arvio jokaisen aihealueen kohdalle, nain aika-arvion
paikkansapitavyyden voi varmistaa harjoittelemalla koulutusta. (Marckwort & Marckwort
2013, 30-31.)

Kauneudenhoitoalan tuotekoulutuksissa tarkoituksena on viestittaa ennen kaikkea tuotesarjan
ideologiaa, kokonaisuutta ja brandikuvaa. Niiden lisaksi tuotteet opiskellaan kaikki erikseen,
mutta liian tarkka tuotteen yksityiskohtainen tieto ei varsinkaan koulutettavalle
ensimmaisessa koulutuksessa ole tarpeellista. Tietoa tulee muuten liikaa ja tuotesarjan
kokonaisuuden hahmottaminen voi jaada puutteelliseksi ja koulutukseen varattu aika voi
pidentya. Koulutusmateriaalista, jonka koulutettava saa itselleen, pitaisi loytya myos se

yksityiskohtaisempi tieto, jota kouluttaja ei koulutuksessa huomioi.

8.1  Oppimistyylien tunnistaminen

Koulutettavilla on erilaisia tapoja oppia asioita. Aisteja kaytetaan eri tavoin, toiset oppivat
parhaiten kuuntelemalla, toiset lukemalla ja toiset visuaalisten apuvalineiden avulla (Valvio &
Parviainen 2013, 157.) Kouluttajan tehtavana on tunnistaa eri oppimistyylit ja koulutettavien
erilaisuus. Joustava kouluttaja voi useasti todeta, etta han piti koulutuksen juuri hanelle
sopivalle yleisolle. Kouluttajan taytyy ymmartaa ihmisten erilaisuus ja hyvaksya ja hyodyntaa
sita koulutuksissa. Talloin kouluttaja pystyy tavoittamaan erilaiset ihmiset ja yleisot seka

pystyy antamaan itsestaan enemman koulutustilanteissa. (Marckwort 1999, 18-19)

Erilaiset oppimistyylit vaikuttavat koulutuksen jarjestamiseen ja suunnitteluun. Kouluttajan
on osattava ottaa huomioon erilaisuudet oppimisessa ja hyodynnettava apuvalineita niiden
mukaisesti. Nain kouluttaja helpottaa jokaisen koulutettavan oppimista huomattavasti.
Seuraavassa on esiteltyna kuusi erilaista oppijatyyppia. Visuaalinen oppijatyyppi oppii
parhaiten kuvien ja piirrosten avulla ja oppii havainnollistamaan asian kokonaisuuden
kaavioiden ja tilastojen avulla. Auditiivinen oppijatyyppi oppii parhaiten luentomaisesta ja
hyvin rakennetusta puheesta. Han sisaistaa asian parhaiten kuuntelemalla. Asiat taytyy
perustella hyvin ja selkeasti ja asian taytyy edeta loogisesti. Kinesteettinen oppijatyyppi taas
tarvitsee asian kytkemista arkielaman asioihin ja esimerkkeja kaytannon toimintaan.
Esityksessa ei saa olla liikaa kaavioita, numeroita tekstia, jolloin keskittyminen hairiintyy.
(Nilsen 2012, 32-33.) Taktiilinen oppija oppii kasin tekemalla ja kokemisen kautta. Han oppii
parhaiten, jos han saa tehda asioita omilla kasillaan kosketellen ja tunnustellen. Muistiinpa-

nojen tekeminen, erilaiset askartelut ja koristelut saattavat auttaa oppimista. Analyyttinen
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oppija haluaa tietaa asioista yksityiskohtaisesti, on hyvin tasmallinen ja haluaa kuulla perus-
teltua tietoja ja faktoja. Holistinen tai globaali oppijatyyppi nakee asiat kokonaisuuksina ja
etenee kokonaisuudesta yksityiskohtiin omaksuessaan uutta tietoa. Han haluaa ensin ymmar-
taa asiakokonaisuuden ja sitten vasta tarpeen mukaan yksityiskohtaisen tiedon. Han haluaa
tietaa perusteluita asioiden hyodyista, eduista ja tarpeellisuudesta. (Valvio & Parviainen
2013, 157-160.)

8.2  Koulutustilan merkitys koulutuksessa

Koulutustilan jarjestaminen koulutukseen tai esitykseen sopivaksi on tarkea onnistumisen
kannalta. Erilaiset ymparistotekijat, kuten aanet, valaistus, lampotila ja kalustus ovat
oleellisia asioita, jotka voivat ratkaista koulutuksen onnistumisen. Ne auttavat myos
koulutettavia keskittymaan koulutukseen paremmin, kun niita ei olisi otettu huomioon.
Tietysti yksilolliset tarpeetkin ovat hyvin erilaisia. Toiset vaativat taydellista hiljaisuutta
koulutustilaan, kun taas toisia taustamelu ei hairitse laisinkaan. Kirkas valaistus tai sopimaton
lampotila saattaa hairita keskittymista. Ympariston tulisi vasta koulutuksen aihetta ja
teemaa, joka auttaa koulutettavia paasemaan koulutuksen aiheeseen paremmin sisalle.
(Marckwort 1999, 75-77.)

Koulutustila on ensimmainen asia, jonka koulutettavat nakevat tullessaan koulutukseen. Jos
poydat on jarjestetty pienryhmiin, myos oletettavaa on, etta koulutuksessa keskustellaan
ryhmissa tai tehdaan ryhmatehtavia. Jos taas kouluttajan poyta on edessa ja koulutettavat
istuvat riveissa kasvot kohti kouluttajaa, luultavasti koulutus painottuu luentoon.
Istumajarjestyksen perusteella koulutettavat paattelevat, mita koulutuksessa luultavasti
tulee tapahtumaan. (Kupias & Koski 2012, 6.1.) Kouluttaja pystyy vaikuttamaan
istumisjarjestykseen, jolloin on syyta ottaa selville millaisessa tilassa koulutus jarjestetaan.
Vuorovaikutus tulisi olla hyva kouluttajan ja ryhman kesken seka katsekontakti on tarkeaa
varsinkin pienehkoille ryhmille. Talloin U-muotoinen istumajarjestys on paikallaan.
Jaykemmassa tilaisuudessa, jossa katsekontaktia ei tarvita, riittaa, etta yleiso istuu suorissa

tuoliriveissa kouluttajaan pain. (Marckwort 1999, 75-77.)

8.3  Apuvalineiden kayttaminen koulutuksessa

Koulutusmateriaalin laatiminen on vaativa prosessi, jonka suunnittelu on tarkeaa tehda jo
hyvissa ajoin ennen koulutuksen valmistelua. Koulutettavat odottavat aina jonkinlaista mate-
riaalia koulutuksessa ja ihanteellisinta on tarjota materiaalia useassa erilaisessa muodossa,
kuten PowerPoint-materiaali, luentomonisteet seka erilaiset harjoitukset. Luentomateriaalis-

on tapa aktivoida koulutettavia ja saada heidat keskittymaan paremmin koulutettavaan ai-
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heeseen. (Valvio & Parviainen 2013, 37.) Apuvalineiden kayttaminen koulutuksissa on hyvin
yleista, mutta myos useasti vaarin ymmarrettya. Yleisesti apuvalineina suositaan jotain yhta
tiettya, eika niita hyodynneta vaihtelevasti erilaisia oppijatyyppeja huomioiden. Erilaiset
aistit helpottavat muistamista, joita voi esityksessa kayttaa erilaisilla tavoilla. (Nilsen 2012,
32.) Luvussa 8.1 on esiteltyna kuusi erilaista oppijatyyppia. Oppimistyyleina ovat visuaalinen,

auditiivinen, kinesteettinen, taktiilinen, analyyttinen, holistinen tai globaali.

Koulutuksissa suositaan erilaisia visuaalisia apuvalineita, jotka edistavat ja auttavat jokaisen
oppijatyypin oppimista. Visuaaliset kuvat, mallit, videot, piirrokset tukevat
nakoaistihavaintoja pelkan tekstin sijaan. Kuvia kaytettaessa kouluttajan on annettava niille
jokin merkitys ja kaytettava niita elavasti. Han ei saa seista kuvien edessa ja kuvia
osoitteessa kouluttajan on hyva olla kasvot koulutettaviin pain. Tekstidioissa tekstin maara on
hyva rajoittaa 3-6 tukisanaan ja kokonaisia lauseita kayttaessa yhteen diaan riittaa 3-6
lausetta, joiden tulee olla yksinkertaisia ja liittya tiettyyn asiakokonaisuuteen. Tekstidioja
kannattaa pyrkia nayttamaan maksimissaan kolme perajalkeen, koska muuten keskittyminen
herpaantuu. Noin kahdeksan minuutin valein on myos hyva pitaa pieni tauko, jotta

kinesteettiset ja auditiiviset oppijat pystyvat keskittymaan. (Nilsen 2012, 33-35.)

Diaesitykset ovat hyvin yleisesti kaytettyja apuvalineita koulutuksien pitamisessa ja niista on
hyva tehda kaksi erilaista versiota. Toinen diasarja on kuvapainotteinen, jossa on vain joitain
ydinsanoja, paateeseja ja kaikkein tarkein asia tulee kouluttajan puheesta. Esityksen diaoissa
on oltava kuvia tuomassa visuaalisuutta esitykseen ja kuvat tukevat esityksen tekstia. Diasarja
on vain esityksen runko, johon liitetaan vain ydinotsikoita ja havainne kuvia. Tarkein
asiasisalto tulee ilmi kouluttajan puheesta. Kuvina tarkoitetaan piirroksia, valokuvia, kuvioita,
graafioita ja kaavioita. Oleellista on pitaa kuvien laatu laadukkaana. Toinen versio on taas
yksityiskohtaisempi seka tekstipainotteisempi, jota ei voi koulutuksen aika esittaa. Tekstissa
taytyy olla ehjia lauseita ja jokaisessa kaaviossa pitaa olla selitys. Se versio on tarkoitettu
osallistujille, ketka eivat paasset osallistumaan koulutukseen ja diasarja voidaan lahettaa
heille koulutuksen jalkeen. (Jaaskelainen & Kortesuo 2013, 46-47.)

Diaesitykset on hyva pitaa yksinkertaisina ilman ylimaaraisia tietoja. Sivunumeroita pidetaan
turhina, silla koulutettavan ei tarvitse tietaa esitysdiojen maaraa. Tama myos auttaa
kouluttajan siirtymista dialta toiselle ilman, etta koulutettava huomaa sita. Myos
paivamaaran, puhujan nimen, yrityksen nimen ja logon seka esityksen ja tapahtuman nimen
laittamista dioihin ei pideta tarpeellisena. Ne ovat turhaa tekstia, kun diasarjaa yritetaan
pitaa yksinkertaisena. Toisinaan ainoastaan kuva riittaa kuvailemaan asiasisaltoa.
Kokonaiseen diaesitykseen riittaa maksimissaan kaksi erilaista fonttia, jolloin yksi fontti on
paafontti ja toinen on vain tehosteena. Kouluttajan on hyva pitaa puheessaan rauhallisuus,

eika puhua taukoamatta. Siirtyessa uuteen diaan, on hyva pitaa kahden sekunnin tauko ennen
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puhumista. Kaikki ohjeet ovat koulutettavan kannalta oleellisia ja ne ohjaavat esitysta

mahdollisimman yksinkertaiseen kokonaisuuteen. (Jaaskelainen & Kortesuo 2013, 47-49.)

9  Koulutuksen perusrunko

Esityksen perusrunko voidaan rakentaa monella tavalla, kuitenkin se suunnitellaan ja
jarjestetaan aina koulutuksen aiheeseen ja teemaan sopivaksi. Kun koulutuksen alussa
esiintyja tai kouluttaja luo itsestaan positiivisen kasityksen ja herattaa mielenkiintoa
kasiteltavaa asiaa kohtaan, koulutettavien huomio kiinnittyy taysin koulutukseen ja
kasiteltavaan aiheeseen. Mahdolliset koulutettavien negatiiviset asenteet tai
valinpitamattomyys ei nain hairitse koulutusta, kun jo alussa kouluttaja osaa luoda

koulutukseen mielenkiintoisen ja aiheeseen liittyvan ilmapiirin. (Marckwort 1999, 51-53.)

Auvo Marckwort (1999) on tiivistanyt esityksen tai koulutuksen perusrungon, joka on hyva
esimerkki ja vinkki kouluttajille koulutuksen rakentamiseen.

Kontaktin luominen

Aiheen esittely

Virittaminen

Asian esittaminen

g AN W N =

Kertaus, yhteenveto
Koulutukseen kuuluu lisaksi tauko-muhimisvaihe seka aktivointivaihe-harjoittelu. (Marcwort
1999, 52.)

9.1  Kontaktin luominen ja virittaminen aihepiiriin

Esityksen tai koulutuksen alussa heratetaan koulutettavien mielenkiinto seka luodaan
myonteisia odotuksia koulutuksesta ja johdetaan koulutettavan ajatus kasiteltavaan
aiheeseen. Alussa on hyva kertoa myos koulutuksen paivan kulusta, aikataulusta, koulutuksen
rungosta. Virheena pidetaan esitysta, jossa ei ole ollenkaan alkua tai koulutuksen vahattely ja
negatiiviset odotukset. Koulutettavien kanssa kouluttajan on tarkoitus luoda kontakti ja luoda
hyva yhteishenki koulutukseen. (Koskimies 2002, 67.) Koulutettava saattaa oppia helpommin
ja ottaa tietoa vastaan paremmin, kun han on saanut itse puhua aivan koulutuksen alussa.
Alussa kouluttaja voi pyytaa jokaisen koulutettavan esittelemaan itsensa, jos he eivat ole
aikaisemmin tavanneet. Jos esittely ei jostain syysta toimi, voi kouluttaja esittaa jonkin
arkipaivaisen kysymyksen, johon koulutettavat voivat edes nyokata. (Jaaskelainen & Kortesuo
2013, 120.) Koulutustilaisuudessa niin kouluttaja kun myos kaikki osallistujat haluavat tietaa
toisistaan jotain, esimerkiksi jokainen kertoo nimensa, toimipaikkansa, tehtavansa,
harrastuksensa ja mita odotuksia koulutuksesta on. Esittaytyminen helpottaa

vuorovaikutuksen syntymista. Nain ollen myos kouluttajan on hyva esitella itsensa tilaisuuden
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alussa ja kertoa taustansa ja yhteytensa esittamaansa asiaan. Toinen tapa kouluttajan esittaa
itsensa on kirjoittaa asiallinen esittaytyminen ja liittaa se jaettavaan materiaaliin. (Marcwort
1999, 55.)

Koulutuksessa kasiteltava aihe on hyva aloittaa koulutettavalle tutusta asiasta, jolloin oppimi-
sen alkuun paaseminen tehostuu. Koulutettava voi turhautua tai hammentya, jos koulutus
alkaa heti liian teoreettisesti tai vieraasta aihepiirista. Puhumisen voi aloittaa esimerkiksi
tarinalla tai piirroksella, kunhan se on koulutettavan tajuttavissa ja samastuttavissa. (Jaaske-
lainen & Kortesuo 2013, 120.) Kouluttaja voi kertoa henkilokohtaisen tarinan, joka on sitoutu-
neena kasiteltavaan aiheeseen. Henkilokohtaiset tarinat ja kertomukset ovat hyvia keinoja
saada koulutettavien mielenkiinto aihepiiriin, kunhan tarinat ovat relevantteja ja ne eivat ole

pikkutarkkoja. (Harvard Business School Publishing Corporation 2005, 73.)

9.2 Asian esittaminen

Luvussa 7 esitelty koulutuksen tauottaminen on tarkea ottaa huomioon koulutuksen aikatau-
lun ryhmittamisessa. Varsinkin pidemmissa koulutuksissa, joissa koulutetaan useita erilaisia
aiheita, paiva kannattaa ryhmittaa siten, etta tauot tulevat sopivin valein. Vireystila on use-
ammin parempi aamupaivalla kuin iltapaivalla. Alhaisemmillaan se on heti lounaan jalkeen,
jolloin kuunneltavaa asiaa kannattaa valttaa. Koulutettaville on myos hyva varata aktiivista
tyoskentelya. Luentomaista koulutusta on suositeltavaa pitaa korkeintaan 45 minuuttia tau-

oitta ja koulutusta, jossa tyoskennellaan aktiivisesti 1,5 h. (Kupias & Koski 2012, 4.3.)

Kouluttaminen on vuorovaikutusta, joka etenee keskustelemalla. Nain koulutuksessa on mu-
kana kysymyksia, joiden vastauksia koulutettavat pohtivat ja niihin vastaavat. Koulutettavan
kysyessa jotakin, vastauksen tulee olla kompakti ja tiivis, jotta ydinasia tulee ymmarretyksi.
Aihesisalto on hyva pitaa tiivistettyna, niin etta koulutettava saa tietoonsa olennaisen osan
aiheesta. Kouluttajan on edettava esittamassa asiassaan loogisesti, eika siirtya teoriasta
konkreettiaan ja takaisin. (Jaaskelainen & Kortesuo 2013, 121-122.) Vuorovaikutus ei ole pel-
kastaan sanallista viestintaa, vaan siihen kuuluu visuaaliset, auditiiviset seka kinesteettiset
arsykkeet eli kaikki elementit joita koulutettava nakee, kuulee ja tuntee. Vuorovaikutus on
arsykkeiden vaihtoa ja tuomista monipuolisesti mukaan koulutukseen. (Marckwort 1999, 86.)
Asiat tulee esittaa mieleenpainuvasti, jolloin asiat ymmarretaan ja muistetaan paremmin.
Alussa ja lopussa esitettavat asiat jaavat paremmin mieleen, jolloin tarkeimmat asiat on hyva
painottaa esityksen alussa ja lopussa. Esityksen puolivalissa on hyva keroa asioiden kohokohtia
ja poikkeavuuksia, jolloin myos esiintymistyylia voi tarvittaessa muuttaa ja esimerkiksi dra-
matisoida. (Marcwort 1999, 59.)
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Kouluttajan kannattaa toistaa ydinasioita, silla tarkeaa on, etta ne jaavat koulutettavien
mieliin. Riskina voi muuten olla, etta koulutettavat unohtavat paateemaat tai eivat keskity
juuri silla hetkella, kun niita kasitellaan. Toiston rakenne voi olla paateesi + esimerkki + paa-
teesi. Kaytannossa kouluttaja voi kertoa vaitteen, todistaa sen esimerkilla ja lopuksi kerrata
vaitteen. (Jaaskelainen & Kortesuo 2013, 139.) Epaonnistuneena koulutuksena pidetaan kou-
lutusta, johon on lisatty liikaa tietoa ja kaikkia asioita ei kouluttaja kerkea kasittelemaan.
Koulutuksen aikaa ei suositella ylittamaan, varsinkaan niin, etta kaikki asiat pyritaan kasitte-
lemaan kaksinkertaisella vauhdilla. Ammattitaitoinen kouluttaja pystyy jattamaan kertomatta
helposti poisjatettavia asioita ja jattamaan koulutuksen loppuun aikaa mahdollisille kysymyk-

sille ja koulutuksen yhteenvedolle. (Koskimies 2002, 71.)

9.3 Yhteenveto ja palaute

Koulutuksen lopussa koulutettavilla tulisi olla tunne, etta koulutuksella paastiin suunniteltuun
tavoitteeseen ja heilla on kokonaiskuva kasitellysta aiheesta. Kouluttajan on hyva painottaa
kasiteltyjen asioiden hyotyja ja merkityksellisyytta. (Koskimies 2002, 71.) Koulutuksen voi
lopettaa erilaisilla tavoilla, riippuen koulutuksen tavoitteista. Kouluttajan halutessa
koulutettavien muistavan kokonaisuuden ja ydinasiat, han voi viela kiteyttaa ja tiivistaa
tarkeimmat paakohdat koulutuksen loppuun tai han voi myos tehda yhteenvedon kysymalla
koulutettavilta ”Mitka asiat jaivat erityisesti mieleen?” tai "Mika oli tarkein oppimanne tai
oivaltamanne asia tanaan?”. Koulutuksen voi myos lopettaa arviointiin, jolloin arvioidaan
kouluttajan toimintaa, koulutettavien oppimista tai koulutuksen kokonaisuuden onnistumista.
Arviointi voidaan toteuttaa suullisesti, kirjallisesti, yksin tai ryhmassa. Sen avulla saadaan
tietoa koulutuksen onnistumisesta ja tavoitteisiin paasemisesta. Koulutettaville heraa
kasitellysta aiheesta aina kysymyksia, joita voidaan kasitella viela koulutuksen lopussa.
Kouluttajan ei tarvitse vastata yksin kysymyksiin, vaan niita on hyva pohtia yhdessa
osallistujien kanssa ja kaikki voivat tuoda esiin omia mielipiteita, ideoita ja kokemuksia
kasitellyista aiheista. Koulutuksen tavoitteet on myos hyva ottaa esille koulutuksen lopussa ja
selvittaa onko tavoitteisiin paasty. Kouluttaja voi kysymyksilla selvittaa koulutettavilta, onko
heidan mielestaan tavoitteet saavutettu. Jos jonkin asia on jaanyt viela epaselvaksi, asiaan
voidaan viela palata tai osallistujille voidaan lahettaa epaselvista asioista jalkikateen
materiaalia tai linkki lisatietoihin. Asia voi myos viela vaatia lisakoulutusta tai- opetusta.
Koulutus on tarpeen linkittaa koulutettavien arjen tyohon ja tulevaisuuteen seka miettia

yhdessa koulutettavien kanssa, mita tapahtuu seuraavaksi. (Kupias & Koski 2012, 4.4.)

Palaute ja arviointi kehittaa koulutustoimintaa seka ammattitaitoa ja osaamista niin
kouluttajan tyossa kuin myos koulutettavien osaamisen suhteen. Arvioinnista puhuttaessa on
tarkea erottaa palautteen ja arvioinnin erot. Arviointiin liittyy aina arvottamista, mutta

palautetta voi antaa myos ilman arviointia. Arvioijana tai palautteen antajana voi toimia
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kouluttaja, koulutettavat tai koulutuksen tilannut tai jarjestanyt organisaatio. Ilman
palautetta ei voi kehittaa osaamistaan tai oppia virheistaan. Koulutettavat kehittavat
arvioinnilla omaa oppimistaan ja kouluttaja saa palautetta omasta toiminnastaan. Nain
kouluttaja pystyy saatelemaan toimintaansa ja parantamaan koulutustaan kyseisen ryhman
osaamisen kehittamiseksi seka kehittamaan ammattitaitoaan yleisesti. Palaute voi olla
kuvailevaa ilman minkaanlaista arviointia, jolloin koulutettava voi kuvailla esimerkiksi miten
kouluttajan toiminta vaikutti hanen oppimiseensa. Palaute voi olla myos arvioivaa, jolloin
palautetta annetaan arvosanoin tai asia arvioidaan hyvaksi tai huonoksi. Talloin palautteella
taytyy olla arviointikriteerit. (Kupias & Koski 2012, 10.1-10.2.) Kosmetiikka-alan yritysten
jarjestamissa koulutuksissa on suositeltavaa hyodyntaa palautetta ilman minkaanlaista

arviointia.

Palautteen antamismenetelmia on monenlaisia ja ne vaihtelevat koulutuksen teeman
mukaisesti. Useasti kaytetaan palautelomakkeita, jotka antavat hyvin tietoa koulutuksen
tavoitteisiin paasemisesta. Lomakkeessa voi olla tavoitteista tarkeimmat asiat ja kouluttaja
voi pyytaa koulutettavia arvioimaan niiden toteutumista. Palautetta voidaan kerata myos
koulutustilanteessa erilaisin tavoin, esimerkkina yhteinen oppimispaivakirja, joka voidaan
toteuttaa isoille papereille, joissa on erilaisia kysymyksia koulutuksen onnistumisesta ja
oppimisesta. Paperit voidaan ripustaa eripuolille koulutustilaa ja jokainen kay kysymyksen
alle kirjoittamassa vastauksen. Kuitenkin niin, etta ne ovat kaikkien nahtavilla. Taman jal-
keen palautteet kaydaan viela nopeasti lapi ja kouluttaja vastaa tarvittaessa koulutettavien
kysymyksiin. Koulutettavat voivat myos kirjoittaa omille papereilleen taidot ja tiedot, jotka
han oppinut koulutuksen aikana ja niista voidaan keskustella viela yhteisesti. Koulutettavat
voivat myos miettia ideoita uusien tietojen ja taitojen pohjalta, joita hyodyntaa omassa tyos-
saan. Ideat voidaan myos keskustella yhteisesti, jolloin ideat tulevat jokaisen koulutettavan
kayttoon. (Kupias & Koskimies 2012, 10.6.2.)

10 Darphin koulutusmateriaalin kehittamistarve

Darphin koulutustarjonta on ammatillisesti monipuolinen, johon kuuluu perustuotekoulutuk-
set, hoitokoulutukset seka teemakoulutukset. Darphin markkinointivastaava Tarja Salmijoki
toteaa, etta koulutustarjonta palvelee asiakkaita kattavasti, mutta toiveena on saada asiakas-
ta palvelevia ja myyntia lisaavia syventavia koulutusosia, jotka palvelisivat asiakkaita yksilol-
listen tarpeiden ja toiveiden mukaan. Lisaksi toiveena on saada tarjottua jo pitkaan Darphin
tuotteiden kanssa tyoskenteleville uusi innostavia koulutuksia. Salmijoen mukaan asiakkaita
tulisi haastatella, jotta koulutukset jarjestettaisiin juuri asiakkaiden toiveiden ja tarpeiden
mukaisesti. Nykypaivan nopea tuotekehitys ja kosmetiikan huipputeknologian kehittyminen

pohjaisi varmasti uusien ja mielenkiintoisten koulutusaiheiden loytymiseen. (Salmijoki 2015.)
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Darphin kouluttajan Kataran mukaan koulutusmateriaalia on ollut helppo kayttaa, ja materi-
aali on lahetetty alkuperaisina paakoulutuskeskuksesta Ranskasta, joka vaatii vain kaannos-
tyon englannin kielesta suomen kielelle. Materiaali vaatii useasti ylimaaraisen informaation ja
ylimaaraisten diojen poistamisen, jolloin jaljelle on jatetty koulutettaville tarpeellinen tieto.
Paasaantoisesti asiakkaat ovat olleet aina tyytyvaisia koulutuksiin ja myos he ovat antaneet
positiivista palautetta koulutusmateriaalista. Koulutettavat saavat koulutuksesta aina A5 ko-
koisen koulutuskansion, jota pidetaan helposti luettavina ja selkeana. Myos positiivista pa-
lautetta saa Darphin tuotekatalogi, joka soveltuu myos pienempiin muutaman tuotteen koulu-
tuksiin ja se on kauneushoitolan yksi tarkeimmista myynnin valineista. Tuotekatalogia paivite-
taan noin kaksi kertaa vuodessa. Hoitokoulutuksissa asiakkaat saavat hierontakaaviot, joiden
pienet kuvat ovat ajoittain aiheuttaneet lisakysymyksia, joten kuvien lisaksi materiaaliin on
kirjoitettu tarkat selitykset. (Katara 2015.)

Tuotteiden uusien ja ajankohtaisien kuvien paivittamista pyritaan tekemaan aina, kun uusia
kuvia on saatavilla. Katara toivookin, etta kuvia uudistettaisiin nopeammalla tahdilla ja tuot-
teista ja tuotelinjoista olisi havainnollistavia tarinoita seka esimerkiksi tuotteista kuluttajien
kayttokokemuksia. Koulutusmateriaali on ollut jo monta vuotta uudistamatta, silla Darphin
visuaaleja ei olla paivitetty. Koulutusmateriaali vaati uudistukseen lisaa interaktiivisuutta vi-
deoista, joita toivottaisiin jokaiseen ihonhoitolinjaan luomaan tuotelinjan kokonaiskuvaa. Ma-
teriaalissa oli tarpeellista olla hyperlinkkeja, joiden avulla koulutusmateriaali soveltuu seka
lyhyempiin inspirointikoulutuksiin ja myos pidempiin koulutuksiin, jolloin hyperlinkeista loytyy
tarvittaessa lisatietoa sisaltavia dioja, joita hyodynnetaan pidemmissa koulutuksissa. Talla
hetkella materiaalista luodaan eri pituisia PowerPoint versioita, joka ei ole kustannustehokas-
ta yritykselle. Erilaisten koulutusmateriaalien joukosta on ollut haastavaa loytaa koulutuksen

tarpeita vastaava koulutusmateriaali. (Katara 2015.)

10.1 Koulutusmateriaalin uudistaminen

Koulutuksen materiaalin uudistaminen koski perustuotekoulutusta, jossa koulutuksen apuvali-
neena kaytetaan PowerPoint esitysta. Esityksessa esitellaan Darphin brandi, sarjan ideologia,
tuotelinjat ja jokainen tuote erikseen. Materiaalin paivittaminen oli Darphin kouluttajalle
hyvin tarpeellista ja ajankohtaista. Uudistaminen loi tuotteisiin ja materiaaliin nykyaikaisen
kuvan ja se toteutui Darphin kouluttajan toiveet huomioiden. Uudistamisessa huomioitiin eri-
tyisesti Darphin brandi, jota halutaan materiaalissa viestittaa muun muassa kuvilla, vareilla,
videoilla, tekstilla ja tekstifontilla. Diaesitys on jaettuna eri tiedostoihin, jossa Darphin bran-
dista, historiasta, ideologiasta, yksilollisesta 3-vaiheisesta kotihoito-ohjelmasta (Liite 1) on
oma tiedostonsa. Yksilollinen 3-vaiheinen kotihoito-ohjelma kuuluu vahvasti Darphin ideologi-
aa, jota koulutuksessa painotetaan erityisesti. Lisaksi esityksessa on yhteenveto jokaisesta

tuotelinjasta ennen jokaisen linjan omaa esitysta (Liite 2 ja Liite 3). Tama yhteenveto auttaa
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erottamaan tuotelinjat toisistaan ja auttaa koulutettavaa ymmartamaan jokaisen linjan tar-
koitus. Yhteenveto on hyva nayttaa viela viimeisena koulutuksessa, kun jokainen tuotelinja ja
tuote on koulutettu. Yhteenveto auttaa koulutettavaa ymmartamaan jokaisen tuotelinjan vai-

kutukset ja ominaisuudet ja helpottaa sijoittamaan tuotteet oikeisiin tuotelinjoihin.

Diaesityksessa jokaiseen ihonhoitolinjaan on linkitetty oma tunnusvari, joka toistuu myos ky-
seisen tuotelinjan tuotteiden pakkauksissa (Liite 4). Tunnusvari on jokaisen tuotedian ylareu-
nassa varipalkkina, jossa on myos tuotteen nimi kirjoitettuna. Tama variominaisuus helpottaa
erottamaan tuotelinjoja toisistaan. Darphin brandiin kuuluva mintunvihrea vari on sarjan paa-
vari, joka toistuu tuotepakkauksissa ja markkinointimateriaalissa. Mintunvihreaa on kaytetty
nayttavasti myos uudessa koulutusmateriaalissa ja tuotedioissa, joissa ei ole varsinaista tun-

nusvaria.

Diaesityksiin on lisatty hyperlinkkeja (Liite 5), joista avautuu lisadioja tarkempiin lisatietoi-
hin. Hyperlinkkeihin on sijoitettu muun muassa aktiivisten ainesosien lisatietoutta, raaka-
aineiden teknologian vaikutuksia ja ihon rakenteeseen liittyvaa tietoa (Liite 6). Hyperlinkkien
ominaisuus helpottaa kayttamaan materiaalia kaiken pituisissa koulutuksissa ja tavoitteinaan
erilaisissa koulutuksissa. Kouluttajan nain ollen ei tarvitse muokata aina uutta koulutusmate-
riaalia koulutusryhman mukaisesti, vaan uusi materiaali on hyodynnettavissa kaikkiin koulu-

tuksiin.

Fonttivari muutettiin koko esitykseen mustaksi, jolloin tekstin nakyvyys on paras koulutusti-
lanteesta ja naytosta riippumatta. Fontti vaihdettiin Times New Roman tyyliksi, joka sailyy
koko materiaalissa. Sama fontti on kaytossa uusimmissa kansainvalisissa Darphin materiaaleis-
sa, jolloin sen valinta oli luonnollista ja helppoa. Tekstidioissa tekstia vahennettiin ja nain
annetaan kouluttajalle mahdollisuus elavoittaa kasiteltavaa asiaa. Tuotteiden esittelydioissa
tuotteiden vaikutuksista kerrotaan 3-6 lauseella ja niissa on lueteltuna muutama aktiivinen
ainesosa. Samat tiedot loytyvat koulutettavien koulutuskansioista, mutta viela tarkemmin
selitettyna. Tarkein ja tarpeellisin tieto tulisi tulla ilmi kouluttajan puheesta. Jokaisen tuot-
teen kohdalla koulutettavat saavat kokeilla ja tuoksuttaa tuotteita omalle iholleen. Tuottei-
den koostumusten tunnusteleminen ja tuoksun haisteleminen vievat mielenkiintoa diassa ole-
vasta tekstista, joten dioihin on turha sisallyttaa liikaa informaatiota. Kokonaisuudessaan kou-
lutusmateriaalia yksinkertaisettiin, jolloin kouluttaja pystyy paremmin kertomaan asioista
omalla tavallaan, mielenkiintoa herattaen ja innostaen seka luoda koulutukseen enemman

vuorovaikutusta.

Jokaiseen diaan on liitetty kuvia, jotka ovat elavasti ja harmonisesti sijoitettu tekstin jouk-
koon. Ne ovat laadukkaita ja ne tukevat Darphin brandia kuvan teeman ja varien avulla. Kuvat

havainnollistavat kasiteltavaa asiaa ja ne liittyvat aina asiakokonaisuuteen. Esimerkiksi nyky-
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paivan Darphin brandista kuvaavissa dioissa on kaytetty paaasiassa pelkastaan kuvia (Liite 7).
Jokaisen tuotteen diassa on kuva kyseisesta tuotteesta seka tuotteessa olevista aktiivisista
ainesosista. Kuvina hyodynnetaan paljon tuotteiden asettelukuvia, jotka on liitetty arkiela-
man tunnelmaan. Tuotteet ovat aseteltuina esimerkiksi tarjottimelle tai lipaston paalle, jossa
on somistuksena erilaisia arkielamaan kuuluvia tavaroita, esimerkiksi kirjoja ja koruja. Lisaksi
kuviin on tuotu kukkia, joita loytyy myos tuotteista. Darphin ei hyodynna kasvo- tai ihmiskuvia

ollenkaan visuaaleissa, vaan paapaino on itse tuotteissa seka niiden ainesosissa.

Koulutusmateriaaliin olisi haluttu lisata interaktiivisuutta videoiden avulla ja eteenkin videoi-
den hyodyntaminen tuotelinjojen ominaisuuksien kuvaamisessa olisi ollut toivottua. Videoita
ei kuitenkaan ollut saatavilla, joten niiden tekeminen on hyva kehittamiskohde paakoulutus-
keskuksessa Ranskassa, jossa visuaalit tehdaan ja luodaan. Videoita saatiin lisattya ainoastaan
kolmeen eri diaesitykseen, jossa on myds mukana musiikkia elavoittamassa esitysta. Materiaa-
liin lisattiin kuitenkin animaatioita diojen siirtymavaiheisiin seka kuvien ja tekstien tulemi-
seen naytolle. Animaatiot elavoittavat materiaalia ja auttavat kouluttajaa jaottelemaan tie-

don nakymista.

10.2 Paatelmat

Koulutuksen suunnittelu ja jarjestaminen toimivat monessa eri vaiheessa. Koskimies (2002)
toteaa, etta kouluttajan on tarkeaa miettia kokonaistavoite ja paateema heti koulutuksen
suunnitteluvaiheessa. Kouluttajan on nain helppo kartoittaa koulutuksen yksityiskohdat ja
sisalto. Lisaksi koulutuksen jasentely selkeasti ja havainnollisesti on erityisen tarkeaa, jotta
ainakin tarkeimmat asiat kasitellaan koulutuksessa. Darphin koulutusmateriaalissa on mietitty
kokonaistavoitteeksi sarjan brandin ja ideologian ymmartaminen, joka pitaa sisallaan tarkean
3 vaiheisen kotihoito-ohjelman. Lisaksi kokonaistavoitteisiin kuuluu jokaisen ihonhoitolinjan

erottaminen toisistaan ja ymmarrys ihonhoitolinjojen paateemoista.

Jaaskelainen & Kortesuo (2013) selventavat diaesityksien havainnollistavia elementteja. Kuvat
ovat tarkeita elementteja tuomassa esitykseen visuaalisuutta ja ne tukevat esityksen tekstia.
Kuvina voidaan hyodyntaa piirroksia, valokuvia, kuvioita, graafioita ja kaavioita. Darphin kou-
lutusmateriaalissa kuvia hyodynnetaan paljon havainnollistamassa esimerkiksi aktiivisten ai-
nesosia ja tuotteiden vaikutuksia ihon rakenteeseen tai ulkonakoon. Diaesityksen kuuluu olla
vain esityksen runko, johon liitetaan ydinotsikoita ja havainne kuvia. Tekstia vahennettiin
uuteen koulutusmateriaaliin ja pyrittiin hyodyntamaan tukisanoja mahdollisimman paljon.
Talla annetaan kouluttajalle mahdollisuus kertoa asioista omin sanoin ja luontevasti. Tekstin

vahentaminen auttaa koulutettavia keskittymaan kasiteltavaan aiheeseen paremmin.
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Valvio ja Parviainen (2013) toteavat, etta koulutusmateriaalia on hyva tarjota koulutettaville
useissa erilaisissa muodoissa, joihin he saavat tehda myos omia merkintoja. Koulutettavat
keskittyvat paremmin koulutukseen, jos he saavat myos itse kirjoittaa taydennyksia koulu-
tusmateriaaliin. Darphin koulutuksessa koulutettavat saavat koulutuskansion, jossa on jokai-
sesta tuotteesta oma tuotesivunsa. Kansio on tyovaline, jota koulutettu Darphin kosmetologi
hyodyntaa omassa tyossaan ja kansioon voi tehda myos omia lisayksia ja taydennyksia. Koski-
mies (2002) toteaa, etta koulutus on tarkeaa jasennella esitys selkeasti seka havainnollistaa
hyvin sanallisesti ja danellisesti jo suunnitteluvaiheessa. Aanellinen havainnollistaminen voi
tarkoittaa musiikin kayttamista. Darphin koulutuksissa soitetaan Darphin kauneushoitoloille
suunniteltua musiikkia koulutuksen aikana, joka toimii vain taustamusiikkina ja rauhoittaa
kouluttajaa oikeanlaiseen tunnelmaan. Musiikilla voidaan havainnollistaa Darphin brandia ja
luodaan oikeanlaista tunnelmaa koulutukseen. Musiikista koulutettava voi saada oikeanlaista
mielikuvaa Darphin kauneushoitolasta ja siella vallitsevasta tunnelmasta. Sanallinen havain-
nollistaminen toteutetaan Darphin kouluttajan omalla puheella, elavoittamisella, esiintymi-
sella ja vuorovaikutuksella. Koulutustapa ja kouluttajan persoona on Darphin brandiin sopiva

ja silla luodaan koulutettaville oikeanlainen mielikuva koko sarjasta.

Uudistetussa koulutusmateriaalissa on otettu huomioon erilaiset oppijatyypit. Nilsen (2012)
toteamat visuaaliset nakohavainnot tukevat visuaalista oppijaa, luentomainen koulutustapa
auttaa auditiivista oppijaa ymmartamaan koulutettavat asiat seka arkielamaan yhdistetyt
koulutuksen asiat tukevat kinesteettista oppijatyyppia. Valivia & Parviainen (2013) toteavat
oppijatyypeiksi lisaksi taktiilisen oppijan, joka oppii omia kasia kayttaen. Analyyttinen oppija
taas oppii yksityiskohtien kautta ja holistinen oppija kokonaisuuksia hahmottaen. Uudistuk-
seen on lisatty visuaalisia kuvia ja videoita havainnollistamaan Darphin brandi ja ideologia
seka luoda Darphinin omaista mielikuvaa ja tunnelmaa. Kuvat auttavat ymmartamaan tuottei-
den vaikutukset ja hoitotulokset. Ne myos auttavat erottamaan tuotelinjat toisistaan. Auditii-
vista oppijatyyppia helpottaa kouluttajan kertominen tuotteista tarkasti ja yksityiskohtaisesti.
Power Point esitys ei sisalla kaikkea yksityiskohtaista tietoa, vaan kouluttaja tarpeen mukaan
kertoo aiheista enemman. Kinesteettista oppijaa auttaa henkilokohtaiset tarinat tuotteiden
vaikutuksista seka kouluttajan omat kokemukset tuotteista. Muistiinpanojen tekeminen seka
tuotteiden kokeileminen ja tunnusteleminen auttavat taktiilista oppijaa ymmartamaan tuot-
teiden ominaisuuksia ja vaikutuksia. Yksityiskohtainen tieto tuotteista ja raaka-aineista akti-
voi analyyttista oppijaa, kun taas Darphin brandin ja ideologian painottaminen ja tuotelinjo-

jen kokonaisuuksien hahmottaminen helpottaa holistista oppijaa.

Koulutustilanteissa koulutettavien innostaminen kasiteltavaan aiheeseen on hyvin tarkeaa,
jotta koulutettavat innostuvat ja motivoituvat koulutettavasta aiheesta ja hyodyntavat uusia
taitoja ja tietoja omassa tyossaan. Darphin koulutuksessa koulutettavien innostamista tuottei-

siin ja Darphin ideologiaan pidetaan hyvin oleellisena asiana, jopa tarkeampana kuin tuottei-
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den yksityiskohtaisten tietojen ulkoa oppiminen. Ranne (2015) toteaa, etta innostuneisuus
auttaa opettelemaan uusia asioita motivoituneesti. Innostamista taytyy tehda oikealla tavalla,
jotta innovatiiviseen ajatteluun voidaan vaikuttaa. Ruohotie (2000) mukaan nykyaan on yleis-
ta, etta monissa erilaisissa ammateissa tiedot ja taidon vanhenevat tai unohtuvat, joka voi
tapahtua lyhyessa ajassa tai pitkan ajanjakson kuluessa. Jos kehittymismahdollisuudet heik-
kenevat tyoelamassa, myos tyomotivaatio heikkenee ja menettaa merkityksensa. Tasta syysta
Darphin koulutuksia myos tarjotaan alalla jo kauan tyoskennelleille ja Darphin tuotteita kayt-
taneille kosmetologeille. Koulutuksilla halutaan tarjota kertauskoulutuksia ja saada entisille
asiakkaille uutta intoa ja motivaatiota omaan tyohonsa. Tallaisten koulutusten jarjestaminen
on hyvin tarkeaa, mutta kouluttajan taytyy tehda koulutusten jarjestamiseksi tehokkaasti toi-
ta. Useasti kouluttajan taytyy itse ottaa yhteytta asiakkaisiin ja heidan toiveiden ja tarpeiden

kartoittamisella innostaa heita osallistumaan koulutuksiin.

Tuotemyynnin ja sen kautta liiketoiminnan voitto ovat yritystoiminnan kannalta oleellisessa
asemassa. Jacobsin mukaan (Jacobs) asiakas ostaa vain hanelle myytya tuotetta. Tahan perus-
tuu ajatus, ettei tuotemyynti lisaanny yrityksessa ilman myyntityota. Koulutuksissa on oleel-
lista huomioida tuotemyynnin tarkeys. Nilsonin (2013) toteaa, kuinka tarkeaa kouluttajan on
tietaa koulutettavien pyrkimykset heidan omassa yritystoiminnassaan ja liiketoiminnan kas-
vussa. Kouluttajan on hyvin tarkeaa kartoittaa asiakkaiden toiveet ja tarpeet koulutuksesta
seka pohjata koulutuksen paamaarat aina asiakkaiden mukaisesti. Kouluttajan tulee innostaa
asiakkaat uusiin tuotteisiin ja hoitomenetelmiin, joka lisaa asiakkaan ostohalukkuutta.
Darphin koulutukset ovat myynnin vahva tukitoimi, joka edistaa yrityksen liiketoimintaa, mut-
ta erityisesti koulutukset edistavat myos koulutettavien omaa liiketoimintaa ja myyjan taito-

ja.

11 Pohdinta

Opinnaytetyon tarkoituksena oli uudistaa Darphin kosmetiikkasarjan suomen maahantuonnin
koulutustoimintaa. Uudistukseen kuului perustuotekoulutusmateriaalin paivittaminen nykyai-
kaiseksi ja monikayttoiseksi erilaisiin koulutuksiin. Materiaalin paivittamista oli mielenkiin-
toista tehda erilaisten oppimistyylien mukaisesti. Uudistaminen onnistui hyvin ja Darphin kou-

luttaja oli hyvin tyytyvainen materiaaliin.

Teorian kirjoittaminen onnistui hyvin tarpeellisten ja hyodynnettavien lahdetietojen avulla.

Yllatyin lahteiden saatavuudesta, joka auttoi teoriaosuuden kirjoittamista. Kouluttajalle tar-
koitetussa kirjallisuudessa kaytetaan kouluttaja nimikkeesta myos nimea esiintyja, jonka hy-
via ammattitaidon ominaisuuksia oli mielenkiintoista tutkia. Hyvat esiintymistaidot vaativat

rohkeaa, avointa ja sosiaalista otetta luoda hyva yhteys seka vuorovaikutus koulutettaviin.

Innostava ja motivoiva koulutustapa vaatii myos esiintymistaitoja, joita kouluttajan taytyy
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harjoitella. Oli mielenkiintoista tutkia elementteja, jotka vaikuttavat koulutuksen onnistumi-

seen seka koulutettavien oppimiseen.

Uudistettu koulutusmateriaali tukee Darphin brandia ja luo visuaalisuudellaan ja kauniilla ku-
villa oikeanlaisen mielikuvan Darphin kosmetiikkasarjasta, jota halutaan viestittaa kosmetolo-
gien avulla kuluttajille. Koulutusmateriaaliin olisi haluttu viela lisaa videoita jokaisesta ihon-
hoitolinjasta havainnollistamaan tuotelinjan tarkoitus ja hoitovaikutukset. Kuitenkin materi-
aali on visuaalinen ja tukee erilaisia oppijatyyppeja. Materiaalin on tarkoitus olla tukena kou-
luttajalle, jolloin kouluttajan persoonan ja koulutustavan on tarkoitus luoda oikeanlaista
Darphin tunnelmaa koulutukseen. Kouluttajan tarkoituksena on luoda koulutukseen rento,
valiton ja lammin tunnelma, joka tuo valittavan ja ystavallisen kuvan myos yrityksesta. Koulu-
tusmateriaalin uudistus tuo kaivattua paivitysta Darphin koulutustoimintaan ja on hyvin tar-
kea tyovaline kouluttajalle. Yritys kehittaa koulutustoimintaa jatkossakin viela tehokkaam-

maksi, jokaista asiakasta palvellen.

Asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden kartoittaminen on erittain tarkeaa koulutusten suunnitte-
lussa ja niiden onnistumisessa, joka on yrityksessa tarkea kehittamisen kohde. Toiveiden ja
tarpeiden kartoittaminen luo luottamusta ja aitoa kiinnostusta asiakkaiden seka yrityksen va-
lille. Asiakkaat arvostavat laheista suhdetta heidan oman yrityksen ja maahantuonnin valille.
Varsinkin pienissa yhden henkilon yrityksissa tukea antava maahantuontiyritys on tarkea sidos-

ryhma liiketoiminnan kehittamisen kannalta.
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