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SISSEJUHATUS 

òMa suhtlen tªitsa vabaltó - on vªljend, mida k¿ll vist iga¿ks on 

kuulnud. Sageli mªrkate suhtlemise kªigus, et just sellel nº. vabalt 

suhtlejal on terve rida tunnuseid, mis teevad temaga suhtlemise kas 

ebamugavaks, ebameeldivaks v»i katkestavad selle ¿ldse.  

Suhtlemisoskus kuulub sotsiaalsete oskuste alla ja nii nagu iga oskus 

n»uab ka suhtlemisoskus »ppimist. Inimene »pib kogu elu. Suhtlemise 

»ppimine algab s¿nnimomendist (ehk varemgi) ja arvatavasti l»peb 

surmaga.  

Lugedes tººpakkumise kuulutusi pange tªhele kui sageli esinevad s»nad 

hea /vªga hea suhtlemisoskus nende omaduste loetelus, mida 

kandidaadilt oodatakse.  

Kuidas siis saada t»eliselt heaks suhtlejaks? Vaevalt, et ¿he raamatu 

lªbilugemine inimesest kohe hea suhtleja teeb, kuid é 

On teada, et »ppimine koosneb 4-5 astmest.  

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

Joonis 1.  ìppimise astmed 
 
Loodan, et suhtlemisps¿hholoogia kursuse jooksul astute vªhemalt ¿he 

astme v»rra ¿lespoole. M»ni hakkab mªrkama m»ningate 

Suudab »petada 

Automatismid ï enam 
ei pane tªhele, et 
kasutab, teab jne. 

Hakkab harjutama 
efektiivsemaid v»tteid, 
mida on mªrganud 

Hakkab mªrkama 
erinevaid kªitumis- 
ja tegutsemisviise 

Ei tea, et ei tea, ei 
oska jne. 
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suhtlemistehnikate kasutamist v»i mitte kasutamist, teine leiab 

v»imalusi harjutamiseks, kolmas avastab, et tal on nii m»negi 

suhtlemistehnika kasutamine automaatne.  

 

Mida aktiivsemalt selle »pikuga tººd teha, seda lihtsam on hakata 

harjutama ja jªrelikult muutuda jªrjest professionaalsemaks suhtlejaks. 

Selliseks, kelle kohta t»esti on »igus ºelda, et òsuhtleb vabaltó iga 

inimesega ja igas olukorras  

Arvesse v»ttes seda, et eesti keeles tªhendab òsinaó ¿hte inimest (ainsus), 

òteieó tavaliselt aga mitut (mitmus), olen teadlikult vªltinud teie-vormi 

kasutamist.  Lugejal on alati v»imalik k»ik òsinadó asendada òTeiegaó. 

 

Tekstis ettetulevad mªrgid: 

B Nªide v»i kommentaar 

%  ¦lesanne individuaalseks v»i r¿hmatººks, arutlusteema 
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KAS SUHTLEMISOSKUS ON VAJALIK? 

Erinevatel ¿hiskonna arengu perioodidel on inimeselt n»utud ja eeldatud 

erinevaid v»imeid. Veel mººdunud sajandil ja ka s»jajªrgsetel aastatel oli 

selleks p»llumajandus¿hiskonnale omane f¿¿silise j»u ja vastupidavuse 

arendamine - ¿hiskond vajas f¿¿silise tºº tegijaid.  

Tªnapªevast arenenud ¿hiskonda iseloomustab infotehnoloogia k»rge 

tase. Arvutikasutamisoskust nimetatakse ka juba teiseks kirjaoskuseks. 

Jªrjest valjemalt rªªgitakse sotsiaalsest kapitalist, mis sisaldab endas 

erinevaid sotsiaalseid oskusi.  

%  Riikide arengutaseme nªitajaks on teeninduses ja 

infotehnoloogiaga tegevate aladel tººtajate % kogu tººtajaskonnast. 

V»rdle antud nªitajaid Balti vabariikides ja tee jªreldus, miks just 

Eesti pªªses lªbirªªkimistele Euroopa Liitu astumiseks. 

Tuleviku - ja seega siis ka praegune ¿hiskond ootab oma liikmetelt hoopis 

teistsuguseid v»imeid ja eelk»ige on see v»ime ja oskus suhelda. 

V»ime/ oskus suhelda tªhendab oskust kontakteeruda teise inimesega, 

anda edasi informatsiooni, tajuda teist inimest / suhtluspartnerit, v»tta 

temalt vastu informatsiooni, m»jutades vastastikku ¿ksteist. Ja seda 

k»ike lªhtudes eelistatult v»idan-v»idad p»him»ttest. 

Alused suhtlemisoskusele luuakse lapsep»lves. 

Veel enne kui laps hakkab rªªkima arenevad tal mittes»nalise 

(mitteverbaalse) suhtlem ise vahendite kasutamise erinevad oskused. Kui 

palju ja kui hªsti need arenevad s»ltub juba vahetust keskkonnast kus 

laps ¿les kasvab. Elementaarsete suhtlemisaluste arenguks on vajalik 

erinevate kontaktiviiside kasutamine/kogemine (pilk, naeratus, 

puudutu s, kehakontakt). Need on kogemused, millele ehitub ¿les 

k»neline suhtlemine. Kui baasi ei ole, on ka k»nelise suhtlemise areng 

pidurdunud v»i on inimesel raskusi teiste inimestega suhtlemisel. 
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Joonisel 2 on toodud k»ne-eelse  suhtlemise arengu etapid. Nagu  nªha 

ehitub suhtlemine ¿les nagu torn v»i m¿¿r klotsidest. Ilma 

eelneva/alumise klotsita on jªrgmise moodustumine keeruline.  

Nagu mªrkate on suhtlemisoskuste p»hjaks usaldus . Usaldus maailma 

ja inimeste vastu saab alguse esimesel eluaastal. Lapsel, kelle st ei 

hoolita, kes ei tunne ennast turvaliselt, kellega tegelevad paljud erinevad 

inimesed, keda jªetakse ¿ksi, on tihti suhtlemises raskusi ja areng 

pidurdub. Ilma usalduseta/ turvalisuseta ei ole suhtlemist.  

Jªrgmisel astmel asuvad kontakti  saamine, maa ilma ja inimeste 

tajumine , ¿mbritsevate matkimine , esimesed hªªlitsused see eeldab 

lªhedaste inimeste erinevaid kontaktiviise lapsega ð puudutusi, 

naeratust, pilkkontakti, see tªhendab lapsele vastamist (naeratusele 

naeratusega), lapsele v»imaluste andmist matkimiseks, tema esimeste 

hªªlitsuste tunnustamist ja m»istmist. Tuim ja k¿lm vanem jªtab 

suhtlemisoskuse arenemises just selles etapis midagi tegemata. 

Tagajªrjeks on lapsel tekkivad arenguraskused, kontaktide loomisel ja 

sªilitamisel tulevikus. 

Lapse arengus jªrgneb etapp, kus ta rªªgib iseendaga omas keeles 

erinevate hªªlitsuste, miimika ja kehaliigutuste abil.  

Alles sellele jªrgneb etapp kus omandatakse ¿mberl¿litumine 

suhtlusprotsessis (info andjast vastuv»tjaks ehk rªªkijast kuulajaks), 

m»istetakse ¿ha enam tªiskasvanu k»net ja arenevad erinevad 

enesevªljenduse v»tted.  

Alles seejªrel j»uab inimene k»nelemiseni, kasutades selleks siis s»nu, 

viipeid, mªrke vm.  

Raskused k»nelises enesevªljenduses ei tulene jªrelikult mitte niiv»rd 

kehvadest k»nemehe oskustest, vaid hoopis esimesel eluaastal 

tegemata/kogemata jªªnud tegevustest 
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KìNELEMINE 

 

 
¦MBERL¦LITUMINE 

 

 
KìNE MìISTMINE 

 
V LJENDUSOSKUS 

 
SISEKìNE 

 

 
TAJU 

 

 
MATKIMINE 

 
H  LITSUSED 

 
KONTAKT (pilk, puudutus, naeratus) 

 

 
TURVALISUS = USALDUS 

 

 
Joon. 2 K»neeelse suhtlemise areng 

 
Lehitsedes erinevaid teatmeteoseid, leiate mitmeid erinevaid suhtlemise 

definitsioone. Jªrgnevalt m»ningad neist.  

Suhtlemine on inimestevaheline teabevahetuse protsess , mille kªigus 

toimub vastastikune tajumine  ja tundma»ppimine ning sotsiaalsete 

suhete aktualiseerimine.  

 Suhtlemine on sªªrane vªhemalt kahe v»i enama isiku ¿histegevus, 

kus ¿he partneri tegevuse edukus s»ltub suuremal v»i vªhemal mªªral 

teis(t)e tegutsemisest.  

 Suhtlemine on sotsiaalse inimese eneserealisatsioon i p»hivorm, aga ka 

isiksusliku eneseaktualiseerimise keskne tee ja enesearendamise 

tªhtsamaid mooduseid.  

Need definitsioonid lªhtuvad konkreetse autori (suurem osa neist vene 

koolkonnast) filosoofilisest arusaamast ja teoreetilistest eelistustest. 

Muuseas EE -s puudub selline mªrks»na ¿ldsegi. 

21.sajandi ¿ks definitsioonidest k»lab nii: suhtlemine tªhendab ¿hise 

tªhenduse loomise protsessi  (T.Lehtsaar : 2010 ). 
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Inimene suhtleb hªªlega, s»nadega, oma kehaga. Pole v»imalik mitte 

suhelda. Ka vaikiv inimene annab edasi mingi teate.  

Suhtlemi ne on inimestevaheline vastastikuse tajumise, m»jutamise 

ja infovahetuse protsess.  

Suhtlemine algab sellest, et ma olen valmis suhtlema - s.t. minupoolsest 

suhtlemisvalmidusest (ma keskendan oma tªhelepanu suhtluspartnerile, 

l¿litades/katkestades muu info vastuv»tu, ka muude asjadega 

tegelemise), ma tajun suhtluspartnerit (vªlimust, hªªlt, liigutusi), 

kohandan sellele oma suhtlemisviisi, vahetan informatsiooni, tººtlen 

seda, v»tan vastu mingi otsuse.  

Nagu mªrgata, on suhtlemisprotsessis kasutusel k»ik ps¿¿hilised 

protsessid - taju, tªhelepanu, m»tlemine, mªlu, k»ne.  Suhtleja tajub  

partnerit, paneb tªhele, m»tleb  ,et leida lahendust , selleks toob 

p¿simªlust vªlja vajaliku info, vªljendab ennast k»neliselt (kasutades 

s»nu v»i mªrke), otsustamisel tegutseb tahtlikult.  

Igas suhtlemise etapis on k¿ll erinevate ps¿¿hiliste protsesside osa 

erinev aga kasutatakse ikkagi k»iki.  

 

Vajalik tehnika K U U  L  A  M  I  N E           K E H T E S T A M I N E 
Suhtlemise faas  
 
 
 
 
Kasutatav ps¿¿hiline 
protsess 

Emotsioonid          Meeled/Taju                   M»tlemine                    Tahe  
    

Joon. 3 Suhtlemisprotsess  
 
Suhtlemise kªsitlemisel on erinevaid v»imalusi.  V»imalus on lªhtuda 

erinevatest suhtlemiskompetentsidest nagu  

Ą kontakti v»tmine,  

Ą kuulmisoskus ed,  

Ą enesekehtestamine,  

KONTAKT 
ORIENTEERUMI
NE partneris, 
olukorras jne. 

ARUTELU 
(anal¿¿s, 
s¿ntees) 

OTSUS + 
TEGU 
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Ą konflikte lahendamine  

v»i siis lªhtudes erinevatest suhtlemise komponentidest nagu  

Ą Kommunikatsioon ehk infolevi  

Ą Pertseptsioon ehk isikutaju  

Ą Interaktsioon ehk vastastikune m»jutamine 

Kªesolevas raamatus on struktuuri loomisel kasutatud m»lemat. Usun, et pole 

niiv»rd tªhtis teada, mis just toimib, peaasi, et toimib. 
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KONTAKT 

Edukas suhtlemine algab kontaktiv»tmisest. Tahtes, et triikraud 

hakkaks tººle, ¿hendad  pistiku kontakti. Sama mudel toimib ka 

suhtlemisel. Ilma kontakti v»tmiseta kaob osa infot, vastastikune 

tajumine v»ib olla poolik ja suhtlemine ei paku rahulolu nii kiiresti kui 

korraliku kontaktiv»tmise puhul.  

Idamaades kulub kontakti v»tmisele ja partneri uurimisele/tajumisele 

eriti pikk aeg - lugedes raamatuid idamaade tse remooniatest  v»ib ainult 

imetleda nendes kirjeldatud ò¿listusjuttuó ja kummardusi-koogutusi 

enne nº. asja kallale asumist. 

B Kujutage ette diskot suures ruumis. Sa tahad oma s»brale midagi 

edasi ºelda (infot edastada), muusika on vali ja otsitav tantsib keset 

tantsup»randat tihedas rahvamassis. Mida teed? Kas hakkad kohe 

karjuma oma teadet? Ootad, kuni ta mªrkab ja siis viipad kªega v»i 

teed muu tªhelepanu ªratava liigutuse? Kuidas tegutsed sina ? 

Esimesel juhul oleks tegemist suhtlemise alustamisega ilma k ontakti 

v»tmata. Kas sellel on tulemust? Teisel juhul algab suhtlemine 

kontakti v»tmisest. 

Teine nªide. 

BHeliseb telefon. Kiirustav naisehªªl k¿sib:ó Juhan on ka kodus v»i?ó 

Kontrollige! Mida te tegelikult kuulsite? Tavaliselt lªheb suhtlemise 

algus kaduma , antud juhul s»na òJuhanó. Sel ajal toimus alles 

kontaktiv»tmine ja kuulma hakatakse alles jªrgnevat infot. Telefoniga 

suhtlemisel on seet»ttu vªlja kujunenud traditsioon alustada 

suhtlemist nn. sissejuhatavate s»nadega: tere, halloo, mina olené, 

vabandag e, kas...  

Kontakti v»tmise ja hoidmise oskused jaotatakse tinglikult kaheks - 

vªlisteks ja sisemisteks. 
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Vªliste kontaktioskused on sellised, mille abil ka k»rvalt suhtlemist jªlgiv 

inimene saab aru, et kaks inimest on valmis suhtlema. Tasub tªhele 

panna po os 

R  ĥeste ja muid kehaliigutusi  

R  distantsi inimeste vahel  

R  pilkkontakti olemasolu  

R  hªªle tugevust ja intonatsiooni 

R  aktiivsuse taseme v»rdsust 

R  muude tegevuste katkestamist  

jne.  

Kontaktis olevate inimeste liigutused toimuvad s¿nkroonis, nad vaatavad 

¿ksteisele otsa, nende ĥestid on teineteise suunas ja hªªleomadused 

vastavad distantsile ja vªljendavad m»istvust.  

Kontakti paremaks saavutamiseks ja partneriga nº. ò¿hel laineló 

olemiseks on hea kasutada peegeldamist. Peegeldamine on partneri 

liigutuste eripªra matkimine, nªiteks hingamine sama kiiruse ja 

s¿gavusega v»i siis oma kªte liigutuste vastavusse viimine partneri k»ne 

tempoga/hingamisega. Selline tegevus loob suhetesse usaldust, tekitab 

koosk»la. 

Eduka suhtlemise aluseks on kindlasti sisemiste kontakti oskuste 

olemasolu. Need on tegevused, mis ei ole otseselt mªrgatavad, kuid 

m»jutavad k»iki vªliseid tunnuseid. Sisemisteks kontaktioskusteks on 

R  ps¿hholoogiline kohalolek (olen siin ja praegu) 

R  muude sisemiste tegevuste katkestamine  

R  kontakti olemasolu oma  vajaduste ja tunnetega, mina -

piiride tunnetamine  

Seega astudes kontakti, et alustada suhtlemist,  pean selleks k»igepealt 

seesmiselt valmis olema ( ma tahan teenindada ) ja seda vªlja nªitama ka 
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oma keha ja hªªlega  (pººrdumine kliendi poole, pilkkontakti v»tmine, 

sobiva huvi ¿lesnªitava hªªletooni kasutamine). 

 K»ige olulisem on seesmine uskumus, et ma ISE  tahan suhelda ja 

teenindada/aidata  vms.  
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PERTSEPTSIOON EHK ISIKUTAJU 

See, kuidas keegi teisi tajub ja tunnetab, nªitab k¿llalt tihti, kes ta ise 

on (Kidro n, 1984).  

Isikutaju on suhtlemiskompetentsuse nªitaja, mille teel toimub partneri 

ja tema poolt antava informatsiooni kindlaksmªªramine, anal¿¿s 

ja hindamine . Tajutakse situatsiooni, kontakti olemasolu, distantsi, 

partneri seisundit, teksti ja palju muudk i. Tajumise t»esus, s¿gavus ja 

detailsus v»ib olla erinevate inimeste puhul erinev. 

Inimene on juba kord oma vajadustest lªhtuv olend ja turvalisuse 

vajadus paneb meid k»igele tajutule p»hjust otsima. Suheldes on vªga 

oluline kes  , kuidas  ja miks  just nii suhtleb?  K»ige lihtsamalt kirjeldab 

tajumisprotsessi joon. 4.  

 

 
 

JOONIS 4 PERTSEPTSIOON 

 

TAJUTAV 
(vªlitunnused, 
tunded, 
s»nad) 

TAJUJA 
(isiksus, huvid, vªªrtused, 

kogemused) 

1
.t
ª
h
e
l
e
p
a
n
u

 

   2
. ta

ju
 

3. KUJUTLUS 
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Nagu jooniselt nªha pººrab tajuja k»igepealt oma tªhelepanu tajutavale. 

Tªhele pannakse tavaliselt neid tunnuseid, mis vastavad tajuja huvidele, 

kogemusele, isiksuslikele omadustele. Tajutakse partneri teatud omadusi 

- vªlistunnuseid, tundeseisundit, liigutusi, kªitumist, s»nu. See k»ik 

anal¿¿sitakse oma kogemustest, huvidest, vªªrtushinnangutest ja 

isiksuslikest omadustest lªhtuvalt ja saadakse kujutlus tajutavast. Iga 

inimene tajub teist erinevalt.  

B Siia sobib hªsti nªide praamis»idust. Kohvikusse siseneb 

naisterahvas. Teda tajuvad 1.klassi poiss, samaealine nai ne, vanem 

mees ja hambavalus/ pohmellis meesterahvas. Kuidas ja mida nad 

tajuvad? Joonista t¿hjadele kohtadele vastused. 

 

 
Preili A. tajutuna hªrra S. poolt                      Preili A. tajutuna vªikese Peetri poolt 
 

 
 
 
 
 
 
 
Neiu A. tajutuna preili B. poolt                     Preili A. tajutuna hambavalus hªrra P.poolt 

ò 

Joon. 5  Tajumise s»ltuvus tajujast 
 

Inimesed kasutavad tajumiseks erinevaid meeli ð nªgemist, kuulmist, 

maitsmist, haistmist, puudutusi jne. Erinevad inimesed eelistavad 

erinevaid mee li (vastuv»tukanaleid). Osa inimesi paneb k»igepealt tªhele 

nn. pilti ð vªlistunnused, vªrvid jne. Samas on inimesi, kes tajuvad 
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eelistatult liigutusi v»i l»hnu v»i maitset. Osale inimestest loob aga 

esmamulje hªªl, s»nad jne. Esimesed neist on oma tajueelistuselt 

visuaalsed, teised kinesteetilised ja viimased auditiivsed.  

%  Lase 5 -10 erineval inimesel kirjeldada nªiteks ¿hte s¿ndmust v»i 

tegevust v»i ka inimest ja v»rdle, millele keegi tªhelepanu pººrab. Kes 

alustab kujust, vªrvidest, kes tegevusest, kes tundest, mida see temas 

tekitab, kes kuuldust jne.  

Partneri tajumisel kehtivad teatud mehhanismid ja efektid, tªnu millele 

meie kujutlus on kas rohkem v»i vªhem moondunud. Inimesed 

eelistavad kasutada erinevaid tajumehhanisme, kuid on olemas loetelu 

mehhanis midest, mida eelistatakse.  

 

55%
38%

7%
KEHA

I&&[

{lb!5

 
Joon. 6. Erinevate tajuobjektide osakaal esmamulje kujunemisel 

 
K»igepealt aga tajuefektidest kui mehhanismide alaliigist. Tajuefektid 

toimivad alati ja lªhtuvad eelk»ige mitteverbaalsete suhtlemisvahendite 

tajust. Seega k»ik see, mis jªªb jªrele peale s»nu, m»jutab olulisel 

mªªral seda, kuidas meid tajutakse. 

Esmamulje efekt   kujuneb vªlja umbes 30 sekundi jooksul mªrkamisest 

ja m»jutab kogu jªrgnevat suhtlemist. Esineb vaid nn. 

tutvumisstaadiumis. Esmamulje kujunemisel ¿hest firmast mªngib 

olulist rolli nªiteks see, missugune on uks, sildid, koridor, missugused 

l»hnad on tunda, missugused helid kuulda. Restoran, mille uks kªib 

raskelt, ruum on hªmar ja vastu lººb koristamata tualettide l»hn, loob 
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mulje madalajªrgulisest, kehva toitu ja teenindust pakkuvast asutusest. 

Kohates esimest tººtajat, saadakse kohe mulje ka teenindusest. 

B Haigutav, loppis nªoga ainult oma asjadega tegelev tººtaja loob mulje 
firmast, kes pole huvitatud klientide teenindamisest, tekitab tunde, et 

teeninda jad on ebameeldivad ja jªrelikult ka teenus, mida nad 

pakuvad, on kesine. Sellele jªrgnevalt pole ime, kui klient norib, pole 

rahul ja vªljendab oma pettumust restoranist ka teistele tuttavatele. 

Muuseas positiivne info jagatakse vªhematele inimestele kui negatiivne 

- ¿htede andmete jªrgi lªheb negatiivne info laiali vªhemalt 22!!! 

Inimesele.  

Esmamulje efekti on raske muuta. Nimelt m»jutab esmamuljel tajutu 

edasise taju valikuid ja inimene tajub just seda, mida tahab. Ka detaile, 

mis nagu rªªgiksid esmamuljel tajutu vastu, tajutakse kui esmast muljet 

kinnitavat. Esmamulje tekkimiseks lªheb aega umbes 30 sekundit 

(kaasajal vªidetakse siiski , et esmamulje kinnistub veidi pikema aja 

jooksul ð 5-15 minutiga) . 

B Kui firmast on saadud negatiivne esmamulje ja sekretªr p¿¿ab seda 
parandada, rªªkides firma edukusest ja p¿¿dlikult naeratades, 

t»lgendab klient seda kui kinnitust enda muljele ( nagunii valetab, 

tahab mind nii vªga oma kliendiks, ega tal rohkem kliente polegi ja 

sekretªr naeratab nii totralt ja pugedes) . 

Esmamulje efekti toetavad ka eelarvamused vªlistunnuste, kultuuri-

erinevuste jms. kohta.  

B Tumeda nahalist v»i t»mmut klienti tajutakse s»jakate 

mªgilasrahvaste hulka kuuluvaks ja teda t»lgendatakse ohtliku ja 

r¿ndavana. Ka siis, kui ta teile romantilist luulet lugema hakkab v»i 

punastab, ei taha te meelsasti oma kujutlust muuta. Punastamine 

tundub vih astamisena , luuletuste lugemine r¿nnakuna jne.  

Korduvtaju efekt   esineb korduva suhtlemise puhul tavaliselt 

p¿siklientide, tuttavate, tººkaaslaste jt. suhtes. Sellisel juhul me 
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vaatame, aga ei nªe, kuuleme aga ei kuule. Tuttavate puhul ei taju me 

enam te ma erisusi. Ka seda, et firma tººtajad vannuvad valju hªªlega 

kliendi juuresolekul, ruum on koristamata vms. ei tajuta tuttavate 

inimeste ja situatsioonide puhul. Alati on kasulik saada teada v»»ra 

kujutlust v»i arvamust, et vabaneda korduvtaju stambist. Olles t¿kk 

aega firma tavalistest ruumidest eemal, mªrkame taas sinna saabudes 

hoopis teisi asju kui iga pªev kohapeal viibides. Nªeme nagu vªrske 

pilguga.  

%  Kirjuta ¿les m»ne oma igapªevase s»bra tunnused, omadused 
(lªhtu kªitumisest, vªlimusest ja k»neviisist). Lase teda kirjeldada ka 

inimesel, kes on temaga kohtunud vaid ¿he korra. Mis on kirjeldustes 

erinev?  

V»»ristusefekt esineb juhul kui tajute tuttavat inimest v»»ras 

situatsioonis, ekstreemolukorras , mitte tavapªrase vªlimusega. 

V»»ristusefekt p»hjustab k»igepealt ¿llatuse. Seejªrel tekib ªra-

tundmine. Inimest hakatakse nagu uuesti mªrkama ,tªhele pannes ka 

sellised tunnused, mida varem ei mªrgatud. 

B Nªhes firma juhti, kes alati kªib ringi hoolitsetuna ja 

k»rgekvaliteedilistes r»ivastes, vªljaveninud dressides ja lªªpatallatud 

toasussides pr¿gipange vªlja viimas, ei pruugi me isegi ªra tunda, et 

tegemist on tuttava inimesega. Sellele jªrgnevalt hakkame aga tajuma 

inimese selliseid k¿lgi, mis tªnu korduvtaju efektile on jªªnud 

varjatuks.  

%  Too nªiteid v»»ristusefekti ilmnemisest kas iseenda kogemustele 

v»i filmidest-raamatutest saadud tªhelepanekutele toetudes. 

Lahkumismulje efekt  on seotud lahkumisrituaaliga. Meeldiv 

lahkumismulje loob aluse jªrgmiseks meeldivaks suhtlemiseks. Viisakas 

ja meeldiv suhtlemi se l»petamine on eduka klienditeeninduse oluline 

tunnus. Klient, kellega suhtlemine viiakse  meeldivalt l»puni, tuleb 
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firmasse tagasi ja v»tab ehk veel potentsiaalseid kliente kaasa.  

Lahkumisrituaale on kirjeldatud etiketti kªsitlevates raamatutes.  

B Ma u sun , et oled kogenud situatsiooni, kus seisate s»braga ukse 

peal ja kuidagi ei saa lahku minna. Ikka jªªb nagu midagi ¿tlemata. 

Olete juba viiendat -kuuendat korda korranud ònojah, ma hakkan 

n¿¿d minemaó, aga ikka veel seisate uksel. Jªrelikult on tegemata 

midagi rituaalset, mis annaks sulle mªrku, et suhtluspartner l»petab 

sinuga suhtlemise meeldiva muljega.  

N¿¿d olulisematest pertseptsioonimehhanismidest. Pertseptsiooni-

mehhanismid v»imaldavad kiiremini s¿stematiseerida partnerilt tulnud 

infot, mªªratleda partnerit, situatsiooni ja suhtlemissituatsiooni (kes, 

mida, miks jne.).  

Ą  Kategooriate kohaldamine  - lahterdamine vanuse, elukutse, 

rahvuse, vªlistunnuse, sotsiaalse staatuse jªrgi (nªiteks: naine, 

keskealine, arst, hiinlane, l¿hike, miljonªr) ja teatud etalonide 

kasutamine suhtlemisel  

Ą  Loogiline jªreldamine - lªhtutakse ebapiisavatest 

otsustusallikatest, ¿hendades erinevat infot inimese kohta 

(nªiteks: òandekas laiskvorstó fenomen on enamusele tuttav, 

tavaliselt tekib juhul, kui esmamulje inimesest on kui andekast, 

targast ja p¿¿dlikust, seejªrel saadud info seda ei kinnita ja 

koosk»la sªilitamiseks oma kujutluses lisatakse òandekaleó 

òlaiskó) 

Ą  Analoogiate kasutamine  - teise inimese tajumisel kasutatakse 

analoogiat iseendaga (nªiteks: mina olin vihane, kui 

faksiaparaat rikki lªks, tajutav inimene on kontoris ja vihane, 

jªrelikult on ka temal midagi aparaatidega lahti. Tegelikkuses 

valutab tal v»ib-olla hoopis hammas.)  

Ą  Empaatial p»hinev isikutaju - p¿¿takse asuda teise inimese 

kohale, tema rolli, òpugeda tema nahkaó, et tunda ja m»elda 
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samamoodi, et paremini temast aru saada. Liiga p»hjalikul 

sisseelamisel kaod kahjuks ise ªra  ja muutud otsustamisel 

subjektiivseks  

Vªhem efektiivsed pertseptsioonimehhanismid on 

V Projektsioon - kantakse teisele ¿le oma iseloomujooni ja 

omadusi (tuleta meelde inimesi, kes kogu aeg kahtlustavad, et 

teised on »elad ja vihkavad teda) 

V Juhttunnusest lªhtumine - v»etakse ¿ks tunnus ja liidetakse 

sellele enda arvates kokkukuuluvaid tunnuseid (nªiteks : 

meeldiv inimene , seega ka tark, ilus, s»bralik jne.) 

V Tavat»dedest ehk implitseeritud isiksuseteooriast lªhtuv - 

aluseks on m¿¿did, uskumused, k»nekªªnud, vanas»nad, 

millele toetudes liidetakse vªlistunnustele teatud isiksuslikke 

omadusi (nªiteks: paksud inimesed on heas¿damlikud, ilusad 

t¿drukud on rumalad, suure ninaga mehed on joodikud é..) 

jne.  

¦kski ¿lalpool nimetatud mehhanismidest ei ole veatu. Isikutaju nagu 

¿ldse on subjektiivne. Me nªeme, kuuleme ja tunneme partneris 

seda, mida tahame . Seega on suhtluspartnei tajumises oluline roll meie 

endi ootustel, hoi akutel ja eelnevatel kogemustel  (vt jªrgnevat pilti ) 
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%  Too iga mehhanismi juurde oma nªited ja v»rdle neid naabri 

omadega. Anal¿¿sige, milliseid tajumise vigu v»ite neid mehhanisme 

kasutades teha. Missugune on sinu lemmikmehhanism, mida 

kasutad sagedamini?  

 

Inimestevahelises suhtlemises varjame ikka teatud osa iseendast . 

Teineteisem»istmine on aga suurem ja suhted positiivsemad, kui avatud 

ala on teiste jaoks suurem. Seda illustreerib hªsti Johari aken (joon. 7) 

 

 ISEENDALE  

TUNTUD  TUNDMATU  

T
E

IS
T

E
L

E
 

 

TUNTUD  

AVATUD  

Iseendale teada, teistele 

nªha (avatus!)  

PIME  

Teised tajuvad, ise ei teadvusta  

 

TUNDMATU  

VARJATUD  

Iseendale teada, teiste eest 

varjatud (kontrollitud 

kªitumine) 

TUNDMATU  

avaldub uutes, ootamatutes, 

ekstreemsetes olukordades  

 
Joon.7 Johari aken 

 
Johari aken peegeldab spontaansuse ja maski vahekorda. Igal inimesel 

on olemas tegelik olemus, samas ta varjab sellest teatud olulisi asju ja 

selleks kannab maski.  

Teeninduses on maski kandmi ne k¿llaltki tavaline. Olete k»ik kuulnud 

vªljendeid nagu "òklient on kuningas", óteenindaja peab alati 

tasakaalukas olemaó, òteenindaja peab alati naeratamaó. Tegelikkuses on 

k¿llaltki raske olla keegi teine.  

Suhtlemissituatsioonides kontrollime me tegel ikult ainult avatud ja 

varjatud alasid, samas minu enda pime ala on mulle tundmatu, kuid 

kliendile mªrgatav. Ja siis veel tundmatu ala, mis tihti avaldub 
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ekstreemsetes situatsioonides, suurte muutuste ja ootamatuste ajal.  Ka 

suhtluspartneril on k»ik need alad olemas.  

Mida avaramad on suhtlemisel inimese avatud alad, seda kergem on 

teineteist m»ista. Tavaliselt positiivsete suhete puhul avatud ala 

suureneb. Konfliktide, arusaamatuste, mittem»istmise puhul suureneb 

varjatud ala. Suur pime ala peegeldab madal at enesetundmist, tugevaid 

kaitsemehhanisme.  

Hea on, kui inimene saab vªhendada oma pimedat ala, kuid selle ala 

avalikustamine tavaliselt kahjustab suhteid.  Oluline on tajuda piiri, 

mida ma annan teada. Vaba ja impulsiivse suhtlemise puhul on 

tavaliselt inimesele suur òpimeó ja vªike òvarjatudó ala. Avatud ala 

muutes saab reguleerida ka suhteid inimeste vahel.  

Sattudes uude situatsiooni, uude rolli kahandatakse varjatud ala, et 

saavutada usaldust.  

%  Missugune varjatud ja avatud ala vahekord on kasulik er inevates 

teenindussituatsioonides?  

%  Joonista iseenda Johari aken erinevates situatsioonides 

(s»pradega, vanematega, »petajaga, tººkaaslasega, firma juhiga) 

suheldes!  

Suhtlemiskompetentsuse jaoks on oluline saada informatsiooni oma 

pimeda osa kohta. Seega on oluline tagasiside iseenda kohta teistelt. Me 

v»ime ju arvata, et oleme meeldiv suhtleja, aga tegelikulté  

Tundmatu ala avaneb ootamatutes situatsioonides ja kui see ala on vªga 

suur, ei oska me ette prognoosida oma kªitumist. Seega v»ib ette tulla 

piis avalt kummalisi momente. Oma tundmatu ala tundma»ppimiseks on 

soovitav kogeda erinevaid suhtlemissituatsioone.  

Avatud ja varjatud alade ebav»rdne suurus peegeldab tavaliselt kas 

kinnisust (varjatud ala tunduvalt suurem) v»i familiaarsust (avatud ala 

vªga suur teisega v»rreldes).  
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Vªlistunnuste taju 

Partneri tajumine algab tavaliselt vªlistunnuste tajumisest. Juhul kui me 

ei nªe partnerit, siis hªªle mittes»nalise osa tajumisest.  

%  Selle vªite kontrollimiseks istu nªiteks tuttavatega kohvikus 
ja vaata akna st vªlja. Lase teistel kirjelda kolme esimest 

mººdujat. Jªlgi, mida kirjeldati esimesena, mida seejªrel. Olid 

need vªlistunnused v»i midagi muud? 

Vªlistunnuseid v»ib jaotada kolme kategooriasse: 

R f¿¿silised tunnused 

R ekspressiivsed ehk tundeid vªljendavad tunnused  

R hoolitsetust, korrashoidu peegeldavad tunnused  

Erinevatel inimestel on  oma eelistused tunnuste tajumisel. Juuksur 

tajub esmases jªrjekorras soengut ja juukseid, hambaarst hambumust, 

jne.  

%  Mida tajub professionaalne kokk, reisib¿rootººtaja, hotelli 
administraator, sekretªr esmases jªrjekorras kliendi juures? 

Mida arvad ?  
Uuringud on nªidanud, et erinevatel inimestel on vªlistunnuste 

elementide tajumisel sarnaseid ja ka erinevaid jooni. Katser¿hmast tajuti 

esmakordsel kontaktil vªlistunnuseid jªrgmise sagedusega ( Bodaljov):  

83%  kasv ð pikk v»i l¿hike 

75%  silmad  

73%  juuksed  

66%  miimika - ekspressiivne tunnus  

64%  nªgu 

59%  nina  

55%  kehaehitus  

41%  huuled  

36%  laup  

23%  kulmud  



Pertseptsioon ehk isikutaju 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 25 

21%  l»ug 

19%  suu  

13%  soeng  

 é.. 

3,7%  k»nnak 

2,6%  jalad  

1,8%  »lad  jne.  

Nagu tªhele panna, on nªo detailid suhteliselt harvemini tajuobjektideks 

kui ¿ldisemad tunnused. Seega on teeninduses tªhtis see, milline on 

sinu ¿ldine vªljanªgemine (siit riietuse osatªhtsus), mitte niiv»rd see, 

kas su suu on seda v»i teist vªrvi  jne.  

Vªlistunnuseid on v»imalik maskeerida. Head nªited selleks annab moe- 

ja nªitekunst.  

B Muuseas USA -s korraldatud k¿sitlus nªitas , et juhtidena eelistavad 

alluvad nªha pikka ja meessoost inimest. Need kaks tunnust olid 70. 

aastatel esikohal. Kuidas on  Eestis ja praegu?  

 
 



Pertseptsioon ehk isikutaju 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 26 

Tundeseisundi taju 

Orienteerumaks paremini suhtluspartneris tahame tead a tema seisundit , 

et arvestada seda info edastamisel, ja saada ka tagasisidet  iseendale, et 

reguleerida omapoolset suhtlemist. Seda eesmªrki tªidab tundeseisundi 

taju.  

Olete kuulnud ju lauset òKuidas sa ennast tunned?ó, òKas sulle meeldib 

see?ó, òEga sa vihane pole?ó, òMiks sa nii kurb oled?ó  Need laused 

peegeldavad inimese ilmset vajadust orienteeruda partneri tunnetes, et 

seda arvestada suhtlemisel.  

Tundeseisun di eristamiseks pannakse partneri juures tªhele jªrgmisi 

tunnuseid  

Ą miimika  

Ą ĥestid 

Ą poos 

Ą asend partneri suhtes  

Ą hingamine (sagedus ja s¿gavus), punastamine 

Ą intonatsioon  

Ą k»ne muud tunnused (vªljus, tempo, kandvus) 

Ą kohanemisliigutused  

K»ikide nende tunnuste tajumiseks lªheb tegelikkuses ¿ks hetk. Algaja 

suhtlejana ei pane me tihti neid tunnuseid tªhele ja oleme segaduses, 

kui partner ei reageeri meie ootustele vastavalt.  

%  Kirjelda m»nda oma tuttavat, lªhtudes eelpool toodud 

tunnustest. Mida sa sellest jªreldada saad? 

Mªrkamine vajab treeningut. Olles omandanud oskuse erinevaid 

tunnuseid tªhele panna, muutub selline tegevus automaatseks ja me ei 

oskagi enam tªpselt p»hjendada, miks me just nii v»i teisiti teisele 

inimesele vastu reageerisime.  
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B Kenaks nªiteks partneri (inimese) mªrkamise kohta on erinevates 

juttudes kirjeldatu. Lugege ja pange tªhele, kui palju tunnuseid seal 

ªra toodud on. òTalle jªrgnes mees, kelle kªitumises oli mªrgata 

aupaklikkust. Ta m»jus t»epoolest ¿sna v»»rapªraselt. é.. See oli ¿ks 

pikema id ja mustemaid habemeid, mida ma olin kunagi nªinud. é. 

kandis kuldraamiga nªpitsprille ja tema nªojooned olid veidralt 

liikumatud. é. tegelikku ellu aga  paistis ta olevat kummaliselt 

sobimatu. Tema hªªl oli v»rdlemisi s¿gav ja »line. Ta pistis mulle 

pui se kªe pihku ja éó 

Tundmuste vªljendused omavad kultuurist tulenevat erinevust. 

%  V»rrelge nªiteks naervat itaallast ja eestlast! V»i siis vene ja 
eesti matustel kurbuse vªljendamist! 

On olemas teatud normid, mida inimene »pib lapseeast alates kasutama 

oma tundmuste vªljendamisel. Normid puudutavad ka erinevaid 

elukutsete esindajaid. Kujutate te ette med»de, kes operatsioonilaua 

ªªres kurvastusest juukseid katkuma ja valju hªªlega halama hakkab. 

Samuti m»jutab tundmuste vªljendamist situatsiooni eripªra ja ka 

individuaalsed iseªrasused.  

%  Kuidas reageerib nªiteks samale situatsioonile koleerik, 

kuidas aga melanhoolik v»i flegmaatik?  

¦ks tavasid saamaks aru partneri tundmustest on tema miimika 

jªlgimine. 

%  Vaata joonist 8. Kirjuta iga nªokujutise alla, mis tunnet 

vastav nªgu sinu arvates peegeldab. Seejªrel v»rdle oma 

arvamust naabrite omaga. P¿¿dke leida ¿hine nimetaja 

tundele. Kirjeldage tunnet, mitte tegevust!  
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Joon. 8.  Tundmuste peegeldumine suu ja kulmude asendis 
 
Enamusel inimestest on nendele tundevªljendustele k¿llaltki ¿hesed 

vastused. Seega on olemas teatud tunded, mille vªljendusi inimene teiste 

juures hªsti ªra tunneb, samas on ka neid, mille tundmine on kaheldav. 

Nimelt on sellised tundekirjeldused nagu vaikselt r»»mus, hªbelik, 

irooniline jne. erinevalt kirjeldatud ja ka mitte ¿heselt m»istetavad.  

%  Jªrgnevalt on esitatud kuus nªgu. Arutlege alar¿hmades, 
mis tunnet iga nªgu vªljendab. Alles siis lugege edasi. Kui 

erin evad olid alar¿hmas arvamused? 

       

   Joonis 9. P»hitundmuste miimilised vªljendused 
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On kuus emotsiooni , mi lle vªljendusi inimene hªsti ªra tunneb. Need on  

Ą viha  

Ą r»»m 

Ą kurbus  

Ą vastikus  

Ą hirm  

Ą imestus  

K¿llap  on nende tundmuste ªratundmine aidanud inimesel paremini 

ellu jªªda.  Huvitav miks ja kuidas? Arvesta ka seda, et naer oli 

¿rginimesel ªhvardusmªrk. 

Tundmuste tajumisel on oluline koht ka poosi ja kehaasendi tajul. 

Nimelt peegeldab inimese poos k¿llaltki ilmekalt tema seisundit. 

On arusaada v, et inimene, kes vªljendab nii miimika kui poosiga oma 

suhtumist, hinnangut, arvamust, s.t. tundeid, on kergemini m»istetav 

kui see, kes jªªb k¿lmaks, reserveerituks. Samas peegeldab ka 

teenindaja nªoilme ja tema poos suhtumist klienti. Klient usub enam 

miimikat ja poosi kui s»nu.  S»nadega on ju kergem valetada kui kehaga.  

%  Jªrgneval joonisel on toodud erinevaid poose. Mida need 
sulle rªªgivad?  

V»rdle ka n¿¿d oma arvamust teiste omaga. Mis jªreldusi sellest saad 

teha?  

1    2      3     4 

Joon. 10.  Tundmuste peegeldumine poosides 
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Selleks, et jªtta endast mulje, mis on kasulik, on m»ttekas endale 

sisendada uskumisi, mida tahate vªljendada.  Naeratus on loomulikum, 

kui selle taga on uskumus, et klient on meeldiv ja teeb mulle r»»mu, ma 

olen »nnelik, et ta tuli. L»ppude l»puks on mul alati v»imalik ¿mber 

m»elda, nªiteks tººpªeva l»pus. 

%  Vaadelge , joonistage ja kirjeldage erinevaid poose. Seejªrel 
p¿¿dke ¿hiselt leida neile kirjeldused, millega k»ik n»us on. 

Tahtes saada kliendist tªielikku pilti, ªrge lªhtuge ¿hest tunnusest, 

nªiteks miimikast v»i kªte asendist. Tegelikkuses on kasulik seostada 

erinevaid tunnuseid ja alles seejªrel teha jªreldused. 

%  Vaata joonist 10, mis kirjeldab keha piirkondi, milles 

toimuvate muutuste kaudu on v»imalik aru saada, milles on 

muutuse p»hjus.  Jªlgi erinevate inimeste puhul neid piirkondi. 

Muuda oma asendit just nendes piirkondades.  

Kuidas on keha kasutusele motsioonide vªljaelamisel? Kuidas 

see teave v»ib sulle kasulik olla sinu erialal? 

 
 

Joonis 10. Kehakaart 

Enesekindlus 
ebakindlus 

Mugav tunne 
Ebamugav tunne 

Julgus 
depressioon 

vastuv»tmine 

Usk 
endasse, 
elusse 
mured 

ìnnelikkus 
Mure, vaev, pinge 

Kontakt maapinnaga 
Iseendaks olemine 
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Partneris suhtlemise kªigus toimunu tajumiseks pane tªhele muutusi 

Ą Hingamises  

Ą Naha vªrvuses 

Ą Keha asendis  

Ą Nªoilmes 

Ą Miimikas (kulmude, silmade, k»rvade jne. liikumine) 

Ą Suu asendis ja kujus (tªhelepanu alahuulele) 

Ą Pupillide suuruses  

Ą Lihaspingetes  

Ą Kªtes 

Ą Kaelas ja seljas jne.  

Tavaliselt jutustavad jalad ja kªed inimese sisemistest p¿rgimustest, nad 

nªitavad tegutsemisv»imet ja otsustusi. Keha keskus ehk keha t¿vi 

kannab endas mªlestusi r»»mudest ja valudest, olles seega kogemuste ja 

tundereaktsioonide  kogumikuks. Kael ja turi viitavad kas elule 

allaandmisele, v»itluse l»ppemisele v»i siis v»ituseks valmistumisele ja 

v»itmatusele. 
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KOMMUNIKATSIOON 

Suhtlemise eesmªrgiks peavad paljud inimesed info saamist ja andmist. 

Seda osa suhtlemisest nimetatakse kom munikatsiooniks .  

Jªrgnevalt vaatleme lªhemalt informatsiooni moodustumist ja levi. 

Kommunikatsiooniskeem 

Selleks, et informatsiooni anda, peab olema midagi, mille kohta me 

informatsiooni anname, s.t. objekt. Objekt v»ib olla vabade tubade 

olemasolu hotell is, kººgiviljatoidud men¿¿s, firma juhile helistanud 

inimene, tegevus, mida on vaja teha, mingi ese v»i asi jne.   

Objekt kodeeritakse teateks kas s»nade, mittes»nalise suhtlemise 

vahendite, piltide, erinevate keele s»nade vms. abil.  

Mida ja kuidas kodeer imisel kasutatakse, s»ltub kommunikaatori 

(infoandja) kogemustest - kas ja kuidas ta on ¿ldse varem suhelnud, 

kuiv»rd »igesti ta on partnerit tajunud, et edastada arusaadav info. On 

ju iseenesestm»istetav, et 4 aastasele eestlasele ja tªiskasvanud 

prantsla sele men¿¿d/toodet vms  tutvustades teeme seda erinevalt.   

 
 

Joon. 11. Informatsiooni moodustumise ja levi p»hiskeem 
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%  V»tke suvaline v»»ras ese ja p¿¿dke seda oma tuttavatele, 
naabritele kirjeldada nii, et nad saaksid sellest aru nii nagu teie 

isegi (eset mitte nªidates). Pange tªhele, kuidas teist aru saadi 

ja mida te tegite teisiti erinevatele inimestele infot andes.  

Retsipient (info vastuv»tja) saab teate, dekodeerib selle, kasutades oma 

kogemusi suhtlemisest ja maailmast -nªiteks mida ta maailmast ¿ldse 

teab, missuguste s»nade v»i mªrkide tªhendust m»istab, missugused on 

tema suhtlemiskogemused sellise suhtluspartneriga nagu antud juhul. 

Selle p»hjal peaks ta j»udma selgusele, millest info on ehk j»udma 

objektini. Tavaliselt ei ole see objekt tªpselt sama nagu kommunikaatoril. 

Inimeste kogemused ja arusaamad asjadest on erinevad.  

Lisaks m»jutab kogu seda protsessi keskkond oma helide, valguse, vªrvi 

ja keelega, tuues kaasa os a info kadumise, osa moondumise.  

Selle skeemi nªiteks sobib katkend Lennart Meri raamatust òH»bevalgeó. 

B Volga ªªrde reisinud araablane kirjeldab oma aruandes ¿hte episoodi 

I aastatuhande algusest nii:  òKord tegime kuninga seltsis ¿hes kohas 

pikema peatus e. Mina ja minu kaaslased Tekin, Susan ja Pares ning 

keegi kuninga saatjatest suundusime puude vilusse . Seal nªitas ta 

meile vªikest v»su, mis oli rohelist vªrvi ja niisama peenike nagu 

vªrten, kuid hulga pikem, ja selle k¿ljes nªitas ta meile rohelisi 

kas vusid. Iga niisuguse hargnemise l»pus asus lapiti maa peal lai leht , 

kusjuures tema peale laotus  midagi tihedalt liibuva taime taolist. 

Nende lehtede varjus olid marjad . Kes neid suhu v»tab, ei kahtle, et 

see on nagu imlisi granaat»un (liik magusaid seemne teta granaate). Nii 

s»imegi neid ja veendusime, et nad pakuvad meile suurt naudingut, 

nii et me neid lakkamatult otsisime ja s»ime.ó  

Mida s»i sultani saadik? (vastuse leiad L. Meri raamatu 192. lk. ð 

vanemas vªljaandes) Mida sinu arvates tªhendavad paksemalt mªrgitud 

s»nad, miks sultani saadik just neid kasutas?  



Kommunikatsioon 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 34 

%  Kujutlege, kuidas oleks Lydia Koidula kirjeldanud oma 

luuletuses P¿hajªrve Beach Party`t v»i íllesummerit. 

See, mis meile tundub iseenesest m»istetav ja ¿hene, ei pruugi seda olla 

info saaja seisukohalt.  

Info andja t ahab, et tema poolt antud info oleks »igesti m»istetud. 

Kuidas seda tagada? Ka info saaja tahab olla veendunud, et ta on asjast 

»igesti aru saanud. Kuidas ta selles veendub?  Mida teed ise kui tahad 

olla kindel, et said nªiteks kokkusaamise kellaajast telefonis »igesti aru?  

Seda, mida siis on otstarbekas teha, nimetatakse tagasisideks . 
 



Kommunikatsioon 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 35 

Tagasiside 

Tagasiside on vastus mingile infole,  olgu see saadud s»nade v»i 

mittes»nalise (mitteverbaalse) suhtlemise vahendite kaudu. Kassapidaja, 

avades kassa ja nªhes, et seal pole vahetusraha ( saab informatsiooni ) 

v»ib reageerida torisemisega (s»naline tagasiside), rahasahtlis kiire 

sobramisega ( mitteverbaalne ) v»i muul viisil.  

%  Jªlgige oma tuttavaid nªitaks loengul v»i praktilistel tººdel 
ja pange tªhele, kuidas nad reageerivad kellegi s»nadele, 

liigutustele, nªoilmetele. 

Mis kasu on saada teiselt inimeselt infot oma tegutsemisele? Enda 

arvates vªljendan ma ennast ju selgelt ja arusaadavalt. Tee lªbi jªrgmine 

harjutus ja otsusta alles siis.  

%  Joonistage lehele 5 geom eetrilist kujundit ¿ksteisega 

seotuna. ¦ks r¿hma liige asub teiste ette, keerab nende poole 

selja. Seejªrel hakkab ta teistele kirjeldama, mis on paberilehele 

joonistatud. Ta p¿¿ab seda teha nii, et teised saaksid jªrgi 

joonistada. K¿simuste esitamine, kontakti v»tmine on keelatud. 

Seejªrel tuleb r¿hma ette teine inimene, kellele antakse teine 

analoogne leht. Ka tema ¿lesandeks on kirjeldada 

kujundeid, mis on lehelejoonistatud. Kuid sel juhul saab 

esitada ka tªpsustavaid k¿simusi, millele tuleb vastata. 

Nªidata lehte ei tohi kummalgi juhul. 

V»rrelge tulemusi. Kummal juhul suutsite joonistada 

tªpsemad kujundid tªpsemas paigutuses? Miks? Kuidas 

tundsite ennast esimeses ja teises situatsioonis? Arutlege.  

Ka igasugune kriitika v»i kiitus on tagasiside teie kªitumisele v»i 

rªªgitule.  
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Teeninduses on heaks kombeks anda tagasiside kliendi tellimusele seda 

korrates v»imaldades seega kliendil olla kindel, et temast on »igesti aru 

saadud ja olles ka ise kindel, et saadi »igesti aru.  

B Klient: òNoo, ma telliksin siis ehk seljankaé. Aga kas see on 

oliividega? Ma ei tea é. Aga mis teil biifsteegi lisandiks on?é 

Tegelikult ma ikka liha ei taha nii palju. éMa v»tan siis 

apelsinimahla. On see ikka eestimaine?é Ja supi ka siis.ó 

Teenindaja: ò Ma sain aru, et Teile siis seljanka oliividega  ja 

eestimaine apelsinimahl. On see  k»ik?ó 

     Klient: òJah, praegu k¿ll.ó 

 

%  Vaata jªrgmist joonist (joonis 12) ja p¿¿a m»ista, mis k»ik 
oleks v»inud juhtuda, kui inimene poleks saanud oma s»nadele 

tagasisidet.  
 

  
Mul on n¿¿d koduloom!  Kui tore. Kas sul on n¿¿d kass v»i papagoi? 
Oi ei, mul on koer! 

 
Mis t»ugu koer see on sul siis? 

Loomulikult see suur t»ug, mis Annelgi! 
    
  

 
On ta tªiskasvanud v»i kutsikas? 

Ta on suur, ma ju ¿tlesin. Jªrelikult tªis koer. 
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No n¿¿d saan ma aru. Ta on sul siis selline suur ja beez? 

Suur on ta k¿ll, kuid laiguline. Selline pruunikirju. 
N¿¿d sain ma k¿ll aru milline koer sul on. 
 

Joonis 12. Tagasiside 
 
Inimesel tuleb elus kokku puutuda erineva tagasisidega nii seda saades 

kui andes. Probleeme tekit ab tavaliselt tagasiside mida antakse 

kellegi/millegi  tegevust v»i omadusi hinnates ( toitude vªljanªgemist v»i 

maitset, partneri tegevust ¿hise ¿lesande tªitmisel, juhina oma alluvate 

tegevust ) .  

Kuidas anda hinnangut nii, et sellest on ka kasu: kªitumine muutub 

nªiteks meile soovitavamaks, tehakse ªra tegemata asjad, saab selgeks,  

mis on mingi asja juures ebameeldiv jne. , samas ei kahjustu suhted.  

Agressiivsus s¿nnitab agressiivsust. See lause sobib hªsti tagasiside 

juurde. Nimelt kui me tagasisidet andes riivame inimese tundeid ja 

enesehinnangut, ei v»ta ta meie kasulikku infot enam vastu. Temas tekib 

viha, hirm, trots ja ta v»ib hakata kªituma vastupidiselt soovitule.  

%  Mida oled kogenud, kui sinu peale karjutakse ja kªstakse 
kohe ja kiiresti oma kªitumist muuta? ( Mis sa koperdad siin, 

igavene loll, mine istu mujale !) Kuidas reageerisid?  

Kuidas anda tagasisidet  nii, et sel oleks v»imalikult positiivsem 

tulemus? Kasulik on jªrgmiste punktide arvestamine: 

Ą  rohkem kirjeldusi, vªhem hinnanguid 

Ą  rªªgi kªitumisest, mitte isiksusest  

Ą  rªªgi kªitumisest siin ja praegu, mitte minevikust 

Ą  alusta positiivsest ja v»imalusel ka l»peta positiivsega 
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Ą  leia v»imalusi tunnustada partnerit tagasiside andmise 

kªigus 

Ą  lªhtu probleemi lahendamisest, mitte kohtum»istmisest 

Ą  vali sobiv aeg ja koht  

Ą  arvesta, et inimene jaksab korraga vastu v»tta 5-7¿hikut 

infot  

Ą  pane tªhele rohkem seda, mida ta ¿tles, mitte seda, miks 

ta ¿tles 

Ą  vaata asjale suhteliselt, mitte must -valge kategooriates  

Ą  kui oled ºelnud, mida tahtsid, siis kuula ka teine pool 

ªra 

Tagasiside andmise protsesse kirjeldab hªsti òhamburgeri mudeló. Pane 

tªhele s»nu, mis erinevaid osi liidavad. òAgaó kasutamine lauses 

kustutab positiivse osa!  

 
 

Positiivsed detailid 
(Mida teine tegi hªsti) 

 
JA 

              Negatiivne 
             (Mida teine v»iks veel paremini teha v»i tªiustada?) 

SIIS 
JA                            Positiivne ¿ldine info 

            Mis ¿ldiselt hªsti on? 
             é veelgi é  parem, tªiuslikum jne. 

 
 

Joon. 13.  Tagasiside ñHamburgeri mudelò 
 
Ta gasidet saades  on kasulik lªhtuda  jªrgmisest: 

Ą  kuula l»puni ehk on l»pus midagi olulist v»i positiivset 

Ą  s»nasta partneri tekst oma s»nadega ¿mber, et maha 

v»tta liigsed emotsioonid 

Ą  pea meeles, et partner esindab vaid iseennast (palju on 

maakeral inimesi ?) 
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Ą  saadud tagasiside ei tªhenda veel minupoolset kohest 

kªitumise muutmist 

Ą  aita partnerit tagasiside andmisel, see on ka sulle 

kasulik  

Tagasiside reegleid on veelgi. Ehk tuleb sulle m»ni kasulik tªhelepanek 

meelde? Jaga seda ka teistega!  

Ka k»ige negatiivsem info sinu tegevuse kohta on ju tegelikult tagasiside 

ja sinu otsustada on, kas seda edaspidisel tegutsemisel arvestada v»i 

mitte. On selge, et olles mitu korda enda arvates niiºelda 

eba»nnestunud, on m»istlik v»tta seda kui tagasisidet oma tegevusele ja 

teha teinekord teisiti.  

B Nªiteks minnes juhi juurde palgat»usu k¿sima ja olles saanud mitu 
korda jªrjest negatiivse vastuse, tasuks istuda maha (toolile) ja 

m»elda, mida teha jªrgmine kord teisiti. Igasugune kogemus, mille 

saame, on meile tagasisideks o ma kªitumise kohta. Meie asi on, kas 

me v»tame seda kui eba»nnestumist v»i kui tagasisidet, millest 

»ppida. 

%  M»tle erinevatele tagasiside reeglitele ja oma kogemustele 
tagasiside andmisel v»i saamisel. Leia igale reeglile nªide kas 

iseenda elust, filmidest , kirjandusest, unenªgudest. Kui on 

kasutatud valesti formuleeritud tagasisidet, siis muuda 

tagasiside reeglitele vastavaks.  

%  Proovi erineval viisil tagasisidet anda ja saada. Jªlgi oma 
tundeid. Kas k»ik reeglid toimivad? 

%  Mªngige telefonimªngu. Reegliks on, et info, mida edasi 

antakse, peab olema tªislause, parem veel kui 3-4 lauset. 

Edasiandmine toimub nii, et korraga on ruumis vaid info andja 

ja vastuv»tja. Teised on ukse taga. Kasulik on jutt lindistada. 

Harjutuse esimeses osas andke info lihtsalt edasi . 
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Harjutuse teises osas kordab info vastuv»tja andjale saadud infot. 

Andja saab teha tªiendusi. 

Mis p»hjustas tulemuste erinevuse?  

Vastus ehk tagasiside  on suhtlemise efektiivsuse m»»dupuu.  

Iga minupoolne suhtlemis¿hik m»jutab partnerit ja ta vastab sellele (kas 

verbaalselt v»i mitteverbaalselt).  

Tagasidet on v»imalik t»lgendada erinevalt. Kui keegi ei m»ista sind, 

aitab see sul »ppida: ma v»in valida uue seletamisviisi, mis teeb mind 

m»istetavaks. Aga sa v»id seda t»lgendada ka enda lªbikukkumisena v»i 

s¿¿distada teisi, et òon alles lollid, ei saa aruó. Valik on sinu. 

Suhtlemise puhul on iga inimene osa s¿steemist ja see, mida ja kuidas 

ta teeb, m»jutab teisi ja ka teda ennast. Seega olen ma vastutav 

saadavate reageeringute eest ja saan ise midagi ette v»tta, kui vastus ei 

vasta minu ootustele.  

Kui klient ei saa aru sinu seletusest, nªitab see, milline on sinu 

seletusviis.  

Kui sa annad tagasisidet (nªiteks s»brale) ja ta solvub, on see mªrk 

sellest, kuidas sa tagasisidet annad.  

Igapªevases elus ja eriti suhtlemises kehtib lihtne p»him»te: kui soovid 

muutust ð tee midagi muud . 
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Infolevi 

Eelnevalt vaatlesime situatsiooni , kus infot antakse ¿helt inimeselt 

teisele. Igapªevases elus liigub info erinevate inimeste vahel ja info 

edasiandmiseks kasutatakse e rinevaid kanaleid.  

Kommunikatsioon v»ib olla vahetu  v»i vahendatud . Vahendatud 

kommunikatsioon tªhendab seda, et  kommunikaatori ja retsipiendi 

vahel on veel ¿ks l¿li, kes/ mis vahendab infot. Selleks v»ib olla raadio, 

televiisor, t»lk, valjuhªªldi vms.  

Vahetult edastatav info on tavaliselt emotsionaalsem, info edasiandmine 

on paindlikum, kuna on v»imalik jªlgida partneri reageeringut, saada 

kohe tagasisidet ja sellele vastavalt teha muutusi info esitamises.  

Samas vahendatud info v»imaldab v»tta aega, et lªbi m»elda, mida ºelda, 

on tavaliselt vªhem isikuline, v»imaldab tegutseda ratsionaalsemalt ja 

vªltida kiirustamist, aga samas n»uab rohkem aega.  

Juhul kui on tegemist tªhtsate lªbirªªkimistega, on kasulikum kasutada 

vahendatud kommunikatsiooni, samas k lientide juurdev»itmiseks sobib 

vahetu kommunikatsioon enam.  

B Uuringute tulemused nªitavad, et suur hulk firma kliente valib just 
antud firma teenused seet»ttu, et keegi tuttav on neile sellest 

positiivset infot andnud (aluseks turistide k¿sitlemine nende 

eelistustest).  

 
 
 
 
 Kommunikaator         retsipient 
 
 
 
 
   kommunikaator vahendaja   retsipient 
 

Joon. 14. Vahetu ja vahendatud kommunikatsioon 
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Kommunikatsioon v»ib olla ka monoloogiline  v»i dialoogiline . 

Monoloogilise kommunikatsioon i puhul kommunikaator esitab info 

retsipiendile, soovimata saada tagasisidet ( monotoonne loeng ). 

Dialoogiline kommunikatsioon on inimestevaheline suhtlemine, kus 

rªªkija ja kuulaja rollid vahelduvad. Rªªkija (info andja) teeb jutus 

pause, et saada retsipie ndilt tagasisidet (noogutus, s»nad jne.). Esineb 

ka nn. n»rgenenud dialoogilisust, kus kuulaja ainult nªitab vªlja, nagu 

kuulaks, demonstreerib kªitumist, tegelikult aga tegeleb oma m»tetega. 

Kommunikatsioon v»ib olla ka diaadiline  v»i mitmeastmeline . 

Diaadilise kommunikatsiooni juhtu kªsitlesime, anal¿¿sides 

kommunikatsiooniskeemi joon.3. Mitmeastmeliseks nimetatakse 

kommunikatsiooni juhul, kui info lªbib enam kui kahte isikut. Mida 

enam mitmeastmeline on kommunikatsioon, seda enam tuleb sisse 

infomoonutus i, lisandusi, seda enam infot kaob. Diaadilise 

kommunikatsiooni korral on kergem kontrollida info pªralej»udmist, 

sellest arusaamist, samas kui mitmeastmelise puhul on tagasiside 

saamine keeruline.  

 
 
      
 
Diaadiline kommunikatsioon 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Mitmeastmeline kommunikatsioon 

Joon. 15. Diaadiline ja mitmeastmeline kommunikatsioon 
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%  R¿hmaharjutus. Vali vªlja mingi informatsioon 

ajalehest (liiklus»nnetus, spordis¿ndmuse kirjeldus vms.). 

Jªrgneb harjutus telefonimªngu p»him»ttel, ainult et ruumis 

viibivad korraga vaid 1 infoandja ja 1 vastuv»tja. Jªrjekorras 

kutsutakse ¿lejªªnud r¿hma liikmed ruumi, kus neile 

annab info edasi viimane selle saanu. Ruumis olijad jªlgivad, 

mis juhtub informatsiooniga. Pidada silmas, et oluline on 

edasi anda seda,  mida ise sain. V»imalusel lindistada, et 

pªrast oleks v»imalik anal¿¿sida. Mis juhtus 

informatsiooniga? Mis kadus k»igepealt? Mis moondus? Mis 

tuli juurde?  

Kommunikatsiooni on v»imalik jaotada ka interpersonaalseks  ja 

intrakommunikatsiooniks . Esimene neis t tªhendab k»nelemist teiste 

inimestega (kasutades kas s»nalisi v»i mitteverbaalseid vahendeid), teine 

aga iseendaga kommunikeerumist, iseendaga arupidamist. 

Intrakommunikatsioon vªljendub ka pªevikupidamises, kunstiteoste 

loomises, kirjades, meditatsiooni s, sisemonoloogis.  

%  M»tle ja anal¿¿si erinevaid suhtlemissituatsioone. Leia 

nªited k»ikidele ¿lalpool toodud kommunikatsiooni 

alaliikidele. Missuguseid tªhelepanekuid sul on nende kohta 

veel lisada?  
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Kommunikatsioonit»kked 

Miks informatsioon ei j»ua pªrale? 

¦heks p»hjuseks v»ib olla mitmeastmeline suhtlemine, mis p»hjustab 

palju infokadusid, -moonutisi jne.  

P»hjuseks v»ib olla ka kommunikatsiooni vahendatus. Kuid mis veel?  

K»ike seda, mis raskendab informatsiooni kohalej»udmist, sellest 

arusaamist, nimetatakse k ommunikatsiooni t»keteks.  Kasutusel olev 

m»iste suhtlemist»kked (roadblocks ingl.k.) tªhendab aktiivse kuulamise 

asemel ignoreerimise vms kasutamist (tªpsemalt loe juba Kuulamise 

osast)  

V»ttes aluseks joon.10 saab kommunikatsiooni t»kked jaotada 

keskkonnast tulenevateks, kommunikaatorist p»hjustatuteks ja 

retsipiendist tingituteks.  

Keskkonnast  p»hjustatud t»kked: 

u  m¿ra (asfaldipuuri tººtamine akna taga, valju muusika 

raadiost, karjuv ja korraga rªªkiv rahvamass, aga ka liig ere 

valgus v»i tªielik pimedus, kªekirja segasus, é. Seega k»ik, mis 

seotud raskendatud kuuldavuse,  nªhtavuse, haistmise, 

maitsmise, tundlikkusega)  

u  koht  (ruumi suuruse, temperatuuri ja vªrvuse nªitajad  , mis 

m»jutavad inimese valmisolekut v»tta vastu informatsiooni) 

u  kellaaeg  (on s»ltuvuses inimese tªhelepanu seisundiga ð ººsel 

kella 4 ajal edasiantud info on aeglasemalt omandatav kui 

hommikul kell 10 edastatu ) 

u  keelebarjªªr (seotud keelekeskkonnag a, kus infot antakse - 

eestikeelses keskkonnas viibides v»tab v»»rkeelne turist infot 

halvemini vastu kui oma keelekeskkonnas olles ) 

u  staatusevahe  (vªga suur erinevus suhtlejate staatuses 

halvendab informatsiooni arusaadavust)  
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Kommunikaatorist  p»hjustatud t»kked: 

u  kontakti puudumine  infoandja ja vastuv»tja vahel 

(olulisem!)  

u  segane vªljendusviis (udutamine, keerutamine ) 

u  monoloogilisus  (ei anta vastuv»tjale v»imalust anda 

tagasisidet, tekitab tunde ,et infosaaja pole oluline)  

u  ainult olulise info  and misel muudad info ebaveenvaks ja 

kahvatuks, igavaks  

u  ¿lelihtsustatud info andmine p»hjustab suuri kadusid 

Retsipiendi  p»hjustatud t»kked: 

u  m»ttelaiskus, viitsimatus tªhele panna, kaasa m»elda 

u  ps¿hholoogiline barjªªr  kas info andja, tema 

vªljendusviisi v»i informatsioonis olnud v»tmeªrritajate 

suhtes (m»ni inimene v»ib olla kas niiv»rd ebameeldiv v»i 

ka meeldiv, et me ei suuda temalt infot vastu v»tta. V»i 

v»tame seda valikuliselt vastavalt sellele, mida me 

arvame, et ta tahab anda. Samas v»ib m»ni s»na-m»te 

viia me m»tted hoopis teisele teemale ja me v»tame vastu 

vaid sellele vastavat infot)  

u  hoiak , ootus, eelarvamus  - inimene kuuleb -saab seda 

infot, mida ta ootab -tahab saada (kui ma ootan, et 

minuga hakatakse n¿¿d pahandama, tundub igasugune 

minu p oole pººrdumine »iendamisena) 

u  enda s»nav»tu, esinemise v»i vastamise-p»hjendamise 

oma m»tetes ette valmistamine  

Nagu mªrgata, v»ib olla vªga erinevaid p»hjuseid, miks informatsioon ei 

j»ua kohale. Tavalises igapªevaelus me k»iki kommunikatsiooni t»kkeid 

vªltida ei saa. V»imalus on neid ainult vªhendada.  

Siiski on ¿ks kindel viis ¿le saada k»ige erinevamatest 

kommunikatsiooni - ja suhtlust»ketest ja see on valmisolek ¿ksteist 

m»ista. 
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%  Leia nªited k»ikidele erinevatele t»ketele, lªhtudes 

oma erialas ettetulevatest situatsioonidest . Missuguseid 

kommunikatsiooni t»kkeid leidsid enam? 

%  Katseta teistega koos erinevaid t»kkeid ja jªlgi nende 

m»ju suhtlemisele. Mida leidsid? 
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MìJUTAMINE EHK INTERAKTSIOON 

Suhtlemise kªigus toimub vastastikune m»jutamine. Sekretªr, suheldes 

firmasse tulnud ªripartneriga, m»jutab teda, samas saab ka ise 

m»jutatud. Suhtlemise kaudu saab m»jutada 

¶ kªitumist 

¶ tundeid  

¶ hoiakuid  

¶ teadmisi  

¶ enesehinnangut  

¶ eesmªrke 

¶ suhtlemisvalmidust  

¶ kujutlust enda ja teiste rollidest  

¶ pingetaset  

Ja palju muud  

Kuidas on see v»imalik. Jªrgmine joonis kirjeldab seda, mis toimub 

suhtlemisel inimeste ps¿¿hilisel tasandil ja mida on mªrgata vªliselt. 

Vªline kªitumine (s»na, zest, miimika, poos jne.) 

Suhtlemise kªigus m»jutamist on kujutatud ka kui turusituatsioonis 

kªitumist (Kelly, Thibaut).  

Suhtlemise eesmªrgiks on tegelikult ju rahulolu saavutamine ja 

ebameeldivuse vªhendamine. Rahule jªªdakse sellise suhtlemisaktiga, 

mis l»peb rahulolu tundega, situatsiooniga, mille jooksul oled andnud 

just niipalju, kui vastu said.  
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Joonis 16. N»iutud ring 
 

B Nªiteks sobib turul kapsapea ostmine. M¿¿ja jªªb rahule teatud 
hinnaga, teatud juhul on ta n»us ka rahalist hinda alla laskma, kui 

saab midagi, mis seda kompenseerib (olgu selleks v»i tunnustus).Ostja 

on n»us maksma teatud hulga raha kapsa eest, et olla tehinguga 

rahul.  

Juhul kui m»lema poolt pakutav vastab vajadustele, l»peb kauplemine 

vastastikuse rahuloluga. Kui kaupmees k¿sib liiga palju ja ostja ka 

maksab rohkem kui kavatses on k¿ll m¿¿ja rahul, aga ostja tunneb 

end ebamugavalt, sest on andnud rohkem kui saanud.  

Juhul kui kapsa eest makstakse rohkem kui m¿¿ja k¿sis on tal ikkagi 

ebamugav tunne, nagu oleks ta v»lgu jªªnud ja peaks veel midagi 

lisama. Siit ka jªreldus ð suhtlemine l»peb siis rahulolu tekitavalt, kui 

partnerite vajadused on v»rdsel mªªral rahuldatud. 

Suhtlemises asendatakse raha òpaitustegaó. Paitus - see on 

suhtlemisaktis partnerile tªhelepanu osutamine s»nade, liigutuse vms. 
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nªol. Kui vastastikuste paituste arv on v»rdne nii koguselt kui kaalult, 

on partnerid rahul, juhul kui ¿ks jagab pidevalt paitusi, teine aga vastu 

ei anna, tekib dissonants ja m»lemapoolse rahuloluga l»ppev suhtlemine 

on vªhe t»enªoline. 

Suhtluspartneri poolne suhtlemise¿hik (lause nªiteks) kutsub teises 

partner is esile teatud vastureaktsiooni. Ega ilmaasjata ºelda, et òpada 

s»imab katelt, ¿hed mustad m»lemadó v»i et òt¿li puhul on m»lemad 

pooled s¿¿dió v»i ómida k¿sid, seda saadó.  

Et lªhemalt kªsitleda vastastikust m»jutamist, tuleb kindlasti mainida 

Berne`i ni me.  
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SUHTLEMISTASANDID JA ïK IGUD 
 
Berne nimetas oma teooria vastastikuste suhete kohta 

transaktsionaalseks anal¿¿siks. 

Inimesed kasutavad suhtlemises erinevaid suhtlemistasandeid, 

kusjuures k»ik kolm tasandit on olemas k»igil inimestel. Vastavalt 

vajadu sele valib inimene enda arvates situatsioonile (partneri eelnevale 

lausele) sobiva tasandi. Need tasandid on vanema, tªiskasvanu ja lapse 

tasandid.  

Vanema  tasandil toimub tavaliselt kªsutamine, »petamine, 

moraliseerimine, klatģimine, ka lohutamine, noomimine jne. Vanema  

tasandilt suhtlemise »pime selgeks oma vanemaid jªlgides ja matkides. 

Vanema tasandil suhtleme selliselt, nagu teaksime, mis on »ige ja mis on 

vale, olles veendunud, et just nii peab olema ja nii peab tegema. 

Tunneme end olevat targema, tu gevamana, v»tame endale vastutuse 

tagajªrgede eest. Kokkuv»tvalt v»ib siis ºelda, et vanem teab k»ike, ta ei 

kahtle ega k»hkle, tal on alati »igus.  

Tavaliselt ta manitseb, suunab, »petab, lubab ja keelab, hindab, kiidab 

ja laidab, arvustab, aga ka hoolits eb, aitab, kaitseb, lohutab.  

Tªiskasvanu tasandil suhtlemisega on tegemist, kui suheldakse 

v»rdsete partnerite tasandil. Tªiskasvanute tasandil suheldes 

anal¿¿sitakse, prognoositakse, peetakse n»u jne. Vastutus jaguneb 

v»rdselt m»lema suhtluspartneri vahel. Kahjuks on tªiskasvanu tasand 

k»ige hiljem omandatav ja m»ned inimesed v»ib-olla seda ei omandagi. 

Samas nii ªrialased kui diplomaatilised lªbirªªkimised toimuvad just 

tªiskasvanu tasandil.  

Kokku v»ttes tªiskasvanu tasandit tuleb mªrkida, et anal¿¿simine, 

kaalutlemine, p»hjendamine,  faktidele toetumine on just selle tasandi 

mªrks»nad. Tªiskasvanu tasandil suhtlemisel ollakse eelarvamustevaba 

ja kontrollitakse emotsioone.  
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Lapse  tasandil  toimub loov tegevus, loominguline tegevus, uute ideede 

genereerimin e, mªngimine, flirtimine, jonn, naer, r»»mustamine ja k»ik 

see, mis on omane lapsele. Intiimsuhete tasand on ka lapse tasand. 

Samas sisaldab ka lapse tasand nn. jonnivat last. Lastekodulastel on 

lapse tasand suhteliselt halvasti vªlja arenenud. Seega siis vªljendatakse 

lapse tasandil suheldes oma tundeid, soove, tahtmisi, n»utakse oma, 

vaimustutakse.  

Lapse tunneb ªra sellest, et ta k¿sib, uurib, fantaseerib, katsetab, 

protesteerib, vaidleb, aga ka otsib tuge, kardab, usub kergesti ja 

usaldab.  

Erinevatel in imestel on erinevate tasandite arengutase erinev.  

B Nªiteks v»ib olla inimesel hªsti arenenud vanema tasand, aga 

tªiskasvanu ja lapse tasand halvasti. See tªhendab seda, et suheldes 

eelistab ta kasutada v»tteid, mis on omased vanema tasandile ka 

juhul, kui temalt oodatakse nªiteks lapse tasandil suhtlemist. 

Tavalisel on nii, et kui alustatakse suhtlemist vanema tasandilt, 

soovitakse vastust saada ka lapse v»i vanema tasandilt. Ja paratamatult 

me ka sellele soovile allume, sageli kahjustades omaenda huve, vaj adusi 

ja suhteid.  

Hea suhtleja valdab suhtlemist k»igil kolmel ¿lalpool toodud tasandil ja 

oskab neid kasutada lªhtudes situatsioonist. 

Kolmel suhtlemistasandil, igal neist, on oma plussid ja oma miinused. 

Jªrgnevalt ¿levaade neist. 

Vanema tasand 

- 

keelud, kªsud, reeglid, seadused, 

autoritaarsus, jªikus, kamandamine, vahel 

madal enesekriitika 

+ 

reaalne roll kasvatamisel, energia-

sªªstlikkus, autoriteetsus 

Tªiskasvanu tasand 

- 

emotsionaalne pidurdatus, fantaasiavaesus, 

¿lemªªrane kahtlemine 

+ 

rahulikkus, vaoshoitus, kalkuleerivus 
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Lapse tasand 

- 

pidurdamatus, pelglikkus 

+ 

vaimustuvus, uudishimu, impulsiivsus, 

kujutluslend 

 

Vanema tasand meenutab  »petajat, tªiskasvanu tasand juristi ja lapse 

tasand kunstnikku.  

Nagu ¿lalpool mainitud kutsub ¿ks suhtluskªik teatud tasandilt esile 

vastuskªigu teiselt teatud oodatud tasandilt. Suhtluskªikusid jaotatakse 

rººpseteks ja ristuvateks. 

Rººpsed kªigud on sellised, kus oodatud tasandile vastav vastus 

tulebki. Nªiteks on esimene lause vanema tasandilt: òMiks sa hilinesid?ó, 

oodates vastust lapse tasandilt. Ja sealt see tulebki: òMina pole s¿¿di.ó 

Juhul kui vastuse tasand ei vasta oodatule, on tegemist ristuva  kªiguga 

. Ristuvad kªigud viivad kergemini konfliktini. 

%  Vaata jªrgmisi jooniseid ja p¿¿a tuua nªited iga 

skeemi ko hta.  
 
 
                 V  V   V       V          V     V        V 
       
 
 T      T  T    T       T         T     T        T 
 
 
 L      L  L    L        L  L    L        L 
 

Joon. 17.  Rººpsed ja ristuvad suhtlemiskªigud 

%  Mi s tasandil suhtlemine on sinu puhul tavalisem? 

Joonista enda tasandite kohta nn. kolmeosaline ussike, kus 
iga ussi l¿li on ¿ks tasanditest. Missuguse said? 

 
 
 Kas sellise                 V       T   L                                     
 
 
 v»i sellise       V   T L 
 
v»i sellise        L V 

V 

T 
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v»i hoopisé.. 
 
Siin n¿¿d m»ned sagedasti ette tulevad nªited erinevatelt elualadelt 

erinevate kªikude kohta: 

B Teenindaja hotellis: òNo vaata, missugused need rootsi turistid on, 
k»ik pr¿gikastid on kommipabereid kahe tunniga tªis!ó 
Administraator hotellis: òJah, ega nad normaalsed k¿ll pole, et nii 

vªikeste lastega ¿ldse reisima tulevad!ó 
(Klatģ, VĄVĄV) 

B Giid: òN¿¿d peate minema mººda seda tªnavat otse, kuni j»uate 
roosa majani. Sealt pººrake vasakule ja otse teie ette jªªbki I-punkt. 

Ukse kohal on roheline silt, kuhu on kirjutatud suurelt I tªht.ó 

Turist: óOi, kui tore. Aga miks seal I-tªht on?ó 

(»petamine, VĄLĄV) 

B Firma juht: òHomseks olgu aruanded tr¿kitult minu laual.ó 

Sekretªr: òJah, ma teen nad valmis, nii et kohe hommikul saate 

nendega tutvuda.ó 

(»petamine, ametialane kªsundamine, VĄ TĄT) 

Need on rººpsed kªigud. 

B Ristuvad kªigud on nªiteks jªrgmised: 

Klient: òMinu tellimus on veel tªitmata.ó 

Teenindaja: òMis te mind s¿¿distate?ó 

(TĄT,  LĄV) 

B M¿¿ja: ò¦tlesin juba, et ilma ostukorvita ei teenindata!ó 

Ostja: ò rge kamandage!ó 

(VĄL, VĄL) 

Ristuvad kªigud viivad konfliktini! 

Kombineerides erinevaid tasandeid ja kªikusid kujunebki vªlja 

vastastikune suhtlemise v»rgustik.  

Berne jaotab erinevad suhtlemisviisid ve el 

u rituaalideks,  
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u ajatªideteks ja 

u mªngudeks 

Rituaalne  suhtlemine on tavaliselt seotud suhtlemise alustamisega 

(tervitamine, tutvustamine jne.),l»petamisega (lahkumisrituaal) v»i etiketi 

poolt kindlaks mªªratud suhtlemisega (»nnitlemine, kaastunde 

avaldamine , teeninduses ka kliendi poole pººrdumine, tema kaebustele 

vastamine, informatsiooni andmine vastavalt firma stiilile jne.).  

Rituaalne suhtlemise puhul on tavaliselt tegemist rººpsete kªikudega, 

vahetatakse paitusi ja kogu suhtlemine on nn. ohutul pinnal.  Lªhtudes 

kultuurierinevustest v»ib rituaalides kasutatud kªikude arv olla erinev ja 

ka nende pikkus varieeruda.  

%  v»rdle òTuhande ja ¿he ººó muinasjuttude tegelasi ja 

noori tªnapªeva eurooplasi tervitamisel 

Ajatªideteks nimetatakse suhtlemist , mis toimub  ohutul tasandil, 

rººpsete kªikudega ja kasutatakse suhtlemisaukude tªitmiseks, 

orienteerumiseks partnerites jne. Ajatªite teemad v»ivad olla nªiteks 

seltskonnas suheldes òeilne ilmó, ò»htune filmó, òmººdunud piduó, òkes 

kellega kªibó, óviimane moodó, òspordiv»istluse tulemusedó, 

òautomargidó, òlollid vanemadó, òraske eluó jne.  

Teemad varieeruvad, lªhtudes suhtlejate vanusest, tegevusaladest jne.  

Tegelikkuses sellisel suhtlemisel vaidlusi ei ole, kui need ka kipuvad 

tekkima, antakse kergesti jªrele, samas jªªb mulje, nagu arutatakse 

vªga oluliste asjade ¿le.  

%  Olles seltskonnas v»i kohvi joomas ¿hiselt v»i 

suitsunurgas, pane tªhele, millest ja kuidas rªªgitakse. 

Tegemist on t¿¿piliste ajatªidetega. Mis on erinevates 

kohtades t¿¿pilisemad teemad? 

Ajatªited on vajalikud suhete hoidmiseks, seega vajalikud ka kliendiga 

suheldes. Oluline on siin see, et mitte astuda ajatªite t¿¿pi suhtlemisest 

vªlja. Nªiteks kui tººtajate kohvijoomisel on ajatªite teemaks óloll 
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¿lemusó ja ¿ks inimene seltskonnas hakkab teisi ¿mber veenma, et òoi 

kui tore ta on jne.ó V»ib olla reaalne, et jªrgmine kord teda kohvi jooma 

ei kutsuta.  

Mªngudeks nimetab Berne selliseid suhtlemiskªike, mis viivad 

l»ppkokkuv»ttes ebaefektiivsele kªitumisele. Samas nende kªikude 

(mªngu) ajal saab inimene piisavalt paitusi. Berne on ªra toonud 40 

erinevat mªngu, jagades nad temaatika jªrgi. Tººalasteks mªngudeks on 

nªiteks òKªpardó, òVahele jªidó, kodusteks òK¿lm naineó, òKªsikªhmlusó, 

¿ldisteks òAlkohoolikó, òOleks vaidó, óMudakookó. (Vaata lªhemalt Berne 

v»i Kidron) 

 



M»jutamine ehk interaktsioon 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 56 

M»jutamismehhanismid 

Nagu mªrkasid, toimub m»jutamine sageli mªrkamatult. Samas on 

olemas kindlad mehhanismid, mille kasutamine suhtlemisel annab pea 

alati m»juefekti. ¦ldjoontes v»ib need mehhanismid jaotada kolme 

r¿hma. 

Ą S»ltuvussuhtega m»jutamine  

Ą Negatiivsed m»jutamismehhanismid 

Ą Positiivsed m»jutamismehhanismid. 

S»ltuvussuhtega m»jutamine p»hineb asjaolul, et kui inimesel on oma 

oluliste vajaduste rahuldamiseks piiratud v»imalused, siis see, kes neid 

v»imalusi omab, omab ka v»imu selle inimese ¿le. Ta saab teda 

m»jutada lªbi inimese p»hivajaduste. 

T¿¿pilisemateks vajadusteks on r¿hmakuulumise (teiste hulka 

kuulumise) vajadus, infovajadus ja autoriteedivajadus. Loomulikult saab 

kasutada s»ltuvussuhtesse asetamiseks mistahes inimese vajadusi. 

Vabanemine s»ltuvussuhtest algab sellest, kui inimene endale tunnistab 

oma s»ltuvust ja hakkab sellest vªljapªªsu otsima. On kaks teed vªlja 

pªªsemiseks 

1.  otsida oma vajaduse rahuldamiseks alternatiivne variant (teine 

r¿hm, teine infoallikas, teine autoriteet), 

2.  sisendada endale, et tegelikult mul seda vajadust pole (tahangi 

¿ksi olla, polegi infot vaja, olen ise k»ige targem) 

%  Kuidas ja kas on teie klient teie suhtes s»ltuvuses? 

Kuidas sellest vªlja pªªseda? 

%  Kas Sa ise oled kellegi suhtes s»ltuvuses? Kuidas 

sellest vªlja pªªseda? 

S»ltuvussuhte korral muudab inimene oma kªitumist, hoiakuid, 

vªªrtusi, muutub tema mina-pilt ja enesehinnang ja seda m»jutamise 

tagajªrjel. 
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Negatiivsed m»jutamismehhanismid on sellised, mille kasutamine 

kahjustab inimest. Nimelt ei v»eta arvesse inimese enda soove, tahtmisi, 

vajadusi, vaid manipuleeritakse temaga. Negatiivsete 

m»jutamismehhanismide kasutamise tagajªrjel inimene k¿ll laseb end 

m»jutada, kuid tunneb ennast pªrast halvasti ja pole rahul 

suhtlemisega.  

Negatiivsete m»jutamismehhanismide alla kuuluvad:  

u f¿¿silise vªgivallaga m»jutamine 

ü lººmine 

ü raputamine  

ü t»ukamine jne. 

u ps¿¿hilise vªgivallaga m»jutamine 

ü karjumine  

ü hªªlet»stmine 

ü ªhvardamine 

ü needmine  

ü h¿steerika 

ü m»nitamine jne. 

u demagoogiaga m»jutamine 

ü kainele m»istusele r»humine 

ü enamuse arvamusega manipuleerimine  

ü autoriteetide kasutamine  

ü faktidega vassimine  

ü ¿lemªªrase pateetikaga m»jutamine 

ü sildistamine jne.  

 

%  Tuleta meelde nªiteid oma elust, kus puutusid kokku 

¿lalpool nimetatud v»tete kasutamisega. Kuidas ennast 

tundsid?  



M»jutamine ehk interaktsioon 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 58 

Leia ajal ehtedes nªited demagoogia kasutamise kohta. P¿¿a leida 

nªide igale t¿¿pilisele demagoogilise lause t¿¿bile. Missugusest 

lehest (ajakirjast) oli nªiteid kergem leida? 

%  Vaata m»nda kergesisulist seriaali (seep) ja pane tªhele, kui 
palju kasutatakse seal dema googia v»tteid. Missuguseid leidsid 

rohkem?  

Positiivsed m»jutamismehhanismid on seotud paituste jagamisega, 

tekitavad tavaliselt inimeses meeldivaid tundeid ja selle tagajªrjel 

lastakse ennast meelsamini m»jutada. Siis alla kuulub kaks kategooriat: 

u Emotsio onidega m»jutamine 

u Meeldivusega m»jutamine 

Emotsioonidega m»jutamine seisneb positiivsete emotsioonide 

vªljanªitamises ja sellega nende ¿lekandmises suhtluspartnerile. On ju 

meeldiv k¿ll, kui turismib¿roosse sisenedes teenindaja naeratab ja 

vªljendab r»»mu teie tuleku ¿le. Ka k»ige paadunum toriseja muutub 

natuke lahkemaks (vªhemalt momendiks). 

Meeldivusega  m»jutamine p»hineb seisukohal, et inimene, kes on 

meeldiv, suudab mind paremini m»jutada kui ebameeldiv. Kes on siis 

meeldiv?  

%  Kirjuta ¿les vªhemalt 7meeldiva inimese tunnust! V»rdle 

neid naabri omadega ja pange r¿hmaga kokku 10-15 erinevat 

tunnust!  

P»him»tteliselt on v»imalik meeldivust nªitavad omadused paigutada 

viide r¿hma. 

 Meile on meeldivad need inimesed  

u Kellel on mingid antud kultuurikontekstile o mased meeldivad 

tunnused ð eesti kultuuris on selleks heas¿damlikkus, 

abivalmidus, rahulikkus jne. Siia alla v»ib kuuluda ka tarkus, 

tundlikkus , huumorimeel ja palju muudki.  
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u Kes on vªlimuselt meeldivad ð sedagi lªhtuvalt antud 

kultuurikontekstist. Aafrika  v»i Okeaania suguharude vªlised 

meeldivuse tunnused on erinevamad euroopa omadest. Meeldiv 

riietus, soeng, make up kuuluvad just siia r¿hma. Selge on ka 

see, et punkarile on meeldivam punkarlik vªlimus kui 

pintsaklipslase oma,  

u Kes on minuga sarnane, seda nii pªritolu, keele, kultuuri, kui 

ka vaadatavate filmide, harrastatavate hobide, lemmikspordiala, 

-nªitleja, -muusika jne. osas. Tuletage meelde, kui meeldiv on 

kohata teist eestlast  nªiteks Londoni trammis. Kliendi puhul 

on oluline tunnustada temale mee ldivat ja anda m»ista, et see 

ka mulle meeldib. Nii luuakse sarnasus ja edasi é 

u Kellel on mingid erilised omadused ð tippsportlane, laulja, 

nªitleja, kuulus poliitik, vªga ilus, vªga rikas, vªga tark, 

musikaalne, hea kunstnik vms. Erinevate inimeste puhul 

v»ivad olulised olla erinevad tunnused- k»verate jalgadega 

inimesele v»ib olla meeldib inimene, kellel just jalad on ilusad 

é 

u Kellele mina meeldin - sellest antakse mªrku ja on ju raske ªra 

ºelda inimesele, kellele ma meeldin. Laused òsina kindlasti 

oskadó, òsa oled ju nii tarkó, òsina kui spetsialist kindlasti oskad 

aidataó, òsa oskad nii kenasti esinedaé. ò Tuleb meelde? 

%  Leia suhtlemisel kasutatavaid lauseid iga meeldivust nªitava 
tunnuse juurde!  

Nende r¿hmade kohta leiad piisavalt nªiteid ka Carnegie raamatust, 

kuid loe seda arvestusega, et tegemist v»ib olla variandiga 

ennes»jaaegsest  raamatust, mil inimestevaheline suhtlemine p»hines 

teisel ideoloogial kui tªnapªeva arenenud riikides.  
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Vastutustundetu m»jutusvahendite kasutamine areneb edasi teise 

ini mesega manipuleerimiseks ja ªrielu (ka isikliku elu) kontekstis 

tavaliselt selline suhtlemismaneer halvendab suhtlemist.  

Hoolimata sellest, et rªªgitakse, kui julm ja karm on ªri, on edukad 

ªrimehed suhtlemisel piisavalt teineteist arvestavad ja suhtuvad 

partnerisse kui v»rdsesse.  

V»tja-v»itja ideoloogia kasutamine ei ole ainult ps¿hholoogide poolt vªlja 

m»eldud s»nade¿hend, vaid tªnapªeva reaalses elus edukust tagav 

suhtlemise kriteerium.  

V»itja-v»itja (ehk ka v»idan-v»idad, win-win) on sellisel p»him»ttel 

toimuv suhtlemine, mus edukaks peetakse suhtlemist vaid juhul kui 

m»lemad osapooled jªªvad sellega rahule. 

Lªhemalt loe selle kohta enesekehtestavat kªitumist kirjeldavast osast. 
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SUHTLEMISVAHENDID 

Suhtlemisvahendid on v»tted, mida kasutatakse suhtlemisel 

informatsiooni andmiseks. Jaotatakse neid verbaalseteks (s»nalisteks) ja 

mitteverbaalseteks (mittes»nalisteks). Inimene kontrollib oma s»na 

tavaliselt paremini kui kehakeelt. Samas saadakse kehakeele kaudu 80% 

informatsioonist, s»nadele jªªb vaid 20%. Suhtlemise puhul pole 

tªhtis mitte see, mida me ¿tleme, vaid see, kuidas me ¿tleme. 

 Mitteverbaalsed suhtlemise vahendid 

Mitteverbaalsed suhtlemise vahendid lisavad ekspressiivsust, 

v»imaldavad olulist r»hutada, tugevdavad kontakti, aitavad kontakti 

regule erida, reguleerivad ka suhtlemise tempot, annavad enamuse 

informatsioonist.  

Jªrjest rohkem on r»hutatud just mitteverbaalse suhtlemiskeele oskuste 

valdamist. Tavaelus toimib mitteverbaalne suhtlemine tahtmatult. Sama 

vaistlikult me seda ka òloemeó.  

Oled ehk isegi olnud situatsioonis, kus tekib tunne, et suhtluspartner 

valetab. S»nad olid ju usutavad? Jªrelikult oli kehakeeles midagi, mis 

tekitas v»»ristust. Sellise situatsiooni puhul saab rªªkida 

mittekongruentsusest suhtlemises.  

Kongruentne  on see kªitumine, milles kogu teade, nii verbaalne kui 

mitteverbaalne, vastavad edasiantava tªhendusele. Suhtlemises 

saadakse enam infot, kui rªªkija eeldab. K»ik s»ltub muidugi sellest , 

kas partner oskab jªlgida ja mªrgata.  

Mittekongruentseks  nimetatakse suhtlemist  juhul, kui sisu ja 

mitteverbaalne teade pole koosk»las. Nªiteks teenindaja, kes, hambad 

ristis, tehislikult naeratab kulm endal kortsus, ºeldes òMeil on nii hea 

meel teid siin taas nªhaó suhtleb mittekongruentselt. Vastuolu 

tekkimisel jªªdakse tavaliselt uskuma kehakeelt, mitte s»nade sisu.  
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Mittekongruentsuse mªrkamiseks on kasulik tªhele panna jªrgmisi 

detaile:  

u Kªed ðkokkusurutus v»i l»dvestus, ĥestikuleerimine kas 

peopesad all, ¿leval v»i peidus 

u Hingamine ð sissehingamine, pausid, s¿gavus 

u Jalad ð jalapºidade pººrded, kiigutamine, liigutamine 

u Pea, kael, »lad ðl»ua liikumine, pea sirutus v»i »lgade 

vahele t»mbumine 

u Miimika - kulmud, suu, vaade, nae ratus  

u Hªªl ð tonaalsus, intonatsioon, tempo, valjus, fraasid  

Mitteverbaalse suhtlemise vahendid on v»imalik jaotada vastavalt 

vastuv»tukanalile (meelele) 

u Visuaalsed ehk nªhtavad 

ü miimika  

ü ĥest, viipekeel  

ü keha asend, poos  

ü distants ehk vahemaa suhtlejate vahel  

ü silmside  

ü silmade ilme, pilgu suund  

ü riietus, ehted, make -up  

u Auditiivsed ehk kuuldavad  

ü intonatsioon  

ü hªªle valjus 

ü hªªle kandvus 

ü k»ne tempo 

ü hªªle tªmber 

ü pausid  

ü parasiithelid  

ü partiklid (tªhenduseta hªªliku¿hendid) 

u Olfaktoorsed ehk haistetavad  

ü l»hnad 
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ü haisud  

ü aroomid  

u Tegevusega seotud  

P»hjamaised inimesed v»tavad palju informatsiooni vastu vaadates ja 

liigutades v»i tundes (maitset, l»hna, liigutusi, puudutusi jne.), jªrelikult 

on visuaalsete ja kinesteetiliste vahendite tªhtsus suhtlemisele suur. 

Visuaalsed vahen did  

Miimika  ehk nªoilme peegeldab p»hiliselt tundeseisundit. Oluline on 

naeratuse ja silmade osa. Nªoilme on suhteliselt hªsti kontrollitav. 

Paremini tuntakse ªra tªiskasvanu vasakut nªo poolt, lapsel paremat. 

Vaata tªpsemalt osast òTundeseisundi tajuó. 

 
Naeratusel  on piirkondlikud ja kultuurilised iseªrasused. Nªiteks 

itaallased naeravad palju. Naeratus on mitmetªhenduslik, naeratada 

saab nii suurnurgad ¿les- kui allapoole.  

 

 

 

Veenva naeratuse tunnuseks on see, et naeratavad ka silmad. Vastasel 

juhu jªªb naeratus k¿lmaks ja teeselduks (halvas m»ttes òkeep smilingó).  

Selleks, et saada usutavat naeratust, tasub naeratada jªrjest vªhemalt 5 

minutit, siis v»ib olla on naeratus muutunud usutavaks. 

Silmside  ehk pilgu suunatus suhtluspartnerile peegeldab taval iselt huvi 

tema vastu. Kui inimene vaatab otsa, siis tahab ta saada tagasisidet, 

infot, mººda vaatamine ei ole hoolimatus vaid iseendale keskendumine.  

Tavalises suhtlemissituatsioonis, kus ¿ks rªªgib ja teine kuulab, on just 

kuulaja see, kes jªlgib, rªªkija tegeleb ka meenutamisega ja seet»ttu 

tema pilk on  ekslevam. Tavaliselt suhtlemise algusel ristatakse pilgud ja 

siis lªheb pilk  mujale, et oma tekst ette valmistada.  
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Jªlgige,  kuhu lªheb pilk, kui inimene meenutab. Nimelt eelistavad 

inimesed saada inf ot erinevatest kanalitest.  

Nªiteks visuaalset t¿¿pi inimestel lªheb pilk meenutades ¿les paremale, 

auditiivsetel k¿ljele paremale ja kinesteetilistel alla paremale.  

Vasakule poolele pilgu minek nªitab  info konstrueerimist, antud juhul 

ka valetamist.  

See reegel kehtib vaid paremakªeliste puhul.  

Visuaalsed, auditiivsed ja kinesteetilised inimesed v»tavad infot vastu 

erinevalt, s»nade valik ja esitusvorm peaksid olema teistsugused. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Meenutab olnut pildiliselt    Meenutab kuuldut           Sisek»ne 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Konstrueerib pilti    Konstrueerib s»nu, helisid              Tunded 

 
Joon.17. Silmaliigutused ja eelistatud meelekanalid 

 
Otsa vaatamine ei kesta tavaliselt ¿le 10 sekundi, juhul kui vaadatakse 

otsa pikemat aega , t»lgendatakse seda kui liigset uudishimu, 

sissetungimist privaatsusesse, kui j»llitamist. Pikemalt vaadatakse 
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¿ksteisele silma intiimsuhete puhul, jumaldamise puhul, ka 

lobisemishimulised v»i nªrvilised inimesed teevad seda. 

Pilgu suund  nªitab alluvus-domineerimissuhet. Alluvad eelistavad 

vaadata k»rvale v»i j»llitavad agressorile hirmuga otsa. Domineerija 

vaatab tavaliselt otsa.  

Sagedane eemalevaatamine reedab hªbelikkust, ebakindluse, ka 

hoolimatuse.  

Silmsidet on kergem hoida, kui vestlus on meeldival  teemal,  meeldiva 

inimesega. Segase k¿simuse puhul vªlditakse pilkkontakti. 

Konkurentsisituatsioonis ei vaadata otsa, kuna pilku v»idakse m»ista 

seal ka kui vaenulikkust. Idamaisel turul on kaubitseja silmad varjus, 

spioonifilmides kasutatakse pªikeseprille. Ja p»hjus on sama. 

Pilkkontakti sagedus suureneb pikema distantsi puhul.  

Vestluse l»pus vaadatakse otsa ja siis lªheb pilk ekslema. Muuseas, ka 

mittekuulajal on ekslev pilk.  

Narkomaani pilk v»ib olla ka j»llitav v»i jªlle vªga ekslev.  Tema pupillid 

reageerivad aga normseisundis oleva inimese pupillidest vªhem.  

Ĥestid v»ivad olla  

u osutavad,  

u selgitavad v»i  

u r»hutavad.  

Neil on nii ekspressiivne (tundeid vªljendav) kui informatiivne 

funktsioon.  

V»imalik on ka ĥestide liigendamine lªhtuvalt nende pªritolust ja 

vormist.  

1960ndatel tegeleti mitteverbaalse suhtlemise vahendite uurimisega 

p»hjalikult ja just sellest ajast on pªrit ka sarnane jaotus: 

u ekspressiivsed ðtundmusi vªljendavad ĥestid nagu 

miimika, kªte liigutused jne. 
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u jªreleaimatavad ðrahvusvahelisel t arusaadavad ĥestid, 

mis toetuvad matkimisele, nªiteks p¿stoliga sihtimise 

imiteerimine ªhvardamisel 

u skemaatilised ð l¿henenud liigutused, mille kªigus 

antakse edasi vaid olulisem detail, nªiteks mootorrattast 

rªªkides gaasipideme keeramise imiteerimine 

u s¿mboolsed ð abstraktsete omaduste edasiandmine nagu 

rumaluse nªitamine, »nn kaasa soovimine, valetamine - 

s»ltuvad kultuurikontekstist 

u tehnilised - lªhtuvad elukutsetest, kasutatakse nªiteks 

laadimistººdel, ehitusel, tulet»rjes, telestuudios jne. 

u kodeeritud  ð kurttummade keel, meremeeste 

lipusignaalid, hipodroomil kihlveovedajate ĥestid jne.  

 

Eelpoolnimetatuid loetakse esmasteks ĥestideks, kuid on ka veel  

u liitĥestid ð ¿hendatud on miimika, hªªl , liigutus jne. 

Koosnevad p»hielemendist, v»tmeelemendist ja 

v»imendajast. 

u jªªnukĥestid ð pºidla imemine, k¿¿nte nªrimine, 

kªgarpoosi v»tmine jne.  

u r¿tmurid ð k»ne ilmestamiseks, ka ĥesti r¿tmiks.  Igal 

inimesel on kalduvus eelistada ¿hte v»i mitut r¿tmuri 

signaali  

Jªrgnevalt  kªsitlen levinumaid visuaalseid suhtlemisvahendeid. 

      Pea asend  

K¿ljelekallutatud pea reedab kuulajat, ettekallutatud peaasend aga 

r¿ndajat. Seda juhul, kui pole tegemist halvasti nªgijaga. 

      Kªed 

Avatud peopesaga zestid viitavadki avatusele, usaldusele. Zestid 

rusikaga, s»rmega, pºidlaga viitavad tavaliselt v»imule,  agressiivsusele.  
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Eriti ebameeldivad on zestid  pºidlaga ja rusikas kªega. Need on 

domineerija, j»uga millegi pealesuruja zestid. M»jutavad vastaspoolt tihti 

protestile. Viiped, kus nªhtav on kªeselg, viitavad ¿lemuslikkusele. (joon. 

18).  

 

      
Nªpuga zestid viitavad v»imule on agressiivsed.           

    
Rusikaga ĥestid on v»imuĥestid. 

Joon. 18 Ģestid labakªega 
Tervitada on v»imalik kas kui v»rdne v»rdsega, v»i pannes partner alluva 

rolli.  

Kinnas on tervitamisv»te , mis v»imaldab sunnitud alluvarollist vªljuda. 

V kujund tªhendab v»itu, millegi saavutamist, ¿mberpººratult on ¿ks 

maffiamªrkidest ja tªhendab solvangut.  

Kªtt kasutatakse ka tervitamiseks. Usaldatav ja meeldivat muljet jªttev 

kªttpidi tervitamine on selline, kus on tunda kerget survet, m»lema 

tervitava inimese labakªed on v»rdses asendid (vertikaalina).  

Juhul kui tervitatakse nii, et ¿ks kªsi jªªb alla ja teine peale 

(horisontaalselt), on tegemist j»uvahekordade mªªramisega, kusjuures 

allpool olev kªsi kuulub alluvale, jªreleandjale, pealmine domineerijale, 

j»ulisemale. Kuna suhtlemine v»rdses positsioonis on meeldivam ja 

tulemusrikkam, on kasulik sellisel juhul kas tervitada kahe kªega 
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(kinnas) v»i astudes partnerist nagu veidi mººda, nii et ta on sunnitud 

oma kªe vertikaalseks keerama.  

Tervitamine l»dva kªega, vªga j»uline teise kªe muljumine, tervitamine 

vaid s»rmeotstest v»i tervitades randmest jªtab ebameeldiva mulje, v»ib 

tekkida tunne, nagu ei hoolitaks partnerist.  

Tuttavatevaheline tervitamine nªeb tavaelus vªlja vaid kªega 

viipamisena. Mida ja kuidas valida, jªªb juba teenindaja osaks lªhtudes 

konkreetsest situatsioonist ja suhetest.  

Seotud kªed. Kªsi on v»imalik siduda s»rmedest, k¿¿narnukkidest jne. 

S»rmede sidumine viitab tavaliselt ebakindlusele, endasset»mbuvusele, 

eemaldumisele partnerist, vajadusest kaitse jªrele.  

B Istud hilis»htul kaugliinibussis. Sinu k»rvale istub keegi v»»ras. Mida 

teeb? Tavaliselt pannakse kaed rinnale risti ja jalg ¿le p»lve ehk teiste 

s»nadega seotakse kªed ja jalad. See on mªrk antud juhul sellest, et 

keegi on minu territooriumile(mulle liiga lªhedale) tulnud. Sama poos 

v»etakse ka f¿¿silise turvatunde saamiseks (k¿lmas ruumis, vinge 

tuule kªes). 

Juhul kui pole v»imalik kªsi vahetult siduda, tehakse seda vahendite 

abil ð veiniklaasi kahe kªe vahel keerutamine, lillede kªte vahel 

hoidmine, pidev kell a vaatamine, diplomaadikohvri kahe kªega hoidmine 

jne. tªhendab tegelikult sama mis kªte siduminegi.  

Kuna kªte sidumine on suletud poos, siis see raskendab suhtlemist, 

vªhendab info usutavust, raskendab m»jutamist. Teenindussituatsioonis 

peetakse seda eba soovitavaks, vªlja arvatud juhul, kui on vaja jªªda 

endale kindlaks.  
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Vihane sulgemine V»imu nªitav sulgemine Seljatagant sulgemine 

 
Sulgemine + barjªªr 

 
S»rmede sulgemine 
 

Joon. 19. Kªte sidumine 
 

   
Avatud, usaldust tekitav  Avatud, teadmatust vªljendav 
 

Joonis 20.Avatud kªtega suhtlemine 
 
Ĥestikuleerimine seotud kªtega viitab ebakindlusele, ªrevusele, mis ei 

suuda hoida tagasi soovi oma m»tteid edasi anda. 
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      Jalad  

Jalgade sidumine nagu kªte siduminegi viitab suletusele ja kaitsele. 

Jalgade t¿¿pilisem sidumine on p»lvest ehk lihtsamalt ºeldes istutakse 

jalg ¿le p»lve. Eristatakse kahte erinevat jalg ¿le p»lve istumise viisi ð 

euroopa ja ameerika viis. Ameerika variandi puhul toetub pahkluu 

p»lvele ja see lisab suletusele ka v»imutunde. Jalgu saab siduda ka 

pahkluust.  

%  Vaata joonist 21 p roovi erinevaid jalgade sidumise viise. 

Kuidas ennast tunned? Vaatle teisi! Mis Sa neist arvad, kui nad 

erinevates poosides on?  

 

         
Mehed sulgevad jalgu euroopa- ja ameerikapªraselt. Naised sulgevad sageli 
jalgu vaid pahkluude kohalt. 
 

     
See kombinatsioon on tuntud 4T poosi nime all ja vªljendab ¿leolekut, raskendab 
kontakteerumist ja m»jutamist. 
 

Joon. 21. Jalgade sulgemine 
 



Suhtlemisvahendid 

Sirje Pree Suhtlemisps¿hholoogia 71 

Kehakalded  nªitavad suhtlejate suhtumist partnerisse ja probleemi. 

Tavalise, koosk»las suhtlemise puhul on suhtlejad kallutatud ¿hele 

poole  

         

 
Joon. 22. Koosk»las ja konfronteerunud poosid 

 
Rªªkija on kallutatud ettepoole, kuulaja tahapoole, rollide vahetudes ka 

poos muutub.  

¦ksteise poole kallutatud partnerid on tihti konfrontatsioonis, samas 

¿ksteisest eemale kallutatud partnerid on kaotanud huvi ¿ksteise 

suhtes. Ettepoole kallutamine kaasneb ka lahkumiseks 

mªrguandmisega. 

Nii et suhtlemisel partnerid liiguvad, vahetavad poose, nende zestide 

r¿tm muutub. Sarnases poosis ja samas r¿tmis liikuvatel suhtlejatel on 

kergem saavutada ¿ksteisem»istmist.  

Nªiteks ristiasetatud jalgadega partnerile on v»imalik reageerida kªsi 

sulgedes v»i need risti pannes, »lakehitusele reageerida kerge 

pealiigutusega jne. M»ttekas on tabada ka liigutuste , zestide r¿tmi. Liiga 

aeglane ja kiire suhtleja leiavad ¿hise keele raskustega. 

R¿tmuri puhul ei ole ĥest staatiline, vaid liigub kindlas r¿tmis, ta on ka 

tavaliselt kuhugi suunatud.  

Rusikaga alla lººk raiub nagu lªbi keerds»lme, probleemi, rusikaga ette 

lººk on loomulikult ªhvardus. Kªtega kªªride tegemine (kehalise 

kasvatuse tunnist ju mªletad) mªrgistab kindlat otsust, eitust. 
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Kªesirutus ¿leval olevate peopeadega on palve n»ustuda, sama liigutus 

peopesad all rahustab, mªrgistab ootamist. Ette suunatud peopesad on 

protesti mªrk, kusjuures kui s»rmed on ¿lal, on ta kaitse aga s»rmed all 

¿tleb ònii, nªete n¿¿dó. 

Ĥest, kus s»rmed nagu p¿¿avad haarata, viitab p¿¿dele j»uda k»igini. 

Nimetiss»rme r¿tmur (s»rme vibutamine) ettepoole nªitab sisendamist, 

valitsemise soovi, ¿lespoole aga hoiatust. 

Jalar¿tmuritest kohtab sagedamini jalaga p»rutamist, see on ªhvardus. 

%Vaatle kahte k¿llaltki sarnast kuulaja poosi (joonis 23). Kumb 

kuulab tªhelepanelikult? Mis on selle tunnuseks? 

 

           
 

Joonis 23.Kaks kuulajat 
 

Asend partneri suhtes peegeldab suhete iseloomu. V»imalikud asendid 

on kas vastakuti nªoga, nurgaga, k¿ljega, seljaga teineteise poole.  

Oluline on ka see, kas suhtleja asend nªitab pinget v»i l»dvestust, 

millised on kalded, kas on puudutusi, milline on suhtlejate aktiivsus, 

kas asendid ja poosid ¿hilduvad. 

Vastastikune asend on konkurentsi, vaidluse asend. K»rvutiistujate 

vahel valitseb tavaliselt tasakaal ja toetus (toetust jagatakse ¿le ¿he). 

Parimaks suhtlemisnurgaks nimetatakse asendit, kus suhtlejad on 

¿ksteise suhtes 90-45 o nurga all. Asetades end ise partneriga vastamisi 

kutsume kergemini esile konflikti.  
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Suhtlemisdistants  on vahemaa kahe suhtleja vahel. See mªªrab ªra 

suhete laadi ja iseloomu.  

Igal inimesel on olemas nn. personaalne ruum enda ¿mber (m»tteline), 

kuhu ta ei taha laste teistel sisse tungida. Tavaliselt on see ruum eest 

suurem kui selja taga nt, aga on ka inimesi, kes on eriti tundlikud selja 

tagant lªhenemisele (joon.25). Peale personaalse ruumi vajab inimene 

turvatunde olemasoluks ka oma tegutsemisterritooriumi kindlust. 

Isikliku ruumi rikkumine on piinamisv»te! 

B Olete jªlginud koera, kui ta »ue pªªseb. On k¿llaltki t¿¿tu peatuda 

temaga iga posti ja postikese juures, mida ta pªevast pªeva ªra 

mªrgistada tahab. Aga mida teete ise, tulles koju v»i loenguruumi? Ka 

inimene mªrgistab oma tegutsemisterritooriumi, kasutades selleks 

isiklikke esemeid.  Kotid, jalan»ud, pildid, pastakad jne., mis on laiali 

¿mber inimese asukoha mªrgistavadki seda. Ja v»ite kontrollida, oma 

tuppa minnes sooritate mªrgistamisrituaali veel ja veel ja veel. Hea, et 

inimene jalga ei t»sta. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  0             0,5                  1,2                                     3,5 m 

 
Joon.24. Inimese personaalne ruum ja suhtlemisdistantsid 

 
Intiimne suhtlemisdistants on kuni 0,5 m ja selliselt vahemaalt 

suhtlevad vªga lªhedased inimesed, selline vahemaa on v»imalik 

v»»ramate inimeste vahel ka juhul, kui puudub silmside (nªiteks 

tªiskiilutud bussis).  
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Tavaliselt v»»ra inimesega sellisel distantsil suhtlemist tunnetatakse 

agressiivsuse ja ahistamisena.  

Isiklik  suhtlemisdistants on 0,5 - 1,2 m ja sellisel vahemaal toimu b 

s»pradevaheline suhtlemine. Sellisel suhtlemisel on v»imalik rªªkida 

oma isiklikest asjadest, kasutada enam ĥargooni jne.  

Selliselt distantsilt suheldes on v»imalikud puudutused. 

Formaalne  ehk ametlik ehk sotsiaalne suhtlemisdistants iseloomustab 

ametialaseid suhteid, suhtlemist v»»raste inimestega.   

Avalik  suhtlemisdistants on ¿le 3,5 m ja sellisel distantsil toimub vªga 

l¿hiajaline suhtlemine, pikemaajalise puhul on vajalik pidev pilkkontakti 

v»tmine. ¦ldiselt nii pikk distants n»uab suhtlemisel lisaenergiat. 

Suhtlemise laadi on v»imalik muuta, muutes suhtlemisdistantsi Siiski 

tasub sellega ettevaatlik olla.  

                  
 

Joonis 25. Jªrjekorras 
 

B Ladina -Ameerika maades oli veel m»ned aastad tagasi firmade 

juhtideks p»hja-ameeriklased ehk nn. valged, neile allusid ladina -

ameeriklased ehk nn. latiinod. Tekkis k¿simus, miks on bossil oma 

kontoris nii suur  kirjutuslaud (m»nel nªgi see vªlja kui lennuki 

emalaev). P»hja- ja keskeurooplasel on suhtlemisdistantsid 

traditsiooniliselt pikemad kui l»unaeurooplasel. Sama kehtib ka 
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ameeriklaste kohta. Jªrgnev pilt iseloomustab situatsiooni, mis tekib, 

kui m»lemad neist p¿¿avad suhelda ametlike suhete tasandil. 

 

 
 

Joon.26. Erineva suhtlemisdistantsiga inimeste kohtumine 
 

Suhtlemisdistantsid ei s»ltu mitte ainult kultuurikeskkonnast, kus 

inimene ¿les on kasvanud, vaid ka vahetust keskkonnast, kus ta oma 

elu on veetnud .  

On kindlaks tehtud, et suurlinnast pªrit inimestel on suhteliselt 

l¿hemad suhtlemisdistantsid, v»rreldes vªikesest h»redast asustatud 

maakohast pªrit olevate inimestega.  

Muuseas mªgilaste suhtlemisdistantsid on eriti pikad. Siit tulevad ka 

arusaamatuse d suhete iseloomu kohta. See, mis ¿hele suhtlejale v»ib 

tunduda isikliku distantsina, on partneri jaoks tegelikult formaalsete 

suhete distants.  

Peale vahemaa ehk distantsi mªngib kindlasti rolli ka asend teineteise 

suhtes. Ebav»rdsete asendite puhul on ka suhete ebav»rdsus eeldatav 

(seisev v»i uhkes suures tugitoolis istuja omab enam v»imu kui 

madalamal seisja.  

%  Vaata jªrgmist joonist ja kirjelda suhteid, mis valitsevad 
sellise laua ¿mber istujate vahel. 
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Aga sellise paigutuse pu hul?  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Joon. 27. Erinevaid inimeste paigutusi n»upidamise korral 
 
¦ldiselt sobib igasuguse n»upidamise ja ¿ldse suhete v»rdsust, 

s»bralikkust r»hutava suhtlemise jaoks situatsioon, kus inimesed 

paiknevad nii, et  k»ik on v»rdses asendis ja nªevad k»iki, ideaalseim 

kujund on ring.(Missugune on ¦RO n»upidamiste/lªbirªªkimiste laud?) 

Inimesed eelistavad laua ¿mber paigutuda erinevalt lªhtudes 

p»hitegevuses. M.Cook uuris laua ¿mber paigutumist ¿li»pilaste, 

kooli»petajate, sekretªride ja teenistujate abil eri situatsioonides.  

Need situatsioonid olid:  

R Vestlus ð istumine ja vestlemine m»ni minut enne tºº algust 
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R Koostºº -  istumine ja »ppimine samaks eksamiks v»i sama 

rists»na lahendades 

R K»rvutitººtamine ðistumine »ppides erinevaks eksamiks v»i 

lugedes erinevat materjali  

R V»istlus ðv»istlus, kes paneb kiiremini puzzle kokku 

Tulemused on ªra toodud jªrgnevas tabelis (M.Cook,1970). 

 
 
 
 

      

Vestlus 
Koostºº 
K»rvutitºº 
v»istlus 

51% 
11% 
9% 
7% 

21% 
115 
85 
10% 

15% 
23% 
10% 
10% 

0% 
20% 
31% 
50% 

6% 
22% 
28% 
16% 

7% 
13% 
14% 
7% 

  
 
 
 

     

Vestlus 
Koostºº 
K»rvutitºº 
v»istlus 

58% 
25% 
16% 
15% 

 37% 
31% 
34% 
22% 

 5% 
44% 
50% 
63% 

 

 

Protsendid kirjeldavad eurooplaste valikuid. Ameeriklaste valikud on 

veidi erinevad.  

Uuritud on ka  inimeste ist umise eelistusi restoranides ja baarides.  

Seda kirjeldab jªrgmine tabel. 

 
 
 
 

   

Samasoolised 
s»brad baaris 
Samasoolised 
s»brad restoranis 
Kaks meest 
Kaks naist 
Mees + naine 

25% 
 
30% 
 
6% 
6% 
36% 

70% 
 
73% 
 
4% 
1% 
6% 

45% 
 
34% 
 
0% 
0% 
7% 
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Igasugustel teenindusaladel puututakse kokku ka meeste ja naiste 

vaheliste suhetega, on kasulik ªra tunda nn. v»rgutuspoose, millega 

antakse mªrku sellest, et  on teist sugu tªhele pandud.  

K»ige paremini iseloomustab sugudevahelist kªitumist loomariik.  

Niisamuti nag u linnud saputavad oma sulgi ja ajavad end kohevile, teeb 

ka inimene, astudes lªhemale vastassoo olendile ð kohendab pintsakut, 

korrastab juukseid, lipsu jne.  

Mªrgates vastassoost inimest, hakkab tººle siseregulatsioonimehhanism, 

mille tagajªrjel s¿da hakkab kiiremini ja j»ulisemalt verd pumpama, 

hingamine kiireneb, lihased t»mbuvad selle t»ttu pingule -  rasvad 

òsurutakseó lihaste vahele, meestel vªheneb »llek»ht, lihased tekivad 

kohtadel, kus neid eeldatakse olevat, naistel kerkib rinnapartii, sªªred 

muu tuvad pringimaks, nªgu ei tundu enam nii loppis olevat , kael on 

pikem ja silmad sªravamad. Kui stiimul (antud juhul vastassoost olend) 

kaob, kaob ka reaktsioon.  (vaata joonist 28)  

¦ldiselt kasutavad mehed enam enesesªttimist, naised jªlle armastavad 

mªngida juustega, demonstreerivad oma randmeid, k»lgutavad jalga 

p»lvel, demonstreerivad nii rinna- kui puusajoont .  

V»rgutuspoosina on tuntud ka kauboipoos (kªed taskus, nii et s»rmed 

jªªvad vªljapoole (kuhu on s»rmed suunatud?). 

Ka suitsetamine viitab kas e nesekindlusele (suits ¿lesse) v»i 

agressiivsusele (suitsu ªge puhumine alla). 

Kªte, ka jalgadega, mªrgistatakse ªra meeldiva persooni territoorium 

(tehakse nagu aed ¿mber oma omandile). 

Pilk on suunatud, kas avalikult v»i varjatult, isikule, kes huvitab. Isegi 

varvas on suunatud selle inimese poole . 
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Joon. 28. Kohtumine rannal 
Suhtlemisvahenditena toimivad veel ka r»ivad, ehted , make-up. R»ivad 

nªitavad tavaliselt pªritolu, inimese maitset, positsiooni.  

K»rgem klass on aastasadu tahtnud erineda teistest ja selleks kas 

riietunud paremini v»i kehvemini. Tuletage meelde, mida oli Tallinna 

linna rae otsuse kohaselt lubatud kanda kaupmeheproual, mida 

linnapea omal jne.  

Riietuse olulisus vªheneb, kui inimese nªgu saab vªga tuttavaks kas 

tªnu ajakirjandusele, televisioonile, filmile vms.  
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B Muuseas seeliku pikkuse ja majanduskriiside vahel on leitud huvitav 

seos. L¿hikesed seelikud olid moes 1939, 1967/68, 1980-ndate l»pp,  

samas p»lvini seelikuid kanti 1929 ja 1959. L¿hike seelik tekitab 

¿mbruskonnas agressiivsust, on t»estanud uurijad.  

Peale riietuse kannavad samu funktsioone ka ehted, make -up, parf¿¿m, 

nipsasjad ja tarbeesemed.  

Reeglid, mis kehtisid 20 -50 aastat tagasi, ei kehti praegu, nii nagu 

n¿¿dne reeglistik tundub olevat tobe  5-10 aasta pªrast. Seega, 

ettevaatust ja kriitilist meelt vanade etiketi»pikute lugemisel. 

¦hes heas firmas tasub tªhelepanu pººrata sellistele pisiasjadele kui 

riietus, soeng, make -up, l»hnad jne., sest nad annavad tahtmatult infot 

firma kohta.  

%Uurige erinevaid nn. naiste - ja noorteajakirju. Missugused vªlised 

mªrgid tªhistavad veetlust, enesekindlust, naiselikkust, 

mehelikkust? Pººra eriline tªhelepanu just reklaamidele (ka 

varjatud reklaamile)!  
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Ģesti tªhendus s»ltuvalt kultuurikeskkonnast ehk regionaalsed iseªrasused 
. 

Ĥest, kus ¿hendatakse pºial ja sellele jªrgnev s»rm tªhendab Ameerika 

kontekstis O.K., kuid Jaapanis tªhistatakse selle ĥestiga raha, 

Prantsusmaal aga nulli. Oluline on jªlgida nªoilmet, see on 

lisasignaaliks. Arvestada tuleb ju seda , et amerikanismid on levi nud ¿le 

maailma. Muuseas Maltal oli see mªrk solvangu tªhiseks. 

Peanoogutus (jah) v»ib tªhistada Bulgaarias ka òeió. 

Nªpuga otsaette koputamine ei tªhenda osa maades (Beneluxi maad) 

mitte lolli, vaid hoopis tarka.  

T»stes ¿les kaks esimest s»rme, moodustub V tªht, mis tªhistab 

Euroopas v»itu, triumfi. Seda juhul kui peopesa on eespool, 

Vahemeremaades peetakse kªeselg ees sama ĥesti tegemist solvanguks.  

 Rahvusvaheline skandaal on tekkinud, kui ¿he riigi juht, saabudes teise 

riiki, t»stis lennukist vªljudes selle ĥestiga kªe, andes seega mªrku - 

tulen ja v»idan (keda?). 

Lause òOi kui ilus t¿druk!ó antakse mººduvale neiukesele mªrku eri 

maades erinevalt. Nªiteks Sitsiilias pannakse s»rm vastu p»ske ja 

keeratakse seda. Ladina - ja L»una-Ameerikas t»mmatakse alumist 

silmalaugu veidi all, Brasiilias aga imiteeritakse teleskoobiga vaatamist, 

prantslased eelistavad oma s»rmeotsi suudelda, inglased saadavad 

»husuudluse, baltikumi rahvaste eripªraks olevat olnud 

silmapilgutamine ja pºidla t»stmine.  

Kuidas toimitakse tªnapªeval? 

On olemas ka universaalsed ehk enamusele rahvastele arusaadavad 

mªrgid. Nªiteks vaikust tªhistab s»rme suule panek, vªsimust higi 

p¿hkimise liigutuse imiteerimine. 

Erinevates kultuuripiirkondades eelistatakse kasutada erinevaid poose, 

asendeid. M»ningad nendest on ªra toodud allpool oleval joonisel( 

Hewes). 
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        Puhkeasend                        Lªªne-Ameerika  indiaanlased (301 -306)  
 

 
¦hele jalale toetumine on  iseloomulik just Sudaanis, Venezuelas  
 

 
Toolil istumine on iseloomulik Lªhis-Idale ja Euroopale  
 

 
 






































































































