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Esipuhe



aikuttamisesta on tullut maailman tirkeimpié asioita. Vieraat
valtiot vaikuttavat maailman tarkeimpiin vaaleihin. Internet-
vaikuttajat ovat maailman nopeimmin nouseva ammattikunta.
Vaikuttamismahdollisuudet ovat rahan ja merkityksellisyyden
jalkeen térkein syy kiyda toissd. Koemme myos lisddntyvia tar-
vetta vaikuttaa ldheisiimme: haluamme sekaantua kavereidem-
me, puolisoidemme ja perheenjdsentemme valintoihin ja muuttaa heita.
Ostoksilla kdymisestd ja ostopaitoksistakin on tullut yhtd omilla valin-
noilla vaikuttamista.

Meitd manipuloidaan. Piste. Siksi tima kirja sisdltdd myos suomalai-
selle yhteiskunnalle poikkeuksellisen suoraa puhetta manipuloimises-
ta. Vaikuttamisen ja manipuloinnin rajaaminen ja médrittely on ldhes
mahdoton tehtévi. Ne eivit ole objektiivisia maireitd. Ne voivat liueta toi-
siinsa kuin vesivirit; vaikuttaminen ja vaikuttuminen sekoittuvat matkan
varrella varmasti. Yksi saattaa kokea vaikuttavansa, mutta toinen voikin
kokea sen manipuloinniksi.

Téamadn kirjan tavoitteena on kuitenkin auttaa ymmértdmaén toisia
mutta ensisijaisesti lisitd ymmarrystd omasta itsestd. Vaikuttamista kasit-
televit osiot tarjoavat keinoja viemidn omia ideoita eteenpdin, kun taas
manipulointiluvut toimivat varoitussignaaleina, puolien pitimisen ja ja-

mikkyysharjoitusten innoittajina. Kyse on siis omien vaikuttamisvalmiuk-
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sien parantamisesta ja laajentamisesta mutta samalla myos valmentautu-
misesta jymdyttdjien juonien varalta.

Toivomme, ettd ajatuksia kéytettéisiin hyvien asioiden ja ideoiden edis-
tamiseen. Yhteisymmarryksen lisddminen ja yhteisten ajatusten, asioiden
ja ideoiden vieminen eteenpéin ovat olennainen ldhtokohta monien té-
mén paivan haasteiden kohtaamisessa.

Tietoiseen vaikuttamiseen liittyy lahtokohtaisesti tavattoman paljon
torjutuksi tulemista ja muuta turhautumista aiheuttavaa ainesta. Tastd
huolimatta positiivisuudella on dédrettomén tarked merkitys ideoiden
myynnissd onnistumisen kannalta, silld positiivisuus paitsi tarttuu myos
auttaa jaksamaan tydssd. On siis taito ja kyky nahda lasi puoliksi taytena.
On olemassa viitteitd siitd, ettd oman kapasiteettinsa saa taysimadarisesti
kayttoonsa vasta silloin, kun positiiviset ajatukset edustavat leijonanosaa
negatiivisiin ajatuksiin ja tuntemuksiin verrattuna.

Tastd huolimatta tulee vélttad "sokeaa optimismia” vailla katetta tai link-
kia realiteetteihin. Valppaasti varautunut mutta samalla joustavasti opti-
mistinen mielenmaisema on optimaalisin tavoitetila. Siina tilassa yhdis-
tyvit valmius ottaa maailma vastaan sellaisena kuin se on vailla lapsen-
uskoa tai naiivia myoOnteisyyttd sekd myonteisen ajattelun voima.
Positiivinen tyyppi on kuin magneetti, joka vetdd muita puoleensa, mutta
toisaalta tunnetusti kaikki viisaus lihtee tosiasioiden tunnistamisesta.

Vaikka kaikki ei ole kaupallista, olemme kaikki ideoidemme kaupuste-
lijoita. Tdmén ajatuksen hyviksyminen on tosin meille suomalaisille han-
kalaa, monistakin syistd. Vield muutama vuosikymmen sitten kerrostalo-
jen rapuissa oli kyltti, jossa kiellettiin kerjadminen ja kaupustelu. Samalla
tavalla myynti on sanana kontaminoitunut, ja termi “liikemies” tarkoittaa

jollei rikollista niin vdhintddnkin moraalisesti arveluttavaa ihmista.
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Silti ideoiden myyminen on pdivé pdiviéltd tairkedampad monimutkai-
sessa maailmassa, jossa pelkkd oman tyon tekeminen ja oman ruudun
hoitaminen - vertauskuvallisesti ojan kaivaminen - ei riité. Se, ettd vaikut-
taa ja saa hyvid ideoitaan ldpi, saattaa olla paitsi vilttamatontd menestymi-
sen ja aikaansaamisen kannalta my0s parasta turvaa tyottomyyttd vastaan.

Kirja lahtee liikkeelle siitd, millainen ihminen perimiltddn on ja mika
saa ihmisen tekeméddn asioita. Tdmin jdlkeen avataan erilaisia vaikut-
tamisen keinoja, joista katsantokanta laajenee erilaisiin vaikuttamisen
keinojen yhdistelmiin. Esimerkkien avulla késittelytapa pysyy konk-
reettisena. Ihmisten erilaisuus on myds mukana teemojen kasittelyssa.
Vaikuttamiseen keskittyvien osioiden jilkeen siirrymme manipulointiin.
Kéymme lapi erilaiset manipuloinnin muodot, ja mukana on myds konk-
reettisia varautumiskeinoja. Lisédksi esittelemme yksil6llisid manipuloin-
nille altistavia ominaisuuksia. Mukaan mahtuu my®os erilaisia tilanteita,

joissa manipulaatiota usein esiintyy. Alussa on kuitenkin ihminen.






ana“myynti” on varsin latautunut. Se kannattaa kuitenkin timéan
kirjan kontekstissa mieltdd mahdollisimman laajasti. Hylkaa siis
ensiassosiaatio arjen askareita hiiritsevistd puhelinmyyjista tai

muista rasittavista tilanteista, joihin vagjaamattd tormait.
Keskeinen antiikin filosofi Aristoteles mairitteli ideoiden
myynnin tapahtumaksi, jossa henkilo padtyy tekemddn jo-
tain sellaista, mitd hin ei ilman myyntid tekisi. Jo antiikin aikoina ym-
marrettiin, ettd myynti on paljon muutakin kuin pelkkii taloudellista

toimintaa.

Aristoteles uskoi, ettd myyntiin vaikuttaa kolme tekijda: lahdeluo-
tettavuus (ethos), tunnepitoisuus (pathos) ja jarkiperdisyys (logos).
Kaytdnnossd nama sekoittuvat toinen toisiinsa. Jarjen ja tunteen erotta-
minen ei ole useinkaan mahdollista eiké edes tarkoituksenmukaista, silld
monesti tunne ohjaa jarkei eli kognitiivisia prosesseja. Tarkastelkaamme
tastd huolimatta naitd kolmea tekijda erikseen.

On kaunis ideaali, ettd ideat ovat vaikuttavia itsessddn, mutta todelli-
suudessa ndin ei ole. Se, kuka sanoo, merkitsee todella paljon. Tekijoistd
ensimmadinen eli ldhdeluotettavuus tarkoittaa kertojan uskottavuutta:
Sauli Niinist6 koetaan yleensi luotettavammaksi ldhteeksi kuin nukka-
vieru laitapuolenkulkija. Vanhemmat, auktoriteetit ja asiantuntijat ohjaa-
vat elimadmme kohdusta hautaan. Puhuva péa uutislahetyksessa on us-

kottava jo puitteiden perusteella. Lahdeluotettavuutta on myds laheisissa
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ihmissuhteissa, perhepiirissé ja ystavien kesken. Ydinajatus on vakuutta-
vuudessa, luottamuksessa ja heimoon kuulumisessa.

Usein uuden toiminnan taustalla on jokin tunne, joka on toinen tar-
kastelumme kohteena oleva Aristoteleen esittelema tekija. Esimerkiksi os-
tamisella halutaan saada jotain, korjata jotain tai vilttya joltain. Tunteet
vaikuttavat voimakkaasti paiatoksentekoomme. Ne kertovat meille asioi-
den tarkeydestd ja auttavat valitsemaan oleellisen aineksen kaikesta tar-
jolla olevasta. Tunteet ohjaavat ihmisten valikoivaa tarkkaavaisuutta, ha-
vaitsemista, oppimista ja erilaisia muita kognitiivisia prosesseja. Toisaalta
tunteisiin liittyy myos irrationaalista ainesta. Vaikka ihminen voi toimia
ajoittain hyvinkin jarkevasti, vaikuttaa siltd, ettd usein kun kyse on meis-
ti itsestimme, lentii rationaalisuus ulos ikkunasta.

Tunneperdisyyden hillitseminen on ollut historian valossa kehi-
tystehtdévimme. Ennen tunne ohjasi jarkei ja noitia poltettiin roviolla.
Valistuksen aika muutti marssijarjestysta siten, ettd jarki alkoi madrata
tunnetta yhteiskunnallisissa asioissa. Kolmantena Aristoteleen myyntiin
vaikuttavana tekijand toimii siis jarki. Vaikuttamisen kannalta jarkipe-
rdisyys tarkoittaa lyhyesti, ettd jos toinen osapuoli ei ymmirrd ajatusta-
si, ei han myo6skéddn osta ideaasi. Asian pitda olla jarkeenkaypda — seka it-
selle ettd toisille.

Keskustelukumppanille on tirkedd ymmirtdd asia hdnen omista ldhto-
kohdistaan. Hén saattaa kuitenkin miettid myos sitd, miten pystyy esittele-
méin asian eteenpéin vaikkapa esimiehelleen tai puolisolleen. Silloin voi
olla arvokasta, ettd pystyt sanoittamaan hianen pohdintojaan. Puhtaan jér-
jen sijaan kysymys on monesti jarkeistdmisestd. Kyse voi olla mielensisdises-
td logiikasta ja mielekkyydestd — vaikka se ei siltd ulkoisesti nayttdisikaan.

Lahdeluotettavuus, tunne ja jarki vaikuttavat kaikki esimerkiksi asen-
teiden kohdalla. Vakuuttava puhuja arvovaltaisessa yhteydessd tuntuu pu-

huvan jarked. Tunnetasolla varmaotteinen henkil6 tuntuu omalla panok-
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sellaan laskevan riskin mahdollisuutta. Yhdelld elimdnalueella ansioitu-
nutta ihmistd pidetdan helposti my6s toisen alan tuntijana.

Antiikin ajan ounastelut lahdeluotettavuuden, tunteen ja jirjen mer-
kityksestd on sittemmin todennettu useissa tutkimuksissa. Nobel-voittaja
Daniel Kahneman (2011) esittdd tunteen ja jirjen suhdetta seuraavasti:
Tunne on yksinkertaisimmillaan ihmisen senhetkistd, nopeasti muodos-
tuvaa vaikutelmaa asiaa kohtaan, kun taas jirki on luonteeltaan hitaam-
paa analyysia. Hidas ajattelu on tarkempaa ilyllista tarkastelua kestavaa
ainesta, johdonmukaista, kriittistd ja erittelevdaa — ja raskasta ja kuormit-
tavaa. Ndin ollen ihminen toimii suurimmaksi osaksi "psykoekonomises-
ti”. Toimimme suurimmaksi osaksi tunnepohjaisesti tai arvionvaraisesti ja

valilla pysahdymme pohtimaan tarkedn edessa.

Mika saa ihmisen tekemaan asioita?

Ensimmainen asia, jota ihminen miettii uuden asian kohdalla, on: "mita
hyotya siitéd olisi minulle itselleni?” Toisena: “miti iloa siitd on ldhimmai-
silleni, muille tirkeille ihmisille tai tydnantajalleni?” Thminen miettii asioi-
ta tdssd jarjestyksessd, tietoisesti tai tiedostamattaan, joskin matka omas-
ta edusta toisten etuun on monesti paljon pidempi ja monimutkaisempi.
Edelld esitetystd marssijdrjestyksestd on psykologiassa yksimielisyys, mut-
ta eri ldhestymistavat antavat ilmiolle eri selitykset.

“Mitd hyo6tya siitd on minulle” -ajatteluun kuuluu my6s disorientaa-
tio itsestd. Se on védhintddn yhtd voimakas vaikutin. Haluamme pakoa it-
sestimme ja maailmasta. Elokuvat, internet, pelimaailmat, virtuaalitodel-
lisuudet ja pdihteet antavat eskapistista unohdusta tai jopa pakoa itsesta.
Siind, missd 60-luvun hipit erkaantuivat todellisuudesta huumeiden avul-

la, tarjoaa netti tind péivina samanlaista pakomahdollisuutta.
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Monesti haluamme samalla my0s irtaantua itsemme lisaksi olosuh-
teista, ajasta ja paikasta. Peliteollisuus on jo elokuva-alaa suurempaa.
”Nollaus” alkoholilla kuuluu moneen kulttuuriin. Huumausaineet ovat
yksi maailman suurimmista bisneksistd. Monen syrjaytyneen kohdalla
asetelmaa yllapitadkin yhdistelma pdihteitd ja netin pelimaailmaa, jonka
sisdlla solmitut bittimaailman sosiaaliset suhteet ovat syrjdyttianeet ato-
mimaailman ystavit.

Joskus oma etu ja hy6ty voi olla luonteeltaan jotain realiteetin ja fan-
tasiamaailman vilimuotoa. Lottoaminen on tosimaailman asia. Ei tar-
vitsisi kuin kerran osua, moni ajattelee. Silti lottoaminen ja siihen liitty-
vd odottaminen ikddn kuin antaa luvan pdivaunelmille, mielensiséisel-
le pakomatkalle. Myds monia muita itsed vilillisesti koskevia asioita voi
ajatella samalla tavalla. Moni seikkailee seuranhakupalveluissa ilman va-
kavampia aikomuksia, selaa unelma-asuntoja tai -tyopaikkoja fantasioi-
den vallassa.

Rajatapauksia 10ytyy kuitenkin my6s. Sosiaalinen media voi palvella
seki realiteettiorientaatiota ettd eskapistista fantasiamaailmaa. Some voi
valittad ihmisten konkreettisia kuulumisia, mutta toisaalta jo se, ettd ih-
miset nayttavit esittelevan lahinnd edustavimpia puolia eldmastdén, luo
epatodellista illuusiota, jota my6s kulutetaan pakopaikkana vaikkapa vel-
voittavasta imurointivuorosta.

Lomamatkaan liittyy odotus ja pakeneminen arjesta, paikasta, ajasta ja
olosuhteista, mutta samalla voi ajatella, ettd kaukomaan rannalle paetaan
myos arkiminda ja kaikkea siihen liittyvad. Toisaalta saatamme olla mat-
koilla vield enemmaén hereilld: orientoitua uudessa ymparistossi itseem-
me, ympdristoomme ja hetkeen hyvinkin realiteettitajuisesti.

Vaikuttaa siltd, ettd viimeisen muutaman sadan vuoden aikana ihminen
on kehittyneissd maissa saanut varmistettua fyysisen perustoimeentulon

teknologisen kehityksen, tuotannollisen ylijadmén, tyénjaon ja yhteiskun-
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tasopimuksen turvin, jolloin mahdollisuudet fantasiamaailmoissa ja pdiva-
unelmissa haahuiluun ovat kasvaneet. Vastaavasti puute pakottaa orientoi-
tumaan realiteettiin. Erilaiset teknologia- ja viihdeinnovaatiot ovatkin ryh-
tyneet tdyttdmain syntynyttd pako- ja fantasiatilausta.

Netissd surffaaminen tuskin sellaisenaan laukaisee psykoosia suu-
rimmassa osassa ihmisid, mutta psykoosin kaltaisia oireita voi kuitenkin
esiintya: jonkinlaista miniversiota realiteetin katoamisesta tai muuta dis-
orientaation tilaa — padmadritonta netissd surffaamista ilman ajantajua.
Se voi olla luonteeltaan dissosioitua hetked tai tehtdvdian uppoutumista
(flow). Realiteettitajua on yleensd pidetty psykologiassa mielenterveyden

mittarina. Nyt tarvittaisiin uusi mittari.

”Todellinen mind” vs. mind-ihanne

Meilld jokaisella on kisitys itsestimme, “todellinen mina”. Lainausmerkit
siksi, ettd minuuteemme liittyy myds piilevid ja tiedostamattomia puolia,
joita emme itse edes tiedosta. Osa tiedostamattomasta on tiedostamaton-
ta seka itselle ettd toisille. Osa on sellaista, jonka muut voivat ndhdéd, mut-
ta henkil9 itse taas ei. Osa taas on tiedostettua tai nakyvaa itselle, vaikka
muut eivit sitd tavoita. Voimme my®0s tietdd asioita, joita emme ole vain
tulleet ajatelleeksi.

Mindkuvamme, kisitys itsestimme tai "todellinen minuutemme” oh-
jaa monesti valintojamme ja tekemisidgmme. Toimin ndin, koska olen til-
lainen ihminen. Olen ekologisesti valveutunut: kantani on timi, ja valin-
tani on tuo. Ikddn kuin valitsemme itseimme kaupan hyllyltd tai asen-
nearsenaalista.

Mutta vield tatdkin enemmaén vaikuttaa toinen tekija. Meilld jokaisella

on liséksi superlatiivien sédvyttama ihannemina: se, joka haluaisimme olla
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tai joksi haluaisimme tulla. Elokuvatdhden ulkonidko, mullistavan keksin-
non tehneen tieteilijan mieli, urheilusankarin fyysinen suorituskyky, koomi-
kon oivaltava huumorintaju. Ideaaleja identiteetteji ja samaistumisen koh-
teita on maailma ja media tdynnd. Aina ihanneminén ei tarvitse olla naky-
vad. Miné-ihanne voi olla mielen sisdinen parempi versio itsestd. Kukapa
ei haluasi olla aikaansaavampi, huolellisempi, huolettomampi, hoikempi,
alykkadmpi tai jotain muuta haluttavaa yksilosta ja tilanteesta riippuen.

Mainosmaailma on tdynnd ihanneminén tavoittelun hyddyntdmista.
Maalataan kuvaa mahdollisuudesta liikkua kohti ihmisen omaa ihanne-
minad. Thanteet istuvat tiukassa. Jackie Kennedyn tyyppinen ajaton tyy-
litaju on edelleen osa ldnsimaalaista, ja lisddntyvasti osa aasialaista, mi-
né-ihannetta. Hienovaraiset vihjailut ihanneminén suuntaan voivat kan-
taa enemman hedelmas kuin "todellisen minén” puhutteleminen suoraan:
“Tdssd oiva valinta kaltaisellesi ryppyiselle ja kérttyisdlle mummolle!”

Ero minid-ihanteen ja "todellisen minan” vililld on usein muun muas-
sa shoppailuongelmien taustalla. Ajatellaan, ettd hankkimalla massatuo-
tettu tuote, voidaan saavuttaa ihanteellista yksil6llisyyttd. Ostamalla, ku-
luttamalla ja kdyttdmalld kaupallisia merkkejd niistd tulee identiteetin osia
ja persoonallisuuden piirteitd. Samalla tavalla kauneusleikkauksiin liittyy
vastaavanlaisia asetelmia. Tarkoituksemme tédssd ei ole moralisoida kau-
neusleikkauksia vaan pikemminkin nostaa esille ilmioon keskeisesti liit-
tyva psyykkinen ulottuvuus. Usein nimittdin leikkauksen jéalkeen tyytyvai-
syyttd tai helpotusta kestda hetken aikaa, mutta vidhan ajan pdastd sama
tyytyméattomyys kohdentuu jo toiseen ruumiinosaan. Ulkoinen muutos ei
muuttanutkaan psyykettd. Thanne ja ideaali ovat edelleen tavoittamatto-
missa - ja todellisuus on palannut todellisuudeksi.

Eron ymmartdminen ideaalin ja todellisen mindn vililld on tirkeaa
mielenterveyden ja tavoitteellisuuden kannalta. Parhaimmillaan ideaali on

sopivalla etdisyydelld "todellisesta” - ei lannistavan kaukana eika passivoi-
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van lahelld. Kautta aikojen mini-ihanne on ollut porkkana, joka motivoi
eteenpdin. Tdma on osaltaan positiivista narsismia. Ero halutun ja todel-
lisen vililla on tuonut motivaation tyohon. Ponnistelu on muuttunut tu-
lokseksi, mikd on auttanut siirtymadn ldhemmaksi (mina-)ihannetta. Nyt
nettimaailma kuitenkin mahdollistaa kaiken heti. Monesti my6s vippas-
konsteilla, Photoshopilla tai jollain vastaavalla. Miné-ihanne tai sen kuoret
saavutetaan heti. Miksi ponnistella kohti ihanneminda atomimaailmassa,
jos voi olla oma ideaalinsa bittimaailmassa?

Mini-ihanne on péivdunien polttoainetta. Ajatuksiin paremmasta liit-
tyy paljon mielihyvéd. Paradoksaalisesti my6s alkoholi ja monet huumeet
stimuloivat juuri sellaisia aivoalueita, jotka ovat yhteydessi tavoitteelli-
suuteen ja tavoitteita kohti ponnisteluun, vaikka paihtyminen tai pdihty-
neend fiilistely harvemmin palvelee oikeasti reaalimaailman paamaara-
hakuista toimintaa.

Miten tama kaikki sitten liittyy ihmisten véliseen vaikuttamiseen arjes-
sa? Otetaan esimerkiksi vaikkapa esimiehesi. Ensiksi, hanesti ei tullut po-
moa sattumalta, ei timén péivén kilpailullisessa tyéympéristossd. Aseman
saavuttaminen vaati kovaa tyotd, ja kyseinen henkil6 haluaa todennikoises-
ti nyt edetd urallaan tullakseen yhéd suuremmaksi johtajaksi. Han on johta-
ja ("todellinen min&d”), mutta hdn haluaisi tulla vield isommaksi johtajaksi
(ihannemind). Miten suuremmaksi johtajaksi sitten tullaan? Saavuttamalla

tai mielellddn ylittdmalla asetetut henkilokohtaiset tavoitteet.

”Todellinen mina” vs. sosiaalinen mina

Muut ovat mielessimme enemmén kuin haluaisimme ehkd myontda.
Olemme kaikki riippuvaisia toisten hyviksynnasti, ja meilld on aktiivi-

sia mielikuvia toisista mielessimme. Usein myds mietimme, miten voim-
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me hyo6tya toisista ihmisistd tai saavuttaa jotain yhdessd heiddn kanssaan.
Kun teemme pédtoksid, osaamme kuvitella, miten muut sithen - ja meihin
- sen jilkeen suhtautuvat. Tassd mielessa kaikki sosiaalipsykologinen ja
yhteiskuntatieteellinen ajattelu on viime kadessé yksilopsykologiaa. Toiset
ja heiddn suhtautumisensa ovat sosiaalinen mind.

Ajatellaan rakastumista mielensisdisend ilmionéd. Kun rakastumme,
alamme helposti ndkemadn vain hyvid puolia toisessa. Alamme idealisoi-
da. Ajatellaan edelleen, ettd olemme kertoneet tunteistamme rakkauden
kohteelle mutta emme ole saaneet selkoa tunteiden vastavuoroisuudesta.
Kaikki koettu ja kuviteltu "hyvd” on siirtynyt meista toiseen, rakkauden
kohteeseemme. Mieltimme raastaa vastarakkauden tarve - ilmi6, josta
taiteilijat ovat ammentaneet lukemattomia teoksia. Yksipuolinen rakkaus
on loukkaus itsemaaraamisen oikeudellemme. Jos saamme vastarakkautta
mielitietyltimme, palaa "hyva” meihin itseemme, korkojen kera, ja olem-
me onnemme kukkuloilla.

Téma on toisintoa vauvan ja aidin suhteesta. Vauva lepda autuaana &i-
din sylissd, mutta kun 4iti katoaa jonnekin, se saa vauvassa aikaan mielipa-
haa ja voimattomuuden tunnetta. Kun 4iti taas ilmestyy vauvan aistikent-
tddn, maailmanjérjestys palaa normaaliin. Vauva ja rakastunut opettele-
vat samaa eldmin oppituntia: maailma ei ole omia tarpeita varten. Ajatus,
josta toipumiseen menee rattoisasti koko loppueldma.

Identiteetilld voidaan tarkoittaa monia asioita, mutta se viittaa aina jo-
honkin pysyvédan. Taimin pysyvyyden ja realiteettikytkennin ehtona on,
ettd ylldpitimdmme mindkuva “lunastetaan” toisten toimesta. Me kaik-
ki tarvitsemme mielellaédn voittopuolisesti positiivista palautetta arki-
sista tyo- tai opiskelusuorituksistamme sekd hyvaksyvaa "lunastusta” ja
lamminhenkistéd palautetta ystdvyyteemme osoittamisesta. Jos ndin ei ta-

pahdu, seuraa kriisi. Oman itsed koskevan kasityksen ja ympariston edus-
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taman todellisuuden yhteensopivuus ei toimi. Enké ole hyvi opiskelija tai
tyontekija? Enko ollut tirkeédn toisen henkilon odotusten vaartti? Olivatko
odotukset kohtuullisia? Edessd on sieluntutkiskelun paikka.

Joskus ihmiset saattavat yrittdd horjuttaa tahallaan ja ilkedmielisesti
toisen identiteettid. "Kuka sé oikein luulet olevasi?” ei ole varsinainen ky-
symys vaan puuttuminen siihen, ettd repliikin esittdjan mielestd toinen
on ylittinyt minuutensa ja identiteettinsé rajat sopimattomalla tavalla.
Hyokkaykselld pyritidn myos tekemédn asiasta sen kohteen ongelmaa -
vaikka todellisuudessa ongelma koskee asian esittéjad itsed. Hyokkayksen
kohde tosin yleensa toimii toisin, silld olemme viritettyjd aistimaan tor-
jutuksi tulemista, hylkdamisreaktioita ja realiteettivastaavuuden puutetta
pienimmistékin vihjeista.

”Mitd minusta tai meista nyt ajatellaan?” Tama kysymys kummittelee
monesti meiddn kaikkien mielissimme, mutta vaikuttaa silté, ettd kult-
tuurien vililld on my6s suuria eroja siind, kuinka paljon painoarvoa tois-
ten kasityksille annetaan. Parhaimmillaan muiden ajatusten ja hyviaksyn-
nin ennakointi tekee perhe-, sukulais- ja yhteisosuhteista tiiviitd. Samalla
kuitenkin vaikuttaa silté, ettd juuri tima kysymys - tai pelko — uudistaa
esimerkiksi monien kunniakulttuurien takapajuisia tapoja ja kaytantoja.
Muiden hyviksyntd “hinnoitellaan” liian kovaan kurssiin, jolloin yhteisén
ryhmipaine estdd tarkoituksenmukaiset muutokset muuttuvassa maail-
massa. Samalla asetelma usein pitdd erityisesti naisia ja lapsia ahtaissa, ul-
kopdin maédritellyissé rooleissa.

Toinen ddripad lienee amerikkalainen karski ddriyksilollisyys, jossa hy-
vaksytyksi tulemisen tarve pyritadn kieltimdan. Amerikkalainen ihanne
on taloudellinen riippumattomuus, jossa tarvitsevaisuus ei vaivaa, koska
minuus on ostettu siitd ulos. [hannetilana pidetdén sitd, ettd voi halutes-

saan haistattaa kaikille muille ilman negatiivisia seurauksia itselleen, la-
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hipiirilleen tai jalkikasvulleen. Valinnanvapaus on ihmiselle ddrettoman
tarkedd, mutta eldimén ehtoja ja psyykkisid painovoimalakeja ei voi koko-
naan paeta edes suuren omaisuuden turvin.

Toisten hyviaksyntd tai hylkdaminen ovat siis eldmdn keskiossa.
Kierroksia nostattaa nykyisin sosiaalinen media. Kuinka monta kaveria
minulla on? Kuinka monta tykkaysta julkaisuni on saanut? Entd kommen-
tit? Jakoiko joku? Aikuisen ihmisen on vaikea vastustaa kiusausta kayda
aika ajoin tarkastamassa tilannetta. Ja samalla yritimme opettaa pidatty-
vaisyyttd lapsille.

Vaikuttaa siltd, ettd sosiaalinen vaihdanta, hyviksynta tai hylkdaminen,
on myds erilaisten sovellusten menestyksen ytimessd. Tekniset toiminnot
kantavat vain vahdan matkaa, ja kdyttoaktiivisuutta ja tapakayttaytymista
ndyttdad syntyvan vain silloin, kun kokemukseen liittyy sosiaalinen ulottu-
vuus tavalla taikka toisella. Voimme olla sosiaalisen median avulla hyvak-
syttyja, tarkeitd ja ihailtuja. Tai mahdollisesti ei mitdan edellisista.

Huippumenestyksen saavuttanut Supercell joutui kokemaan hittipe-
linsé, Clash of Clans, hiipumisen merkit, kunnes pelikokemukseen saa-
tiin luotua sosiaalinen ulottuvuus yhdessé pelaamisen muodossa. Uuden
ominaisuuden myo6td onnistui joukkueiden muodostaminen, ja joukku-
eet pystyivit ottamaan mittaa toisistaan. Néin pelin voittokulku saatiin

jatkumaan.
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ivilisaatio kehittyy kasvattamalla sellaisten asioiden maéraa, joi-
ta voimme tehdd ajattelematta. Eli rutiineja. Klikkaamme esi-
merkiksi lukemattomia linkkeja monta kertaa péivissa sen kum-
memmin ajattelematta niiden toimintaa tai pidempiketjuisia

seurauksia. Tai otamme puhelimemme kiteemme ja selaamme

tiettyjd sovelluksia.

Autopilotilla toimiminen ei kuitenkaan rajoitu vain internetissa ja
alylaitteilla toimimiseen. Se koskee koko eldmad. Kaiken rutiininomai-
sen toiminnan lihtékohtana on tiedonkdsittelyn tarkoituksenmukai-
suus. Arsykkeitd on paljon, kapasiteettia on vihin. Ja timi kaikki linkit-
tyy myos toisiin ihmisiin vaikuttamiseen.

Teemme jatkuvasti tiedostamattomia pédatoksid tarkkaavaisuutem-
me suhteen. Huomiomme riittdd yhteen kohteeseen mutta ei toiseen.
Automaattinen stereotyyppinen kayttaytyminen onkin psykoekonomista
nykymaailman monimutkaisessa drsykeymparistossd. Automaattisista re-
aktioista on meille enemman hy6tyé kuin haittaa. Taméd on myds jatkoa aja-
tukselle, miten tunteet ja “vibat” usein ohjaavat jairkeimme. Jokin drsyke voi
aikaansaada automaattisen toimintamallin.

Asiaa on tutkittu monilla tavoilla kokeellisesti vaikuttamisen nékokul-
masta. Ellen Langerin asetelmassa pyrittiin selvittdimaan, mihin ihminen

suostuu, kun automaattinen toiminta aktivoituu. Koe todisti, ettd olemme
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valmiimpia suostumaan palveluksen tekemiseen, jos sille on olemassa jo-
kin syy. Koeasetelma keskittyi etuiluun kopiokoneen kéytossa.

Kun koehenkil6 esitti kysymyksen ”Anteeksi, minulla olisi viisi sivua.
Voisinko kayttdd kopiokonetta?”, jonon ohittamiseen suostuttiin 60 %:n
todennikoisyydelld. Kun esitettdvian kysymyksen loppuun lisdttiin vield
rationalisointi- tai suostumissyy, suostumisprosentti kasvoi. Kysymykseen
” Anteeksi, minulla on viisi sivua. Voisinko kéyttad kopiokonetta, kos-
ka minulla on kiire?” suostuttiin 94 %:ssa tapauksista. Kysymyksessa
” Anteeksi, minulla on viisi sivua. Voisinko kayttdaa kopiokonetta, koska
minun tdytyy ottaa muutamia kopiota?” taas esitettiin tautologinen pe-
rustelu, ja suostumisprosentti oli 93 %, vaikka mitdén jarkevad syytd ei
esitelty. Johtopditoksend voi todeta, ettd sana "koska” oli laukaiseva teki-
ja, vaikka perustelu olisi siind yhteydessa ollut tdysin epdrelevantti — hen-
kilon piti kiilata, koska hdnen piti kopioida. Kokeen ydinhuomio onkin,
ettd "kipind’, eli tassd kokeessa tietyt kysyjan aiheuttamat perustelut, lau-
kaisee automaattisen reaktion.

Luonnossa on monia esimerkkeja vastaavanlaisesta reagoinnista.
Evoluution my6td yhdestéd esimerkiksi punaisen virisestd lajista on tul-
lut myrkyllinen tietyssd ekologisessa lokerossa, ja muut lajit ovat oppineet
punaisen vérin kertovan vaarasta. Kun véri on lanseerattu varoitussignaa-
liksi, padsee toinen ei-myrkyllinen sukulaislaji nauttimaan markkinoilla
jo lanseeratusta vérisuojasta. Eli yksittdinen asia tai drsyke laukaisee reak-
tion myos luonnossa. Miten ndmé samat automaatioon ja vaikuttamiseen
liittyvit tekijat toteutuvat jokapdivéisessd ihmisten vilisessd kommunikaa-

tiossa ja elamassi, on seuraava aiheemme.
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14 psykologista vaikuttamismekanismia

Erilaisiin psykologisiin periaatteisiin perustuvia psykologisia vaikuttamis-
mekanismeja on paépiirteissadn neljatoista. Niilld vaikuttamisen keinoilla
voit myyda ideasi kuulijallesi. Mitd luultavimmin kaytat niitd jo itse, mut-
ta niilld pyritdan myos vaikuttamaan sinuun jatkuvasti. Lisaksi joidenkin
vaikuttamisen keinojen hyodyntdminen sujuu sinulta luonnollisemmin
kuin toiselta. Saatat myos olla alttiimpi juuri niille keinoille, joita olet itse
taipuvainen hyodyntdmaan.

Seuraavassa olemme listanneet valitsemamme vaikuttamisen keinot.

Tarkastelemme jokaista vuorollaan listan jalkeen.

1. Lahjonta eli vastavuoroisuus

2. Kaveeraus eli henkilékemia

3. Lasndolo

4. Kaskeminen eli vakuuttavuus

5. Ylentaminen eli sankariksi ylentdminen
6. Todistaminen eli aiemmat naytét

7. Joukkopaineella vaikuttaminen

8. Parantaminen eli eettisyys

9. Yllyttaminen eli toisen aktivointi

10. Mukaan ottaminen eli osallistaminen
11. Uhkaaminen eli niukkuus

12. Metrittdminen eli numeroilla perustelu
13. Uudelleenmadarittely eli raamittaminen
14. Nyrjayttaminen eli pelisdaantéjen muuttaminen
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Lahjonta - vastavuoroisuus

”Saanko ma uuden pleikkapelin,

jos ma autan a&itia

juhlien jarjestelyissa?”
Lapset oppivat jo pienestd pitden, ettd maailma ja ihmisten vélinen vaih-
danta ovat tdynnd ehdollisia kytkent6jd. Maailmaa voi tarkastella erilais-
ten palvelusten ja vastapalvelusten systeemind, kiitollisuudenvelan verk-
koina. Jos kutsut ystdvasi juhliisi, odotat myos itse saavasi joskus tulevai-
suudessa kutsun samaisen ystévisi juhliin. Varsinkin, jos teilld on paljon
yhteisid ystavia.

Antamisen ja ottamisen periaate on syvisti juurrutettuna meihin
kaikkiin. IThmiset ovat varsin havainnointi- ja tulkintakykyisid anta-
misen ja saamisen maailmoissa, ja mahdolliset epdsymmetriat huoma-
taan helposti. Apinakin saa hepulin tiimityokokeessa, jos ihminen huijaa.
Vastavuoroisuus on meisséd syvilld. On olemassa alkuperdisheimoja, jon-
ka jasenet kilvoittelevat silld, miten paljon he voivat antaa toinen toisil-
leen. Hén, joka antaa eniten toisille, ’saastuttaa” ndin toiset kiitollisuuden-
velkaan. Toimintamalli on todennékéisesti syntynyt aikana, jolloin lihaa
ei osattu sdilod ja muiden vatsa toimi "pankkina” vastavuoroisuuden pe-
riaatteen ohjaamana.

Monesti vastavuoroisuus velvoittavana periaatteena toimii, vaikka ei
edes pitdisi toisesta ihmisestd. Saamisen ja antamisen maailmassa ja vasta-
vuoroisuuden periaatteen alaisena saattaa helposti suostua sellaiseen, mi-
hin ei muuten suostuisi. Ajattele itsedsi ruokakaupassa. Juustokampanjan
osana sinulle tarjoillaan maistiaisia, jonka syot. Tdméan jalkeen koet
olevasi hieman velvoitettu ostamaan kyseisté juustoa.

Vastavuoroisuuteen vetoaminen voi olla hyvin hienovaraista ja huo-

maamatonta, ja se voi toteutua tiedostamattomalla tasolla. Juju on siini,
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ettd usein pientd palvelusta seuraa isompi vastapalvelus. Vaikutelma voi
olla tasapainoinen, vaikka rahasummat tai muu kéytetty vaihdannan va-
lineisto ei olisi lainkaan tai lahelldkdan reilua kauppaa.

Lahtokohtaisesti kaikki tdssd maailmassa ndyttdd olevan suhteellis-
ta. Suhteellisuus néikyy silmissimme ja mielessimme usein kontrastina.
Maailma on tdynné kontrasteja ja mahdollisuuksia kontrastin hyodynta-
miseen. Kaupankéynnissd, jos sinulla on tarjolla kallis ja halpa versio tuot-
teesta, kannattaa tarjota ensin kallista. Tdmén jdlkeen halpa néyttad hal-
vemmalta ja vaikutelma jalkimmaisestd on, ettd se ndyttdd asiakkaan mie-
lestd nyt dkkiseltdan edulliselta ja hyviltd kaupalta.

Kéytannossd asiat voisivat edetd vaikkapa seuraavasti. Aloita kaupan-
kdynnin tunnustelu suuremmasta kokonaisuudesta ja/tai korkeammas-
ta hinnasta. Néin saatat padstéd vaiheeseen, jossa asiakas osoittaa kiinnos-

tusta, mutta sanoo:

”Kuulostaa hyvalta muuten,
mutta hinta on liian korkea.”

Téstd on helpompi ldhted hakemaan ratkaisua, joka sopii asiakkaan tar-
peeseen ja budjettiin - ikddn kuin alennetulla hinnalla. Voit sanoa esi-

merkiksi:

”Padsette mainiosti alkuun vain yhdelld moduu-
lilla, ja jos osallistutte aktiivisesti madrittelytyo-
hoén, niin paasemme jopa 30 % alempaan hankin-
tahintaan. Alkaako kuulostaa realistisemmalta?”

Kontrasti ei siis ole vain visuaaliseen havaitsemiseen liittyva ilmi6. Se on
monesti mukana myos vaihtoehtojen punnitsemisessa. Esimerkiksi palk-
kaneuvotteluissa olisi edullista olla "katta pidempad”, vaikka parempi tyo-

tarjous toiselta tyonantajalta. Usein kaupallisissa yhteyksissé tarvitaan
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hinnoitteluvoimaa, joka perustuu hinnan vertaamiseen johonkin toiseen
lukuun - ja ndiden kontrastiin. Kiinteistovalittdjan palkkio ei ehkéd tunnu
suurelta summalta verrattuna odotettuun asunnon myyntihintaan, mut-
ta mieli voi muuttua, jos palkkiota vertaa vaikkapa tyotuntien maaradn,
jonka keskituloinen joutuu tekemédn kyseisen summan nettoamiseksi.
Kallis? Verrattuna mihin?

Vield siviiliesimerkki kontrastista: 4ld lahde superseksikkdan kaverisi
kanssa yoeldimdin, jos tarkoituksenasi on seuran 16ytiminen.

Kontrastin ohella vastavuoroisuutta voi my6s ajatella ”jos-niin”-kyt-
kentédni. Klassisessa mallissa ”jos” on negatiivinen ja “niin” positiivinen.
Kéaytinnossd kannattaa pyrkid ensin myymaan “ongelma” ja vasta sitten
sithen ladkkeend oma idea tai ratkaisu. T4lloin vastapuoli pitdd saada ko-
kemaan, ettd héinelld on ongelma tai selked tarve, johon hénen on syy-
td reagoida. Reagointi saadaan aikaan useimmiten sellaisten kysymysten
avulla, jotka johdattavat toisen oivaltamaan, ettd muutos on tarpeen - ja

mieluiten heti. Esimerkkina ty6eldmasta:

”Miten olette varautuneet siihen,
ettd kaksi kolmasosaa ydinosaajistanne
elakoityy seuraavan viiden vuoden aikana?”

Kaiken kaikkiaan kiitollisuudenvelalla, odotusarvoilla ja hienovaraisella
velvoittamisella "pelaaminen” — paremman ilmaisun puutteessa — toimii
usein parhaiten siten, ettd miettii aluksi, miten voisi itse auttaa ihmisti,
jolta toivoo palvelusta. Voisitko tehdd oma-aloitteisesti palveluksen toi-
selle odottamattomalla ja henkilokohtaisella tavalla? Tee siis palvelus en-
sin itse, mikd avaa luontevasti ikkunan vastapalvelukselle.

Vaakakuppi on yksi ihmiskunnan vanhimmista ideoista ja metaforista.
Ajatus tasapainosta tai vaakakupista on vertauskuvallisesti mukana vasta-

vuoroisuuden periaatteessa. Joskus idean esittdja saattaa korostaa kuppien
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painon epasymmetriaa vaikkapa esittdmalld, ettd hdnen ideassaan on toi-

sen kannalta vain hyvid asioita eikd yhtdan huonoja:

”Et meneta mitdan siing,
ettda kdaymme tuotannon laitekannan lapi,
mutta saatamme 16ytaa aivan uusia mahdollisuuksia.”

Jos pédsee luontevasti kahden kesken juttusille puolisonsa ex-puolison

kanssa, voi olla jarkevaa tehdé vastavuoroinen vaakakuppitarjous:

”Onhan tda vahan hassua viettda oman puolison
exdn kanssa aikaa, mutta so what, mehan tullaan
ihan hyvin toimeen. Mehan voidaan ihan ite paattas,
tullaanko me vaan toimeen, ollaanko kavereita vai
ollaanko ihan ystavia.”

Amerikkalaisessa kulttuurissa palveluksilla pelaaminen on hyvin avoin-

ta ja iso osa kulttuuria.

”Olet - tai olen - palveluksen velkaa.”

Samat lainalaisuudet pétevit toki muuallakin, mutta asian suhteen ei olla
ehka yhtd avoimia. Vaikuttaa myos silté, ettd erityisesti monet suomalaiset
haluavat pitda tasapainon palvelusten suhteen ja “olla sujut” ldhes hinnal-
la milld hyvansa. Joulukorttien ldhettiminen ja vastaanottaminen on tés-
td elava esimerkki. Jos vastaanottaa joulukortin henkil6lta tai henkil6ilta,
joille ei itse ole joulutoivotusta muistanut ldhettdd, saa itselleen helposti
epamieluisan velkaantuneisuuden tunteen.

On mielenkiintoista spekuloida suomalaisten ja ruotsalaisten eroil-
la tasapainoasioissa, erityisesti taloudellisesta ndkokulmasta. Moni suo-
malainen ottaa melko suuren asuntolainan pitkalld takaisinmaksuajalla
ja maksaa sitd tunnollisesti pois, ldhes kunnia-asiana. Usein ndma samat

henkil6t kuitenkin karsastavat osakkeisiin ja arvopapereihin sijoittamis-

_29_



VAIKUTTAMINEN JA MANIPULOINTI

ta. Ruotsalaiset taas suosivat monesti myds omistusasumista, mutta osa-
kesddstiminen on sielld huomattavasti suositumpaa. Naapurimme rahat
riittavat tahdn erilaisella jarjestelylld. Moni ruotsalainen maksaa asunto-
lainastaan minimilyhennyksi, joskus jopa yli ihmisian mukaan mitoite-
tuilla maksuajoilla. Néin heilld jada rahaa sijoittamiseen. Asiassa on tosin
viime vuosina tapahtunut muutosta.

Tarkoitus ei ole tdssd antaa talous- tai sijoitusneuvoja, vaikka on tun-
nustettava, ettd tdhdn mennessé ruotsalaisille on kertynyt varallisuut-
ta suomalaisia enemman. Suomalaisten kohdalla kyse on syvdin juurtu-
neesta tarpeesta tasata tilit. Taipumuksesta ottaa asuntolainan maksami-
nen elaiméntehtéviksi, vaikka se ei olisi optimaalisin vaihtoehto puhtaasti
vaurastumisen kannalta.

Halu tasata tilit on my6s mukana sosiaalisessa mediassa. Sano-
mattomalla tasolla kiymme koko ajan kauppaa tykkiyksistd: jos mina tyk-
kddn sinun jutustasi, kuuluu my6s sinun tykéta minun jutuistani. Lisaksi
kontrasti on vahvasti lasna sosiaalisessa mediassa. Fi ihme, ettd some luo
samanlaisen efektin kuin naistenlehdet: mitd enemmaén somea selaa ja
vertaa itseddn muihin, sitd huonompi fiilis syntyy, koska kaikilla muilla

ndyttdd olevan kaikki paljon paremmin.

Kaveruus - henkilokemia

”S3 olet maailman paras isa! Tiesitkds muuten, ettda ma
satuin ndkemadan lelukaupassa...”

Maaperdi on pehmitetty sopivasti ennen varsinaista asiaa. Kuka nyt ei oli-
si perso pienelle imartelulle, vaikka edeltédvasséd esimerkissa lapsi vie sen

hyvin pitkalle.
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Miten sitten henkilokemia tai tykkddminen toimii? Pidémme usein ih-
misistd, jota kehuvat meitd. Kehumisen pitdd tosin olla aitoa. Usein myon-
teisen huomion antaminen tai tahdikas imartelu on paikallaan ennen var-
sinaista asiaan kdymistd. Piddimme my6s “kaltaisistamme”, mika voi tar-
koittaa hyvin monia eri asioita. Taman lisdksi pidimme usein ihmisista,
jotka tekevit kanssamme yhteisty6td, kuuntelevat meitd keskittyneesti ja
karsivillisesti sekd saavat meistd parhaat puolet esiin. Yhteiset tavoitteet
ovat tdssd mielessd ddrettoman tédrkeitd. Luonnollisesti kauniit, komeat ja
puoleensavetivit ihmiset — erityisesti vastakkaisen sukupuolen edustajat
- saavat meidit asennoitumaan tai suhtautumaan yleisesti myonteisem-
min heihin itseensa.

Alitajuisesti monesti hyvinnakoéinen mielletdan my6s hyviksi. Vaikka
sille ei olisi mitd4n perusteita. Lisdksi samankaltaisuus vaikuttaa: samat mie-
lipiteet, ominaisuudet, harrastukset ja esimerkiksi eliméntapa voivat aikaan-
saada toisesta henkilostd tykkdamistd ilman mitdédn jarkevad perustetta.

Nykyisessd postmodernissa ja jalkiteollisessa maailmassa ja kuluttaja-
yhteiskunnassa myonteiset tunteet usein maksavat, tavalla taikka toisel-
la. Sanotaan, ettd amerikkalaisen puolustusasianajajan tirkein tehtévé on
saada valamiehisto pitimain hanen asiakkaastaan. Tupperware-kutsut ja
Oriflame-illat kuuluvat samaan luokkaan. Kaikki on “tykkddmisbisnesta”
Logiikalla ”jos tykkad, ostaa”.

Erilaiset mielleyhtymait tai yhteiset kokemukset voivat toimia myds
sillanrakentajina. Yhteydenpito, yhteistyo ja samalle puolelle asettuminen
jonkinlaisessa “me vastaan ne” -asetelmassa aikaansaa usein tykkadmis-
td. My0s jaetut salaisuudet ovat téllaisia. Monissa salaseuroissa on huhu-
puheiden mukaan pédsyrituaalina tai riittind jokin raskauttava, jaettu sa-
laisuus.

Soitettaessa ventovieraalle yhteisen ystivin nimen mainitseminen riit-

tdd monesti jidn murtamiseen.
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Miksi sitten esimerkiksi keskustelukumppanin harrastusten muista-
misella on vilia? Miksi monet asiakassuhdeammattilaiset kirjaavat ylos
kumppaneidensa harrastuksia ja muita kiinnostuksen kohteita? Toiset
taas sivuuttavat nama merkityksettoména jutusteluna. Asialla on ainakin
kaksi puolta. Ensiksi, mutkaton tapa paistd alkuun on merkityksellinen
asia — kaikella kun on vain yksi alku. Toiseksi, keskustelukumppanin har-
rastuksen tai kiinnostuksen kohteen muistaminen vilittdd mys muuta
tietoa, juuri sinusta. Kyse ei ole esimerkiksi golfista ja tasoituksista sindn-
sd; kyse on siitd, ettd osoitat toiselle, ettd hédn ja taannoinen tapaamisen-
ne oli sinulle tarkea.

On psykologinen fakta, ettd suostumme helpoiten sellaisten ihmisia
pyyntoihin, joista piddmme. Mika sitten méaraa sen, pidammeko vai em-
meko pidé jostain ihmisestd? Pidimme ihmisistd, joiden koemme olevan
samanlaisia kuin me. Jostain syystd ihmiset eivit esimerkiksi halua ostaa
sellaisilta, jotka ovat "liian korkealla yldapuolella” tai "liilan matalalla ala-
puolella”. Miti ikina téllaiset tasoerot tarkoittavatkaan. Thmiset haluavat
ostaa samantasoisilta.

Lisaksi, jos koemme, ettd meistd pidetddn, saa se myos meidét pitimaan
vastapuolesta. Pidd siis ndma asiat mielessd, kun tapaat uusia ihmisié ja
haluat vaikuttaa heihin. Ota selvdd, mitd vastapuoli arvostaa ja sdada toi-
mintaasi luontevalla tilannejoustolla siten, ettd olet helposti tykattéva.

Neuvotteluissa luottamustason pitdd edeltdd asiatasoa; ilman luotta-
musta ei ole aitoa keskustelua tarpeista. Kérjistetysti kaikessa on kyse sii-
td, kuka tykkad kenestdkin. Asiatasolle etenemisen pitdd tapahtua luotta-
mustason perdvaununa. Et itsekdédn kerro, jos et luota. Lisdksi luottamus
ndyttdad olevan nollasummapeli: kun yhteen luottaa, niin toiseen ei - eiké
ehka edes tarvitse.

Monet huippumyyjit ja psykoterapeutit madaltavat tiedostamattaan

aantddn, puhuvat hiljempaa ja hitaammalla tempolla keskustelun ede-
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tessd tarvekartoitusvaiheeseen tai asiakkaan perimmadisiin ongelmiin.
Monesti onnistuneessa neuvottelussa on erirytmista ajatustenvaihtoa,
nopeampaa ja verkkaisempaa. Néin ollen kartoitusvaiheessa tulee olla
kadsi kasijarrulla. Myyja haluaa luoda vaikutelman, jossa toinen voi ker-
toa rauhassa ja keskeytyksettd asioiden todellisen tilan. Turista kuin lei-
rinuotion ddrelld.

Oletko aito ja autenttinen? Avoimuus aikaansaa usein avoimuutta.
Panostatko alkutahteihin? Aseta itsesi keskustelukumppanisi asemaan aja-
tuksissasi. Onko se hyvi paikka olla? Onko siin4 tilaa hengittaa ja ilmais-
ta itseddn? Vaikuttamisen avain henkilokemiatasolla on kyky luoda ilma-
piiri, jossa toinen henkil hyviksyy sinut. Silloin hin laskee henkisen suo-
jauksensa ja uskaltautuu kommunikoimaan avoimesti.

Keskustelujen sisdlté on kuitenkin vain puoli ruokaa. Suuri osa
kommunikaatiosta tapahtuu kehonkielen tai ddnenkdyton vilitykselld.
Kommunikoimisen ldhtokohta ja paradoksi on siing, ettd on mahdotonta
olla kommunikoimatta sosiaalisessa tilanteessa. Hieman alle puolet kom-
munikoinnista on verbaalista (mitd sanotaan, miten sanotaan), kun taas
hieman yli puolet kommunikaatiosta vilittyy kehonkielelld. Osa on tie-
toista ja tahallista, mutta osa on tiedostamatonta ja tahatonta. Myos kuun-
telu on kommunikoimista.

Viestejd lahetetddn, vastaanotetaan ja tulkitaan molempien keskustelu-
kumppanien osalta. Keskeisté on, ettd kokonaiskommunikaation paketti
on kasassa: sanat synkkaavat siithen, miten ne sanotaan, ja kehonkieli ker-
too samaa kokonaisviestid kuin kielellinen osa. Ristiriita on nimittéin il-
meinen, jos puhut innostuksesta ja uusista mahdollisuuksista, mutta sa-
malla rohnotat 16ysina tuolilla.

Keskustelutilanteessa ei kannata laittaa kasid ristiin tai niskan taakse.
Lisdksi kannattaa valttdd yleistd flegmaattisuutta. Ole mieluummin posi-

tiivinen, silld hymyileminen pehmentdia monesti vaikutelmaa. Térkeinté
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on kuitenkin luonteva katsekontakti: se on tirkein osa kehonkielelld ta-
pahtuvasta kommunikoinnista. Muista my®s, ettd tunnetilat tarttuvat. On
vaikeaa olla pitkddan néarkastynyt ihmiseen, joka on kohtelias takaisin.

Loppujen lopuksi kyse on tunneilystd. Tunneily korreloi elimassd me-
nestymisen kanssa kaksi kertaa enemmin kuin dlykkyys tai substanssi-
osaaminen. Tunneily saitelee muiden valmiuksien realisoitumista, ja siind
voi kehittyd. Tunneidly koostuu motivaatiosta, itsetuntemuksesta, vuoro-
vaikutustaidoista, itsesddtelystd sekd empatiasta. Se, mika ldhtee sydames-
td, 1oytdd tiensd syddmeen — my0s vaikuttamisessa.

Jotkut ihmiset vievit tai imevét energiaa toisista kuin mustat aukot.
Téllaiset sosiaaliset tSernobylit eivit ole erityisen hyvid vaikuttamaan, ja
joskus heiddn hyvidkin ideoitaan saatetaan vastustaa puhtaasti henkil6-
syistd. Toiset taas voivat olla kuin sosiaalisia aurinkoja, hauskoja ja val-
loittavia, ja heistd sdteilee hyvad energiaa. On sanomattakin selvid, ettd he
ovat keskimddrin myos hyvin vaikuttavia.

Henkilokemialla vaikuttamisella on monia ilmenemismuotoja ja kayt-
totilanteita, joten on vaikeaa antaa mitddn yleispatevdd neuvoa muutamia
kuvattuja lainalaisuuksia pidemmalle. Alkutahteihin kannattaa kuitenkin

panostaa. Kaikella voi olla vain yksi alku ja ensihetki.

Lasndolo

»Ai tulet leikkimdan viiden minuutin paasta?
No ma odotan tassa sen viisi minuuttia.”

Vaikuttaminen yhdistetdan usein puhumiseen, mutta tutkimus on tun-
nistanut koko joukon sanattomia vuorovaikutuskeinoja. Ndin ollen vai-

kuttaminen voi tapahtua myds sanattomasti. Lisndoloa on sindnsi tutkit-
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tu valtavasti, mutta sen tietoista kdyttamistd toisiin ihmisiin vaikuttami-
sen keinona vihemmin. Thmisilld on laumaeldimina biologis-luontainen
tapa hakeutua toisten seuraan ja patelld, onko jonkun seurassa hyva olla.
Ihmisten ldsnéololla on huomattu olevan positiivisia vaikutuksia esimer-
kiksi ruokailussa ja ostamisessa.

Inhimillisen ldsndolon symboleilla, kuten ihmisten kasvokuvilla netissa,
on merkittavi korrelaatio kulutusvalintoihin. Iltapéivilehtid koskevissa tut-
kimuksissa on jo kauan aikaa sitten todettu silmiin katsovien naisten ja rin-
tojen nakymisen tilastollinen yhteys kiinnostukseen, sukupuolesta riippu-
matta. Kehonkieli on fyysisen lisndolon ehkd merkittévin tekijd, ja ihmisen
vaikuttavuus eli “karisma” muodostuu sen perusteella. Fyysiseen lasndoloon
perustuva karisma on tutkitusti idton ilmio, ja jo ammoisina aikoina osat-
tiin palkita ja uhata pelklld karismaattisen ihmisen ldsnéololla. Myos oma
ldsnéolo on vallankdyton viline: pikkutytot lupaavat pihaleikeissd monesti
toisilleen olevansa ”jonkun kaa” tai uhkaavansa lopettaa olemasta “jonkun
toisen kaa” kéyttden tapaa ilmiselvisti vallankdyton keinona.

Léasndololla on toki ennen kaikkea valvonnallinen funktio, mutta ih-
misen ldsndolo vaikuttaa my6s ryhmadynamiikan ja yksindisyyden dyna-
miikan kautta. Esimerkiksi nuorison tekemié jarjenvastaisia tihutoita on
selvisti kahta sorttia: osa teoista saa kipindn enemmain spontaanisti, kun
”joukossa tyhmyys tiivistyy”, ja osa tihutdistd on taas suunnitelmallisem-
min toteutettu, “kun kukaan ei ole nikemassa”.

Lasndolo on automaattinen kokemuksellisuuden valittéja, keskindi-
sen ymmarryksen viline ja hiljaisen tiedon vilityskanava. Tama tarkoit-
taa hienosti sanottuna siis sit4, ettd a) lasndolo — oma ja vieraiden - tuntuu
ihmisestd aina joltakin, b) ihmiset viestivit toisille lasnéolijoille omaa suh-
tautumistaan ulkomaailmaan ja c) ihmiset kertovat pelkalld lasndolollaan
asioita. Jokainen voi esimerkiksi kokeilla, miltd tuntuu tuijottaa vierasta

ihmistd kahden sentin pédstd hidnen kasvoistaan vihaisesti tai toisinpdin.

_35_



VAIKUTTAMINEN JA MANIPULOINTI

Tutkimusten mukaan toisen ihmisen lasndolon voi aistia jopa alitajuisesti.
Toisen tai useamman ihmisen ldsnéolo avaa psykologisia portteja vaiku-
tetuksi tulemiselle — ihmiset kdyttaytyvit ja reagoivat eri tavalla, kun mui-
ta ihmisid on lasnd. Ihminen tarkkailee hyvin alitajuisesti muiden reakti-
oita ja antaa niiden vaikuttaa omaan reaktioonsa. Klassinen valintatilan-
ne burgerin ja salaatin vililld on erittdin sosiaalisesti validoitu - jos yksi
ottaa burgerin, on burgerin syominen tandin sallittua ja muutkin voivat
sen ottaa. Jos burgerin sy®ja ei ole ldsnd, on vaikeampi antaa itselleen lupa
syoda burgeri, vaikka tietdisi toisen valinneen sellaisen jossain muualla tai
kyseisessd tilanteessa valitsevan.

Erilaiset vaikuttamisen keinot vilittyvit ja tehostuvat ldsndolon avul-
la. Esimerkiksi lasndolijan uhkaus on hyvin konkreettinen, kun taas pois-
saolijan uhkaus on paljon tehottomampi. Sosiaalinen validointi voi vi-
littyd esimerkiksi sen kautta, miten ihmiset nauravat tilanteessa jonkun
vitsille. Pelkka ldsndolo voi puolestaan olla vastavuoroisuuden viline: an-
tamalla omaa aikaansa ja ldsndoloaan henkilo viestittad hyviksyntadnsa.
Auktoriteettia omaavien johtajien ldsndolo nahdéddn politiikassa myds pal-
veluksena. Aikanaan sattui kohu Suomen Akatemian, Tekesin ja Sitran fi-
losofi Pekka Himaselta tilaamasta tulevaisuustutkimuksesta, jossa valtio-
neuvoston kanslia sanoi rahoittajien tehneen omat paitoksensa tutkimuk-
sen tilaamisesta. Ainakin osa rahoittajista puolestaan on julkisesti sanonut,
ettd padministerin koollekutsumassa tilaisuudessa rahoittamista on vaikea
vastustaa, vaikka paaministeri olikin sanonut pditoksen olevan rahoitta-
jien. Osa rahoittajista oli antanut pelkdn pdaministerin lisndolon vaikut-
taa paatoksen tekemiseen. Vaikka myohemmissa selvityksissa perustuslaki-
valiokuntaa ja eduskunnan taysistuntoa myoten todettiin, ettei kukaan ollut
toiminut lainvastaisesti, lokaantui filosofin ja padministerin maine.

Liasnédolo on saanut uusia muotoja myds sosiaalisessa mediassa. So-

siaalisen median sovelluksissa nikee, kuka on mukana jossain tietyssa
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ryhmissa tai kuka on ndhnyt minkékin kuvan tai tekstin. Moni tietdd sen
ahdistavan tunteen, kun joku on ryhméssd mukana mutta ei koskaan osal-
listu keskusteluun vaan vain tarkkailee. Tai sen, kun itse lahettdd jotain,
eikd kukaan reagoi siihen; ldsndolo ja hiljaisuus on yhdentyyppisen kiu-
saamisen, paheksunnan ja vallankdyton viline.

Tietoyhteiskunnassa on my®os erittdin tirkedi olla lasné oikealla tavalla
ja antaa vaikuttava kuva itsestdan — nettiin luotu profiilihan on nahtavilla
24/7. Stressi siitd, ndyttadko oma profiili eli esimerkiksi valittu kuva tai vii-
meisimmistd kuvista koostuva yleisndkyma hyvalté, on jatkuvaa.

Someldsndolossa on muodostunut selkedsti erilaisia koulukuntia. Ehka
yleisin ja tavoitelluin kéyttdytymistapa on antaa monipuolinen ja spontaani
kuva itsestddn eli pyrkida monipuoliseen ja tasapainoiseen kollaasiin sisdlto-
jd,joissa ndkyy sopivan vihan naamakuvia ja muita sisdlt6jd. Toinen strate-
gia on osoittaa olevansa stressisomettamisen yldapuolella eli julkaista hyvin
harvoin ja ehképi vield huonohkoja postauksia. Kolmas strategia on julkais-
ta paljon samantyyppisid kuvia, jolloin oma profiili halutaan profiloida sel-
kedsti jonkin tietyn aiheen ympdrille. Tutkimusten mukaan viimeisimpana
mainittu strategia on vaikuttamisen kannalta vahvin - yksi viesti yhdessa
kanavassa.”Yleiso” ei yleensd ole riittdvin kiinnostunut, ettd pystyisi omak-
sumaan tehokkaasti useita viestejd per kanava. Ndin ollen jokaisessa kana-
vassa kannattaisi keskittyd yhden pointin perille saamiseen, ja muita vaikut-
tavia argumentteja kannattaisi jakaa muissa kanavissa.

Tietenkin voidaan suoraviivaisesti miettid myos, miten ihan fyysises-
ti pitéisi yleisesti olla lasni, jotta olisi henkilona vaikuttava. Tilanteeseen
keskittyminen ja muiden asioiden poissulkeminen on hyvi lahtokohta
vaikuttamiselle. Jotkut sulkevat silménsa ja laskevat takaperin kymme-
nestd yhteen ennen kuin menevit vuorovaikutustilanteeseen. Jotkut taas
keskittyvit hengitykseen ja tunnustelemaan kehoaan, jotta herkistyvit ti-

lanteeseen. On selvii, ettda asennolla tai mukavuudella voi vaikuttaa niin
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omaan ldsndoloon kuin keskustelukumppanin lasndoloon. Pystypoydian
adressd tapahtuvat kohtaamiset on ldsndololtaan suunniteltu nopeisiin
péaatoksiin. Miellyttidvassa lampotilassa, mukavat vaatteet pdalld ja mu-
kavassa ja ergonomisessa ympdristossd ihminen onnistuu olemaan lasna.
Kénnykén tai kyndn rdplddminen ja kofeiinista aiheutuva hermostunei-
suus heikentévit lasndolon vakuuttavuutta. Silmiin katsominen ja kuun-
telemisen ilmaiseminen esimerkiksi nyokyttelemalld tai tarkentavia kysy-
myksid kysymalld auttavat.

Moni erehtyy reagoimaan tai keksimdin vastauksen tai seuraavan
repliikin ennen kuin toinen on saanut lauseensa valmiiksi. On havaittu
hyviksi odottaa hetki ja prosessoida toisen henkilon argumentit ennen
oman vastauksen antamista. T4ll6in oma argumentti vaikuttaa harkitum-
malta ja kuuntelun tulokselta. Henkisen hyvinvoinnin ja ldsndolon poh-
timiselle eldménsd pyhittaneet niin kutsutut ajattelijat korostavat nako-
kulmastaan huolimatta usein nykyisyyden eli timan hetken merkitysta.
Erilaisilla filosofeilla lienee jonkinlainen konsensus siitd, ettd on karis-
maattista ja vaikuttavaa, jos ihminen ei liikaa mietiskele menneita tai hai-
kaile tulevia ainakaan ollessaan muiden kanssa vuorovaikutustilantees-

sa. Vaikuttavaa ldsndoloa on keskittyad sithen, mitd meilld on téssd ja nyt.

Kaskeminen - vakuuttavuus

”Anna kaukosdadin mulle, ma osaan kdyttaa

digiboksia paremmin ku sa.”
Vanhemmille kuuluu ldhtokohtaisesti auktoriteettiasema, mutta se ei aina
péde kaikilla eldménalueilla. Silti auktoriteetit hallitsevat maailmaamme.
Lapsena meilld on vanhemmat ja opettajat koulussa. Heiddn tehtévan-

sd on varmistaa, ettd noudatamme sosiaalisia normeja. Lisdksi ladkarit ja
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muut auktoriteetit tulevat meille hyvin tutuiksi jo aikaisella idlld. "Luota
minuun, tiedin miti teen” - timi on heidin viestinsi. Olemme edelleen
vastaanottavaisia jollain tasolla tdlle viestille, vaikka puhujalta puuttuisi-
kin ladkérin valkoinen takki.

Miten itse luontaisesti toimit? Luotko isdllisen tai didillisen vaikutel-
man samalla kun vastapuolelle jad "lapsen osa” ikdan kuin huomaamatta?
Hy6dynnitko vakuuttamisen vaikuttamistapaa? Osa ihmisistd saattaa pi-
tad tatd drsyttdvand, kun taas toiset ihmiset saattavat olla luontaisesti hel-
pommin johdatettavissa olevia.

Auktoriteettivaikutelmaa aikaansaavat muun muassa henkilon titte-
li, tutkinnot, maine, vaatteet ja muu “rekvisiitta”. Esimerkiksi kokeellises-
sa kenttatutkimuksessa selvisi, ettd pukumiesta seurattiin punaisia piin,
mutta nukkavierua ennenaikaista kadun ylittdjaa ei seurattu. Autoilla, ko-
ruilla, kelloilla ja muilla vastaavilla statussymboleilla voidaan yrittdd luo-
da auktoriteetin illuusiota.

Muutama vuosikymmen sitten IBM:n hyvin myyjan oppaassa pukeu-
tuminen laskettiin kuudenneksi tirkeimmaksi myyjdn ominaisuudeksi.
Ajat toki muuttuvat, mutta pukeutumisella on edelleen oma vaikutuksen-
sa. Pukeutuminen kertoo ennen kaikkea siitd, miten toivot muiden suh-
tautuvan sinuun. Kyse on itsensd kunnioittamisesta; kyse on myds vasta-
puolen ja hdnen aikansa arvostamisesta ja kunnioittamisesta. Samalla on
tarkeda olla asiansa nakoinen ja vastata vastapuolen toivomaan muodolli-
suuden tasoon. Nyrkkisdantona voi ajatella, ettd jos ei tiedd, miten pukeu-
tua, kannattaa pukeutua mieluummin hieman yli kuin ali.

Myo6s monet muut tekijit vaikuttavat kokonaisvaikutelmaan: olemus,
persoonallisuus, asiantuntijuus ja sisdltdosaaminen, toimistomateriaalit,
aanenkaytto, viestisisalto. Yksi avaintekija vakuuttavuudessa on ajoitus.
Monesti menestyneet myyntihenkilot kdyttavat ajoitukseen liittyvid kei-

noja seké neuvotteluiden alussa ettd loppumetreilla.
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