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Olen kotoisin Kittilästä, lapista ja muistan kuinka 
nuorena poikana ollessamme isän urheilukaverei-
den kanssa metsästysreissuilla, sain kuulla metsä-
kämpillä jännittäviä tarinoita poliisin töistä. Isäni 
oli aikanaan yleisurheilija ja meillä kävi paljon en-
tisiä huippu-urheilijoita kyläilemässä, joista monet 
olivat poliiseja. Pääsin aika ajoin heidän mukaansa 
metsästysretkille ja iltaisin takkatulen äärellä up-
pouduin mitä mielenkiintoisimpiin ja jännittäviin 
tarinoihin. Ehkä juuri tarinoiden voima sai minut 
kiinnostumaan sittemmin poliisitöistä. Tarinoiden 
voima on muuten keskeisen tärkeä vaikuttamisen 
psykologian keino. Vaikka olemme kalevalaista 
kansaa, niin aika ajoin ihmettelen nykyisessä työs-
säni, että mihin tämä tarinoiden kerronnan taito on 
kadonnut työelämässä.

Pääsin poliisikouluun nuorena miehen alku-
na ja sain varsin nopeasti mahdollisuuden liittyä 
poliisin valtakunnalliseen valmiusyksikkö karhuun. 
Poliisin valtakunnallinen valmiusyksikkö on poliisin 
erikoisyksikkö, joka vastaa sellaisista erityisoperaa-
tioita, joihin paikallisilla poliiseilla ei ole resursseja, 
välineitä tai ammattitaitoa. Työskentelin poliisina 
25 vuotta, ja tuona aikana neuvottelut asiakkaiden 
kanssa olivat pääsääntöisesti kriisitilanteita, kon-
flikteja, väkivaltatilanteita, tai ne liittyivät ammat-
tirikollisuuteen. Muistan ensimmäisiä poliisikeik-

koja, missä seison kokeneen poliisin taustalla, kun 
hän neuvotteli taitavasti erään panttivankitilanteen 
onnistuneeseen lopputulokseen. Iso mieshenkilö 
seisoi edessämme puukko kädessä ja hänen taka-
na oli kolme elämän riepomaa miespoloista. Tämä 
iso mies oli kurittanut kaikkia näitä miehiä ja nyt 
hän oli hakenut vahvistusta aseistukseen keittiös-
tä. Ääntä tästä operaatiosta oli lähtenyt sen ver-
ran, että naapurit olivat soittaneet poliisin paikalle. 
”Jos tulette tänne, pistän jokaista puukolla”, oli 
lähtöasetelma. Iso mies seisoo edessäsi puukko 
kädessä ja hänen takanaan on kolme pelästynyttä 
miespoloista istumassa rähjäisellä sohvalla, miten 
lähtisit neuvottelemaan?

 Ajattelin keikan jälkeen, että en ikinä olisi 
kyennyt neuvottelemaan noin taitavasti. Kyllä sit-
ten vuosien varalla siihenkin oppi, mitä kummal-
lisimmissa tilanteissa, useimmiten päästiin ratkai-
suun juuri neuvottelemalla. 

Jätin poliisin työt, koska opiskelu, tieteen te-
keminen ja yrittäjyys alkoivat kiehtoa minua aina 
vaan enemmän. Kun aloin valmentamaan ja puhu-
maan eri organisaatioissa muistan, kuinka ihmet-
telin, että miten ihmiset kykenevät tekemään niin 
pienistä asioista niin isoja ongelmia. Siinä ihminen 
on kuitenkin vallattoman hyvä. Ilmiö voi johtua ns. 
hedonistisesta adaptaatiosta, kun asiat ovat hyvin, 

Ihmisen elämä on loputtomasti ja 
monimuotoisesti kietoutunut toisiin, 
yhteisöihin, perheisiin ja kaikkeen siihen 
sosiaaliseen kanssakäymiseen mitä elämämme 
sisältyy. Käsittelen tässä kirjoituksessa 
neuvottelutaitoja, vaikuttamisen taitoa ja sitä 
mikä merkitys niillä on elämässämme. 
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niin pienetkin asiat alkavat tuntua vaikeita. Tämä 
on aivojen ja mielen tehtävät, ennustaa lähitulevai-
suutta ja tarkkailla poikkeamia ja negatiivista asi-
oita. Mikäli tähän ei erityisesti kiinnitä huomiota, 
voi olla, että pienistä mitättömistä asioista kasvaa 
todellinen ongelma. En sano, etteikö työelämässä 
olisi oikeita ongelmia, toki on, mutta vasta ihmi-
sen mieli antaa niille mittakaavan, joko oikean tai 
vääristyneen.

Olen tullut vuosien aikana kahteen johto-
päätelmään siitä, miten ihmisillä olisi parempi olla 
ja vuorovaikutus toisen kanssa sujuisi paremmin. 

1  Ota vastuu omasta ajattelusta, tulkinnoista, 
asenteesta ja tekemisistä. Kehitä mielen 
taitoja ja kasvata henkisiä resursseja

2  Harjoita loputtomasti vuorovaikutus tai-
toja, niin että olet aina vaan täsmällisempi, 
selkeämpi, kohteliaampi, määrätietoisempi 
ja vaikuttavampi. 

No mikäli olet samaa mieltä tästä toisesta osasta, 
niin mitkä voisivat olla ne keskeisen tärkeät tekijät, 
joilla tulemme paremmiksi vuorovaikutuksessa? 

Ensinnäkin tarvitaan tahtoa olla parempi, 
tahtoa kehittyä ja oppia. Miksi tahtoa, eikä halua? 
Koska tahto syrjäyttää vastakkaiset halut. Me ihmi-
set haluamme sitä sun tätä, mutta tahto ohjaa sitä, 
minkä vuoksi olet valmis laittamaan itsesi likoon? 
Tämän vuoksi kaikki kehittyminen edellyttää aluk-
si tahtoa olla jossain parempi. Kaikki arvokas on 
yleensä vaivan ja ponnistelun takana. Itsetutkiskelu 
ja itsensä tunteminen muuten syntyy samasta pro-
sessista ja se jos mikä on tärkeä osa vuorovaikutus-
taitojen kehittämistä, opetella tuntemaan itseään 
paremmin. Usein paras hetki tutustua itseensä on 
vaikean tai epämiellyttävän tilanteen jälkeen, miksi 

minusta tuntui tältä, miksi sanoin tai tein näin, mitä 
minulta jäi huomaamatta?

Toinen askel tulla paremmaksi neuvottelijaksi 
on opetella ymmärtämään toisen ihmisen motii-
veja, unelmia, huolia ja pelkoja, toisin sanoen, ym-
märrä ihmistä kenen kanssa olet tekemisissä. Tämä 
edellyttää aktiivisen kuuntelemisen, tarkkailun ja 
läsnäolon taitoa. Ihmisen mieli toimii tehokkaas-
ti yksiulotteisesti, tarkoittaa sitä, että siihen mihin 
keskityt, mieli aktivoituu, terästäytyy ja tehostaa sii-
hen toimintaansa. Kuuntele ymmärtääksesi ja kysy 
niin kauan, että todella alat ymmärtämään. Taitavat 
neuvottelijat ovat erittäin taitavia kuuntelijoita ja he 
ymmärtävät mistä seikoista tilannetaju muodostuu.

Mitä vaikeammasta tilanteesta on kysymys, 
sen tärkeämpää on pitää itsensä rauhallisena. Se 
millaisessa kehomielitilassa olet, ei ole todellakaan 
yhdentekevää. Me ihmiset emme vaikutu pelkäs-
tään sanoista, äänenpainoista, rytmistä ja lau-
seista, vaan ennen kaikkea kehollisuuden kautta 
tarttuvasta tunne-energiasta. Mikäli sinun tehtävä 
on rauhoittaa kiihtynyttä ihmistä, sinun tulee olla 
itse rauhallinen, muuten se ei onnistu, tästä voin 
sanoa jotain kokemuksen kautta. Rauhallisuus on 
kehomieli tila, jonka ohjaamisessa tarvitsemme fy-
siologiaa, tietoisuutta, ajattelua ja tunteita. 

Kolmas askel on luottamuksen rakentami-
nen, se itse asiassa syntyy hyvin monesti vasta kun 
ihminen kokee tulevansa kuulluksi ja ymmärretyk-
si. Tämän vuoksi toisen ymmärtäminen on keskei-
sen tärkeä neuvottelun vaihe. Luottamus syntyy 
siitä, että ihminen kokee olevansa aidon ihmisen 
kanssa tekemissä. Vaikka me ihmiset operoimme 
lähes aina joissain roolissa, niin taitava neuvottelija 
on aito ja sen voi aistia vuorovaikutustilanteessa. 
Luottamus vahvistuu johdonmukaisuudesta, siitä 
että kun viet asiaa eteenpäin, menet kohti tavoitet-
ta, niin osaat tehdä sen johdonmukaisesti. Viimei-
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nen luottamuksen rakentamisen pala on myötä-
tunto, ilman tätä luottamusta ei synny. Luottamus 
puolestaan synnyttää käsitystä yhteisestä avusta, 
tuesta ja hyödystä. 

”Kuuntelen sinua, ymmärrän sinua 

ja kykenen auttamaan sinua tässä 

asiassa”

Neljäs ja viimeinen vaihe on vaikuttamisen vaihe. 
Mikäli vuorovaikutustilanne on perinteinen neuvot-
telutilanne, niin vaikuttaminen tarkoittaa sitä, miten 
saavutat asetetut tavoitteesi neuvottelun keinoin. 
Joskus on parempi johdatella toinen osapuoli sano-
maan ääneen sen mikä on sinun tavoitteesi. Kuten 
aikaisemmin tuli todettua, että me ihmiset vaiku-
tumme tunne-energiasta, olemme sekä lähettimiä, 
että vastaanottajia. Mikäli tavoitteesi on motivoida, 
sinun tulee olla motivoitunut, mikäli tavoitteenasi 
on inspiroida, sinun tulee olla inspiroitunut, mikäli 
haluat energisoida, niin no, varmaan sait jo. Nämä 
edellä mainitut asiat liittyvät vielä jollain muotoa 
karmismaan, jota on vaikea määritellä ja lähes mah-
dotonta rakentaa tietoisesti. Silti olemme kaikki 
lumoutuneena karisman vaikutuksen alla.  Voi olla, 
että vaikuttava karisma rakentuu kaikista näistä pie-
nistä asioita ja sulautuu kokemuksen kautta synty-
neeseen älykkyyteen ja viisauteen.

Valmistaudu tärkeään kohtaamiseen 

aina kun voit.

Valmistautuminen tulevaan neuvotteluun tarkoit-
taa oman kehomielitilan valmistamista, se tarkoit-
taa sitä, että teet kotiläksyt siitä kenen kanssa olet 
tekemisissä. Valmistautumisen aikana määrittelet 
tavoitteesi ja asetat rajat tuleville neuvotteluille, 
olet selvillä intresseistä ja ehdoista. Aina ei pysty 

valmistautumaan vuorovaikutustilanteeseen, mut-
ta mikäli tahdot olla parempi neuvottelija tai vaikut-
taja, valmistaudu niin usein, kun se on mahdollista, 
näin syntyy resurssi ja taito tulevaisuuteen. 

Mikäli tilanne syntyy yhtäkkisesti, niin silloin 
mitataan todellisia vaikuttamisen taitoja ja tilan-
netajua, miten taitavasti kykenet ymmärtämään 
toista, synnyttämään luottamusta ja vaikuttamaan 
niin että parhaimmassa tapauksessa syntyy mo-
lemmin puolinen hyöty ja apu. 

Aina asiat eivät mene suunnitellusti ja neu-
vottelut menevät mönkään, mutta meillä on aina 
mahdollisuus oppia ja hyvin usein neuvotella ja 
sopia asioita uudestaan. Epäonnistumiset kysyvät 
mielen resursseja ja henkisiä voimavaroja, mut-
ta ne mahdollistavat myös ihmisenä kasvamisen 
prosessin, mistä loppujen lopuksi on aina kysymys.

Niin miten se neuvottelu siellä ison miehen 
kanssa meni? Aluksi selvitettiin motiivi, miksi olet 
vihainen näille miehille, sen jälkeen painotettiin 
sitä, että mitään peruuttamatonta ei ole tapahtu-
nut, kaikki voidaan vielä selvittää.

”Olemme täällä auttamassa, että saadaan tilanne 
rauhalliseksi, ei kai täältä kukaan halua lähetä 
putkaan.” 

”Meidän lupaukseen voit luottaa, haluaisin ajatella 
samaa sinusta”

”Miehet voivat lähetä asunnosta ja en aiheuta 
enempää häiriötä, voitte luottaa siihen 100%”
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