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LYHENTEET JA TERMIT

CNU

HCN

HOBAS

Kohdehenkilo

Malli

Neuvottelija

Uhkatilanne

Crisis Negotiation Unit. FBI:n kriisineuvotteluyksikko.

Hostage and Crisis Negotiation. Panttivanki- ja kriisineu-

vottelu.

Hostage Barricade Database System. CNU:n valtakunnal-

linen tietokanta panttivankitilanteista.

Henkild, joka on esimerkiksi linnoittautunut (lukittautunut)
rakennukseen tai huoneistoon. Kohdehenkilo voi olla itse-
tuhoinen, hanella voi olla panttivankeja, tai han voi muulla

tavoin uhata muiden ihmisten turvallisuutta.

Tutkimuksen kautta luotu sapluuna, joka pyrkii tarjoamaan
neuvottelijalle jarjestelmallisen tavan lahestya neuvotteluti-

lannetta ja kohdehenkilda.

Erikoiskoulutuksen saanut virkavallan edustaja, joka pyrkii
neuvottelemalla purkamaan uhkatilanteen rauhanomai-

sesti.

Ihmisten henkea tai terveyttd uhkaava tilanne. Voidaan

kutsua myds kriisitilanteeksi.



1 JOHDANTO

Taktiset neuvottelijat ovat merkittdvassa roolissa, kun kohdehenkilén aiheuttama uhkatilanne pyri-
téaan ratkaisemaan viranomaisten puolelta ilman suoraa voimankayttda. Tama on keskiossa etenkin
tilanteissa, jotka voisivat johtaa sivullisiin kohdistuneisiin vammoihin, tai pahimmassa tapauksessa
kuolonuhreihin (Grubb ym. 2021, 195). Tallaiset tilanteet ovat kasilla etenkin, kun uhkauksia esitta-
neeseen kohdehenkilddn ei ole suoraa nakdyhteytta ja hanen toimintaansa ei tasta johtuen kyeta
kontrolloimaan tarpeeksi nopeasti. Tasta johtuen onkin erittdin tarkeaa, etta jokaisella poliisiorgani-
saatiolla on taktiseen neuvotteluun erikoistunut yksikko tai yksittaisia erikoistuneita poliisimiehia,
jotka kykenevat hyddyntamaan tutkittuja taktisen neuvottelun toimintamalleja ja siten parantamaan

positiivisen neuvottelutuloksen todennakdisyytta.

Taman opinnaytetyon tarkoitus on tarkastella kolmea lansimaista peraisin olevaa taktisen neuvotte-
lun mallia esittelemalla mallit, vertailemalla niita, ja tarkastelemalla niita kriittisesti. Mallien kehitta-
misen tarkoituksena ei ole vain tuottaa teoriapohjaista tietoa akateemikkojen pohdiskeltavaksi,
vaan tuottaa kaytanndn malleja, joita voidaan hyodyntaa tosielaman tilanteissa kentalla. Taman
sietaisi kiinnostaa keta tahansa kentalla tyoskentelevaa poliisia jossakin maarin, silla verbaalisesti
haastavia asiakaskohtaamisia tulee kokemukseni mukaan poliisin tydssa vastaan viikoittain. Opin-
naytetyod on kohdistettu niin aiheesta kiinnostuneille siviileille kuin kaikilla kokemustasoilla oleville

poliiseillekin, ja sen lukemiseen ei vaadita aiempaa kokemusta taktisen neuvottelun aihepiirista.

Poliisiammattikorkeakoulun opinnaytetdiden joukossa oli jo olemassa joitakin taktiseen neuvotte-
luun paneutuneita t6ita, jotka kayttivat enimmakseen suomenkielisia oppikirjoja ja opiskelijoiden
tekemia kyselytutkimuksia lahteinaan. Esittelen naita toita luvussa 2.3.1. Aiemmat taktiseen neu-
votteluun liittyvat opinndytetyot ovat olleet laajalti Suomen poliisin kayttamaan taktiseen neuvotte-
luun keskittyvia ja suomalaisille poliiseille kohdistettuja kyselytutkimuspohjaisia tdita. Joissakin
tdissd on myds suurelta osin siséallytettyna salattua materiaalia. Tama tarkoittaa, ettd vain salatun
materiaalin lukemiseen oikeutetut viranomaiset paasevat lukemaan kokonaista ty6ta, ja julkisesta
versiosta kyseinen materiaali on taysin poistettu. Koin, etta kyseista aihetta tulisi tuoda esille enem-
man alkuperaisen julkisen materiaalin kautta, ja ettd kansainvalista kirjallisuutta hyddyntamalla

tama onnistuisi hyvin.

Valitsemani taktisen neuvottelun aihepiiri kokonaisuudessaan on erittain laaja, ja siksi paatin rajata
aiheen selkeasti koskemaan kolmea kaytannon taktista neuvottelumallia, jotta opinnaytetyon laa-

juus pysyisi jarkevana ottaen huomioon sen tarkoituksen ja vaatimukset.



2 OPINNAYTETYON TUTKIMUSKYSYMYKSET, TAVOITTEET JA
TOTEUTUS

Opinnaytetyoni tutkimuskysymyksien paatavoitteena on saada tietoa taktisen neuvottelun erilaisista
Yhdysvalloissa ja Englannissa tuotetuista malleista ja verrata niitd keskendan. Opinnaytetyoni ta-
voitteena on saada vastaukset tutkimuskysymyksiin ja tarjota lukijalle tiivis paketti, jossa esitellaan
ja vertaillaan Yhdysvalloissa ja Englannissa tutkittuja valikoituja taktisia neuvottelumalleja suomen
kielella. Paatin rajata nama kolmeen valikoituun akateemisessa kirjallisuudessa kasiteltyyn malliin,
jotta opinnaytetydn rajaus pysyy tarkoituksenmukaisena. Aiheeseen liittyvan kirjallisuuden saata-
vuus suomen kielella on ollut suhteellisen rajallista, joten lisatavoitteena on, ettd tdma opinnaytetyd
toimisi aiheen esittelevana pakettina aiheesta kiinnostuneille poliiseille ja siviileille riippumatta kieli-

muurista.
Opinnaytetydn paaasialliset tutkimuskysymykset ovat:
1. Millaisia kasitteita taktiseen neuvotteluun liittyy?
2. Millaisia tutkittuja malleja taktiseen neuvotteluun on saatavilla?

3. Mita havaintoja ja johtopaatoksia voidaan tehda vertailemalla kolmea lahempaan tarkaste-

luun valittua mallia?
2.1 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyoni koostuu aluksi johdannosta, tutkimuskysymyksista ja opinnaytetydn tavoitteista lu-
vuissa 1-2. Kirjallisuuskatsausta kasittelen tarkemmin kohdissa 2.2. - 2.3 niin teorian kuin itse suo-
ritetun kirjallisuuskatsauksenkin kantilta. Kohdissa 2.4 ja 2.5 kayn lapi aineiston keruuta, oppimis-
ja kirjoitusprosessia seka tutkimuksen eettisyytta, luotettavuutta ja siihen liittyvia haasteita. Tdman
jalkeen tyossani pureudutaan taktisen neuvottelun erilaisiin kasitteisiin kolmannessa paaluvussa, ja
siihen miten kyseinen kasite on ollut esilla Suomessa ja muualla maailmassa. Neljannessa paalu-
vussa paneudun itse tutkimuskysymyksiin ja esittelen kolme erilaista taktisen neuvottelun akatee-
misessa kirjallisuudessa esilla ollutta mallia, joista kaksi on Yhdysvalloista ja yksi Englannista pe-
raisin. Viimeinen, viides, paaluku sisaltda omat pohdintani seka yhteenvedon opinnaytetyon tar-

keimmista paatelmista.
2.2 Kirjallisuuskatsaus opinnaytetyén metodologiana

Kirjallisuuskatsauksella tarkoitetaan tutkimuksen osaa, jossa arvioidaan analyyttisesti keskeisinta

aiempaa tutkimusta ja tieteellista kirjallisuutta liittyen valittuun aihealueeseen. Tata "teoreettista ke-



hikkoa” voidaan sitten kayttaa tydn perustana. Joskus puhutaan myds tutkimuskirjallisuuteen tu-
keutuvasta teoriataustasta tai teoreettisesta viitekehyksesta. (Jyvaskylan yliopisto 2022.) Kirjalli-
suuskatsaus myoés auttaa hahmottamaan valitun aihepiirin kokonaisuutta, eli kaytannossa kirjalli-
suuskatsauksen avulla pyritddn saamaan aikaan kokonaiskuva jo olemassa olevasta materiaalista
liittyen valittuun aiheeseen (Hirsjarvi ym. 2013). Opinnaytetydssani hyddynnetty kirjallisuuskatsauk-
sen alalaji on tarkemmin sanottuna kuvaileva kirjallisuuskatsaus, jossa "kuvataan aiheeseen liitty-

vaa aiempaa tutkimusta, sen laajuutta, syvyytta ja maaraa” (Kunnela 2022).

Paatin toteuttaa opinnaytetyoni kayttamalla kirjallisuuskatsausta, silla kansainvalisista lahteista on
jo olemassa opinnaytetydn laajuuteen soveltuva maara erilaisia patevia lahteita liittyen aiheeseen.
Taktinen neuvottelu uhkatilanteissa kasitteena on itsessaan erittdin laaja, mutta rajaamalla aihe
koskemaan kolmea eri nimettya mallia liittyen kaytanndssa sovellettaviin neuvottelutaktiikoihin ky-
kenin pitdmaan aiheen sopivan laajuisena. Lahteitd aiheeseen liittyen hyddynsin saatavilla olevasta
akateemisesta kirjallisuudesta, tietokirjallisuudesta, ja uutis- ja artikkelilahteista. Opinnaytetyoni
hyédyntaa useaa eri paakirjallisuuslahdetta, jotka ovat avainasemassa avaamaan tydssani kasitel-

tavia kolmea eri taktista neuvottelumallia. Kaikki opinnaytetydssa hyddynnetyt lahteet ovat julkisia.
2.3 Aiempia teoksia ja tutkimuksia

Tassa osiossa tarjoan katsauksen mielestani merkittaviin tutkielmiin ja julkaisuihin, joihin tutustuin
tutkiessani opinnaytetydni aihealuetta eli tehdessani kirjallisuuskatsausta. Kyseisissa tdissa kasitel-
|&an tai sivutaan valitsemaani aihetta aina jostakin nakdkulmasta. Kuten mainitsin johdannossani,
Poliisiammattikorkeakoulusta oli jo tullut joitakin suomalaista taktista neuvottelua kasittelevia opin-
naytetoita aiemmin, mutta niiden nakodkulmat ja toteutustavat erosivat omastani. Valitsemani kolme

paamallia, jotka ovat tdman opinnaytetyon keskiossa, kasitellaan kattavasti erikseen luvussa 4.
2.3.1 Opinnaytety6t ja tutkielmat

Henna-Maria Jalosalmi kasitteli vuoden 2016 maisterintutkielmassaan "Suomen poliisin taktinen
neuvottelu: Neuvottelijoiden késityksié ja kokemuksia vuorovaikutusilmibista” kvalitatiivisen tutki-
muksen keinoin neuvottelukoulutuksen saaneiden poliisien kasityksia ja kokemuksia taktisesta

neuvottelusta Suomen poliisissa.

Jutta Kestin opinnaytetyd "Tulkin kdytt6 Suomen poliisin taktisessa neuvottelussa: Tulkin kdytén
tuomat haasteet ja erityispiirteet” vuodelta 2018 keskittyi tutkimaan tulkkien kayttéa Suomen polii-

sin taktisissa neuvottelutilanteissa kvalitatiivisen tutkimuksen keinoin.



Veera Auvinen taas tutki vuoden 2020 opinnaytetyossaan “Taktinen neuvottelu: Tietoisuuden lis&é&-
minen ja kéytettdvyyden tehostaminen poliisin operatiivisessa toiminnassa” Suomen poliisin yleis-
johtajien ja kenttajohtajien tietoisuutta taktisesta neuvottelusta kvalitatiivisen kyselytutkimuksen kei-

noin.

Rosa-Liina Korhonen on tutkinut vuoden 2020 opinnaytetytssaan “Taktinen neuvottelu suorittajan
nédkokulmasta: Kuopion poliisiasemalla” kvalitatiivisen tutkimuksen keinoin Kuopion poliisiaseman

taktisten neuvottelijoiden kasityksia ja kokemuksia tydhonsa liittyen.
2.3.2 Akateemiset julkaisut ja tietokirjat

Albert Mehrabianin kirjassa ”Silent Messages” vuodelta 1971 han keskittyi analysoimaan ihmisten
valistd kommunikaatiota, ja sitd kuinka ihmiset voivat ymmartaa ja lukea toisiaan paremmin esimer-
kiksi erilaisten kehonkielellisten tekijdiden kautta. Silent Messagesin opetukset pystyvat mahdolli-
sesti antamaan paljon my®os taktisille neuvottelijoille, silla Mehrabianin mukaan danensavylla ja ke-

honkielella on suuri rooli ihmisten valisessa kommunikaatiossa.

Fisherin ym. (1991) alun perin 1981 julkaistu kirja "Getting to yes: Negotiating agreement without
giving in” oli julkaisunsa hetkella neuvottelutekniikoiden merkkiteos, ja sita kaytettiin pitkdan myos
taktisen neuvottelun kouluttamiseen ennen myéhempien mallien kehitysta. Teosta on myéhemmin
kritisoitu epasopivaksi taktiseen uhkatilanneneuvotteluun johtuen siita, etta se tekee vastapuolen
eli kohdehenkilén mielentilasta positiivisia olettamuksia, jotka eivat valttdmatta pade viranomaistoi-
minnassa. (Grubb ym. 2021, 954.)

Paul Taylorin vuoden 2002 niin sanotussa lieriomallissa (*A Cylindrical model of communication
behavior in crisis negotiations”) analysoidaan taktista neuvottelua kohdehenkilén kommunikaation

kolmen vaiheen (valtteleva (avoidance), jakava (distributive), ja eheyttava (integrative)) kautta.

Vuoden 2008 julkaisussaan "The S.A.F.E. Model of Negotiating Critical Incidents” Mitchell Hammer
esitteli kehittamansa kvantitatiiviseen tutkimukseen perustuvan taktisen neuvottelun S.A.F.E.-mal-
lin. Tdma malli painotti etenkin kohdehenkilon kasvojen menettamisen valttamisen tarkeytta takti-

sessa neuvottelussa.

Demetrius O. Madrigal jakoi vuonna 2009 taktisen neuvotteluprosessin mallissaan ”Four-phase
model of hostage negotiation” neljaan vaiheeseen: keskustelunavaukseen (establishing initial dialo-
gue), vuorovaikutussuhteen luomiseen (rapport), vaikuttamiseen (influencing), ja antautumiseen

(surrender).

Carol Irelandin ja Gregory Vecchin BISM-neuvottelumallissa esiteltiin 2009 taktisen neuvottelun

metodeja Vecchin ym. kehittdman aiemman BCSM-mallin (yksi tdman opinnaytetydn paamalleista)
4



tavoin havainnollistamalla mallia portaikolla. Ireland ja Vecchi tarkoittivat BISM-mallin hyédynnetta-

vaksi etenkin terroristien ja epavakaiden henkildiden kanssa neuvoteltaessa.

Karhuryhma-kirjastaan tunnetun Harri Gustafsbergin (ja Sami Sallisen) vuoden 2021 kirja ” Taktinen
neuvottelu” on tarkoitettu oppaaksi tavallisen elaman neuvottelutilanteisiin, joissa voidaan joutua
tekemaan paatoksia kovan paineen alla. Kirjassa kaytetaan osittain viranomaistoiminnassakin kay-
tettyja metodeja, mutta ne on sovitettu maallikon kaytettavaksi helposti ymmarrettavassa muo-
dossa. Tassa kirjassa kirjoittajat jakoivat taktisen neuvottelun kolmeen vaiheeseen: valmistautumi-

seen, neuvotteluun ja jalkikasittelyyn.

Julkaisussaan "The More You Do, the More Comfortable You Feel: the Police Hostage and Crisis
Negotiator Journey” vuodelta 2022, Amy Rose Grubb ym. kasittelevat laaja-alaisesti poliisin taktis-
ten neuvottelijoiden taitotason kehitysta englantilaisesta ndkdkulmasta. He myds tiivistavat hyvin

yhteen taktisen neuvottelun aihealueen kirjallisuutta omassa kirjallisuuskatsauksessaan. Grubb oli
my0ds yhtena paaasiallisena kirjoittajana opinnaytetydssani kasitellyn D.I.A.M.O.N.D.-mallin esitel-

leessa julkaisussa.
2.4 Aineiston keraaminen seka oppimis- ja kirjoitusprosessi

Taman opinnaytetydn paaasiallisena perustana toimii akateemisten tutkijoiden aikaisemmin kirjoit-
tamat julkaisut ja tietokirjat. Sopivissa kohdissa olen myds hyédyntanyt pientd maaraa uutis- ja ko-
lumnildhteitd. Aloitin aineiston keraamisen opinnaytety6ta varten kesalla 2022, jolloin kaynnistin
systemaattisen tiedonhakuprosessin kayttamalla ensin Poliisiammattikorkeakoulun kirjaston omaa
Etsiva-tietokantahakua, ja sen jalkeen paaasiallisesti Euroopan Unionin lainvalvontakoulutusviras-
ton (CEPOL) tarjoamaa hakukonealustaa. CEPOL tarjoaa internet-oppimisymparistonsa LEEd:n
Poliisiammattikorkeakoulun opiskelijoille, ja olin rekisterditynyt taman erinomaisen alustan kaytta-

jaksi jo eraalla aiemmalla kurssilla. Vertailin tuloksia myds Google Scholarin hakukoneen kautta.

LEEd:n kautta paasin rajattomasti kasiksi kansainvalisestikin hyvin tunnettuun EBSCO-
hakukoneeseen, jota kautta paasin hyddyntamaan suurta maaraa luotettavia akateemisia julkai-
suja. EBSCO:n kotisivuilla hakukonetta kuvaillaan vapaasti suomennettuna "miljoonien hyédynta-
maksi intuitiiviseksi internetin kautta kaytettavaksi tutkimusalustaksi, jota kayttavat tuhannet insti-
tuutiot ja miljoonat kayttajat ympari maailman” (EBSCOhost Research Platform, luettu 6.11.2022).
EBSCO:n kautta I6ysin myds tarkeimmat opinnaytetydssani kaytetyt akateemiset lahteet. Olin jo
edellisen korkeakoulututkintoni aikana kirjoittanut kirjallisuuskatsausta hyédyntamalla pro gradu -
tutkielman, joten pystyin kayttdmaan tasta prosessista oppimiani toimintamalleja hyvaksi opinnay-

tetydprosessissani.



Opinnaytetyon kirjoittamista edeltava oppimisprosessini seurasi loogista kaavaa, jonka olin toden-
nut hyvaksi jo aiemmissa opinnoissani. Ensiksi kerasin suhteellisen suuren maaran potentiaalisia
lahteita useista eri kohteista. Tassa vaiheessa tiedonkeruukansiossani oli noin 60 eri [dhdetta. Seu-
raavaksi aloin systemaattisesti jarjestelemaan lahteita eri kansioihin prioriteetin mukaan, ja luin lah-
teiden tiivistelmat. Sen jalkeen, kun olin valikoinut sopivan maaran lahteita lahempaan tarkaste-
luun, aloitin ndiden I&hteiden silmailyvaiheen. Silmailyvaiheen jalkeen valikoin lopullisessa opinnay-
tetydssani listatut Iahteet ja opinnaytetyoni kohdan 2.3 teokset, joihin paneuduin kaikkein tarkim-

min.
2.5 Tutkimuksen eettisyys, luotettavuus ja haasteet

Tama opinnaytetyd on toteutettu yksinomaan kirjallisuuskatsauksen perusteella, joten eettisyyden
ja luotettavuuden n@kodkulmaa ei ole erikseen tarkasteltu esimerkiksi haastateltaviksi valikoitujen
ihmisten nakokulmasta. Sen sijaan lahteiden luotettavuuden varmistaminen on sitakin tarkeampaa
taman tyyppisessa opinnaytetydssa. Tata opinnaytety6ta tehdessa olenkin Kiinnittanyt erityistd huo-
miota siihen, etta alkuperaisten lahteiden lahdeviittaukset on toteutettu selkealla tavalla ja hyvan
tieteellisen kaytannon (HTK) mukaisesti, kuten Poliisiammattikorkeakoulun opinnaytety6ohjeessa

peraankuulutetaan (Haikansalo & Korander 2022, 11).

Suoria lainauksia on kaytetty opinnaytetydssa hyvin vahan, ja tarkastamattomien internetlahteiden
kayttamista on valtetty. Opinnaytetydssa kaytetyt paadlahteet ovat kaikki tunnetuista akateemisista
julkaisuista, joten opinnaytetyon tietopohja on talta osin vakaa ja erittain luotettava. Jokaisen lah-
teen kohdalla on kaytetty lahdekritiikkia, eli I1ahteen luotettavuutta ja relevanssia on arvioitu (Hai-
kansalo & Korander 2022, 12) ennen kuin kyseinen lahde on hyvaksytty osaksi opinnaytetyota.

Lahteitd valikoidessa on huomioitu niiden alkupera, julkaisija ja ika.

Kirjallisuuskatsauksen perusteella tehtyyn opinnaytetyohon liittyy nakemykseni mukaan toki myds
omia rajoitteita ja haasteitaan. Kohdassa 2.4 mainitsemani oppimisprosessi vaatii suhteellisen suu-
ren lahdemaaran lapikaymista ja karsimista, ennen kuin lopullisten tydhon hyvaksyttyjen lahteiden
lista on valmis. Tasta nakokulmasta katsoen olisi mahdollisesti ollut hyddyllista suorittaa opinnayte-
tyon tekeminen parityona. Talldin aineistojen lapikaymista olisi voinut huomattavasti tehostaa jaka-
malla tydtaakkaa kahden henkildon kesken. Lisaksi yksilésuorituksena tehtyna opinnaytetyon aineis-
tojen valitsemisessa ei ole mydskaan ollut ketddn muuta henkil6d mukana antamassa kritiikkia
mahdollisiin [&hteisiin liittyen kesken alkuperaisen valikointiprosessin, josta kaikki lahtee liikkeelle.
Talta osin lahteiden laadun arviointi pelkdstaan yksilla silmilla olikin valilld haastavaa, ennen kuin
prosessissa paastiin etenemaan seminaarivaiheeseen, jossa sain arvokasta palautetta vertaisiltani

ja ohjaajiltani.



2.6 Liittyen termien kddnnoksiin tissa opinndytetyossa

Yhdysvalloista peraisin olevassa kirjallisuudessa kaytetaan taktiseen neuvotteluun liittyen usein ter-
meja kuten hostage negotiation (panttivankineuvottelu), crisis negotiation (kriisineuvottelu) ja crisis
situation (kriisitilanne). Tassa opinnaytetydssa kaytan selkeyden vuoksi Suomessa jo vakiintunutta
termia taktinen neuvottelu edella mainittujen kahden ensimmaisen termin ylakasitteena. Lisaksi
kaytan sanan kriisitilanne sijaan sanaa uhkatilanne kuvaamaan tilanteita, joissa neuvottelija on te-
kemisissa kohdehenkildn kanssa, jossa ihmiselle on tilanteessa henkeen ja terveyteen kohdistuva
uhka.

My@és joissakin muissa yhteyksissa olen ottanut vapauksia kdantaa englanninkielisen akateemisen
tutkimuksen termeja suomeksi itse, kun se on ollut tarkoituksenmukaista, ja kun sanoille ei ole ollut
saatavilla virallisia aiempia kdannoksia. Tarkoituksena on kayttaa kaannoksia, jotka ovat konteks-
tiin sopivia ja aihetta kuvaavia, eivatka vain suoria sanakirjakdannoksia. Myos toisenlaisia kaan-
noksia tietyille termeille on ehdotettu mahdollisesti aiemmissa aiheeseen liittyvissa tai aihetta si-
vuavissa suomenkielisissa tutkielmissa, mutta paatin kayttdd omia mielestani sopivampia kdannok-
siani, kun koin sen tarpeelliseksi. Tarkoituksena on tehda tutkielmasta mahdollisimman helposti I&-

hestyttava, ja valttda vaikeaselkoista ammattijargonia niin paljon kuin mahdollista.

3 TAKTINEN NEUVOTTELU KASITTEENA

Tassa luvussa tarkastelen taktista neuvottelua ja siihen liittyvia kasitteita yleisesti. Katson myds
millaisissa tilanteissa olemassa olevia koulutettavia malleja voidaan hyddyntaa. Taktisen neuvotte-
lun kasite ei ole valttamatta kansainvalisessa viitekehyksessa yksiselitteinen, ja kansainvalinen kir-
jallisuus kayttaakin usein Suomessa yleisesti kaytetyn taktisen neuvottelun kasitteen sijaan termia
kriisineuvottelu eli crisis negotiation (Kelln & McMurtry 2007, 29). Suomen poliisin Poliisihallituksen
luomat maaraykset ja maaritelmat liittyen taktiseen neuvotteluun ovat salassa pidettavia, joten en
ota niihin kantaa tassa opinnaytetydssa. Kuitenkin esimerkiksi entinen poliisin karhuryhmalainen,
kirjailijaksi ryhtynyt Harri Gustafsberg on kuvaillut taktista neuvottelua aiemmin. Gustafsbergin
haastattelussa 2021 taktista neuvottelua kuvailtiin poliisien kayttamaksi menetelmaksi, jossa neu-
vottelijalla on selkeé tavoite (Nousiainen, 2021). Kirjassaan Taktinen neuvottelu Gustafsberg ja

Sallinen (2021, 17) taas kuvailivat taktista neuvottelua seuraavalla tavalla:



"Taktinen neuvottelu on viranomaistehtavia varten kehitetty mene-
telma3, jolla voidaan hallita haastavia vuorovaikutustilanteita. Viran-
omaistoiminnassa tavoitteena on useimmiten joko eskaloituneen ti-
lanteen hallittu paattaminen tai neuvottelun saattaminen haluttuun

lopputulemaan, kuten esimerkiksi rikoksen tunnustamiseen.”

Vecchi, Van Hasselt ja Romano (2005) jakoivat taktisen neuvottelun (tarkalleen crisis (hostage)
negotiation) lahtdkohdat kahteen kategoriaan, niin sanottuihin konkreettiseen ja ekspressiiviseen
kategoriaan. Englanniksi kyseiset termit ovat instrumental ja expressive. Esimerkiksi Jalosalmi
(2016, 13) on maisterintutkielmassaan kayttanyt termeja instrumentaalinen ja ekspressiivinen,

mutta olen selkeyden vuoksi paattanyt kayttaa tassa tydssa omaa kaanndstani.

Konkreettiseen motivaatioon perustuvassa tilanteessa kohdehenkil® pyrkii saavuttamaan neuvotte-
lutilanteessa jotain kasin kosketeltavaa hyotya (esimerkiksi klassiset lunnasrahat), kun taas eks-
pressiivisesséa tilanteessa han haluaa tulla kuulluksi. Syyna voivat olla esimerkiksi poliittiset tarkoi-
tusperat tai kokemus siita, ettd han on tullut kaltoin kohdelluksi jollakin tapaa. (Vecchi ym. 2005,
536.)

Olen havainnollistanut tata Vecchin ym. (2005, 536) kahtiajakoa alla olevalla kuvalla:

(o iy E—

Konkreettinen Ekspressiivinen

Rationaalinen ( Haluaa avautua
Tavoitekeskeinen Ei selkeda paamaaraa
Konkreettiset Ei konkreettisia

vaatimukset | , vaatimuksia

Kuva 1: Vecchin ym. "Kaytoksellinen kahtiajako” (kuva ja kdannds: Simo Holttinen)

Taktisen neuvottelun kasitteesta puhutaan englanninkielisessa kirjallisuudessa usein myos viittaa-

malla siihen panttivanki- ja kriisineuvotteluna (hostage and crisis negotiation, HCN). Kuten termista



voi paatelld, taktisen neuvottelun alkuperainen kayttétarkoitus on ollut nimenomaan panttivankineu-
vottelutilanteet ainakin Yhdysvalloissa, mista suurin osa aihepiirin tutkimuksesta on peraisin. Jalo-

salmi (2016) kirjoittaa maisterintutkielmassaan tutkimuskentan kehityksesta seuraavasti:

"Uudelle vuosituhannelle tultaessa Yhdysvaltain liittovaltion poliisin
FBI:n (Federal Bureau of Investigation) taktisen neuvottelun yksikdssa
CNU:ssa (Crisis Negotiation Unit) ymmarrettiin kuitenkin, etta tutki-
musta on laajennettava. CNU:n ensisijainen tavoite oli kehittaa kansal-
lista taktisen neuvottelun kurssia (NCNC National Crisis Negotiation
Course). Kaynnistettiin tutkimus, jossa hyddynnettiin CNU:n valtakun-
nalliseen tietokantaan HOBAS:n (Hostage Barricade Database Sys-
tem) raportoituja neuvottelutilanteita. Tutkimus osoitti, ettd kaikista yli
3800 analysoidusta tapauksesta yli 90 % oli muita kuin panttivankiti-
lanteita. (Flood 2003, Vecchin, Van Hasseltin & Romanon 2005, 534
mukaan.) Tutkimusta voidaan pitaa merkittdvana, koska siihen asti k&-
sitys taktisesta neuvottelusta oli rajoittunut panttivankitilanteiden (hos-
tage incidents) hoitamiseen.” (Flood 2003, Vecchi ym. 2005, 534, vii-

tattu teoksessa Jalosalmi 2016, 13.)

Taman tutkimussuunnan muutoksen jalkeen FBI:n taktisen neuvottelun yksikkd CNU alkoi kehittaa

uutta BCSM-mallia, jota kasittelen tassa opinnaytetydssa ensimmaisena kohdassa 4.1.

Grubb ym. (2021) jakoivat tahan asti kehitetyt mallit kolmeen eri kategoriaan. Tassa opinnayte-
tydssa paaasiallisesti kasiteltavat mallit kuuluvat kyseisen kategorisoinnin mukaan kategoriaan 2:

ekspressivisiin malleihin. Kyseinen jako tiivistettyna alla:

1. Kaupankayntityyppiset mallit. Tdma kategoria nojaa etenkin Fisherin ym. (1991) alun perin 80-
luvulla julkaisemaan teokseen Getting to yes: negotiating agreement without giving in. Kyseinen
teos on julkaistu suomeksi nimella Kéytdnnén neuvottelutaitoa. Kaupankayntiin nojaavat mallit oli-
vat etenkin taktisen neuvottelun kehityksen aikaisessa vaiheessa suosittuja. Ne Iahtivat siita ajatuk-
sesta, ettd neuvottelun molempien osapuolten tarpeet halutaan tayttaa yhtalaisesti sen sijaan, etta
toinen osapuoli "voittaa” ja toinen "haviaa”. Malleja kritisoitiin siitd, ettd ne tekivat olettamuksen,
ettd kohdehenkilon mielentila on rationaalinen, mika ei valttamatta pida paikkaansa poliisin takti-
sissa neuvottelutilanteissa. (Grubb ym. 2021, 953-954.)

2. Ekspressiiviset mallit. Tahan kategoriaan kuuluvat tassa opinnaytetydssa paaasiallisesti kasitel-
lyt Kelln & McMurtryn (2007) STEPS-malli ja FBI:n kehittama BCSM-malli (Vecchi ym. 2005).

Grubbin ym. (2021) Mukaan taman kategorian mallit painottavat keskittymista kaytoksellisiin ja



emootioihin liittyviin seikkoihin panttivanki- ja kriisitilanteissa. Taman lisaksi suhteen luominen koh-
dehenkildn ja neuvottelijan valille on edellytys sille, etta voidaan edeta vaiheeseen, jossa etsitaan
ratkaisua ongelmaan. Mallit ottavat siis niin sanotun terapeuttisen lahestymistavan taktiseen neu-
votteluun. (Grubb ym. 2021, 953-954.)

3. Kommunikatiiviset ja diskurssityyppiset mallit. Tahan kategoriaan kuuluu esimerkiksi Hammerin
(2007) kehittama S.A.F.E.-malli ja Taylorin (2002) kehittama niin kutsuttu kriisikommunikaation lie-
riomalli (cylindrical model of crisis communications). Mallit perustuvat kommunikaatioteoriaan
(communication theory), ja sen mukaan kielellisia merkkeja ja vihjeitd ymmartamalla niitd voidaan
kayttaa kohdehenkilon taustatekijdiden ymmartamiseen, ja siten kyetaan valitsemaan tilanteeseen

sopiva lahestymistapa taktiseen neuvotteluun. (Grubb ym. 2021, 953-955.)

Grubbin ym. (2021) itsensa viimeisena esiteltdva varsin tuore D.I.A.M.O.N.D.-malli taas erottelee
itsensa ylla mainitusta luokittelusta silla syylla, ettéd se keskittyy taysin englantilaiseen nakokul-
maan, mitd ei Grubbin mukaan ole aiemmin tehty yhdistdmalla uutta englantilaista kvalitatiivista tut-
kimusta ja englannissa kehitettyd mallia. (Grubb ym. 2021, 955.) Mielestani Grubbin ym. (2021)
malli on kylla I1&himpana 2. kategoriaa (ekspressiiviset mallit), mutta johtuen sen kokonaisvaltai-
semmasta otteesta taktisen neuvottelun prosessiin, on oikeutettua myds asettaa se erilleen naista
aiemmista kategorioista. D.I.A.M.O.N.D.-mallin laatijat nimittdin myds painottivat sen huomioivan
muita malleja edistyneemmin neuvottelijoiden kdytannon toimintaa muutoinkin kuin vain neuvotteli-
jan ja kohdehenkilébn kommunikaation ohjaamiseen liittyen (Grubb, ym. 2021), ja tama on kylla ha-

vaittavissa sen sisallon laajuudessa.

Oman empiirisen kokemukseni perusteella olen sillda kannalla ylla mainitusta jaosta, etta ainakin
Suomessa ekspressiiviset neuvottelutilanteet ovat huomattavasti yleisempia, silla niissa kohdehen-
kilolla ei ole valttamatta minkaanlaista rationaalista paamaaraa aiheutetulle uhkatilanteelle tai hairi-
Olle. Katson, etta tahan kategoriaan sopivatkin siis niin epatoivoiset ja itsetuhoiset henkilot, mielen-
terveydeltaan jarkkyneet henkildt, kuin paihtyneet ja silkkaa hairikdimisen haluaan tai silkkaa huo-
mionkipeyttaan hairikdivat henkildtkin. Naita edellda mainittuja asiakastyyppeja Suomen poliisi koh-
taa miltei joka paiva rutiininomaisesti. Sen sijaan koen, ettd konkreettisia vaatimuksia esittavia uh-
kaavia henkil6ita poliisi kohtaa Suomessa huomattavasti harvemmin. Vield harvinaisempia ovat

konkreettiset vaatimukset, jotka ovat ennalta huolellisesti suunniteltu.
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4 KOLME MALLIA TAKTISEEN NEUVOTTELUUN

Tassa luvussa kasittelen taktisen neuvottelun kasitetta ja malleja tieteend, jota voidaan myds kou-
luttaa kaytannon tarkoituksiin. Kaytanndssa tama tarkoittaa neuvottelukoulutusta poliisin ja poliisin
sidosryhmien kaytettavaksi kentalla tositilanteissa. Kasittelen aihetta paaasiassa kansainvalisen
internetista saatavilla olevan akateemisen englanninkielisen kirjallisuuden pohjalta. Olen sisallytta-
nyt lukuun kolme kaytantoon tarkoitettua taktiseen neuvotteluun soveltuvaa mallia: Behavioral
Change Stairway Model (BCSM) -mallin, Structured Tactical Engagement Process (STEPS) -mallin
seka naista uusimman D.l.A.M.O.N.D.-mallin. Esittelen jokaisen mallin erikseen, ja olen sen jal-

keen sisallyttanyt omaa analyysiani liittyen kyseiseen malliin.

Valitsin juuri nama kolme mallia opinnaytetydssa kasiteltavaksi, koska ne toimivat mielestani erin-
omaisina vertailukohtina toisiinsa. Ensimmainen BCSM-malli on FBI:n kehittama malli, joka on tal-
lakin hetkella Yhdysvalloissa taktisen neuvottelun koulutuksien opintosuunnitelmissa paaasiallisena
esimerkkimallina (Grubb ym. 2021, 955). STEPS-malli taas sopii mainiosti vertaamiseen BCSM-
mallin kanssa, silla on julkaistu pari vuotta BCSM:n jalkeen, ja sen katsotaan kuuluvaan BCSM:n
kanssa samaan luvussa 3 mainittuun ekspressiiviseen kategoriaan. Kolmas, D.l.A.M.O.N.D.-malli,
taas tulee Englannista, ja pyrkii erottautumaan aiemmista Yhdysvaltais-keskeisista malleista perus-

tumalla taysin englantilaiseen tutkimukseen.
4.1 Behavioral Change Stairway Model (BCSM) -malli

Behavioral Change Stairway Model (tasta eteenpain BCSM) eli kédyttaytymisen muutosmalli (Jalo-
nen 2016, 20) on Yhdysvaltain liittovaltion poliisin FBI:n kehittdma taktisen neuvottelun malli. Vec-
chi, Van Hasselt & Romano (2005) kasittelivat mallia kattavasti akateemisessa julkaisussa Aggres-
sion and Violent Behavior. Vecchi ym. (2005) kertovat, ettd BCSM hahmottelee yhteyden luomisen
prosessia neuvottelijan ja kohdehenkildn valilla, ja paatyy uhkatilanteen rauhanomaiseen ratkai-
suun. BCSM koostuu viidesta eri vaiheesta, jotka voidaan kuvata portaittain: 1. Aktiivinen kuuntelu
(active listening), 2. empatia (empathy), 3. vuorovaikutussuhteen luominen (rapport) 4. vaikuttami-
nen (influence) ja 5. kayttaytymisen muutos (behavioral change). Olen havainnollistanut portaikkoa
alla olevalla kuvaajalla, joka on kadannetty Vecchin, Van Hasseltin & Romanon (2005) akateemi-

sesta julkaisusta:
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Kéyttaytymisen muutos

Vaikuttaminen

Vuorovaikutussuhteen
luominen

Empatia

Aktiivinen kuuntelu

Kulunut aika

Kuva 2: BCSM:n kayttaytymisen muutoksen portaikko (kuva ja kdanndés: Simo Holttinen)

Seuraavassa osiossa 4.1.1. kayn lapi BCSM-mallin eri portaat ja niiden merkitykset.
4.1.1 Aktiivinen kuuntelu

Vecchi, Van Hasselt & Romano (2005, 541) kuvailevat aktiivisen kuuntelun olevan avainasemassa
BCSM:n kaytossa, silla pohjimmiltaan useimmilla ihmisilla on tarve tulla kuulluksi ja ymmarretyksi.
Taten aktiivinen kuuntelu toimii koko neuvotteluasetelman perustana. Aktiivista kuuntelua ja sen
merkitysta on tutkittu jo pitkaan, ja sita alkoi tiettavasti ensimmaisena kehittaa alun perin terapian

tarkoituksiin amerikkalainen psykologi Carl Rogers 1950-luvulla (Rogers & Farson, 2015).

Aktiivinen kuuntelu jaetaan tassa mallissa ydinkeinoihin ja tdydentaviin keinoihin. Tarkeimpina aktii-
viseen kuunteluun liittyvina ydinkeinoina Vecchi ym. (2005) esittelevat peilaamisen (mirroring),
omin sanoin toistamisen (paraphrasing), tunteiden nimeamisen (emotional labeling), ja yhteenve-
don (summarizing) (Vecchi ym. 2005, 541-542). Hy6dynnan alla omia esimerkkejani naista teknii-

koista, joihin olen kayttanyt inspiraationa Vecchin ym. (2005) julkaisussaan kayttdmia esimerkkeja.

Peilaamisessa toistetaan takaisin muutamia kohdehenkildn sanomia sanoja tai kohdehenkilon ker-
toman paasisalto. Talla saadaan naytettya, ettad neuvottelija keskittyy kohdehenkilén kertomaan
huolellisesti. (Vecchi ym. 2005, 542.)
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Esimerkki:

Kohdehenkild: "Etkd sa ymmarra, ettd mua vituttaa
taa kaikki. Ma oon just saanu potkut ja vaimo ja lap-

set lahti menemaéaan viime viikolla.”

Neuvottelija: "Okei, eli viime viikolla on nain kaynyt.”

Omin sanoin toistamisessa sananmukaisesti toistetaan kohdehenkilén kertoma omin sanoin, ja

osoitetaan talla, etta neuvottelija osaa asettua kohdehenkiléon asemaan. (Vecchi ym. 2005, 542.)

Esimerkki:

Kohdehenkild: "Etkd sa ymmarra, ettd mua vituttaa
taa kaikki. Ma oon just saanu potkut ja vaimo ja lap-

set lahti meneméaan viime viikolla.”

Kohdehenkild: "Okei, eli fudut on tullut toista ja viela

vaimokin [&ahtenyt menemaan viime viikolla.”

Tunteiden nimedmisessé neuvottelija tunnistaa kohdehenkilén tunteet, ja osoittaa, ettd han yrittaa

ymmartaa tilannetta. Talla pystytdan mahdollisesti rauhoittamaan tunnekuohua. (Vecchi ym. 2005,

542.)

Esimerkki:

Kohdehenkild: "Etkd sa ymmarra, ettd mua vituttaa
taa kaikki. Ma oon just saanu potkut ja vaimo ja lap-

set lahti menemaan viime viikolla.”

Neuvottelija: "Okei, kuulen danestasi, etta oot vihai-

nen ja tilanne vituttaa.”

Yhteenvedossa pyritdan toistamaan kohdehenkilon kertoman sisalto seka siihen liittyvat tunteet.
Talla pystytaan selkeyttdmaan sita, mita kohdehenkilo kokee kyseisessa tilanteessa. Talla vahvis-
tetaan lisaa sita, etta neuvottelija todella asettuu kohdehenkilon saappaisiin ja ymmartaa tata.

(Vecchi ym. 2005, 542.)
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Esimerkki:

Kohdehenkild: "Etkd sa ymmarra, ettd mua vituttaa
taa kaikki. Ma oon just saanu potkut ja vaimo ja lap-

set lahti menemaéaan viime viikolla.”

Neuvottelija: "Okei, eli fudut on tullut téista ja vaimo-
kin viela lahtenyt menemaan viime viikolla. Ymmar-
ran etta tilanne vituttaa pahasti, kuulen sen aanes-

tasikin.”

Aktiivisen kuuntelun taydentavina keinoina tdssa mallissa toimivat seuraavat nelja, joista olen anta-

nut myods omia esimerkkejani:

Kohteeseen vaikuttavat tauot. Vaikuttavia taukoja hyddynnetaan ennen ja jalkeen neuvottelijan
kayttamia merkityksellisia kommentteja. Nailla saadaan ennen kommenttia kaytettyna aikaan se,
ettd kohdehenkild alkaa kovasti odottaa mita neuvottelijan suusta seuraavaksi tulee, eli hanen huo-
mionsa saadaan kiinnitettyd vahvemmin neuvottelijaan. Jos taukoa taas kaytetddn kommentin jal-

keen, se taas antaa kohdehenkildlle aikaa reflektoida. (Vecchi ym. 2005, 543.)

Esimerkki (neuvottelija): Ymmarsinkd nyt oikein ...
(tauko) ... olet saanut juuri potkut, ja vaimosi ja lap-
sesi ovat lahteneet pois kotoa ... (tauko) ... kerros

mulle vahan lisaa siita?

Minimaaliset rohkaisut. Minimaalisilla rohkaisuilla osoitetaan, ettd neuvottelija kuuntelee tarkkaavai-
sena, ja pyrkii aidosti ymmartamaan kohdehenkilon tilannetta. Naita hydodynnetaan kesken sen,
kun neuvottelija kuuntelee kohdehenkilon tarinaa. (Vecchi ym. 2005, 543.) Minimaaliset rohkaisut
voivat olla kuunnellessa hoettuja yksinkertaisia tokaisuja kuten "ahaa”, ”jep”, "okei, okei”, "niink6?”,

tai vastaavaa.

Avoimet kysymykset. Avoimilla kysymyksilla saadaan kohdehenkild kertomaan laajemmin tilantees-
taan, ja pyritdan siihen, ettd kohte saataisiin rauhallisempaan ja jarkevampaan tilaan. Avoimet ky-
symykset ovat sellaisia, joihin ei voi vastata kylla tai ei, ja ne alkavat yleensa sanalla "mita” tai "mil-
loin”. Sanaa "miksi” taas tulisi valttaa, silla se voidaan kokea liian hydkkaavana. (Vecchi ym. 2005,
543.)

Esimerkki (neuvottelija): Kerrotko mulle vahan, etta

mita siella talossasi on tanaan tapahtunut?
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Nahdakseni, jos kohdehenkild saadaan tarttumaan ylla olevan tyyppiseen kysymykseen, siihen on
erittdin vaikeaa vastata vain yhdella tai kahdella sanalla. Tall6in sen mahdollisuus, etta kohde al-
kaa avoimesti kertoa tapahtumista ja tunteistaan, kasvaa suuresti. Myds poliisin kuulusteluissa
suositaan tata tekniikkaa juuri siitd syysta, etta se antaa tilaa kuulusteltavalle kertoa kantansa asi-

aan ilman johdattelua ja muuta hairiéta.

Miné-alkuiset toteamukset. Mina-alkuisia toteamuksia kaytetaan silloin, kun neuvottelija on valmis
kertomaan kohteelle jotain itsestaan, etta han saisi luotua jonkintasoisen vuorovaikutussuhteen
kohdehenkildn kanssa (Vecchi ym. 2005, 543). Tata tekniikkaa voisi hyddyntaa esimerkiksi silloin,
jos tarkkaavainen neuvottelija huomaa, ettd kohdehenkilén elamantilanteessa on jonkinlainen yh-
distava tekija hanen kanssaan. Tama voisi liittya esimerkiksi perhetilanteeseen, taloudelliseen tilan-

teeseen tai vapaa-ajan harrastuksiin.

Esimerkki (neuvottelija): "Tiian ton tunteen, oon ollut
ihan samassa tilanteessa tossa pari vuotta sitten
kun eukko pakkas kamansa ja Iahti menemaan yllat-
téden. Olin kuulemma toissa liikkaa. Tiian miten rikki

voi mies olla tossa tilanteessa.”

Yhteenvetona ylla esiteltyihin Vecchi, Van Hasselt & Romano kirjoittavat, etta aktiivisessa kuunte-
lussa on suositeltavaa kayttda ensisijaisesti sen ydinkeinoja (peilaaminen, omin sanoin toistami-
nen, tunteiden nimeaminen, yhteenvetaminen). Ydinkeinoja kaytettaessa neuvottelija voi alkaa tun-
nistaa toimivia koukkuja, joita kayttda hyodyksi kohdehenkil6a puhuttaessa. Taydentavilla keinoilla
taas voidaan vahvistaa ydinkeinojen vaikutusta, jotta paastaan varmemmin haluttuun lopputulok-

seen.
4.1.2 Empatia

Empatialla on erityinen merkitys neuvottelijan nakdkulmasta, silla empatia on avainroolissa, kun
halutaan osoittaa, etta kyetdan astumaan kohdehenkildn saappaisiin tilanteessa. Empatiaa voi-
daankin pitaa ensimmaisella portaalla esitellyn aktiivisen kuuntelun "luonnollisena sivutuotteena”.
Tarkoitus ei ole kuitenkaan osoittaa saalia kohdehenkil6a kohtaan, vaan saada luotua suhde tahan
aktiivisen yhteydenpidon kautta. Nain saavutetaan uhkatilanteeseen ratkaisu yhteistyon kautta.
(Vecchi ym. 2005, 543.)

Koen, ettd Vecchin ym. (2005) mainitsema saalimisen valttely on loogista: jo yleisen elamankoke-
muksen perusteella voin sanoa, etta kun toista ihmista yrittda rauhoitella neuvottelun keinoin, moni

ihminen suhtautuu negatiivisella tavalla saalia nayttaessa, silla etenkin maskuliinisten yksildiden
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kanssa tdma voi aiheuttaa yksilon egolle ongelmia. Tama taas voi johtaa kohteessa kiusallisiin tun-
teisiin ja vihamielisyyteen rauhoittelevaa osapuolta kohtaan. Siksi onkin tarkeaa erottaa suoranai-
sen saalin osoittaminen empatiasta. Nahdakseni tarkoituksena onkin empatian kautta osoittaa tie-
tynlaista toverillisuutta kohdehenkilén kanssa, ja nain saavuttaa vuorovaikutussuhde taman

kanssa.

Vecchi ym. (2005) painottavat empatian osoittamisessa danensavyn kontrolloimisen tarkeytta. Aa-
nensavya analysoimalla tarkkaavainen yksild tekee nopeasti johtopaatoksia puhujan tarkoituspe-
ristd. Taten tarkeaa neuvottelutilanteessa on tietenkin kuulostaa aidolta (Vecchi ym. 2005, 543-
544). Tata tukee esimerkiksi se, ettd Albert Mehrabian ehdotti jo vuonna 1971 teoksessaan ”Silent
Messages”, etta ihmisten valisessd kommunikaatiossa 7% on sanoja, 38% on danensavya ja 55%
on kehonkieltéd mita tulee toisesta ihmisesta pitdmiseen, ja nama kolme tekijaa yhdessa tukevat toi-
siaan (Mehrabian 1971). Tdma on nykyaan niin kutsuttu Mehrabianin 7-38-55-saantd (Michail,
2020).

Jos kohdehenkild kokee neuvottelijan ddnensavyn perusteella, etta neuvottelija vain nayttelee, ha-
luttuun lopputulokseen paaseminen on tietenkin epatodennakadista. Empiirisen kokemuksen kautta
koen itse, etta rikolliselle polulle lAhteneet kokeneet yksilét ovat usein erittdin hyvia ihmistuntijoita,
joten kokematon neuvottelija voisi hyvinkin paljastaa epaaitoutensa danensa perusteella nopeasti.
Tarkeaa mielestani onkin siis, ettd ei innostu vetdmaan mitaan roolia yltidpaisesti, vaan keskittyy

kayttdmaan hyvakseen omaa elamankokemustaan, kun pyrkii luomaan sillan itsensa ja kohdehen-

kilon valille.
4.1.3 Vuorovaikutussuhteen luominen

Suomen kielella on suhteellisen vaikea 16ytaa taysin kuvaavaa kdannosta englannin kielen sanalle
rapport. Rapportilla kuitenkin tarkoitetaan jotain huomattavasti vahvempaa kuin sita, ettd on onnis-
tuttu saamaan tavallinen puheyhteys tai muu kontakti henkil66n. Rapportia on kuvailtu esimerkiksi

Merriam-Websterin tietosanakirjassa (hakusana: rapport) vapaasti suomennettuna suostumukseen
ja yhteisymmarrykseen perustuvaksi vuorovaikutussuhteeksi, joka tekee yhteydenpidosta mahdol-
lista tai helppoa. Itse kasitan sanan rapport taktisen neuvottelun kontekstissa yhdistelmana tasa-

arvoista vuorovaikutussuhdetta ja myds eraanlaista tunneyhteyttd kohdehenkilén kanssa.

Vecchi ym. (2005, 545) kertovat, ettd ennen tata kolmatta porrasta suhde kohdehenkil66n on ollut
yksisuuntainen. Kohdehenkild on saatu puhumaan, ja han on kertonut tarinansa. Neuvottelija taas
on kuunnellut tarkasti ja osoittanut kuuntelevansa aktiivisesti ja olevansa empaattinen. Vuorovaiku-
tussuhde alkaa syntya, kun neuvottelija alkaa osoittaa empatiaa kohdehenkil6a kohtaan. Kun vuo-

rovaikutussuhde saavutetaan, sen mukana saavutetaan myos luottamus ja tietyntasoinen molem-
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minpuolinen kiintymys. Kun vuorovaikutussuhde on luotu, kohdehenkilé6 on huomattavasti todenna-
kéisemmin suostuvainen neuvottelijan ehdotuksiin. Vuorovaikutussuhteen luomisen jalkeen neu-
vottelija voi alkaa rakentaa yhdessa kohdehenkilon kanssa teolleen eraanlaisia oikeutuksia, joiden
kautta kohdehenkild ei menettaisi kasvojaan kohti tilanteen ratkaisemista. Kohdehenkil6d koetaan
siis tietylla tavalla mielistelemaan, ja hanen tekonsa vakavuutta pyritdan jopa vahattelemaan. Talla

pyritddn minimoimaan negatiiviset reaktiot kohdehenkildssa. (Vecchi ym. 2005, 545.)

Huomioitakoon, ettd samoin kuin Jalosalmi (2016, 23) Jyvaskylan yliopiston maisterintutkielmas-
saan mainitsee, tassa mallin vaiheessa on mielestani havaittavissa jotain huomionarvoista. Han
kuvaili tata mallin vaihetta "jokseenkin kyseenalaiseksi” ja kritisoi sitd viestinnan eettisten periaattei-
den noudattamatta jattamisesta. Tahan asti malli on havaintojeni mukaan pyrkinytkin tyoskentele-
maan kohti niin sanotun aidon yhteyden luomista kohdehenkil66n, mutta tdma vaihe vaikuttaa no-
jaavan enemman manipulaatiotekniikoiden puolelle. On toisaalta kiistdmatonta, ettd joissakin vaa-
rallisen henkilon pysayttamista vaativissa tilanteissa tdmankaltainenkin neuvottelutaktiikka tullee
tarpeeseen, mutta on otettava huomioon, etta se tulee mita todennakodisimmin toimimaan vain ker-

ran.

Suomen poliisissa painotetaan kovasti luottamuksen sailyttdmista asiakkaiden kanssa, ja tdama pa-
tee myds monissa tilanteissa rikollisten kanssa kommunikoidessa. Jokainen poliisi, jonka kanssa
rikollinen on tekemisissa, jattaa rikolliseen vaikutuksen, jonka taas seuraava heidan kanssaan te-
kemisissa oleva poliisi tulee tuntemaan. Tama patee niin voimankayttdoon kuin verbaaliseen inter-
aktioonkin. Ottaen huomioon Suomen oikeusjarjestelmassa vallalla olevat suhteellisen lyhyet tuo-
miot, voidaan teoretisoida, etta jos kohdehenkild tuntee tulleensa petetyksi poliisin toimesta, seu-
raavalla kerralla kun han on poliisin kanssa tekemisissa, kohtaaminen tulee menemaan automaatti-
sesti vaikeamman kautta. Siksi pyrkisin itse valttamaan taysin eparealististen odotuksien rakenta-
mista kohdehenkilon kanssa, jos se on suinkin mahdollista ottaen huomioon tilanteen muut vaihto-
ehdot.

4.1.4 Vaikuttaminen

Mallin neljannella portaalla neuvottelija on jo onnistunut luomaan selkeadn suhteen kohdehenkildon,
ja kohdehenkild on valmis ottamaan vastaan neuvottelijan ehdotuksia erdanlaisena kayttaytymisen
muutoksen esivaiheena. Neuvotteluterminologiassa voidaan sanoa, ettad neuvottelija on ikdan kuin
ansainnut oikeuden ehdottaa toimintatapaa tilanteen purkamiseksi, ja tdma on saavutettu yhteis-
tyolla kohdehenkilon kanssa. Tassa vaiheessa neuvottelija ja kohdehenkild tydskentelevat jo yh-
dessa yhteista paamaaraa kohti, eli etta tilanne saataisiin rauhanomaiseen paatdkseen. (Vecchi
ym. 2005, 545.)
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4.1.5 Kayttaytymisen muutos

Talla viimeisellad portaalla kohdehenkild on suostunut noudattamaan taysin neuvottelijan ehdotta-
maa ratkaisua tilanteeseen, ja tilanne saadaan siten todennakoisesti rauhanomaiseen paatokseen.
Ongelmana taman portaan saavuttamisessa voi olla esimerkiksi, ettd neuvottelija on pyrkinyt ete-
nemaan alempien portaiden lapi liian nopeasti tai koittanut hyppia joidenkin portaiden yli. (Vecchi
ym. 2005, 545.)

4.1.6 Yhteenveto

BCSM-malli tarjoaa loogisen portaikkomaisesti etenevan mallin taktiseen neuvotteluun, ja se onkin
ollut FBI:n kehittamana yksi taktisen neuvottelun mallien nykyisista perusteoksista. Se on Jalosen
(2016, 20) mukaan nykyisin eniten kaytetty malli. Etenkin aktiivisen kuuntelun painottaminen kay-
tannon esimerkein on jotain, jota jokainen poliisi voi tavallisessakin tydvuorossa hyddyntaa taman
mallin neuvoin. Malli soveltuukin periaatteessa taysin muunlaisiinkin tilanteisiin, kuin todellisiin uh-

katilanteisiin.

BCSM keskittyy selkeasti vuorovaikutussuhteen luomiseen kohdehenkilon kanssa painottaen em-
patian tarkeytta, ja tdman hyddyntdmiseen se tarjoaakin erinomaiset evaat lukijalle. Toisaalta on
huomioitava, etta toiset ihmiset ovat luonnostaan empatiakyvykkaampia, joten mitdan inmeratkai-
sua niin sanotuksi empaatikoksi, eli erityisen herkasti toisten ihmisten tunteita aistivaksi henkildksi
(Lebow 2022), muuttumiseen ei taltd mallilta voi odottaa. Jokainen poliisi voi vasta kaytannon koke-
muksen kautta selvittaa, miten hyvin hanelta oikeasti luonnistuu toisen kenkiin asettuminen stres-
saavassa uhkatilanteessa ja onnistuuko vuorovaikutussuhteen luominen epatoivoiseen tai vakival-

taiseen henkildoon.

BCSM myos antaa lopuksi hiukan ristiriitaisen vaikutelman sen kayttamasta taktiikasta, kun aidon
vuorovaikutussuhteen luomisen sijaan sen kolmannella portaalla pyritaan vaikuttamaan kohdehen-
kilobn myos suhteellisen manipulatiivisin keinoin. Tastakin huolimatta, malli antaa mielestani erin-
omaiset evaat kelle tahansa taktista neuvottelua opiskelevalle, joka haluaa alkaa verrata eri malleja

ja niiden kaytannon kaytettavyytta keskenaan.

4.2 Structured Tactical Engagement Process (STEPS) -malli

Structured Tactical Engagement Process (tasta eteenpain STEPS) eli niin kutsuttu jasennelty takti-
sen vuorovaikutuksen prosessi on vuonna 2007 amerikkalaisten Brad Kellnin ja C. Meghan McMur-

tryn Journal of Police Crisis Negotiationsin kautta julkaisema malli taktiseen neuvotteluun, jonka

18



tavoitteena oli tarjota joustava uusi malli taktisen neuvottelun kohdehenkilon kayttaytymisen ym-
martamiseksi ja rauhanomaisen lopputuloksen saavuttamiseksi. Malli on tarkoitettu paaasiallisesti
tilanteisiin, joissa kohdehenkilé on linnoittautunut jonkinlaisen rakennuksen tai huoneen sisalle.
Mallissa kohdehenkildn kayttaytymisen prosessi jaetaan neljaan eri tasoon tai vaiheeseen (stages)
joiden lapi neuvottelijan taytyy saada kohdehenkilé suostuteltua. (Kelln & McMurtry 2007, 29-30.)

Kyseiset tasot kasitellaan tarkemmin alempana.
Kelln ja McMurtry painottivat tydssaan kolmea paatavoitetta:

1. Kehitetaan taktiseen neuvotteluun joustava ratkaisu, joka toimisi rippumatta tilanteesta. Toi-
sin sanoen mallin pitaisi pystya soveltumaan tilanteeseen kuin tilanteeseen kontekstista, kohde-
henkildn mielentilasta tai muista tekijoista riippumatta. Mallin tulee olla helposti kdytantéon so-

veltuva.
2. Mallin tulee olla helposti kaytettavissa koulutustarkoituksiin.

3. Mallin tulisi vahvistaa eri taktisten ryhmien valista yhteydenpitoa. Kaytetty kieli tulisi olla sel-

laista, ettd kaikki lainvalvonnan osapuolet ja sidosryhmat kykenevat sitd ymmartamaan.
(Kelln & McMurtry 2007, 30.)

STEPS-malli nojaa teoriapohjansa laajalti aiemmin kehitettyyn malliin nimeltdan Transtheoretical
Stages of Change Model (niin kutsuttu transteoreettinen muutosvaihemalli). Sen kehittivat James
Prochaska ja Carlo DiClemente alun perin paihderiippuvuuksien hoitoon. STEPS-malli lainaa silta
paaajatuksensa, jonka mukaan tietyt perustavanlaatuiset seikat taytyvat olla kunnossa, ennen kuin

kohdehenkilon kayttadytyminen voi alkaa muuttua. (Kelln & McMurtry 2007, 36.)

Paihderiippuvuuden hoitoon kehitetyn mallin yhdistdminen taktiseen neuvotteluun voi ensikuule-
malta kuulostaa kaukaa haetulta. Ajatus mallin takana on siina, ettd kuten paihderiippuvuuden hoi-
dossa, myo0s taktisessa neuvottelussa pyritaan vaikuttamaan kohdehenkildn kayttaytymiseen, jotta
kayttaytymisessa voidaan saavuttaa muutosta positiiviseen suuntaan. Tama taas johtaa tavoittee-
seen, eli tilanteen rauhanomaiseen ratkaisuun. Tassa mielessa edella mainitun transteoreettisen
muutosvaihemallin hyédyntdminen STEPS-mallin kehityksessa vaikuttaa hyvin perustellulta ratkai-
sulta. (Kelln & McMurtry 2007, 36-37.)

Kun uhkatilannetta |ahdetaan ratkaisemaan, STEPS-mallin Iahtékohtana ovat seuraavat olettamuk-

set:
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1. Jokaisessa uhkatilanteessa on sama kayttaytymiseen liittyva tavoite: kohdehenkilon rauhan-

omainen antautuminen

2. Sisaan linnouttautuneet kohdehenkilot voivat olla mentaalisesti eri STEPS-tasoilla mita tulee

heidan halukkuuteensa saavuttaa rauhanomainen ratkaisu

3. Neuvottelijan tavoite on tehda yhteistyéta kohdehenkildon kanssa siten, ettd kohdehenkild

saadaan siirrettya eri STEPS-tasojen lapi kohti viimeista tasoa

4. Kohdehenkilon taytyy siirtya eri tasojen lapi, ettd uhkatilanne saadaan ratkaistua rauhan-

omaisesti ja vapaaehtoisesti

(Kelln & McMurtry 2007, 38.)

Olen havainnollistanut STEPS-mallin varsinaiset tasot 0-3, joiden |&pi sisdan linnoittautunut kohde-

henkild pyritdan viemaan, alla olevalla kuvalla:

Esipohdiskelu Pohdiskelu
(Contemplation)

VAIHE 2: Valmistelu VAIHE 3: Toiminta

(Preparation) (Action)

(Pre-contemplation)

Kuva 3: STEPS-tasot vaiheittain (kuva ja kdannds: Simo Holttinen)

4.2.1 Vaihe 0: Esipohdiskelu.

Tassa esipohdiskeluvaiheessa poliisi on saapunut paikalle, mutta kohdehenkild ei ole viela lain-
kaan sisaistanyt, ettd han on paatynyt tilanteeseen, jota han ei voi kontrolloida. Kellnin ja McMur-
tryn paatelmien mukaan useimmat kohdehenkilot aloittavat talta tasolta. Teoretisoituja syita tahan
ovat esimerkiksi jonkintasoinen narsismi tai adrenaliinipiikki, joka estda kohdehenkil6a ymmarta-
masta tilannettaan. Kohdehenkild saattaa esimerkiksi viela elaa kuvitelmassa, ettd han voi yksin-
kertaisesti kaskea virkavaltaa poistumaan paikalta tilanteensa ratkaisemiseksi. Kohdehenkildn kay-
tés on mahdollisesti rildanhaluista ja taysin eparealistista mita tulee hanen materiaalisiin vaatimuk-
siinsa. (Kelln & McMurtry 2007, 39-41.)

Paaasialliset neuvottelutekniikat:

- Vahvistetaan kohdehenkildn tunnetta siita, etta pitaisi viela miettia rauhassa, mita tehdaan

seuraavaksi
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- Vahvistetaan kohdehenkilon mahdollisuuksia kaytoksen ja tilanteen uudelleenarviointiin
- Tyynnytellaan, naytetdan empatiaa, etsitdan yhteisia piirteita, kaytetdan huumoria, miellyte-
taan, ei tuomita

Paaasialliset tavoitteet:

- Vuorovaikutussuhteen luominen kohdehenkilédn (engl. rapport).

- Saadaan kohdehenkild6 ymmartamaan, ettd hanella on ongelma, johon taytyy loytaa ratkaisu
(esimerkiksi han on lukkojen takana)

(Kelln & McMurtry 2007, 39-41.)

4.2.2 Vaihe 1: Pohdiskelu

Tassa pohdiskeluvaiheessa kohdehenkild alkaa kasittda, ettd han on tilanteessa, joka tulee vaati-
maan yhteistyota viranomaisten kanssa. Kohdehenkilo ei saata olla viela taysin sitoutunut rauhan-
omaisen ratkaisun I6ytamiseksi, mutta han alkaa pikkuhiljaa ymmartaa, etta virkavaltaa ei voi vain
pyytaa lahtemaan pois paikalta. Nollavaiheessa koettu viha ja puolustuskannalla oleminen alkaa
tehda tilaa kasvavalle ahdistukselle ja huolestuneisuudelle. Kohdehenkild saattaa esimerkiksi alkaa
selitellda kaytostaan ja jopa pyydella anteeksi. Kaytos voi vaihdella yhteistyokykyisyyden ja itsenai-
syyden ponkittamisen valilla. Vaihtoehtoisesti kohdehenkild voi myds alkaa valitella sita, millaisia
tulevia seuraamuksia hanta odottaa, kun epatoivo alkaa ottaa vallan. Kohdehenkil6 kasittaa, etta
jotain on tehtava, mutta hanella ei ehka ole vield itsevarmuutta siihen. Neuvottelijan tehtavana on
ponkittda kohdehenkildn itsevarmuutta siten, etta han uskaltaa ottaa askelen kohti rauhanomaista
ratkaisua. Kun kohdehenkil6 on valmis tekemaan yhteistyota virkavallan kanssa, ollaan siirrytty vai-
heeseen 2. (Kelln & McMurtry 2007, 40-43.)

Paaasialliset neuvottelutekniikat:

- Vahvistetaan lisda kohdehenkilon mahdollisuuksia kaytdksen ja tilanteen uudelleenarviointiin
- Kannustetaan miettimaan tilanteen etuja ja haittoja (pros and cons)
- Kannustetaan pohdiskelemaan uudelleen omaa kayttaytymista ja tilannetta mihin on jouduttu

- Avataan kohdehenkildlle sita, millaisia riskeja tilanteeseen liittyy
Paaasialliset tavoitteet:

- Saavutetaan terapeuttistyyppinen yhteys kohdehenkil66n
- Saadaan kohdehenkil6 tuntemaan ristiriitaisia tunteita tilanteeseen liittyen
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- Saadaan kohdehenkil vaihtamaan asennettaan siten, ettd ehdottoman paikallaan pysymisen

sijaan han jo ilmoittaa harkitsevansa ulos tulemista
(Kelln & McMurtry 2007, 40-43.)
4.2.3 Vaihe 2: Valmistelu

Tassa valmisteluvaiheessa kohdehenkild on kasittanyt, ettd hanella on ongelma, ja han alkaa har-
kita ratkaisua kohti hakeutumista. Merkkeja tahan vaiheeseen siirtymisesta voivat olla esimerkiksi,
ettd kohdehenkilo alkaa tiedustella sita, milla tavoin hanen tulisi tulla ulos, tai minkalaisia seuraa-
muksia hantd mahtaa odottaa, jos han suostuu tulemaan ulos. Vaiheessa 2 neuvottelijan tulee olla
jo aiempia vaiheita huomattavasti aktiivisempi, ja tdman vaiheen tulisi sisaltda jonkinlainen selkea
poistumisstrategia. Pahimmassa tapauksessa ongelmat tassa vaiheessa voivat johtaa kohdehenki-
I6n palaamiseen aiempaan vaiheeseen. Tarkeimmat asiat, jotka neuvottelijan tulisi selvittda ovat 1)
haluaako kohdehenkild, ettd han saa heti yhteyden avustajaansa, 2) onko kohteen ovi esimerkiksi
naulattu kiinni tai padsy muutoin estetty, 3) jos kohteella on aseita, mita hanen tulisi tehda niille, ja
4) jos kohdehenkil6lld on panttivankeja (tai paikalla on muita sivullisia), mitd heidan kanssaan pi-
taisi tehda. (Kelln & McMurtry 2007, 40-41, 44-45.)

Paaasialliset neuvottelutekniikat:

- Ongelmanratkaisu — poistetaan poistumista vaikeuttavat esteet. Esimerkiksi "avustajasi on val-

miudessa juttelemaan kanssasi heti”.

- Varmistetaan, ettd kohdehenkild kykenee poistumaan huoneesta, johon han linnoittautunut

esimerkiksi siina tapauksessa, jos ovi on naulattu kiinni tai kohdehenkil6 on invalidi

- Pyritdan tunnistamaan muita avainasemassa olevia tukitoimia, joita voidaan tarjota
Paaasialliset tavoitteet:

- Saadaan kohdehenkil6 osallistumaan aktiivisesti ongelmanratkaisuun ja poistumisstrategian
keksimiseen

- Pidetdan kohdehenkil6 talla tasolle, valtetaan palaamasta edelliselle tasolle

(Kelln & McMurtry 2007, 40-41, 44-45.)
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4.2.4 Vaihe 3: Toiminta

Talla viimeisella eli toiminta-tasolla kohdehenkildé pyritdan saamaan noudattamaan sovittua suunni-
telmaa rauhanomaisen antautumisen saavuttamiseksi, ja toteuttamaan se kaytannossa. Neuvotteli-
jan taytyy ottaa aktiivinen vetovastuu, jotta valtetdan kohdehenkildn vetaytyminen edelliselle ta-

solle.
Paaasialliset neuvottelutekniikat:

- Kaytetaan lyhyita ja yksinkertaisia ohjeita ja kaskyja
- Vahvistetaan paatdsta tulla ulos

- Naytetaan, etta ollaan huolissaan kohdehenkildon hyvinvoinnista ja turvallisuudesta
Paaasialliset tavoitteet:

- Saadaan kohdehenkild noudattamaan ohjeita ja tulemaan ulos

- Saadaan kohdehenkild pysymaan jo saavutetulla tasolla
(Kelln & McMurtry 2007, 40-41, 45.)
4.2.5 Yhteenveto

Kelln ja McMurtry pyrkivat ensisijaisesti luomaan STEPSIn kautta universaalin neuvottelumallin,
joka olisi helposti ja nopeasti omaksuttavissa niin poliiseille kuin muillekin sidosryhmille kenttatar-
koituksiin (Kelln & McMurtry 2007, 30). Mielestani malli on helposti omaksuttava ja suhteellisen yk-
sinkertainen ajatuksessaan. Tasoja on sopiva maara ja ne kayvat jarkeen. Tietylla tavalla tuntuu-
kin, ettd monet STEPS-mallin vaiheet ovat jopa maalaisjarjella paateltavissa. Tarkeinta on kuiten-
kin havainnoida alkutilanteessa, milla vaiheella kohdehenkilon kanssa oikein ollaan. Neuvottelijan
taytyy olla joustava siina mielessa, etta han kykenisi hyddyntamaan STEPS-mallia lennosta ilman
ettd han fakkiutuu teoriapohjassa ehdotettuun jarjestykseen lilan ehdottomasti. Esimerkiksi, joissa-
kin tapauksissa kohdehenkilo voi olla jo alkuvaiheessa muulla tasolla kuin tasolla 0. Taman sisais-

taminen tietysti vaatii neuvottelijalta tarkkaa kuuntelemista.

Kaytannon kenttatyossa jo olleena olen sita mielta, etta tavallisissakin yleista jarjestysta ja turvalli-
suutta haittaavien asiakkaiden kohtaamisissa on havaittavissa selkeita viitteita tahan Kellnin ja
McMurtryn ehdottamaan nollatasoon, josta STEPS-ketju alkaa. Oman empiirisen kokemuksen
kautta sanoisin siis, ettd monet paihtyneet tai muutoin kayttaytymiseltdan epakorrektit poliisin asi-

akkaat ovat alkutilanteessa siina tilassa, etta luulevat olevansa jonkinlaisessa neuvotteluasemassa,
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ja etta voivat vield puhua poliisin yksinkertaisesti poistumaan paikalta. Tama nayttaytyy niin koti-
keikoilla kuin kadulla tavattavissa hairikk6tapauksissakin. Olen itse todistanut useita kertoja, kun
kohdehenkildlle on jo esimerkiksi ilmoitettu siitd, ettd han on kiinniotettu, ja vasta tdssa vaiheessa
kohdehenkildlle alkaa valjeta tilanteen vakavuus. Tama taas johtaa akkinaiseen haluun muuttaa
kayttaytymista ja pyydellad anteeksi, mika on tavanomaista STEPSin vaiheessa 1. Monesti tdman
tyyppiselle asiakkaalle onkin ilmoitettava jameran selkeasti, etta paatods on jo tehty, ja se ei tule pu-

humalla suuntaan eika toiseen muuttumaan.

Yksi asia, mitd mallin luojat eivat tarkalleen ottaen ottaneet huomioon mallissaan, on mielentervey-
delliset seikat. Kuten aiemmin mainittu, mallin on tarkoitus toimia tilanteesta riippumatta. Kyseisen
mallin hyédyntaminen voisi olla mielestani erittain haastavaa, jos kohdehenkilé osoittautuukin mie-
lenterveyspotilaaksi, johon mallin asettamat perusolettamat eivat padekaan millaan tasolla. Kohde-
henkildlla ei esimerkiksi tuolloin saata olla minkdanlaista loogista tavoitetta kaytdkselleen (esimer-
kiksi materiaaliset tai poliittiset tavoitteet). Tuon tyyppisessa tilanteessa poliisin valmiudet selvittaa
kohdehenkilon terveydelliset taustat ennalta tehokkaasti korostuukin entisestaan. Oman kokemuk-
seni mukaan nykyiset poliisin kenttajarjestelmat tukevat kuitenkin tuollaisen taustaselvitystydn teke-
mista varsin hyvin aiempien keikkojen pohjalta, ja niitd kyetdan usein rutiininomaisesti hyddynta-
maan jo matkalla tapahtumapaikalle. Tassa tapauksessa myos kenttapartion tekemien huolellisten

lokimerkintdjen merkitys korostuu entisestaan.

STEPS-mallin toinen paatavoite, jonka mainitsin aiemmin, oli mallin helppo kaytettavyys koulutus-
tarkoituksiin. Mielestani tama tavoite toteutuu STEPSin kanssa varsin hyvin: mallista voisi helposti
esimerkiksi luoda PowerPoint-esityksen taulukoineen, jonka avulla mallin perusajatukset pystyttai-
siin siirtdmaan helposti suurelle joukolle ihmisia ilman, ettd heidan taytyisi paneutua koko akatee-
misen julkaisun sisaltoon syvallisesti. Kynnys tavallisellekin poliisimiehelle tutustua aiheeseen olisi
tuolloin huomattavasti matalampi. Kokemukseni mukaan kenttapartioiden innokkuus tutustua pitkiin
ohjeisiin tydn lomassa ei ole aina suurimmillaan, joten olisi ensiarvioisen tarkeaa, etta tallaiset ma-

teriaalit kyettaisiin yksinkertaistamaan ja virtaviivaistamaan mahdollisimman pitkalle.

STEPS-mallin kolmas paatavoite oli, ettad kaytetty kieli tulisi olla helposti ymmarrettavaa, jotta erilai-
set sidosryhmat pystyvat ymmartamaan sita helposti, ja eri sidosryhmien valinen kommunikaatio
olisi tehokasta. Mallissa ei ndhdakseni viljella tarpeettomasti minkaanlaista ammattijargonia, ja ta-
vallinenkin asiaan sen enempaa vihkiytymatonkin poliisimies kykenisi sisdistamaan mallin paapoin-
tit varsin helposti. Tassakin mielessa malli on mielestani siis varsin onnistunut, ja olisin ollut varsin
kiinnostunut, jos esimerkiksi Poliisiammattikorkeakoulun kurssitarjonnassa olisi ollut saatavilla jo

Poliisi (AMK) -tutkintotasolla taman tyyppista materiaalia hyédyntavaa peruskurssitarjontaa.

24



4.3 D.ILA.M.O.N.D. -malli

Grubbin ym. (2021) kehittdma D.I.A.M.O.N.D.-malli on tassa opinnaytetytssa kasitellyista taktisen
neuvottelun malleista kaikkein uusin ja mahdollisesti monimutkaisin hahmottaa johtuen sen lukui-
sista yla- ja alakategorioista, jotka osittain muodostuvat mallin nimen kirjaimista, ja osittain naiden

alakategorioista.

D.I.A.M.O.N.D.-lyhenne muodostuu seuraavista termeista: liikkeellelahtd (deployment), tiedonhan-
kinta ja tiedustelu (information and intelligence gathering), riski- ja uhka-arvio (assessment of risk
and threat), yhteydenpitometodit (methods of communication), avoin dialogi kohdehenkilén kanssa
(open dialogue with subject), neuvottelijan tydkalupakki ja keinovalikoima tilanteen ratkaisemiseksi
(negotiator toolbox and repertoire to resolve incident), ja purkukeskustelutoimenpiteet (debriefing

procedures).

Tama malli jaetaan kolmeen eri paavaiheeseen (stages), joihin mallin nimessa mainitut toimenpi-
teet sisaltyvat joko yla- tai alakasitteind. Nama vaiheet ovat 1. Neuvottelijan ensimmaiset tehtavat
(initial negotiator deployment tasks), 2. Neuvotteluprosessi ja uhkatilanteen ratkaiseminen (the
negotiation process and incident resolution), ja 3. Uhkatilanteen jalkeiset toimenpiteet (post-inci-

dent protocol).
4.3.1 Paavaihe 1: Neuvottelijan ensimmaiset tehtavat ja "liikkeellelahto”

Ensimmainen paavaihe voidaan jakaa neljaan alakategoriaan, jotka suoritetaan neuvottelijan ”liik-

keellelahdossa”.

Tiedonhankinta ja tiedustelu. Kohdehenkilosta, hanen mielenterveydestaan ja rikoshistoriastaan

kerataan tietoa.

Riski- ja uhka-arvio. Kohdehenkilon vaarallisuutta arvioidaan, ja tata jatketaan myds koko neuvotte-

luprosessin ajan.

Tapahtumapaikan kontrollointi, sterilointi ja hallinta. Alue eristetdan ulkopuolisilta. Steriloinnilla viita-
taan siihen, ettd neuvottelijaosapuoli varmistaa, ettd kukaan ulkopuolinen ei paase verbaalisesti
hairitsemaan neuvottelutilannetta puhumalla kohdehenkildlle, joten tapahtumapaikka on taten "ste-

riili”.

Neuvottelupuhelun aloittaminen. Poliisi muodostaa neuvottelijaryhman, joka koostuu mahdollisesti
taydesta ryhmasta (ryhmanjohtaja ja nelja neuvottelijaa). Vaihtoehtoisesti voidaan hyédyntaa mal-

lia, jossa on vain kaksi neuvottelijaa ja koordinaattori.

(Grubb ym. 2021, 956-962.)
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Ensimmaisessa paavaiheessa siis luodaan perusta neuvottelutilanteen aloittamiselle, ja tehdaan
monenlaisia logistisia alkuvalmisteluja, jotta voidaan ymmartaa kohdehenkilon taustat, ja varmis-
taa, etta neuvottelijalla on tyérauha. Tapahtumapaikan kontrollointi ja sterilointi punoutuvat yhteen
ja vastaavat nahdakseni hyvin paljolti sitd, mitd Suomen poliisi tekee paikkaa ja aluetta eristaes-
saan, kun uhkatilanne on paalla. Kun neuvottelija on saanut kontaktin kohdehenkilé6n, ulkopuoli-
sen henkilén aiheuttama hairinta esimerkiksi jonkinlaisten tuohtuneiden valikommenttien muodossa
voisi aiheuttaa sen, etta neuvottelijan tekema huolellinen tyé menee hukkaan, jos kohdehenkild
menee pois tolaltaan. Tallainen skenaario on mahdollinen esimerkiksi, jos rakennuksessa on va-
paasti kuljeskelevia naapureita, jotka alkavat arsyyntya tilanteen aiheuttamasta hairiésta (Grubb
ym. 2021, 961).

4.3.2 Paavaihe 2: Neuvotteluprosessi ja uhkatilanteen ratkaiseminen
Toinen paavaihe jaetaan kolmeen alakategoriaan:

Kontaktin ottaminen kohdehenkil66n. Tassa alakategoriassa kasitelladn myods mallin nimessa esiin-
tynyt "M”: yhteydenpitometodit ja "O”, avoin dialogi kohdehenkilén kanssa. Kommunikaatiometo-
deissa voidaan hyddyntaa useita eri keinoja kuten kasvokkain keskustelemista, puhelinyhteytta,
tekstiviesteja, sdhkdpostia, sosiaalista mediaa tai poliisin kovadanista. Avoimella dialogilla tarkoite-
taan kohdehenkildn rohkaisemista kaksisuuntaiseen dialogiin. Tassa kategoriassa painotetaan
my0s sitd, ettd kohdehenkilddn tulisi saada keskusteluyhteys niin pian kuin mahdollista, ja etta
mika tahansa hyvantahtoinen yhteydenpito on parempi kuin jos yhteytta ei saada aikaiseksi lain-
kaan. (Grubb ym. 2021, 961).

Neuvottelijan tybkalupakki ja keinovalikoima. Tama osio antaa D.I.A.M.O.N.D.-mallille kirjaimen "N”
(negotiator toolbox). Talla viitataan tarkalleen neuvottelijoiden kayttamiin erilaisiin strategioihin, joita
neuvottelutilanteessa voidaan hyédyntaa. Grubb ym. esittivat tdhan kaksi eri alakategoriaa: tera-
peuttistyyppiset kommunikaatiotekniikat ja spesifisten neuvottelustrategioiden ja -tekniikoiden
kayttd. Ensimmaisessa painotettiin esimerkiksi tassa opinnaytetydssa aiemminkin kohdassa 4.1.1.
kasiteltya aktiivista kuuntelua, positiivista suhtautumista kaikkeen kohdehenkilon kokemaan, ja em-
patian (kasitelty opinnaytetyon kohdassa 4.1.2.) tarkeytta. Spesifisilla neuvottelustrategioilla taas
viitattiin kahteentoista eri selkeasti maariteltyyn strategiaan, joita voidaan mielestani pitdd myos
eraanlaisena saantdokokoelmana hyvan neuvottelun Iahtékohdista. Grubb ym. (2021) hyédynsivat

naihin kattavaa taulukkoa, josta olen poiminut mielestani oleellisimmat osat:
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1. Selvitd miten kohdehenkild on joutunut tilanteeseen. Pyrit selvittdmaan mita kohdehenkildlle
on tapahtunut. Kun tdman onnistuu selvittdmaan, kykenee yleensa auttamaan kohdehenkild6a

[6ytamaan myds ratkaisun.
2. Ole rehellinen. Jos kohdehenkild kysyy sinulta suoran kysymyksen, ala valehtele.

3. Tunnista "koukut” ja "triggerit”. Selvita, mitkd ovat kohdehenkildon ongelmien paasyyt ja kes-
kity niihin. Tunnista aiheet, jotka ovat kohdehenkild6a rauhoittavia ja keskity niihin, tai triggerdi-

vid, ja ohjaa keskustelua pois niista.

4. Valitse kohdehenkilbn kanssa yhteensopiva neuvottelija. Pyri sovittamaan yhteen neuvottelija
ja kohdehenkild, joiden luonteet sopivat yhteen. Tata voi hyédyntaa myoés sukupuolen, kulttuu-
rin ja kielen, ja muiden taustatekijdiden kautta. Jos toisella neuvottelijalla sujuu paremmin koh-

dehenkilén kanssa, hanen vaihtamisensa paaneuvottelijaksi on myés mahdollista.

5. Valitse tilanteeseen sopiva strategia. Tahan ei ole yhta oikeaa ratkaisua. Yrita yhta ratkaisua,

ja jos se ei tunnu toimivan, vaihda strategiaa sopivampaan.

6. Kéytd mybnnytyksié ja positiivisia toimia. Hyddynna vaihtokauppaa. "Sain hankittua sinulle

asian X, joten vastalahjaksi tee minulle nyt Y.”

7. Ole periksiantamaton. Joskus kohdehenkil6én ei tahdo saada lainkaan yhteytta, mutta yritte-

lidisyys tuottaa tulosta.

8. Pelaa aikaa. Ymmarra, etta aika on neuvottelijan puolella. Kayta aikaa hyvaksi, ettd kohde-
henkil6 ehtii rauhoittua ja mahdollisesti nautittu alkoholi tai muut huumaavat aineet poistua ke-

hosta. Kohdehenkild saattaa myos tylsistya tai vasya.

9. Erottele itsesi poliisiorganisaatiosta. Yrita erotella itsesi poliiisiorganisaatiosta niin paljon kuin
mahdollista ja esiinny etunimelld ja itsenasi. Joskus silla, etta edustat nakyvasti poliisia, voi olla

negatiivinen vaikutus kohdehenkiloon.

10. Muodosta kohdehenkilblle erilaisia vaihtoehtoja. Tee kohdehenkildlle selvaksi, etta hanella

on enemman kuin yksi vaihtoehto tilanteessa. Esita hanelle eri vaihtoehdot.

11. Tunnista sinua ja kohdehenkilda yhdistavia tekijoita. Yrita selvittaa mita yhteista teilla on, ja

kayta naita tekijoitd vuorovaikutussuhteen (rapport) rakentamiseen.

12. Rohkaise dialogiin ja anna kohdehenkilbn avautua. Rohkaise kohdehenkil6a avautumaan ja

puhumaan niin paljon kuin mahdollista. Tama auttaa sinua tunnistamaan kohdassa 3. mainittuja
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koukkuja ja sita, miksi han on tdssa tilanteessa. Aktiivista kuuntelua hyédyntamalla pystyt myds

osoittamaan kohdehenkildlle, ettd ymmarrat hanta.
(Grubb ym. 2021, 965-966.)

Tilanteen ratkaiseminen. Kolmannessa alakategoriassa pyritdan aiemmin BCSM-mallissakin (luku
4.1.) mainittuun kohdehenkildn kayttaytymisen muutokseen vaikuttamalla kohdehenkil66n positiivi-
sella tavalla. Tama alakategoria keskittyy kahteen asiaan: hyddyntdmaan tehostettuja suostuttelu-
tekniikoita ja positiivista fasilitointia muutoksen saavuttamiseksi. Tahan paastaan rakentamalla luot-
tamussuhde kohdehenkil66n. Grubb ym. (2021) eivat oikeastaan anna tarkkoja esimerkkeja naista
suostuttelutekniikoista, mutta keskittyvat kuvailemaan aktiivisen kuuntelun ja terapeuttisten periaat-
teiden tarkeytta, jotta kohdehenkilon kaytdkseen voidaan vaikuttaa. Taman jalkeen kohdehenkildn
kanssa taytyy viela sopia tarkka antautumistapa, ja tata vaihetta painotetaan erityisen tarkeana,
ettd mahdollisille panttivangeille, muille sivullisille tai poliiseille ei aiheudu potentiaalista vaaraa.
Tama voi vaatia yhteisty6ta muiden sidosryhmien kuten pelastuslaitoksen kanssa, jos kohdehen-
kild taytyy esimerkiksi saada alas jostakin korkealta. Grubb ym. (2021) painottavat myds kasvojen
menettamisen valttamisen tarkeytta tassa vaiheessa. Tahan voi riittda esimerkiksi vime hetken
myonnytys siita, ettd kohdehenkild voi polttaa yhden savukkeen ennen kuin hanet otetaan kiinni.
Tarkeaa on pyrkia minimoimaan kohdehenkildon nolostuminen ratkaisuvaiheessa. (Grubb ym. 2021,
967-968.)

Toisessa paavaiheessa siis paastiin itse neuvottelutilanteeseen, ja aletaan rakentaa yhteytta neu-
vottelijan ja kohdehenkilon valille hyodyntaen erinadisia keinoja. Ylla mainituista strategioista voi ha-
vainnoida, etta useimmat niista selkeasti tahtaavat luottamussuhteen rakentamiseen kohdehenki-
I6n kanssa. Strategioilla on my6s huomattavan paljon yhteistd aiemmin opinnaytetydssani kasitel-
lyn BCSM-mallin (luku 4.1.) ja STEPS-mallin (luku 4.2.) kanssa, ja termit kuten aktiivinen kuuntelu,
empatia, vuorovaikutussuhteen luominen, terapeuttistyyppinen kommunikaatio ja kasvojen menet-
tamisen valttdminen ovat vahvasti esilla. Toisessa paavaiheessa paastiin myos itse ratkaisuvaihee-
seen, jossa hyvin samankaltaisesti BCSM-mallin mukaisesti pyrittiin aiheuttamaan positiivista kay-

tdsmuutosta kohdehenkilossa, jotta tilanne saadaan rauhanomaiseen paatokseen.
4.3.3 Paavaihe 3: Uhkatilanteen jalkeiset toimenpiteet

Nimensa mukaisesti kolmas paavaihe keskittyy toimenpiteisiin, jotka tulevat neuvottelutilanteen
paatyttya, ja kun mitdan uhkaa kohdehenkilén puolelta ei enaa ole. Tama viimeinen paavaihe kes-
kittyy purkukeskusteluiden tarkeaan rooliin tilanteen ollessa ohi, ja antaa D.I.A.M.O.N.D.-mallille
sen viimeisen kirjaimen "D” (debriefing). Julkaisun kyseisessa kappaleessa kerrotaan, etta purku-

keskustelujen tarkoituksena on etenkin "tunnistaa hyvat toimintatavat ja kehityskohteet” (The Col-
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lege of Policing, 2013, viitattu teoksessa Grubb ym. 2021, 969). Purkukeskustelut voidaan tilan-
teesta riippuen hoitaa joko valittémasti paikan paalla tai myéhemmin kattavammin. Kattavampi pur-
kukeskustelu on tarpeen etenkin, jos neuvottelujen lopputulos on ollut negatiivinen. Julkaisussa tar-
jotaan kolme eri mahdollista hyotya, jota purkukeskusteluista voi olla: jatkuva ammatillinen kehitys,

terapeuttinen prosessi, ja henkildston hyvinvoinnin varmistaminen. (Grubb ym. 2021, 969.)

Purkukeskustelu voi siis auttaa poliiseja kehittamaan ammatillista osaamistaan, etta he osaavat
tehda asiat paremmin ensi kerralla. Terapeuttisena prosessina purkukeskustelu taas toimii, kun
mahdollisesti jotakin traumaattista kokenut neuvottelija saa avautua tapahtumista. Katson, etta
myos henkildston hyvinvoinnin varmistaminen punoutuu terapeuttiseen prosessiin, mutta silla myos
varmistetaan Grubbin ym. (2021) mukaan, ettd neuvottelija on kunnossa esimerkiksi ajamaan ta-

pahtumien jalkeen kotiin omillaan tai jatkamaan vuoronsa loppuun asti.
4.3.4 Yhteenveto

D.I.LA.M.O.N.D.-mallin esitelleen julkaisun uutuus ja tuore ote nakyi vahvasti siina, etta siina pyri-
tdan ottamaan verrattain tuoretta nakdkulmaa jo vuosikymmenia amerikkalaiskeskeiseksi kutsut-
tuun taktisen neuvottelun tutkimusalueeseen. D.I.A.M.O.N.D.-malli keskittyi Yhdysvaltojen sijaan
katsomaan taktista neuvottelua Englannin nakdékulmasta pyrkimyksenaan tasapainottaa tutkimus-
kenttada, ja onkin avoimen anglosentrinen. Julkaisun kirjoittajat esittdvat myds ajatuksen, etta takti-
sen neuvottelun malleissa tulisi ehka kiinnittdd enemman huomiota myés siihen, ovatko erilaiset
mallit siirrettdvissa suoraan kayttéoén mantereelta toiselle ottaen huomioon kulttuurierot (Grubb ym.
2021, 954-955.)

Tutkimuksen, johon D.I.A.M.O.N.D.-malli perustuu, yksi lahtékohtana on myds kritiikki siita, etta
esimerkiksi tassa opinnaytetydssa aiemmin esitellyn FBI:n BCSM-mallin tai opinnaytetyoni koh-
dassa 2.3.2. mainitun Vecchin (2009) myéhemman BISM-mallin kaytettavyydesta Englannissa ei
ole lainkaan olemassa olevaa tutkimusta. Tama voisi muodostaa ongelman, jos I&hdetaan siita ole-
tuksesta, ettd neuvottelijat saattavat olla erilaisia Englannissa kuin Yhdysvalloissa johtuen kulttuu-
rieroista. Grubb ym. (2021) Iahtivatkin selvittdmaan naita hypoteeseja kaytannossa tuottamalla em-
piirista tutkimustietoa Englannista. Tama saavutettiin selvittamalla kvalitatiivisen haastattelututki-
muksen keinoin, miten neuvottelijat Englannissa toimivat. Grubbin ym. (2021) tutkimuksen ja
D.I.LA.M.O.N.D.-mallin paatavoite oli taten tarjota ndkemysta englantilaiseen taktiseen neuvotte-
luun, ja selvittdd empiirisen tutkimuksen kautta englantilaisten neuvottelijoiden kommunikaatio- ja
tydskentelytapojen kelpoisuutta. Tutkijat eivat kuitenkaan loppujen lopuksi tarjonneet julkaisunsa
lopputuloksissa kommenttia siihen, onko Yhdysvalloissa kehitettyjen mallien siirtdmisessa muihin

maihin ongelmaa vai ei.
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D.I.LA.M.O.N.D.-malli oli kokonaisuutena varsin monimutkainen, silla se hyédyntaa monia eri kate-
gorisointeja, alakategorisointeja ja valilla viela alakategorisoinnin alakategorisointejakin, mita ei esi-
teta yhtena selkeana listana missaan vaiheessa. Sen sijaan D.I.A.M.O.N.D.-mallin mukana tulee
mielestani kohtalaisen vaikeaselkoinen yhden sivun kaavio kaikista sen eri vaiheista (Grubb ym.
2021, 958). Kyseista kaaviota on Idhes mahdotonta sisaistaa lyhyella vilkaisulla, joten sen hyddyn-
taminen rajoittuukin itse julkaisun lukemisen yhteydessa kaytettavyyteen. Kokonaista
D.I.A.M.O.N.D.-mallia ei siis mielestani voisi helposti ottaa kayttéon tositilanteisiin pelkalla lyhyella
tutustumisella. Kuitenkin pidin erityisesti taman mallin selkeasta strategialistauksesta, jota kasitel-
tiin kohdassa neuvottelijan tybkalupakki ja keinovalikoima. Kyseisen listatun keinovalikoiman kyl-
keen pystyy jokainen miettimaan kaytannon esimerkkeja, silla listatut keinot, tai ennemminkin
’sdanndt”, ovat hyvin jarkeenkaypia. Kyseisen listauksen voisikin mielestani ottaa mukaan mihin

tahansa taktisen neuvottelun perustason koulutukseen.

5 POHDINTA JA LOPPUYHTEENVETO

Olen tassa opinnaytetydssa kasitellyt kirjallisuuskatsauksen keinoin kolmea eri taktisen neuvottelun
mallia, BCSM:84, STEPS:ia ja D.I.LA.M.O.N.D.:ia, joista kaksi ensimmaista ovat peraisin Yhdysval-
loista, ja kolmas Englannista. Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa, minkalaisia tutkittuja
malleja taktiseen neuvotteluun on saatavilla, ja mitd havaintoja ja johtopaatdksia naihin lahempaan
tarkasteluun valittuihin malleihin liittyen voidaan tehda niita vertailemalla. Naihin kysymyksiin etsit-

tiin vastauksia hyddyntamalla kirjallisuuskatsausta.

Valitsemillani malleilla on useita yhdistavia tekijoita, ja olen saanut tdman opinnaytetydn tyéstami-
sen aikana sellaisen kuvan, etta taktista neuvottelutaitoa tutkivat ihmiset usein lainaavat tai ottavat
inspiraatiota aiemmin julkaistuista toista ja niiden rakenteista. Kolmelle tarkemmin kasittelemalleni
mallille yhteista on selkeasti se, etta Iahtdkohtaisesti ne kaikki keskittyvat paljolti neuvottelijan ja
kohdehenkildn positiiviseen vuorovaikutukseen, ja ohjaavat neuvottelijan toimintaa tilanteen ollessa
paalla kentalld. Monet samat termit kuten vuorovaikutussuhteen luominen, empatia, ja aktiivinen
kuuntelu toistuvat kdytannodssa kaikissa malleissa jollakin tapaa naiden kolmen ulkopuolellakin.
Myoskin kaikissa kolmessa mallissa lopullinen paamaara on tilanteen purkaminen kohti rauhan-
omaista ratkaisua (eli kohdehenkilén antautumista), ja mallit avaavat menetelmiaan esittamalla lu-

kijalle jarjestelman, jonka vaiheita tulisi pyrkia noudattamaan tarjotussa jarjestyksessa.

BCSM:aan ja STEPS:iin verrattuna D.l.A.M.O.N.D.-mallin kehittdnyt ryhma otti selkedn pesaeron

siina, etta se tahtoi tuoda uutta nakokulmaa tutkimuskenttaan keskittymalla englantilaisten poliisien

30



kokemuksiin taktisissa neuvottelutilanteissa sen sijaan, etta tutkimus olisi jatkanut aihealuetta do-
minoineella Yhdysvaltojen maaperalla. Mallien monimutkaisuudessa on myds eroavaisuuksia, ja
kolmesta mallista D.I.LA.M.O.N.D.-malli menikin mielestani selkeasti yliteoreettiseen suuntaan pie-
noisen kaaviomyrskynsa kanssa. Tasta herasikin kysymys, milloin tosielaman uhkatilanteita varten
kehitetty julkaisu menee liian koukeroiseksi. Koin, ettd BCSM:n ja STEPS:in kanssa niiden perus-
ajatukset olivat selkeasti nopeampi omaksua, kun taas D.I.A.M.O.N.D.:in sisdistaminen vaati selke-
asti laajempaa tutustumista sen loppumattomien kategorioiden ja alakategorioiden takia.
D.I.A.M.O.N.D.-mallin laatijat myds painottivat sen huomioivan muita malleja edistyneemmin neu-
vottelijoiden kaytannon toimintaa muutoinkin kuin vain neuvottelijan ja kohdehenkilén kommunikaa-

tion ohjaamiseen liittyen, ja tdma on kylla havaittavissa sen sisallossa.

STEPS:in kehittajat kertoivat pyrkineensa luomaan niin sanotun universaalin mallin kaikkiin tilantei-
siin. Tallaisen mallin kanssa sen yksinkertaisena pitdminen on mielestani ensiarvoisen tarkeaa.
Toisaalta, onko taysin universaalin mallin kehittdminen edes mahdollista? Lahtdkohtaisesti poliisin
kohtaamien uhkatilanteiden kohdehenkilét ovat jollakin tapaa tavallisesta ihmismassasta poik-
keavia yksiloita, joten heidan yksildllisten ominaisuuksiensa ymmartamiseksi voi olla tarpeen kayt-
taa tilanteeseen sopivinta keinoa sen sijaan, etta luottaisi yhden keinon olevan ehdottomasti autu-

aaksi tekeva.

Kieltdmatta tutkimuskenttaan tutustuessani sain myds sellaisen kuvan, etta jokaisella aihetta tutki-
neella taholla on ollut jonkinlainen tarve tuoda oma jalkensa tutkimuskenttaan, vaikka julkaisussa ei
valttdmatta mitaan uutta ja mullistavaa olisikaan tarjottu. Tasta paadyinkin pohdiskelemaan, onko
kaikista saatavilla olevista malleista edes varsinaista kaytannon (uutta) hyotya, vai ovatko ne vain
tutkijoiden hybriksen lopputulosta. Karjistden sanottuna, uusia malleja pystyisi luomaan suhteelli-
sen helposti keksimalla niille mielenkiintoisia tarttuvia nimia, ja siirtelemalla aiempien téiden raken-

teiden palasia hieman ympariinsa.

Joitakin julkaisuja lukiessa tuntui, etta kirjoittajat ovat unohtaneet, ettd malleja kehitetdan tosiela-
man vaarallisia tilanteita varten, eika pelkaksi pohdiskelumateriaaliksi. Jos paatyisin tulevaisuu-
dessa itse tyoskentelemaan taktisissa neuvottelutehtavissa, pitaisin tarkeana, etta koulutuksen
pohja ei olisi liian raskaan teoriapainotteista. Kaytannon tilanteissa ei kelldaan ole tietenkdan mah-
dollisuuksia alkaa miettia sivukaupalla jatkuvia teoreettisia viitekehyksia, mutta jo suhteellisen lyhy-
ellakin koulutuksella pystytdan varmasti kehittdmaan neuvottelijaksi ryhtyvan henkildon kykyja lahes-

tya kohdehenkil6a jarjestelmallisesti.

Taktisen neuvottelun "tiede” on loppujen lopuksi oppia siitd, miten ymmartaa toista ihmista ja luoda
lyhyessa ajassa luottamussuhde haneen. Tama voidaan tehda kaytannossa joko aito yhteys luo-

malla, tai manipuloimalla. Kasittelemissani malleissa suositaan enemmailti aidon yhteyden luomista
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prosessina. Toisaalta, kun tata prosessia monimutkaistetaan lilkkaa, se saa paikoin tutkimuskentan
vaikuttamaan hiukan pseudotieteelliseltd. Tata opinnaytetyota tehdessani olen tullut siihen lopputu-
lokseen, etta hyvalle taktisen neuvottelun mallille tarkeinta olisikin pitda se mahdollisimman hel-
posti omaksuttavana ja yksinkertaisena kenttaty6ta varten. Talléin ne yksilét, jotka mallia oikeasti

tulevat kayttamaan ja mahdollisesti ihmishenkiakin pelastamaan, hyétyvat siita eniten.
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