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Opinnaytetydsssa keskityttiin tarkastelemaan henkilon toimintatyylid neuvottelutilanteissa ja sen vaiku-
tusta miellyttdvyyden ja epamiellyttavyyden kokemukseen. Viitekehyksena kaytettiin Thomas Henkilo-

kohtaisen Profiilin Analyysia.

Teoriaosuudessa keskityttiin tarkastelemaan teoriaa persoonallisuuden, tyokayttaytymisen ja neuvotte-

lun taustalla ja syvennyttiin Thomas HPA:n.

Opinnaytetydn tutkimusosassa selvitettiin voidaanko Thomas HPA:n toimintatyylien valilla havaita eroa-
vaisuuksia neuvottelutilanteissa. Mittauksia tehtiin yhteensa 11 kappaletta ja tutkittavat olivat arviolta
2-3 vuotta Turun ammattikorkeakoulussa opiskelleita opiskelijoita. Tutkimus toteutettiin tutkimusryh-
man katsoessa videolta erilaisia neuvottelutilanteita ja samalla seurattiin kasvojen ilmeita ja silmanliik-
keita. Videoiden katsomisen jalkeen tutkittava taytti lomakkeelle tiedot omista tunteistaan tutkimuksen
aikana. Talla pyrittiin tutkimaan tutkittavan kokemusta, esimerkiksi koettiinko neuvottelun toisen osa-

puolen tapa aggressiivisena, epamiellyttavana tai erityisen positiivisesti.

Tutkimus toteutettiin lopulta haastattelututkimuksena ja avoimia vastauksia analysoitiin haastattelujen

eli avoimien vastauksien pohjalta.

Tutkimuksen tuloksena voitiin vahvistaa osittain olemassa olevat hypoteesit, mutta asiaa aihepiiria tulisi

tutkia lisaa.

ASIASANAT:
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tydkayttaytyminen, silmanliikeseuranta, mikroilmeet, tunnekokemukset, neuvottelutilanteet,
persoonallisuustyypit
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The thesis focused on examining a person's style of action in negotiation situations and its effect
on the experience of pleasantness and unpleasantness. Thomas Personal Profile Analysis was
used as the reference framework.

The theory section focused on examining the theory behind personality, work behaviour and
negotiation and deepened Thomas HPA.

The research part of the thesis examined whether differences between Thomas HPA's operating
styles can be observed in negotiation situations. A total of 11 measurements were made and the
subjects were students who had studied at Turku University of Applied Sciences for an estimated
two to three years. The study was carried out while the research team watched various negotiation
situations on video and at the same time the facial expressions and eye movements were
monitored. After watching the videos, the subject filled in the form with information about their
own feelings during the study. This was aimed at examining the subject's experience, for example,
whether the other party's way of counseling was perceived as aggressive, unpleasant, or
particularly positive.

The study was eventually carried out as an interview survey and open answers were analysed
based on the interviews, i.e. open answers.

As a result of the study, some existing hypotheses could be confirmed, but further research on
the topic should be undertaken.

KEYWORDS:

Biometrics, Thomas Analysis, Thomas HPA, Work Behavior, Behavior, Eye Movement Tracking,
Microexpressions, Emotional Experiences, Negotiation Situations, Personality Types
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KAYTETYT LYHENTEET TAI SANASTO .

Lyhenne Lyhenteen selitys (Lahdeviite)

Thomas HPA Thomas Henkilokohtaisen Profiilin analyysi (Thomas asian-

tuntijamateriaali)
MBTI Myers Briggs Tyyppi-Indikaattori tai Myers Briggs
Eaa. Ennen ajanlaskumme alkua.

AOI Area Of Interest



1 JOHDANTO

Opinnaytetydssani tullaan kasittelemaan erilaisten persoonallisuus- ja kayttaytymis-
analyysien vahvuuksia ja niiden hyoétyja erilaisissa neuvottelutilanteissa. Tulen kasit-
telemaan paitsi yleisesti persoonallisuutta ja persoonallisuusanalyyseja, mutta lo-
pussa keskityn Thomas-analyysiin, joka kuvastaa tyokayttaytymistd. Opinnaytety6
toteutetaan yhteistydssa Thomas Suomen ja Turun AMK:n asiakaskayttaytymisen-

laboratorion kanssa, jossa toiminnallinen osa toteutetaan.

Opinnaytetyd on rajattu koskemaan Thomas-analyysissa ilmenevia ihmisen neljaa
eri toimintatyylia, jotka kuvastavat ihmisen kayttaytymista paineen alla, vuorovaiku-

tustilanteissa tyoroolissa ja omakuvaa.



2 PERSOONALLISUUS JA KAYTTAYTYMINEN

Amerikkalainen psykoanalyytikko ja psykiatrian professori Otto F. Kernberg maarittelee
persoonallisuuden henkilon subjektiivisen kayttaytymisen ja kokemuksen dynaamisena
yhdistymisena. Otto sisallyttda maaritelmaansa seuraavat tiedostetut ja tiedostamatto-
mat osa-alueet. Tiedostettuihin osa-alueisiin han listaa tietoiset, konkreettiset ja ta-
vanomamaiset kayttaytymismallit, kokemukset itsestaan ja ymparoivasta maailmasta,

tietoisen, selkean psyykkisen ajattelun sekd tavanomaiset halut ja pelot. (Proquest).

Tiedostamattomiin kayttaytymismalleihin Otto sisallyttaa tiedostamattomat kayttaytymis-

mallit, kokemukset ja nakemykset. (Proquest).

Persoonallisuus ei ole vain osiensa summa, vaan se muodostuu piirteista ja kokemuk-

sista, jotka vaikuttavat toisiinsa muodostaen persoonallisuuden. (Proquest).

Persoonallisuuden yksilon psyykkisista ja fyysisisa tekijoista rakentuvaksi jarjestelmaksi,
joka selittda yksilén tapoja sopeutua ymparistddn. Persoonallisuus on dynaaminen jar-
jestelma, jota voidaan tarkastella erilaisten kehityksellisten teorioiden ja ulottuvuuksien

kautta. (Duodecim.)

Samaan aikaan Metsapelto ja Feldt maarittdvat persoonallisuuden kokonaisuudeksi,
joka muodostuu ajatuksista, tunteista ja kayttaytymisesta, jotka ovat luonteenomaisia ja

melko pysyvia eri ymparistdissa ja elamantilanteissa. (Metsapelto & Feldt. s. 18—20).

Kaikki kolme eri maarittelytapaa nakevat persoonallisuuden dynaamisena jarjestelmana,
joka selittaa tai sisaltda ihmisen kayttaytymisen, ajattelun ja tunteet. Kernbergin psyko-
dynaaminen lahestyminen on monimutkaisin ja yksityiskohtaisin maaritelma, kun Duo-
decimin ja Metsapelto & Feldt maarittelevat persoonallisuuden yleisemmalla tasolla. Jo-
kainen maaritelmasta voidaan nahda jokaisen maarittelijan tausta: Psykologinen maari-
telma on yksityiskohtainen ja ottaa huomioon niin tietoiset, kuin alitajuiset motiivit, teot,

ympariston vaikutukset itseensa ja menneisyyden vaikutukset. (proquest).

Samaan aikaan kun Duodecim nakee sen enemman kayttaytymista ja toimintaa selitta-
vana henkilon ominaisuutena, jota voidaan tarkastella teorioiden ja ulottuvuuksien
kautta. Metsapelto ja Feldt maarittelevat sen yksinkertaisimmin luonteenomaiseksi ko-

konaisuudeksi, jotka ovat melko pysyvia riippuen ymparistosta ja elamantilanteesta.



Kaikkia maarittelyja yhdistaa ajattelu dynaamisuudesta, eli ympariston ja elamantilan-

teen vaikutuksesta adaptiivisesta kokonaisuudesta. (Duodecim, Metsapelto & Feldt).

Kayttaytyminen voidaan nahda lapi sosiaalipsykologian ja persoonallisuuspsykologian,
vaikka ndma erosivat toisistaan, molemmat tieteenalat pyrkivat selittaa ihmisen kayttay-

tymista. (Keltikangas-Jarvinen. L. 2009).

2.1 Kayttaytyminen

Vaikka sosiaalipsykologia ja persoonallisuuspsykologia erosivat toisistaan, molemmat
tieteet yrittavat selittaa kayttaytymista ja uskovat, etta persoonallisuus on yksi paasyy
siihen, miksi ihminen kayttaytyy niin kuin kayttaytyy. Sosiaalipsykologia tutkii ihmisten
valistd samankaltaisuutta, kun taas persoonallisuuspsykologia tutkii ihmisten valisia
eroja. On tarkeaa tietaa, ettd ihmisen kayttaytymisen ymmartamiseen tarvitaan molem-

pia lahestymistapoja (Helkama & muut, 2015.)

Tunteiden hallinta on tarkea osa tyokayttaytymista. (Helkama & muut. 2015, Nikander.
2017) Helkama ym. mukaan on tarkeaa tietaa, ettd tunteiden hallinta osana tyokayttay-
tymista on tarkeaa. Arlie huomasi, etta osana joitakin tydpaikkoja, joissa tydskentelet
asiakkaiden kanssa, on tunteiden hallitseminen erittdin tarkea osa tyota. (Helkama &
muut, 2015) Helkama ja muut Nikanderin kanssa tekemisissa olevat kertovat, ettd osana
tyokayttaytymista tunteita voidaan kayttaa strategisina tekoina tavoitteen saavutta-
miseksi. (Helkama 2015 & Nikander 2007.)

Itsemaaraamisteoria selittdd, mitka tekijat tukevat sisaistd motivaatiotamme ja ulkoista
motivaatiotamme. (Leppanen L. 2018.) Teorian mukaan ihmiselld on kolme perustar-
vetta, jotka ovat tarve kilpailulle, autonomialle ja yhteenkuulumiselle. (Helkama & muut.
2015).

Henkildn voi luoda puitteet ja ympariston ndiden motivaation perustarpeiden tuke-
miseksi. Tallainen ymparist ja puitteet antavat ihmisille tyydytysta perustarpeista. (Hel-
kama & muut 2015.) Nailla perustarpeilla voidaan nahda olevan eaven isompi merkitys
nuoremmille sukupolville, milleniaaleina ja z-sukupolven mukaan Hyvat, Pahat ja mille-
niaalit (Hyva, paha ja milleniaalit) -tutkimus, jonka ovat tehneet Atte ja Karoliina Mellanen
(Mellanen A, & K, 2020).
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Tyokayttaytyminen

Tyokayttaytymista maariteltdessa on ymmarrettava kayttaytymisen perusteet. Kayttayty-
minen voi muuttua ymparistdn muuttuessa, joka patee myds tydkayttaytymiseen: Kayt-
taytymisemme muuttuu ymparistdbn muuttuessa, tydnkuvauksen laajentuessa johtajuu-

teen, stressin alla tai uuden kollegan tullessa tiimiin. (Thomas HPA Asiantuntijakoulutus).

Tyokayttaytymistd voidaan muuttaa tai muokata itseohjautuvuuden avulla. Esimerkiksi
henkild, jonka tydskentelyvahvuus on voimakas vaikuttavuus voi vaikuttaa omaan kayt-
taytymiseensa kiinnittdamalla huomiota yksityiskohtiin. (Thomas HPA -asiantuntijakoulu-
tusmateriaali.) Kayttaytyminen ei ole taysin persoonallisuuden maarittelemaa, vaan per-
soonallisuudella on vaikutusta kayttaytymiseen. Kayttaytymistd on helpompi muuttaa
persoonallisuuteen verrattuna, joka on suhteellisen pysyva. (Haastattelu: Thomas HPA
Asiantuntijakoulutus; Kuuskorpi, T. & Heikkinen, J. 2014.)

2.2 Persoonallisuus- ja kayttaytymisanalyysit

Psykologisista testausmenetelmista persoonallisuusanalyysit lukeutuvat psykometrisiin
(eli objektiivisiin) testausmenetelmiin. Psykometrisilla testeilla tarkoitetaan testausmene-
telmaa, jossa testin tai analyysin tuloksessa hyddynnetaan pisteytysta, jolla voidaan
paasta samoilla vastauksilla samaan lopputulokseen pisteyttdjastd huolimatta. Talldin
testin tulkitsija noudattaa etukateen paatettyja ja yksityiskohtaisia pisteytyssaantoja. Nai-
den testien tulkinnassa kaytetaan tilastollisia tutkimuksellisia menetelmia, jolloin testat-
tavan tuloksia verrataan vertailujoukkoon. Testin luotettavuuden vuoksi ne esitetaan tes-

tattavalle aina tarkoin maaritellylla tavalla. (Kuuskorpi & Heikkinen. 2014).

Persoonallisuusanalyysit perustuvat Hippokrateen humoraalioppiin ajalta 400 eaa. Hu-
moraaliopissa selitettiin sairauksia ja niiden syntya veren, keltaisen sapen, mustan sa-
pen ja liman maaran suhteiden valilla elimistdssa. Klaudios Galenos jalosti humoraa-
liopista temperamenttiopin elinvuosinaan 129-216 jaa. Huumoriopin nesteet muodostuu
neljasta temperamentista: lloinen sangviininen, kiivas koleerinen, synkka melankolinen
ja hidas flegmaattinen. Galoksen mukaan temperamentti maaraytyi dominoivan ruumiin
nesteen, veren (sanquis), keltaisen sapen (khole), mustan sapen (khole) ja liman

(flegma) ominaisuuksien mukaisesti.

Alla kuvassa 1. on esitetty humoraalioppiin perustuva Galenoksen nakemys ihmisen

temperamenttityypeistd. Mybdhemmin kehitetyssa Myers Briggs Tyyppi Indikaattori
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(MBT]I) persoonallisuusanalyysissa temperamentteja tai persoonallisuustyyppeja alettiin
kuvaamaan kuvan varein. Samalla naiden nimitykset muuttuivat kuvan mukaisesti eng-
lannin kielelle ja siitda suomen kielelle. Alla olevassa kuvassa 1. on kaytetty DISC-ana-

lyysin vareja hahmottaaksemme helpommin persoonallisuustyypit. (Yle 2016).

Sangyviininen
Influental
Vaikuttavuus

Kuva 1. Galenoksen temperamenttityypit (mukaillen Yle 2016)

Tyokayttaytymista tulkitsevaa Thomas HPA:ta hyddynnetaan henkilén toimintatyylien ja
vuorovaikutuksen tydkaluna rekrytointien, johtamisen ja kehittdmisen tukena. Samaan
aikaan DISC:sta johdettu Myers Briggs Type Indicator on popularisoidumpi, eika sita ole
tarkoitettu tyokayttaytymisen tutkimiseen. Thomas-analyysin tarkoituksena ei ole maari-
telld ihmisen tarkkaa persoonallisuutta tai inmistyyppia mustavalkoisesti, vaan antaa tyo-
kaluja organisaatioille parempaan johtamiseen, rekrytointiin ja vuorovaikutukseen. (Tho-

mas Suomi)
Myers-Briggs

MBTI perustuu Carl Jungin teoriaan psykologisista ihnmistyypeista. MBTI ilmaiseekin ih-
misen persoonallisuustyypin nelikirjaimisina yhdistelming, joista ensimmainen kertoo liit-
teen 1. kuvan kuvan mukaisesti. Liite kuvastaa ihmisen suhtautumista sosiaalisella suun-
tautumisella ekstrovertti-introverti-akselilla, tietoon suhtautumista intuitiivisena tai havait-
sevana, tiedonkasittelyn tapaa tunteella tai jarjelld ja tiedon toteuttamisten tapaa tuomit-

sevana tai havainnoijana. (Humanmetrics; koulutus.fi 2023).
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MBTI kuvastaa persoonallisuutta 16 erilaisella tyypilla seka neljalla eri akselilla. MBTI

kutsuu naita neljaa akselia preferensseiksi, jotka on kuvattu liitteessa 1.

Liitteessa 1. on kuvattu MBTI:n persoonallisuustyyppeja ihmiset ja asiat akselilla, seka
ekstroversio ja introversio akseleilla. Akselit on kuvattu tuomitsemisena ja havainnointina
seka tiedon ja tunteiden perusteelld tehtavan paatdéksenteossa, tiedolla tai tunteella paa-

toksen teko seka ekstroversio ja introversio. (Dailyplanit).

Kuten Liitteesta 1 ndemme, MBTI kuvastaakin ihmisen luontaisia mieltymyksia seka mo-
tivaatiotekijoita ja haluja. Tyyppi yksi, eli punainen halua kontrollia ja motivaattorina toimii
vaikutus. Sininen halua rakenteita ja selkeitd prosesseja ja motivaattorina toimii saavu-
tukset. Vihred haluaa tietoa ja motivaattorina on yhteenkuuluvuus ja keltainen halua yh-
teisOn ja verkostoja ja motivaattorina toimii tunnustuksen saaminen (kehut). Vaikka tana
aikana MBTI indikaattori on erittain suosittu, joka nakyy mm. deittisovellus Tinderissa
yhtena tunnisteena henkilon profiilissa (Tinder-profiili, 25.3.2023) tulee siihen suhtautua

varauksella ja koulutus.fi kertookin, ettd MBTI ei kerro kaikkea persoonallisuudesta.

MBTI:n on luonut Katherine Briggs ja Katherine Myers, joilla kummallakaan ei ole psy-
kologian koulutusta. Tama onkin herattanyt runsaasti kritiikkia testia kohtaan. (koulu-
tus.fi)

Thomas-Analyysi

Thomas Henkilokohtainen Profiilin Analyysi eli Thomas HPA on psykometrinen ja ipsatii-
vinen pakkovalintatesti, joka eroaa MBTI:sta erityisesti siten, etta se on kehitetty tyoela-
mantarpeisiin kuvaamaan tydntekijan tyéroolia persoonallisuuden sijaan. (Thomas HPA

Asiantuntijakoulutus).

Thomas Hendrickson kehitti Thomas-analyysin (Thomas HPA:n) vastatakseen organi-
saatioiden tarpeeseen. (Thomas International). Helsingin yliopiston validiointutkimuk-
sesta ilmenee Thomas HPA:n teoreettisen pohjan perustuvan William Moulton-Marsto-
nin DISC-analyysiin. (Thomas Suomi; Psychometric Success). Thomas HPA ei arvioi
henkilon osaamista tai tietotaitoa, antaa kuvan henkilon kommunikaatiotavoista ja kayt-

taytymisestad osana organisaatiota. (Psychometric Success)
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Thomas HPA-Analyysi selittda ihmisen reagointia ja kayttaytymista kuvan 2. mukaisesti
kahdella akselilla aktiivisena tai passiivisena reagointitapana ja myénteisena tai kieltei-
sena suhtautumisena ymparistdéon. Marstonin teoriassa ihmisen kayttaytymista kuvattiin
kahdella akselilla: Passiivisena ja aktiivisena reagointitapana, johon vaikuttaa yksilén ko-
kemus ymparistostaan myonteisena tai vihamielisena (Thomas International). Alla oleva

kuva 2 havainnollistaa toimintatyylien reagoinnin ja huomioinnin tyylia.

Vihamielinen, epdystavallinen, vastahakoinen
Tilanteen huomioiminen

Reaktiivinen Proaktiivinen
reagointi . reagointitapa

Vaikuttavuus

Ystavallinen, myonteinen
Tilanteen huomioiminen

Kuva 2. Toimintatyylien reagoinnin akselit, mukaillen Thomas HPA asiantuntijakoulutus

Kuten kuvasta 2. nahdaan, henkildn vuorovaikutuksessa on nelja eri suuntaa: hallitse-
vuus, vaikuttavuus, pysyvyys ja myontyvyys. Reagointi ja huomioimistyylin lisdksi osa
persoonallisuuspiirteistd muodostuu vuorovaikutuksessa dominoivammaksi kuin toiset.
(Psychometric success ja Thomas international). Psychometric Success kertoo lisaksi
henkilon kykenevan ilmaisemaan kaikkia neljaa erilaista vuorovaikutustapaa, mutta ajan
ja ympariston vaikutuksesta osa muodostuu tyypillisemmaksi kuin toiset. (Psychometric
Success). Thomas International kuvaa naita tekijoité toimintatyylin mieltymyksien skaa-
lana, joista muodostuvat tarveperustaisesti henkilolle tyypillinen toimintatyyli tyopaikoilla

(Thomas International)



14

Psychometric success ja Thomas International ovat samoilla linjoilla toimintatyylien muo-
dostumisesta ja perustasta. Thomas painottaa sidosta ty6elamaan. Jaottelussa korostuu
lahteiden tarkoituspera: Thomas Internationalin tausta on kaupallinen henkildarviointi-
palvelun myynti organisaatioille, Psychometric Succesin tarjotessa ilmaisia testeja val-
mennuskayttoon yksityishenkildille. Sivusto kertoo tavoitteekseen valmentaa yksityis-
henkil6ita testien suorittamiseksi osana rekrytointiprosessiin valmistautumista (Psycho-

metric Success, Thomas International.)

Thomas HPA on vakiinnuttanut jalansijaa yritysmaailmassa ollen yksi maailman suosi-
tuimmista henkildarvioinneista. Vakiintumiseen on vaikuttanut testin voimakas kehittymi-
nen ajan myoéta (Thomas International) Analyysi on ipsatiivinen pakkovalintatesti, eli ar-
viointimenetelma, jossa vastaaja valitsee useista vaihtoehdoista itselleen parhaiten ja
vahiten sopivat kuvaukset (Amiko Analysis). Arvioinnissa verrataan hyvaa hyvaan ja
huonoa huonoon, joka on herattanyt ajan myota myos kritiikkia. Ipsatiiviselle pakkovalin-
tatestille on ominaista aiheuttaa negatiivista korrelaatiota havaittujen asteikkojen valilla.
Asia ilmenee Helsingin yliopiston tekemasta rakennevaliditeettitutkimuksesta (Thomas
Suomi). Tulokset osoittavat teoreettisen mallin olevan hyvin sopiva suhteessa kaytdssa
olevaan aineistoon ja taman my6ta rakennevaliditeettia voidaan pitda hyvana. Alla on
kuva, jossa on avattu Thomas HPA:n tulkintaa ja analyysin sisaltéa ja tuloksia. (Psycho-

metric success ja Thomas suomi).
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PROFIILIT JA NUMERORUUDUKKO:

24.3.2021
Luottamuksellinen ja yksityinen

I Il Il
Tyorooli Kayttaytyminen paineen alla Omakuva

H v P M H v P M H v P M

| /\

,/" \\ /\ . i

Kuva 3. Thomas profiilin numeroruudukko, tutkimuskohteen Thomas HPA analyysin tu-
lokset

®

Kuten kuvasta 5. nahdaan, Thomas HPA:ssa henkilon tydkayttaytymista analysoidaan
ylld olevan kuvan mukaisesti neljalla hallitsevalla profiilin osalla. Kuvasta on piilotettu
numeraaliset arvot. Thomas HPA:ssa kayttaytymista tarkastellaan dominoivien kayttay-
tymisen piirteiden ja niitad vahvistavien piirteiden kautta. Lahtékohtaisesti diagrammikaa-
vion keskiviivan ylapuolella olevat ovat dominoivia piirteita ja alapuolella olevat ovat vah-

vistavia. (Thomas HPA Asiantuntijakoulutus).

Jokaisella kayttaytymisen piirteellda on oma numeraalinen arvonsa, jonka perusteella
Thomas HPA asiantuntija ja kaytettava jarjestelma tarjoaa adjektiiveja, jotka kuvastavat
henkilon tydkayttaytymista. (thomas asiantuntijamateriaali ja Thomas PPA Technical Re-

source book).

Opinnaytetydssa kaytetdn Thomas HPAnN toimintatyyleista seuraavia kirjainlyhenteita:

Hallitsevuus = H, Vaikuttavuus =V, Pysyvyys = P ja Myontyvyys = M
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2.3 Persoonallisuustyypit ja toimintatyylit analyysien perusteella

Thomas HPA kuvastaa eri toimintatyyleja alla olevan kuvan mukaisesti tilanteissa, joissa
yksittdinen toimintatyyli on hallitsevana piirteena. Alla olevassa kuvassa 4. on nostettu
esille toimintatyylien tyypillista suhtautumista vuorovaikutuksen, toimintatyylin ja reagoin-

titavan kautta. (Thomas HPA Asiantuntijakoulutus.)

* Rohkea, kilpailuhenkinen ja hakee haasteita

H d I I itsevu us * Muutoksien kdynnistdja ja asiakeskeinen

* Suoraviivainen, myonteinen ja jopa toksahteleva

¢ Helposti innostuva, suostutteleva ja optimistinen
* |hmiskeskeinen, avulias ja nopea paatoksissaan
* Helposti luottava, motivoiva ja luo suotuisaa ilmapiiria

e Pitkdjanteinen, vaatimaton, suhtautuu muutoksiin epardiden

Pysyvyys ¢ [hmiskeskeinen ja kiintyy voimakkaasti [aheisiin

» Harkitseva ja karsivallinen, tyytyvainen rutiineihin

¢ Kurinalainen, asiakeskeinen ja jarjestelmallinen

M yd ntyvyys ¢ Hyvantahtoinen, tekee parhaansa ja hidas paatéksenteossa

* Vilttelee konflikteja, keskittyy yksityiskohtiin ja asiakeskeinen

Kuva 4. Thomas HPA tyéskentelyvahvuudet (Thomas HPA Asiantuntijakoulutus).

Kuten kuvasta 4. ndhdaan, eri toimintatyylit ovat keskendan hyvinkin erilaiset, vaikka
niistd 16ytyy myos yhtenevaisyyksia, jotka liittyvat reagointitapaan ja suhtautumiseen,
mutta myo6s pysyviin kuvaaviin adjektiiveihin. Taman takia eri henkildiden kayttaytymi-
sessa on yleensa vahintdan kahta tyypillista toimintatyylid, ja puhtaasti yhta tyylia edus-
tavat ovat harvassa. (Thomas PPA Technical Resource book). Tasta eteenpain kay-
tamme toimintatyyleista ensimmaisia kirjaimia, joita kaytetdan myos Thomas HPA:ssa.
(H, V, P, M). Yhtenevaisyyksia I0ytyy H:n ja M:n valiltd asiakeskeisyydessa, M:n ja V:n
ihmiskeskeisyydessa. Samalla tavalla M ja P keskittyvat useammin yksityiskohtiin ja ovat
harkitsevaisempia ja hitaita tekemaan paatoksia, kun V:lle ja H:lle on tyypillisempaa no-
pea paatoksenteko (Thomas HPA Asiantuntijakoulutus).
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2.4 Analyysien eroavaisuudet

Thomas HPA ja Myers-Briggs MBTI eroavat toisistaan jo lahtékohdaltaan siina, mita ne
mittaavat tai analysoivat henkil6a. MBTI tarkastelee ihmisen persoonallisuutta Carl Jun-
gin oppeihin perustuen ja Thomas-analyysi tarkastelee henkilon tydkayttaytymista ja pe-
rustuu Molton-Marstonin DISC-teoriaan. Thomas-analyysin on luonut Thomas Hendrick-
son, joka on koulutukseltaan tohtori (Sli Nua Careers). Toinen merkittdva ero on, etta
Thomas-HPA:n tulokset tulkitsevat aina sertifioitu asiantuntija. (Thomas HPA Asiantun-

tijakoulutus.)

Myers & Briggs Foundation kertoo sivuillaan MBTI:n olevan tieteellisesti validoitu, mutta
heidan sivuiltaan ei suoraan I6ydy suoraan validiteetista kertovaa dokumenttia. (Myers
Briggs. Thomas HPA:n on maksullinen, kun Myers Briggs on ilmainen ja se |0ytyy veloi-
tuksetta netista. Thomas-analyysi on lisaksi eniten kaytetty psykometrinen analyysi, jota

kaytetaan yrityksien toimesta. (Winnowa ja 16 personalities).
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3 NEUVOTTELU

Helsingin yliopiston ja Harvard Business School mukaan neuvottelussa on kyse yhteisen
sovinnon tai ratkaisun I6ytamisesta osapuolien erilaisten intressien kesken. Neuvotte-
luun osallistuu kaksi tai useampi osapuoli, joiden lahtdkohtaiset intressit ja tavoitteet ovat
eriavat ja monesti ristiridassa keskenaan. Neuvottelun tavoitteena on saavuttaa molem-
pia osapuolia tyydyttava ratkaisu, jossa molemmat osapuolet tulevat vastaan kompro-
missin saavuttamiseksi. (Helsingin yliopisto, Harvard Business School., CxO Professi-

onals).

Hyvat neuvottelijat saavuttavat sopimusneuvotteluissa lukuisia etuja, vaikka neuvottelua
kaytaisiin vain alhaisemmasta hinnasta. Pelkan pienemman maksun lisaksi sopimuk-
sessa saavutetaan hyotyjd molemminpuolisesti. Ostajan pienemmalla investoinnilla
paastaan aloittamaan varovasti yhteistyé uuden tahon kanssa ja myyja saa alallaan ar-
vovaltaisen asiakkaan, joka tuo tyydytysta myyjayrityksen paremman maineen ja "viidak-

korummun” kaynnistymisen myo6ta. (Harvard Business School, CxO Professionals)

Neuvotteluita kdydaan jatkuvasti arkipaivissamme. (Harvard Business School, CxO Pro-
fessionals.) Neuvottelutaidon ja stressinhallinnan valmentaja Harri Gustafsberg nostaa
esille esimerkin arjesta, jolloin neuvottelemme murrosikaisen teinin kanssa viikkorahan

korottamisesta tai sen menettamisesta (Motiivilehti.)
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3.1 Neuvottelun rakenne

Alla olevassa kuvassa 5. naemme tarkemmin neuvottelun rakenne ja kulku.

» Neuvottelun tarkoitus, pelisddnnot ja valtuudet
WENLENY » Neuvoteltava asia, aikataulu ja luottamuksellinen ilmapiiri

J
™
* Asioiden niputtaminen, yleiskeskustelu aiheesta, ongelman ratkaisu
VELTE  « ViljE aikataulu, neuvottelun keskeytys, padtoksen peruutus
kasittely Y,
* Yhteenveto tehdyista paatoksista ja paatoksen oikeellisuuden
N I tarkentaminen
euvottelun “ o . . .
e Vastuutehtdvien tarkennus ja tarvittaessa lopputapaaminen )
* Neuvottelumuistio, neuvottelusta raportoiminen ja tiedottaminen
\EVGENTY « Toimenpiteiden toteuttaminen ja seuranta, neuvottelun arviointi
jalkipuinti Y,

Kuva 5. Neuvotteluprosessin kulku (mukaillen Helsingin yliopisto)

Kuten kuvasta 5. ndemme neuvottelun vaiheet ovat neuvottelun avaus, asioiden kasit-
tely, neuvottelun lopetus ja neuvottelun jalkipuinti. Jyvaskylan yliopiston kielikeskus yh-
distdd omassa tulkinnassaan lopetuksen ja jalkipuinnin yhteiseksi vaiheeksi. Kielikeskus
kertookin, ettd neuvottelun jalkipuinti sisaltden raportoinnin ja neuvottelumuistion teko ei
aina kuulu neuvotteluun, mutta ne on hyva tehda neuvottelun ja tuloksen arvioimiseksi

(Jyvaskylan yliopisto).

Aloitusvaiheessa neuvottelun kaynnistettavan esittelemalla neuvottelijat toisilleen ja ra-
kentamalla turvallinen ja luottamuksellinen ilmapiiri. Luottamuksellinen ja turvallinen il-
mapiiri edesauttaa neuvottelun kulkua. kertomalla neuvottelun saannaét, esittelemalla
henkilét toisilleen ja esitellddn neuvottelun aihe. (Tydelaman viestintd). Aloitusvaihee-
seen kuuluu kolme kysymysta, jotka ovat Mitd haluat neuvottelulta. Miksi vastapuolen
tulisi neuvotella kanssasi ja mitka ovat vaihtoehtosi. Roger J. Volkeman korostaa my®ds,



20

ettad neuvotteleminen edellyttdd molemmilta osapuolilta, ettd osapuolet pystyvat joko va-

hingoittamaan tai auttamaan toisiaan. (Harvard Business School.)

Kuten kuvasta 5. nahtiin, varsinainen neuvottelu kdydaan kasittelyvaiheessa, jolloin kay-
daan yleista keskustelua aiheesta, neuvottelijat tuovat ilmi omia nakdkantojaan ja tavoit-
teitaan. Kasittelyvaiheessa tydskennellaan aktiivisesti neuvottelutuloksen Ioytamiseksi.
Vaiheelle on tyypillista, etta eri osapuolet kertovat ratkaisuehdotuksensa neuvoteltavaan
asiaan. Eri ratkaisuehdotusten valilla kdydaan keskustelua mika tai mitka niistd voidaan
toteuttaa, millaisia myonnytyksia se edellyttda muilta ja miten ne on arvotettu. (Tyéela-

massa.)

Neuvottelunrungon voidaan rakentaa joko valjalla tavalla, joka muodostuu yleiskeskus-
telusta ja siita johdettavalla yksityiskohtaisemmalla paatoksenteolla, tai tarkemmin teh-
dylla jasennellylla, viipaloidulla, yhteen nivotuilla asiakokonaisuuksilla. Jalkimmaisen ta-
van etuna on laajojen asiakokonaisuuksien hahmottamisen helpottuminen. Kasittelytapa
kuitenkin edellyttaa asioiden tarkeysjarjestyksen huomioimista ja ettei yksittaisia asioita

jaa kasittelematta. (Helsingin Yliopisto).

Neuvottelun lopetusvaiheessa tehdaan tarkennuksia ja yhteenveto paatdksista, seka tar-
kistetaan niiden oikeellisuus (Aalto yliopisto). Jyvaskylan yliopisto kertoo lopetusvai-
heessa tehtavan yhteenvedon lisaksi tehtavien jako ja sovitaan seuraava tapaaminen.
Lopetusvaihetta voidaankin pitaa neuvottelujen klousaamisena, jossa tiivistetaan sovitut
asiat, tehtavat ja kirjataan neuvottelutulos ja neuvottelutuloksen myéta syntyneet toteu-

tettavat yksityiskohdat kuten vastuualueet ja tehtavat. (Jyvaskylan yliopisto).

3.2 Neuvottelussa vaikuttaminen

Sallinen ja Gustafsberg kertovat psykologisesta vaikuttamisesta neuvottelussa, etta esi-
merkiksi tila, ajankohta ja istumajarjestys vaikuttaa neuvottelun psykologiaan. Heidan
mukaan hallitus- ja tydehtosopimusneuvottelut ja muut haastavat neuvottelut pyritaan
pitamaan ja venyttdamaan mydhaiseen iltaan, jolla pyritdan vaikuttamaan vastapuoleen
vasymyksen avulla. Istumajarjestys ja tila vaikuttavat neuvotteluun, jonka vuoksi osa po-
liisin kuulusteluhuoneista on ikkunattomia pienia koppeja ja osa viihtyisampia tiloja.
(Gustafsberg H. & Sallinen S.)

Istumajarjestyksella voidaan luoda vastakkainasettelua tai yhteistyota. Istumalla samalla

puolen pdytaa luodaan psykologisesti turvallisempi asetelma, jossa on helpompi I6ytaa
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ratkaisuja. Eripuolilla poytaa istumalla korostetaan tavoitteiden ja pyrkimysten eroavai-
suutta. Myos kellonajalla on valia, silla neuvotteluun vaikuttavat myds verensokerien pi-
toisuus ja se, milloin ihminen on kaikkein parhaassa vireessa, eli onko han ilta- vai aa-
muihminen. Taitavat neuvottelijat pystyva ajalla, paikalla ja olosuhteilla vaikuttamaan
neuvotteluasetelmaan ja horjuttamaan toista neuvottelijaa. (Gustafsberg H. & Sallinen
S.)

3.3 Neuvottelutyylit

Kuten kuvasta 6. ndhdaan, neuvottelutyylejd on nelja. Taktinen neuvottelu kirjan mu-
kaan. Neuvottelutyylilld voidaan myds vaikuttaa psykologisesti. Maaratietoisella ja kil-
pailullisella tyylilla voidaan horjuttaa vastapuolen itsevarmuutta ja valittua neuvottelustra-
tegiaa. Maaratietoisen ja kilpailullisen neuvottelutyylin yhtena heikkoutena on mahdolli-
nen vastareaktio, joka syntyy liian dominoivasta neuvottelutavasta tai kokea raskaana

mukautuvan ja joustavan neuvottelijan toimesta. (Gustafsberg H. & Sallinen S.)

Yhteistyohaluinen ja
joustava

Kuva 6. Neuvottelutyylit mukaillen (Gustafsberg H. ja Sallinen S.)

Yhteistydhaluisella ja joustavalla neuvottelustrategialla saavutetaan Iahtokohtaisesti no-
peinten ratkaisun johtuen vahvasta pyrkimyksesta saada aikaan yhteisymmarrys, mutta
neuvottelustrategialla heikkoutena on liiallisten mydntymysten tekeminen ja omista ra-

joista joustamiseen. Yhteistydhakuisella ja sovittelevalla neuvottelutyylilld on vaarana
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Sfepartnersin mukaan liiallisen tiedon jakaminen. Sfepartners nimittaakin tata neuvotte-
lutyylia nimelld | win, You win-negotiation. Gustafsberg ja Sallinen kertovat kirjassaan
neuvottelijan pyrkivan win-win tilanteeseen, jossa molemmat ovat edes jossain maarin
tyytyvaisia. Tama eroaa maaratietoisesta ja kilpailullisesta neuvottelijasta siten, etta
hanta ei juuri kiinnosta onko vastapuoli tyytyvainen, kunhan omat tavoitteet saavutetaan.

Neuvottelutyyli on ihmislahtoéinen. (SfePartners ja Gustafsberg H. & Sallinen S).

Mukautuva ja joustava neuvottelija, tai kuten Sfepartners luonnehtii, valtteleva neuvotte-
lutyyli pyrkii hakemaan vastapuolen hyvaksyntaa ja valttamaan konflikteja. Han on hie-
notunteinen neuvottelija, joka valttaa konflikteja kaikin tavoin ja sen vuoksi voi jaada pas-
siiviseksi kuuntelijaksi neuvottelutilanteessa tai tekee liiallisia myonnytyksia. Neuvottelu-

tyyli on ihmislahtéinen. (SFE Partners).

Analyyttinen ja harkitseva neuvottelija on voimakkaasti asiaorientoitunut ja analyyttinen.
Han ei anna painoarvoa tunteille ja saattaakin aggressiivisen neuvottelijan kohdatessaan
ottaa voimakkaasti etaisyytta. Tallainen neuvottelija tarvitsee paljon tietoa ja yksityiskoh-
tia oman paatdksensa tueksi. Sfepartners ei kuvaile tata neuvottelutyylia lahteessaan,
mutta Gustafsberg ja Sallinen kuvailevat. Neuvottelutyyli myés menee yksi yhteen Tho-
mas HPA:n tyokayttaytymisen kanssa. Neuvottelija on asiakeskeinen. (SfePartners ja

Gustafsberg H. & Sallinen S; Thomas Suomi).

Kun yhdistetdan neuvottelutyylit Thomas HPA:n toimintatyyleihin ja vahvuuksiin, voi-
daankin todeta H:n suosivan erityisesti kilpailullista neuvottelutyylia, V:n kompromissiha-
kuista ja mukautuvaa neuvottelutyylia. P suosii yhteistyOhaluinen tai valttelevaa neuvot-

telutyylia ja M:lle tyypillistd on mukautuva ja kompromissinhakuinen [ahestyminen.
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4 BIOMETRIIKKA

Biometriikalla tarkoitetaan koehenkildn fysiologisten ominaisuuksien ja kayttaytymisen
tekniikalla mittaamista ja tunnistamista teknologian avulla. (Suomen standardoimislitto
SFS Ry.) Biometrinen mittaaminen ja tunnistaminen on arkipaivaista ja sitd kaytetaan
mentaessa kuntosalille sormenjalkitunnistuksella. (Fittness24Seven.) Poliisin teke-
massa DNA-tutkimuksessa seka terveydenhuollossa sydansahkokayran tai aivosahko-

kayran mittaamisessa (iMotions, Mikrobitti.)

Biometrisesti voidaan mitata fysiologian, tiedostamattomien ajatuksia, tunteita ja visuaa-
lisisia reaktioita. Tiedostamattomilla ajatuksilla tarkoitetaan ei-tahdonalaisia toimia ja tun-
teita tunteita, jotka nakyvat visuaalisina reaktioina, kuten silmanliikkeina ja kasvonil-
meina. Biometrinen mittaaminen mahdollistaa lisdksi sydamensahkokayran ihon sah-
koénjohtavuuden mittaamisen (iMotions). Opinnaytetydssani tulen keskittymaan tuntei-
den, kasvojen mikroilmeiden ja silmanliikkeiden tutkimiseen, joista kerron lisda seuraa-

vassa kappaleessa.

4.1 Biometrinen mittaaminen

Biometrisen mittaamisen hyodtyna on nakymattémien kehon toimintojen mittaaminen,
joita ei pystytd mittaamaan haastattelu- tai kyselytutkimuksessa. Naiden eroavaisuudet

ndemme alla olevasta taulukosta 1.
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Taulukko 1. Biometrisen mittaamisen hyddyt. (Lahde iMotions pocket guide)

Kohdennettu tutki-
Kyselytutkimus mus Biometriikka

Ennakkoasenteiden

vaikutus

Paatoksen vaikutus

mittaustulokseen

Mitattavuus
Tietoiset ajatukset _ _ _
Tiedostamattomat

ajatukset

Visuaalisuuden huo-

miointi

Kuten Taulukosta 1. nahdaan, biometrisella mittaamisella voidaan mitata tiedostamatto-

mia ajatuksia, tunteita ja visuaalisia sanattomia viesteja, kuten mikroilmeita. Biometrisen
mittaamisen hyétyna on myds ennakkoasenteiden ja puolueellisuuden puuttuminen, jol-
loin ne eivat vaikuta tutkimustulokseen. Biometriikalla myodskaan tietoiset ajatukset tutki-

muksesta tai sen sisallosta tai tutkimuskohteesta eivat vaikuta tuloksiin.

Kuten taulukosta 1. ndhdaan, biometriikalla tehtyihin mittaustuloksiin ei vaikuta tunteet,
ennakkoasenteet tai tietoiset ajatukset, kuitenkin mahdollistaen tiedostamattomien aja-

tuksien ja tunteiden mittaamisen.
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5 TUTKIMUS

Opinnaytetydssa tutkimus keskittyi Thomas HPA:n kayttaytymistyylien valisten neuvot-
telutilanteiden miellyttavyyden ja epamiellyttavyyden kokemukseen. Tutkimuksessa mi-
tattiin biometrisesti korrelaatiota ja eroja henkildn hallitsevimman kayttaytymistyylin va-
lilla. Kuten teoriasta olemme lukeneet, eri toimintatyylien valilla on merkittavia eroja ja
naiden valistd vuorovaikusta tutkittaessa voidaan |6ytda eroavaisuutta miellyttavyy-
dessa. Tutkimus tarjoaa tietoa siitd, 10ytyyko viitteita kayttaytymistyylien valilta. etta hen-
kilo, jolla on tietty kayttaytymistyyli, on epamiellyttava tai miellyttava vastakkaisen kayt-
taytymistyylin kanssa. Aiempaa tutkimusta, jossa olisi mitattu kayttaytymistyylien eroja

biometriikan avulla aiemmin ei ole |6ydetty tutkijan toimesta.

Tutkimuksen hypoteesina on, ettd Thomas HPA:n erilaisten kayttaytymistyylien valilla on
eroja ja korrelaatioita miellyttavyyden ja epamiellyttavyyden suhteen vastakkaisten kayt-
taytymistyylien valilla neuvottelutilanteissa. Vastakkaiset kayttaytymistyylit viittaavat teo-
riaosuudessa kerrottuihin toimintatyyleihin. Hypoteesi perustuu omaan empiiriseen ko-
kemukseen myynnissa sekd DISC ja Thomas HPA -sertifioitujen asiantuntijoiden haas-

tatteluihin. Keskustelujen aikana on noussut vahva konsensus tutkimushypoteesista.

Opinnaytetyon ja tutkimuksen aihe on noussut esiin omasta kiinnostuksesta psykologi-
aan, persoonallisuuteen, ihmisen tyokayttaytymiseen, miksi kayttdydymme kuten kayt-
taydymme, ihmisen vuorovaikutukseen ja biometriikkaan. Myyntitydssani olen huoman-
nut omat vuorovaikutushaasteeni, jotka liittyvat hallitsevuuteen ja pysyvyyden kanssa
seka vaikuttamisen helppouteen ja vakauteen. Tama haaste on nostanut esiin tutkimuk-

sen tarpeen ja kiinnostuksen oppia tuntemaan aihetta paremmin.

Opinnaytetydssa selvitettiin, miten erilaiset toimintatyylit koetaan neuvottelutilanteessa
ja mita fysiologisia muutoksia ja sanattomia viesteja eri kayttaytymistyylit aiheuttavat
koehenkilGilla. Tutkimus, kerattavat tiedot ja aihepiiri rajoittuvat Thomas HPA:n kayttay-

tymistyyleihin ja -analyyseihin ja neuvottelutilanteisiin.
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5.1 Tutkimuksen suunnittelu

Aineisto kerattiin Turun Ammattikorkeakoulun Customer Behaviour Labissa iMotions-
laitteistolla. Tutkimuksen tekee Turun ammattikorkeakoulun henkilokunta siten, etta tut-
kimuksen objektiivisuus ja luotettavuus eivat vaarannu, kuten opinnaytetyon tekijan ol-
lessa mittaaja. Tiedonkeruussa kaytetdan iMotions-laitteiston silmanliikkeiden seuran-
taa, kasvonilmeiden tulkintaa ja Webropol-tunnekyselya. Koehenkiltt tayttavat Webro-
pol-kyselyn omilla Thomas HPA -tuloksillaan, johon merkitdan keskiviivan ylapuolella
olevat kirjaimet korkeimmaksi kayttaytymistyylikseen. Webropol kyselylla I1dydamme viit-

teita eroista eri kayttaytymistyyleissa.

Tutkimusta varten on kuvattu kaksi neuvotteluvideota, joissa eri kayttaytymistyyleja
edustavat henkilot neuvottelevat. Videoiden neuvotteluparit edustavat hallitsevuutta ja
pysyvyytta seka vaikuttavuutta ja myontyvyytta toimintatyyleiltdan. Neuvottelutilantee-
seen on laadittu kasikirjoituksia Thomas Suomen / Amiko Analysin asiantuntijakoulutuk-
sen ja lahdeaineiston pohjalta. Neuvotteluissa korostuu kunkin neuvottelijan luontainen

toimintatyyli.

Tiedot keratdan yhdeltatoista koehenkildlta jotka katsovat molemmat neuvotteluvideot.
Neuvotteluvideolle on kirjoitettu kasikirjoitus, joka korostaa neuvottelijoiden luonnollista
toimintatyylia. Jokainen neuvottelija on tehnyt Thomas HPA:n ja edustavat omaa vah-

vinta toimintatyyliaan.

Haastattelussa selvitettiin koehenkilon kokemuksia ja tunteita molemmista neuvotteli-
joista. Kyselyssa esitettiin vaitteitd neuvottelijoiden A (videossa vasemmalla) ja B (vide-
ossa oikealla) miellyttavyydesta, epamukavuudesta, ahdistavuudesta, aggressiivisuu-
desta ja ystavallisyydesta. Haastattelussa selvitettiin haluaisiko tutkittava neuvotella ky-

seisen neuvottelijan A:n tai B:n kanssa, seka avoimen kommentti.

Hypoteesin mukaan hallitsevuuden direktiivinen ja nopeasti asiat paattava kaytos koe-
taan epamiellyttdvammaksi pysyvyyden inmislaheisen huomioonottavuuteen verrattuna.
Vaikuttavuuden suurpiirteisyys, hyvaan tunnelmaan ja yksityiskohdista piittaamatto-
mampi neuvottelutyyli koetaan epamiellyttavammaksi yksityiskohdista, asiakeskeisyy-

desta ja paatoksentekoon enemman tietoa vaativan toimintatyylin puolelta.
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5.2 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksessa hyédynnettiin videoituja neuvotteluja, jossa ristikkaiset toimintatyylit neu-
vottelivat projektin hoitamisesta. Neuvottelutilannetta suunnitellessa tuli ottaa huomioon
tutkittavat, aiheen helposti ymmarrettavyys ja yksinkertaisuus. Alkuperaisen idean oltua
myyntineuvottelu, tultin nopeasti tilanteeseen, jossa tutkittavien ymmarrysta sopimus-

teknisista asioista tai kaupan kaynnista riittavalla tasolla ei voitu varmistaa.

Neuvotteluja varten oli kirjoitettu caset, joiden pohjalta videoilla neuvotellaan. Casessa
on kuvattu toimintatyylia, ja orientoitu neuvottelijoita tulevaan keskusteluun. Neuvottelu-
videoissa molemmat osapuolet istuvat vastakkain poydalla vahvistaaksemme neuvotte-
luasemaa eri toimintatyylien valilla. Talla on merkitysta etenkin hallitsevuudella, joka toi-
mii direktiivisesti ja tekee toita jattaen vahemmalle huomiolle neuvottelukumppanin. Vas-
takkain istumisella korostetaan neuvottelun vastakkainasettelua, jonka tarkoituksena on
korostaa henkildiden eroja ja vahvistaa sanatonta viestintaa (Vanhala-Aho P. ja Makela
K.)

5.3 Tutkimustulokset

Tutkittavista lahes puolet edusti Vaikuttavuutta, neljas osa pysyvyytta ja loput Myonty-
vyytta ja Hallitsevuutta. Suuri vaikuttavuuden osuus selitty osittain silla, etta tutkittavat
tulivat pdaasiassa allekirjoittaneen verkostosta ja Vaikuttavuudelle tyypillisella heittayty-

misella ja innostumisella.
Neuvottelutilanne 1

Tutkimuksen ensimmaisessa videossa neuvottelivat Hallitsevuus ja Pysyvyys. Videossa
oikealla oli Hallitsevuus ja vasemmalla Pysyvyys. Alla olevasta taulukko kuvastaa miel-

Iyttavyytta ja epamiellyttavyytta neuvottelijoiden valilla.

Kun haastateltavilta kysyttiin neuvottelijoiden a ja b miellyttavyyttd molemmat koettiin
jokseenkin miellyttavaksi. Kun tiedusteltiin epamiellyttavyytta, jalleen molemmat koettiin
jokseenkin epamiellyttavaksi, vaikkakin neuvottelija A mainittiin useammin epamiellytta-

vana.

Kyselyssa kysyttiin myds halukkuutta ja ei halukkuutta neuvotella videossa esiintyvien

kanssa. Suurin osa tutkittavista kertoi, ettei olisi halunnut neuvotella pysyvyyden kanssa,
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kun taas alle kolmasosa ilmaisi ettei haluaisi neuvotella Hallitsevuuden kanssa ja liki

puolet halusi neuvotella Hallitsevuuden kanssa.

Neuvottelija A koettiin epamiellyttdvammaksi neuvottelijaksi ja suurin osa tutkittavista ei
haluaisi neuvotella hdnen kanssaan. Samaan aikaan neuvottelija B:n kanssa halusi neu-

votella suuri osa tutkittavista.

Avoimissa vastauksissa korostuivat katsekontaktin valttely, epdvarmuus ja alistuva kay-

tos, jotka vahensivat luottamusta, kuten ndemme alla olevista vastauksista.

Kaikki vastaajat kokivat, ettéd neuvottelija valtteli katsekontaktia. Oli epavarma, jopa alis-

tuva. Nama vahensivat luottamusta neuvottelijaa kohtaan.

“Hyvin alistuva tilanteessa, jossa toinen kertoo miten asiat menee jatkossa. Epavarmuus

paistaa lapi. siksi epamiellyttava.”. Vastaaja numero 5.

Vastauksista nakyy, etta katsekontaktin valttely ja vaivaantuneisuus, seka epavarmuu-
den vaikutelma vaikuttivat miellyttavyyden vaikutelmaan. Elekieli ja kayttaytyminen tul-

kittiinkin epavarmaksi ja valttelevaksi.

"Han valtteli todella paljon katsekontaktia ja vaikutti vaivaantuneelta keskustelutilan-

teessa” Vastaaja numero 3

Kuten teoriaosuudesta kavi ilmi, Pysyvyys voidaan tulkita konflikteja valttelevana toimi-

jana kiistatilanteissa.

"Valtteli katsekontaktia -> ei luo luottamusta. kadet puuhkassa -> luo etaisyytta ja tuntuu

ettei halua ottaa vastuuta.”

Neuvottelija A:n kaytos videolla heratti tuntemuksia henkilon pelokkuudesta ja alistuvai-
suudesta. Neuvottelija myos koettiin pelokkaaksi ja ujoksi. Hanen kaytoksessaan myos

katsekontaktin vahyys oli hairinnyt yhta tutkittavaa.

Neuvottelija B eli Hallitsevuus koettiin hieman miellyttdvammaksi, joka nakyy myos avoi-

missa vastauksissa.

Erityisesti neuvottelussa arvostettiin neuvottelijan itsevarmuutta ja rauhallisuutta, vaikka
osa tutkittavista koki neuvottelijan myos kiihtyneen tarpeettomasti tai toimineen hyokkaa-

vasti.
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” Tilanne hanelle kiusallinen. joten ymmarrettavasti hieman artynyt, silti hieman liian

hyokkaava ajoittain.” Vastaaja 2.

Samaan aikaan haastateltavat kokivat, ettd neuvottelija B. pyrki rauhallisella alulla vie-
maan keskustelua miellyttavasti oikeaan suuntaan mutta kiihtyi lopussa tarpeettoman

paljon, eikd antanut vastapuolen puhua lauseita loppuun.

” Aani pysyi rauhallisena, ei huutanut vaikka asiat eivat olleet mennyt putkeen. Antoi

kuvan kuitenkin, etta jatkosta voidaan neuvotella.” Vastaaja 1.

Osa vastaajista koki, ettd neuvottelu olisi haastavaa samanlaisen neuvottelutyylin

vuoksi. Kuitenkin neuvottelijan jamakkyytta erityisesti arvostettiin.

” Itsevarma ja tietda mita tilanteelta haluaa. kokisin itse vaikeaksi neuvottelun toiseksi

osapuoleksi, silla yrittaisin itse samaa” Vastaaja 4.

Kuten teoriaosuudessa havaittiin, on Hallitsevuus asiakeskeisempi, direktiivisempi ja
asiakeskeisempi. Tama nakyi myos vastauksissa. Kuten ylla olevasta taulukosta na-
emme, nhama ominaisuudet myos korostuivat. Tutkittavat kokivat avoimien vastauksien
perusteella neuvottelija B:n olleen ajoittain aggressiivinen ja hyokkaava. Vastaavasti osa
tutkittavista koki neuvottelijan olleen joustava antamalla mahdollisuuden neuvotella my6-
hemmin jatkosta. Neuvottelija B sai myds kiitosta itsevarmuudesta ja johdonmukaisuu-

desta.
Neuvottelu 2

Tutkimuksen toisessa videossa neuvottelivat Vaikuttavuus ja Myontyvyys. Videossa oi-

kealla oli Vaikuttavuus ja vasemmalla Mydntyvyys.

Kun haastateltavilta kysyttiin neuvottelijoiden a ja b miellyttavyyttd molemmat koettiin
varsin miellyttdvaksi. Kun tiedusteltiin epamiellyttavyyttd suurin osa haastateltavista ei
kokenut kumpaakaan neuvottelijaa epamiellyttavaksi. Lahes kaikki haastateltavat halu-

sivat neuvotella neuvottelija B:n kanssa, eika kukaan kokenut hanta epamiellyttavaksi.

Osa haastateltavista halusi neuvotella neuvottelija A:n kanssa ja vajaa viides ei halunnut

neuvotella hdnen kanssaan.

"Ehka vahan puolustelevalla kannalla, muttei vaikuttanut etta valehtelisi” Vastaaja 1.
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Neuvottelija A oli puolustuskannalla hyvin vahvasti ja viesti elekielellaan (kadet puus-
kassa, otsaa kurtistellen) ettei halua olla yhteisty6ssa, eika ole valmis kuuntelemaan mita

oikeasti toisella osapuolella on sanottavaa "Vastaaja 3.

Neuvottelutyyli koettiin rehelliseksi ja totta puhuvaksi. Toinen vastaaja taas koki, ettd han

ei ota vastuuta ja kolmas neuvottelija koki neuvottelijan torjuvaksi ja valttelevaksi.
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6 JOHTOPAATOKSET

Tassa kappaleessa esitetdan opinnaytetydn johtopaatokset, suositukset seka luotetta-

vuuden ja toistettavuuden arviointi.
6.1 Johtopaatdkset

Opinnaytetydn yhtend hypoteesina oli, ettéd vastakkaiset toimintatyylit aiheuttavat vas-
takkaisessa toimintatyylissa epamiellyttavyyden tunteita, joka nakyy biometrisesti mita-

ten ja tunnekyselyssa. Hypoteesi sai osittain ja ajoittain vahvistusta.

Tutkimuksessa voitiin nahda tutkittavien kokeneen seka vastakkaisen, etta saman toi-
mintatyylin omaavan neuvottelijan olleen epamiellyttava. Mika johtunee osittain vastaa-

jan neuvottelutyylin yksipuolisuudesta.

Teoriassa nousi esille, ettd Thomas-Analyysin perusta on kaukaisessa humoraaliopissa.
Kuitenkin kaytyani Thomas asiantuntijakoulutuksen ei tasta ollut enaa jaljella sellaisia
piirteita, jotka olisivat nousseet esille teoriaosuudessa. Suorat yhtenevaisyydet olivat va-

haisia ja toisaalta molemmat tulkitsevat eri asioita.

Teorian kirjoittaminen ja materiaalin haaliminen ja oman kokonaiskuvan laajentaminen
olivat merkittavia haasteita, mutta haastavammaksi paljastui itse tutkimus. llman Tho-
mas Suomen tarjoamaa asiantuntijakoulutusta ja tukea tutkimuksen olisi voinut hylata.
Videoita hinkattiin ja suunniteltiin yhteistydssa ja koko teoriapohja antoi vahvan ymmar-

ryksen ajan kanssa siihen, millaiset videot tulisi olla.
6.2 Suositukset

Tama opinnaytetyo antaa viitteita hypoteesien oikeellisuudesta. Jatkotutkimuksen kohde
voisi olla sama, mutta tutkimus tulisi suunnitella tarkemmin ja huolellisemmin seka aika-

tauluttaa tarkasti. Tutkittavat tulisi hankkia etukateen, ennen tutkimusjakson alkamista.

Tutkimus tulee toteuttaa sellaisen tutkijan toimesta, jolta 16ytyy osaamista tilastotieteelli-
sista jarjestelmista ja suurien datamassojen kasittelysta, sekd ymmarrysta mita datalta

haetaan.
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Tutkimuksessa on syyta hyddyntaa jatkossa biometriikkaa voimakkaammin ja tutkia kas-

vonilmeita ja silmanliikkeita, jotka jaivat nyt tutkimatta.

6.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Tehtyjen teemahaastattelujen luotettavuus on kohtalainen. Taman tutkimuksen toistet-
tavuus on kohtalaisen hyva. Jatkotutkimuksena suositellaan, etta keratty biometrinen

materiaali analysoidaan ja sen perusteella tehdaan lisatutkimuksia.
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Liite 1. MBTI tyyppi-indikaattorin persoonallisuustyypit Daily Planit.com mukaan.
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charismatic, energetic, persuasive observant problem active idealists,
inspiring, perceptive solvers, thoughtful |ereative & analytieal,
supportive teachers communicators adwenture seekers | emotional & logical
L I
Extrowert & -—-——-—— P S — —* Introvert

Want: Conmnection Want: Kmowledge

|
Mativator: recognition o Motivator: belonging
ENTP ESF] E I5F] INTP
“Debater” “Consul” [Caregiver) | 8 “Defender” "Thinker”
curious risk takers helpful, sociable, E percept ive inmovative
who love intellectual | caring providers guardians of rules | inventors who love
challenges who dizlike chamge le-arning
ESFP ENFP ISFP INFP
"Entertainer” “Campaigner” “Adventurer” “Mediator”
Spontaneous, {Champion) charmimg, flexible, | altruistic imtuitive
enthusiastic sociable ereative artistic explorers thinkers with
performers free spirits purpose
1] ")
PEOPLE

flexibility | community
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