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Toisen vakuuttaminen: Esineiden rooli kdytanndlliseen ja teoreettiseen tietoon
perustuvien argumenttien tasapainottamisessa

Vakuuttelua ja suostuttelua (engl. persuasion) on perinteisesti tutkittu myynnin ja mainonnan alalla,
jossa kasitelldaan ostajan paatoksenteon prosesseja ja siihen vaikuttavia tekij6itd (Schénbach 2016).

Psykologisissa malleissa (Hovland, Janis & Kelly 1953; Cialdini 2007) vakuuttamistoiminta kasitetdan
kognitiivisena prosessina, jossa paatoksentekoon vaikuttavat myyjan uskottavuus ja luotettavuus.

Paatoksentekoa koskeville teoreettisille malleille on yhteista se, ettd vakuuttelu kdsitetddn enemman
psykologisena kuin diskursiivisena prosessina (Huma ym. 2020: 360). Huma ym. (2019) ehdottavat,
ettd vakuuttelua ja suostuttelua tulisi tarkastella sekventiaalisesti etenevdna toimintana, jossa toinen
osapuoli kdyttda vuorottelu- ja preferenssijasennykseen perustuvia tydkaluja saadakseen
puhekumppanilta hyvaksyntda omille vuorovaikutuksellisille tavoitteillensa.

Tassa tutkimuksessa laajennamme keskustelua suostuttelusta myyntipuheen ulkopuolelle, erilaisiin
terveydenhuollon sekd oppimiskonteksteihin. Esimerkkisekvenssit edustavat institutionaalista
keskustelua ja tilanteita, joissa puhekumppanien eroavat ndkemykset tiettyyn asiaan nousevat
pinnalle. Kasittelemme tutkimuksessamme keskustelusekvensseja, joissa puhuja pyrkii
vakuuttelemaan puhekumppaniaan omista ndakemyksistaan ja toimintatavoistaan tai suostuttelemaan
puhekumppania toimimaan toisin kuin tdma oli aikonut.

Analysoimme keskustelunanalyysin menetelmin, miten puhujat tuovat erimielisyyden tai ristiriidan
hetkina keskusteluun erilaisia objekteja (Neville ym. 2014), joiden avulla he pyrkivat vakuuttamaan
puhekumppaniaan oman toimintatavan oikeellisuudesta ja jarkevyydesta. Kuten
myyntipuhetilanteissa, tdssdkin nousee esille puhujan uskottavuus ja luotettavuus, joita osoitetaan
hyddyntamalla erilaisia objekteja, kuten esimerkiksi kirjallisia dokumentteja.

Analyysista kdy ilmi, etta objektit nousevat konkreettiseksi osaksi puhujan vakuuttelua ja
argumentointia. Objektien kayttoon kietoutuu kahdenlaista tietamista — teoreettista ja kdytannollista
tietoa (Ryle 1949). Ekspertille voi olla selvdd oman alan teoreettisen ja
kaytannollisen/kokemusperdisen tiedon limittdisyys suhteessa objektien kayttéon (kuten opettajalle),
mutta maallikot (kuten opiskelijat) eivat valttdamattd hahmota, onko kokemusperdinen tieto
objekteista relevanttia ja pystyyko sita soveltamaan teorian puitteissa.

Tutkimuksen havaintojen mukaan objektin kdyttaminen tukee puhujan vakuuttelua, jos ndma kaksi
edelld mainittua ulottuvuutta tukevat toisiaan niin, etta objektiin liittyva kaytannon kokemus on
samansuuntaista ja linjassa teoreettisten vaatimusten kanssa. Siina tapauksessa, etta vakuuttelijana
toimii maallikko, ekspertti voi hyvaksya maallikon edistimaa argumenttia. Tuolloin ekspertti arvioi,
edistddko objektin tuominen keskusteluun konfliktitilanteessa vakuuttelua vai eiko.
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