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} Teppo Räisänen, PhD
◦ Tietojenkäsittelyn yliopettaja
◦ Tiimipäällikkö

} Väitöskirja Oulun yliopisto (2010):
◦ ”All for One, One for All – Organizational Knowledge

Creation and Utilization Using a New Generation of
IT Tools”
◦ Oasis-tutkimusryhmä Oulun yliopistolla



} Persuasion
◦ Suostuttelemista, vakuuttamista
◦ Tavoitteena asenteiden ja/tai käyttäytymisen

muutos
◦ Olennainen osa ihmisten välistä kanssakäymistä

} Persuasive Technology
◦ Tutkii, miten teknologialla voidaan muokata

ihmisten asenteita ja/tai käyttäytymistä
◦ Vuosittainen tieteellinen konfferenssi

} Persuasive Design
◦ Miten näitä tekniikoita käytetään suunnittelun

apuna?



} Suostuttelu
◦ Ihmisten välistä
◦ Tietokonevälitteistä
◦ Ihmisen ja teknologian

välistä



} Persuasive Technology
◦ Alun perin tutkijat olivat kiinnostuneita siitä, miten

tietokone voi suostutella ihmistä
◦ Sosiaalisen median myötä tietokonevälitteisen

suostuttelun rooli on korostunut



} Suostuttelun periaatteita voidaan hyödyntää
makro- ja mikrotasoilla

} Markotason suostuttelu
◦ Järjestelmä on suunniteltu muokkaamaan käyttäytymistä
ñ Tupakoinnin vähentäminen, kuntoilun lisääminen

◦ Behavior Change Support Systems
} Mikrotason suostuttelu
◦ Sovelluksen/palvelun ja käyttäjän välisessä

vuorovaikutuksessa hyödynnetään suostuttelun
periaatteita
ñ Facebook yrittää saada meitä käyttämään palvelua

◦ Itse sovellus/palvelu ei liity käyttäytymiseen/asenteisiin



} Tänä päivänä mobiililaitteet ovat tärkein
suostuttelun väline

} Mobiililaitteiden tärkein yksittäinen etu
suostuttelun kannalta on se, että ihmisillä on
mobiililaite mukana 24/7
◦ Käyttäjiä voidaan suostutella missä ja milloin vain

} Teoriassa käyttäjiä voidaan suostutella
parhaalla mahdollisella hetkellä
◦ Kairos
◦ ”opportune moment” – paras hetki suostutella



} Mikä on paras hetki suostutella ihmistä
jättämään tupakka välistä?

} Mikä on paras hetki suostutella ihmistä
syömään salaattia pizzan sijasta?

} Mikä on paras hetki suostutella ihmistä
ostamaan verkkokaupasta joku tuote?



} Persuasive Technology
◦ Tietokone voi suostutella kolmella tavalla
ñ Työkaluna
ñ Sosiaalisena toimijana
ñ Mediana



} Työkaluna
◦ Teknologia tekee halutusta käyttäytymisestä

helpompaa
} Sosiaalisena toimijana
◦ Kannustaa ja on vuorovaikutuksessa käyttäjän

kanssa
} Mediana
◦ Välittää tuntemuksia, kokemuksia ja elämyksiä,

motivoi



} Työkaluna
◦ Teknologia tekee halutusta käyttäytymisestä

helpompaa
ñ Parantaa käyttäjän kykyjä toimia
ñ Johdattaa käyttäjät prosessien läpi
ñ Tekee motivoivia laskutoimituksia ja mittauksia



} Sosiaalisena toimijana
◦ Kannustaa ja on vuorovaikutuksessa käyttäjän

kanssa
ñ Palkitsee käyttäjiä
ñ Antaa sosiaalista tukea
ñ Mallintaa käyttäytymistä tai asennetta



} Mediana
◦ Välittää tuntemuksia, kokemuksia ja elämyksiä,

motivoi
ñ Antaa käyttäjän tutkia syy- ja seuraussuhteita
ñ Antaa harjoitella käyttäytymistä



} Tietokoneella on suostuttelijana tiettyjä etuja
ihmiseen nähden
◦ Ei anna periksi
◦ Anonymiteetti
◦ Voi käsitellä suuria tietomääriä
◦ Hyvä skaalautuvuus
◦ Erilaisten sensoreiden käyttö
◦ Voivat toimia tilanteissa, joissa ihmisen ei ole

soveliasta tai mahdollista toimia



} Tietokoneilla on myös etunsa perinteisiin
medioihin verrattuna
◦ Sanomalehtiä, radiota ja televisiota on käytetty aina

suostutteluun (esim. mainokset)
} Suurin yksittäinen digitaalisen median etu on

vuorovaikutus käyttäjien kanssa
◦ Esim. mainokset voivat olla interaktiivisia
◦ Interaktion perusteella voimme vaihtaa tai muokata

suostuttelustrategiaa



} Sosiaalisen median etu on, että tästä
vuorovaikutuksesta on tehty sosiaalista
◦ Ajattele Supercellin pelejä, ja sitä miten käyttäjät

ovat vuorovaikutuksessa paitsi pelin, myös
toistensa kanssa



} Sosiaaliset käyttäytymissäännöt ovat ihmiselle
automaattisia, osa jopa synnynnäisiä
◦ Reagoimme automaattisesti huomaamattamme

monissa tilanteissa
ñ Hymyilemme, kun meille hymyillään
ñ Tottelemme auktoriteetteja
ñ Pidämme ihmisistä, jotka ovat samanlaisia kuin me
ñ Autamme ystäviämme



} Esimerkkejä sosiaalisesta käyttäytymisestä
◦ Vastavuoroisuus
ñ Teemme vastapalveluksia
ñ ”Anna ensin, pyydä sitten”
◦ Sitoutuminen ja yhdenmukaisuus
ñ Suullinen lupaus riittää
ñ Siksi puhelinmyyjät kysyvät ensin jonkun kysymyksen,

mihin vastaamme ”kyllä”
◦ Sosiaalinen todiste
ñ Ihmiset tekevät asioita, joita he näkevät muiden

tekevän



◦ Auktoriteetti
ñ Uskomme auktoriteettia omaavia henkilöitä
ñ Asiantuntijat, poliisit, lääkärit, lakimiehet
◦ Tykkääminen
ñ Olemme helpommin suostuteltavissa jos tykkäämme

suostuttelijasta
ñ Siksi mainoksissa on kauniita ihmisiä
◦ Harvinaisuus
ñ Koemme että harvinainen tuote on arvokas
ñ Tarjous voimassa vain tänään



} Sosiaaliset käyttäytymissäännöt toimivat
myös teknologian kanssa
◦ Pidämme tietokoneista, jotka käyttäytyvät samalla

lailla kuin me
ñ Miehet pitävät tietokoneista, joka puhuu miehen

äänellä. Naisille pitää puhua naisen äänellä
ñ Dominantin persoonallisuuden omaavat ihmiset pitävät

tietokoneista, jotka käyttäytyvät dominantisti



} Näitä samoja periaatteita voidaan käyttää
hyödyksi tietokonepohjaisessa suostutellessa
◦ Persuasive Design



} Vastavuoroisuus
◦ LinkedInissä

voi kehua kaverin
taitoja
◦ Vaikeaa olla

kehumatta
takaisin



} Sitoutuminen ja yhdenmukaisuus
◦ Amazon: Moni niistä jotka ostivat saman kirjan

kuin sinä ostivat myös tämän toisen kirjan
◦ Rekisteröityminen on ensimmäinen sitoutuminen

palvelun käyttöön



} Sosiaalinen todiste
◦ YouTube näyttää

videoiden
katselukerrat
◦ Jakamisten

määrä



} Auktoriteetti
◦ LinkedIn ehdottaa, että

luen/seuraan alansa auktoriteetteja



} Tykkääminen
◦ Facebook (ja moni muu)

palvelu hyödyntää tykkäämistä



} Harvinaisuus
◦ Huuto.net huuto sulkeutuu pian
◦ Weight Watchers ilmainen

rekisteröityminen tiettyyn aikaan
mennessä

◦ Amazon (ja muut nettikaupat)
näyttävät jäljellä olevat tuotteet



} Suostuttelevien järjestelmien suunnittelussa
voidaan käyttää seuraavia periaatteita
◦ Ensisijaisen tehtävän tuki
◦ Vuorovaikutuksen tuki
◦ Uskottavuuden tuki
◦ Sosiaalinen tuki



} Ensisijaista tehtävää tukemalla järjestelmän
käytöstä / halutusta toiminnallisuudesta
tehdään helpompaa
◦ Yksinkertaistus
◦ Tunnelointi
◦ Räätälöinti
◦ Personalisointi
◦ Itsensä monitorointi
◦ Simulaatio
◦ Harjoittelu



◦ Yksinkertaistus
ñ Vähennetään tehtävän suorittamiseen vaadittavia vaiheita,

yksinkertaistetaan toiminnallisuutta
◦ Tunnelointi
ñ Johdatetaan käyttäjä ”putkeen”, jonka läpikäymällä haluttu

toiminnallisuus tulee suoritettua
◦ Räätälöinti
ñ Muokataan sisältöä käyttäjänryhmän tietojen mukaan

◦ Personalisointi
ñ Muokataan sisältöä käyttäjän tietojen mukaan

◦ Itsensä monitorointi
ñ Mahdollisuus mitata ja arvioida omaa toimintaa

◦ Simulaatio
ñ Mahdollisuus simuloida käyttäytymistä

◦ Harjoittelu
ñ Mahdollisuus harjoitella käyttäytymistä



} Vuorovaikutuksen tuella pyritään
motivoimaan käyttäjiä kohti haluttua
päämäärää
◦ Kehuminen
◦ Palkitseminen
◦ Muistutukset
◦ Ehdotukset
◦ Samankaltaisuus
◦ Tykkääminen
◦ Sosiaalinen rooli



◦ Kehuminen
ñ Kun käyttäjä tekee halutun toiminnallisuuden, häntä pitää

kehua
◦ Palkitseminen
◦ Muistutukset
◦ Ehdotukset
◦ Samankaltaisuus
ñ Järjestelmän kannattaa imitoida käyttäjän persoonallisuutta

◦ Tykkääminen
ñ Järjestelmän kannattaa olla visuaalisesti näyttävä

◦ Sosiaalinen rooli
ñ Järjestelmän kannattaa ottaa sosiaalinen rooli

vuorovaikutuksessa



} Uskottavuuden tuella pyritään siihen, että
käyttäjä uskoo järjestelmän tarjoamaan
tietoon
◦ Luotettavuus
◦ Ekspertiisi
◦ Auktroriteetti

} Mikäli käyttäjä ei usko järjestelmän
tarjoamaan tietoon, ei tiedolla ole kovin
suurta vaikutusta käyttäjään



} Sosiaalisella tuella pyritään motivoimaan
käyttäjää
◦ Sosiaalinen oppiminen
ñ Kavereiden suoritusten katselu
◦ Sosiaalinen vertailu
ñ Omien tulosten vertailu kavereihin
◦ Yhteistyö
◦ Kilpailu



} Mietittäessä miten käyttäjien käyttäytymiseen
voidaan vaikuttaa on ensin mitattava tämän
hetkinen käyttäytyminen

} Web-ympäristössä tämä on helppoa
◦ Google Analytics ja vastaavat työkalut
◦ Käytännössä mitataan massojen käyttäytymistä
◦ Kuinka moni ostaa tuotteen, millä sivuilla käyttäjät

vierailevat, moniko poistuu heti tultuaan sivulla



} Löydettyämme halutut mittarit, voimme
käyttää erilaisia lähestymistapoja
käyttäytymisen muutoksen aikaansaamiseen
◦ Yksinkertaistus on tärkeintä
◦ Mieti Apple iPhone vs Nokian puhelimet
ñ Kosketusnäyttö vs näppäimistö
◦ Sosiaalisen median myötä järjestelmien sosiaalisen

tuen rooli on korostunut



} Suostuttelumenetelmiä voi käyttää niin
hyvään kuin pahaan
◦ Dark patterns
◦ http://darkpatterns.org

} Erityisesti vuorovaikutuksen tukea on helppo
väärinkäyttää



} Esim Facebook on
aina hyödyntänyt
suostuttelua



} Läpinäkyvyys
◦ Sovelluksen/palvelun toteuttajan pitää tehdä

aikomuksensa selviksi käyttäjille alusta asti
} Suostuttelun vapaaehtoisuus
◦ Suostuttelun lähtökohtana on, että

asenteiden/käyttäytymisen muutoksen täytyy olla
vapaaehtoista ja lähtöisin käyttäjästä

} Käyttäjien osallistaminen
◦ Käyttäjät otetaan mukaan sovelluksen/palvelun

suunnitteluun alusta asti



} Suostuttelu on asenteiden/käyttäytymisen
muuttamista

} Psykologian periaatteet toimivat myös, jos
tietokone/teknologia hyödyntää niitä
◦ Iso osa ihmisten reaktioista on automaattista

} Persuasive design on suostutteluun liittyvien
periaatteiden hyödyntämistä suunnittelun
apuna

} Läpinäkyvyys, vapaaehtoisuus ja käyttäjien
osallistaminen on eettisen suostuttelun
perusteita



} Linkkejä
◦ https://twitter.com/persuasive2019
◦ http://www.persuasive2018.org/
◦ https://persuasive2019.org
◦ http://www.oasis.oulu.fi/
◦ http://darkpatterns.org

◦ Aiempi esitys:
https://connect.funet.fi/p3h4molxqow/



} Luettavaa
◦ BJ Fogg (2003) Persuasive Technology – Using

Computers to Change What We Think and Do.
Morgan Kaufmann Publishers
◦ Robert Cialdini (2009) Influence: Science and

Practice. 5th edition, Pearson Education inc.
◦ http://en.wikipedia.org/wiki/Persuasive_technology
◦ http://en.wikipedia.org/wiki/Robert_Cialdini


