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Lehtitilausten puhelinmyynnin
kulttuurinen mielikuva ja

jokapiiviinen tyo

TUIJA KOIVUNEN

Aikaisemman tutkimukseni (Koivunen 2004)
haastatteluaineistoa lukiessani huomioni kiinnit-
tyi sithen, ettd erilaisissa puhelimitse tapahtuvissa
asiakaspalvelu- ja markkinointitehtivissi toimi-
vat tydntekijit midrittivit oman tyonsi suhtees-
sa siihen, sisiltyyks tyohén aikakauslehtimyyntid
vai ei. Haastatteluissa toistuivat kommentit, jois-
sa tyontekijit toteavat olevansa monen alan pie-
nii asiantuntijoita’, mutta samalla korostavat, et-
td el tissd mitddn lehtimyyjid sentdin olla”.

Lehtimyynnin alhainen arvostus on seikka,
jonka takia kiinnostuin lehtimyyntitydsti. Halu-
sin paistd perille siitd, millaista lehtimyyjien jo-
kapiivdinen tyo on. Lisiksi halusin tietdd, mil-
laiset tyontekijit tekevit tydtd, jota kukaan ai-
emmin haastattelemistani tydntekijdistd ei tun-
tunut haluavan tehdi. Aikakauslehtien tilausmyy-
jien jokapiiviiseen tyshén tutustuminen kentti-
tydjakson aikana toikin mukanaan monia ylli-
tyksid, jotka kyseenalaistavat lehtimyyntiin liitet-
tyjd mielikuvia.

Suomen Kuvalehden teettimin kyselyn perus-
teella puhelinmyyji, bingoemiinti ja ovelta ovel-
le -myyji olivat vuonna 2004 vihiten arvostettu-
ja ammatteja Suomessa. Samat kolme ammattia,
mutta keskeniin eri jirjestyksessi olivat viimeisi-
nid myds vuonna 2001, jolloin kysely tehtiin edel-
lisen kerran.

Ammattien keskindinen hierarkia on melko va-
kaa, mistd seuraa yksittdisen ammatin arvon suh-
teellinen pysyvyys (Asp & Peltonen 1991, 67).
Toisaalta yksittdisen ammatin arvostus voi muut-
tua nopeastikin. Niin kivi palomiehen ammatil-
le, jonka sijoitus nousi Suomen Kuvalehden listan
viidennelle sijalle Yhdysvalloissa tehtyjen terrori-
iskujen jilkeen. Ajan my6td ammatteja myds hi-

vidd ja uusia tulee tilalle. Esimerkiksi Urho Rau-
halan vuonna 1966 tekemin laajan, yli tuhat
ammattia kisittdvin hierarkian hinniled [6ytyvit
asiatyttd, kenginkiillottaja ja viimeiseni paimen,
joita on nykypiivini enid vaikea tavata tydmark-
kinoilta. Tuohon aikaan puhelinmyynti ei vield
ollut yleistynyt eiki sitd mainita lainkaan Rauha-
lan tutkimuksessa. Sen sijaan tutkimuksessa mai-
nitaan puhelinvilictdji ja toisaalta kirja-alan edus-
taja, joka on todennikdisesti aikanaan toiminut
my®ds lehtiasiamieheni.

Lehtimyynnin arvostus perustunee suurelta
osin asiakkaiden kokemuksiin lehtimyyjien yh-
teydenotoista ja niisti kokemuksista eri yhteyk-
sissi kerrottuihin tarinoihin. Tarinoita toistamal-
la on muodostunut kulttuuriseksi mielikuvaksi
kutsumani jaettu kisitys, joka pohjautuu useiden
ihmisten samankaltaisiin kokemuksiin (Dawson
1994). Tillaisia asiakkaiden arkikokemuksiin
pohjautuvia kertomuksia lehtimyyjistd on help-
po l6ytdd esimerkiksi lehtien yleisénosastokirjoi-
tuksista tai Internetisti.

Hakusanalla "lehtimyyji” 16ytyy Internetisti
toinen toistaan himmaistyttivimpid tarinoita sii-
td, miten hyokkiivisti ja epimiellyttivisti leh-
timyyjit voivat puhelimessa asiakkaita kohtaan
kiyttdytyi. Toisaalta Internetissi levitetidn myds
vinkkeji siitd, mitd kaikkea hullunkurista voi leh-
timyyjille — kirjoittajien mielesti ilmeisen oikeu-
tetusti — sanoa. Asiakkaita kehotetaan esimerkiksi
vastaamaan jokaiseen lehtimyyjin esittimiin ky-
symykseen tai kommenttiin “sukkahousut”, tai
he voivat ryhtyi kyselemiin lehtimyyjiled timin
henkilgkohtaisia asioita.

Tyontekijoiden oma kokemus ammatissa toi-
mimisesta voi olla hyvin erilainen kuin mieliku-
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vat, joiden pohjalta ammattien hierarkiat on teh-
ty. Esimerkiksi siivoojan ammatti on ollut 1960-
luvulla ammattien hierarkian hintipiissi, josta
se on jonkin verran noussut 2000-luvulle tulta-
essa (Rauhala 1966; Ammattien arvostus 2004).
Noususta huolimatta siivoojaksi kouluttautuneet
itse kokevat siivoojan tehtivit edelleen leimaa-
viksi ja arvostukseltaan alhaisiksi, toisinaan jo-
pa noyryyttiviksi. He ovat hyvin selvilli oman
tyonsi tarpeellisuudesta samalla kun ovat tietoisia
tyonsi alhaisesta sosiaalisesta arvostuksesta. Jois-
sain tySyhteisdissi siivoojat jitetddn ulkopuolisik-
si eikd heille esimerkiksi kerrota tydpaikkaa kos-
kevista asioista, jotka vaikuttavat heidinkin tys-
hénsi. Tastd huolimatta siivoojat ovat motivoitu-
neita ja kokevat tydnsi merkitykselliseksi, joskaan
eivit vilttimittd tyon sisillon tai arvostuksen ta-
kia. (Kdyhks 2006.)

Siivoojan tai yhtd hyvin lehtimyyjin ammattiin
liitetyt mielikuvat kertovat vain vihin jos lain-
kaan tydn sisilldistd ja sen tekijoistd. Sen sijaan
mielikuvat sisdledvit kulttuurista tietoa siitd, mil-
laisena ammattien asema ja arvostus nihdain yh-
teiskuntamme hierarkioissa. Vaikka mielikuvat
eivit viletdimittd vastaa esimerkiksi lehtimyyjien
kokemuksia omassa ammatissaan toimimisesta,
tulevat mielikuvat heitd vastaan jokapiiviisessi
tyossi asiakkaiden vilitykselld.

Tarkastelen artikkelissa lehtitilausten puhelin-
myyjien jokapiiviistd tyotd sekd puhelinmyyn-
tiin liitettyjd kulttuurisia mielikuvia. Tutkimuk-
sen kenttitydjakso on toteutettu lehtimyyntiin
keskittyneessi eteldsuomalaisessa yrityksessd, jo-
hon useat eri kustantamot ovat ulkoistaneet osan
lehtiensi puhelinmyynnisti. Kutsun yritysti Leh-
tilaariksi.

Sopivaa tapaustutkimusorganisaatiota etsies-
sini kiytin hyvikseni Internetin hakukoneita ja
kiinnostuin Lehtilaarista sen www-sivujen perus-
teella. Ensimmiinen yhteydenotto yritykseen ta-
pahtui kirjeelld, jossa kerroin tutkimuksestani.
Toimitusjohtajan saatua kirjeeni soitin hinelle
ja sovimme tapaamisesta. Tapaamisen yhteydes-
si sovimme tutkimuksen tekemisestd tydpaikalla
tyontekijoiden tydaikana. Tdmi on kiytintd, jota
on noudatettu projektissa muidenkin tydpaikko-
jen osalta. Lehtilaari ei ole antanut tutkimukselle
muuta tukea kuin haastateltavien ajan.

Tutkimuksen aineisto koostuu teemahaastatte-
luista, havainnointi- ja kenttipiivikirjoista seki
digitaalisista kuvista ja se on koottu marras—jou-
lukuussa 2004.! Yhteensi 13 haastattelusta (kah-
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deksan naista ja viisi miesti) olen itse tehnyt suu-
rimman osan eli 11 haastattelua.? Haastatelluis-
ta henkildistd viisi toimii yrityksen johto- tai toi-
mistotehtivissi; heistd kaksi ei tee kiytinnon leh-
tekevit yksinomaan lehtimyyntii. Haastatelluis-
ta vain muutama on alle 30-vuotiaita, nuorin on
noin 20-vuotias ja vanhin noin 65-vuotias.

Haastattelujen teemat keskittyvit tydn sisil-
toihin, luottamussuhteisiin tydpaikalla ja sosi-
aaliseen vuorovaikutukseen erilaisissa tilanteissa
ja muodoissa sekd tydyhteisossi ettd asiakkaiden
kanssa. Haastatelluille ei ole esitetty kysymyksii
lehtimyyntiin liitetyistd mielikuvista ja arvostuk-
sen vihiisyydestd. Tdstd huolimatta haastatellut
vastasivat muiden teemojen yhteydessi minua as-
karruttaneeseen kysymykseen tydn arvostuksesta.
Haastatteluista onkin monin kohdin luettavissa
lehtimyyjien vastapuhetta, joka kyseenalaistaa ja
haastaa tyhén liitettyjd kulttuurisia mielikuvia.

Nikokulmani aineistoon on sisillonanalyytti-
nen, eli pyrkimykseni on ymmirtii haastateltu-
ja, kuvata aineiston sisiltd4 sanallisesti ja hahmot-
taa haastattelujen pohjalta kokonaisuuksia (Tuo-
mi & Sarajirvi 2002). Luen haastatteluista niiden
sisdledjd kiinnittdmattd erityistd huomiota siihen,
miten haastateltavat puhuvat, joskaan aina nii-
td el voi erottaa toisistaan. Poimin haastatteluista
tyontekijdiden usein toisiinsa kietoutuvia kom-
mentteja alan arvostuksesta, itsemadrityksistd se-
ki henkilskohtaisista strategioista arjen tydssi.
Tulkintaani etenkin tySympiristostd taustoitta-
vat my9s aineistoon sisiltyvit havainnointimuis-
tiinpanot ja digitaaliset kuvat, joita hyddynnin
haastattelupuheen selkeyttimisessi ja sitomises-
sa asiayhteyteensi.

Etenen lehtitilausten myynnin historian lyhy-
estd kuvauksesta lehtimyyjien jokapiiviiseen tys-
hén ja kiytintdihin yrityksessd, jossa he tydsken-
televit. Kysyn, miten ammatdiin liitetty kulttuu-
rinen mielikuva ilmenee lehtimyyntitydssi ja mi-
ki myyjid motivoi tydssdin. Lisiksi kysyn, miten
itsearvostuksen yllipitiminen ja perusteleminen
onnistuvat ammatin leimasta huolimatta. Pohdin
my®s lehtimyyjien asemaa asiakkaiden ja kustan-

1. Artikkeli ja siind kdytetty aineisto ovat osa
Suomen Akatemian projektia numero 207373.
2. Loput kaksi haastattelua teki Paivi Korvajar-
vi. Liséksi tein maaliskuussa 2006 kolme uusinta-
haastattelua, jotka jddvat timén artikkelin ulko-
puolelle.



tamoiden vilissi. Lopuksi tarkastelen lehtimyyn-
tid hyvinvoinnin nikékulmasta ja kysyn, millaista
hyvinvointia lehtimyynti tekijéilleen tarjoaa.

Kunniakkaasta kansalaistoiminnasta
kotihairinnaksi

Lehtien puhelinmyynnilld on verrattain pitki his-
toria, silld lehdet olivat ensimmidisid yksityisille
kuluttajille puhelimitse markkinoiduista tuotteis-
ta. Ennen puhelimien ja puhelinmyynnin yleis-
tymistd 1970-luvulla lehtid myytiin laajan asia-
miesverkoston avulla. Puhelinmyyntiin verrattu-
na lehtien tilaaminen asiamiehilti oli kiireetonti
ja henkilokohtaista, koska asiamiesten toiminta
perustui tapaamisiin asiakkaiden kanssa, ja asia-
michiin my6s suhtauduttiin eri tavalla kuin ¢i-
min piivin puhelinmyyijiin.

Sanoma- ja kuvalehtien asiamiesverkostoja ke-
hitettiin 1880-luvulta lihtien, jolloin asiamiehet
myivit suurten kustantajien palveluksessa myos
saman kustannustalon kirjoja. Asiamiehisti kil-
pailtiin ja lehdet tarjosivat heille toinen toistaan
parempia ehtoja. Heitd houkuteltiin kilpailuilla,
joiden palkinnot olivat huomattavan arvokkai-
ta, kuten autoja, moottoripyorii, polkupyorid,
matkoja ja kirjallisuutta. Asiamiehini oli paljon
kirjakauppiaita, mutta lehtien myyntid harjoit-
tivat myds monet yksityishenkilst. Asiamiesten
joukossa oli pappeja, opettajia, kauppiaita, kir-
japainotyovikei, neitejd ja herroja. Asiamiestyon
katsottiin olevan kunniakasta kansalaistoimin-
taa kansanvalistuksen palveluksessa. Sitd se lienee
useille asiamiehille ollutkin, taloudellisen tuoton
lisiksi. (Leino-Kaukiainen 1992, 207-208; Uino
1992, 66-67.)

Vuonna 1930 WSOY:n lehdisti tilattiin kirja-
kauppojen kautta hieman yli puolet ja yksityisil-
t4 asiamiehiltd kolmannes. Loput tilaukset tehtiin
postitse ja suoraan kustannusliikkeestd. Suomessa
pidosa lehtimyynnisti on tapahtunut ja tapahtuu
edelleen vuosikertatilauksina. (Kallio 1992, 300;
Leino-Kaukiainen 1992, 207-208.) Vasta 1980-
luvulla on yleistynyt midriaikaisten, vuosikertaa
lyhyempien tilausten myynti. Vield myshemmin
ovat tulleet lehdet, joiden markkinointi perustuu
suurelta osin irtonumeromyyntiin.

Samaan aikaan kuin puhelin ja myshemmin
myds Internet yleistyivit markkinointi- ja palve-
lukanavina, keskittyi lehtien myynti ensin koti-
myyjille ja myshemmin aikakauslehtiin erikois-

tuneille yrityksille. Markkinoinnin erikoistumi-
sen suhteen aikakauslehtien puhelinmyynti poik-
keaa sanomalehtien myynnisti. Sanomalehtid
markkinoidaan monenlaisten tuotteiden ja pal-
velujen ohella yhteyskeskuksissa, joihin muut yri-
tykset ja organisaatiot ulkoistavat erilaisia puhe-
limitse tehtivid toimintojaan. Sitd vastoin useil-
la aikakauslehtikustantamoilla on oma, sisiinen
puhelinmyyntiosastonsa, joka markkinoi kustan-
tamon aikakauslehtii. Niiden lisiksi monet kus-
tantamot ty6llistivit itsendisid lehtimyyntiyri-
tyksid, joissa voidaan myydi useiden eri kustanta-
jien lehtid. Asiakkaiden on usein mahdoton tie-
tdd, onko hinelle soittava lehtimyyji alihankki-
jan vai kustantajan palkkalistoilla vai tekeekd hin
tyotddn kotimyyjini omalla toiminimelli.

Lehtilaariksi kasvanut yritys on saanut alkun-
sa yli 30 vuotta sitten eli joitakin vuosia sen jil-
keen, kun lehtid on ylipdinsi alettu myydid puhe-
limitse. Yrityksen perustaja myi lehtitilauksia ko-
tonaan iltaisin, piivitydnsi ohessa. Lehtien ko-
timyynti oli hinelle aluksi keino selvitd perhet-
ti kohdanneista taloudellisista vaikeuksista. Toi-
sinaan hinti auttoivat perheenjisenet, sukulaiset
tai naapurit, vaikka virallisesti apuvoimia ei saa-
nut olla, koska kustantamot eivit niiti sallineet.
Lehtilaarin vanhimmat tyntekijit ovat tiltd ajal-
ta. Toimittuaan pari vuotta lehtien kotimyyjini
Lehtilaarin perustaja sanoutui irti piivitydstiin
ja alkoi ansaita elantonsa vain lehtimyynnin tur-
vin. Omien sanojensa mukaan hin ei ole ratkai-
suaan katunut piiviikiin. Lehtilaarin henkilss-
tdmidri on vaihdellut vuosikymmenten aikana.
Kenttitydjakson aikaan yritys oli jirjestiytynyt,
silld oli useita toimipisteitd ja tydntekijoitd yh-
teensi noin 35 henkei.

Lehtilaarin tydntekijoiden keski-ikd on arviolta
noin 45 vuotta. Heisti suurin osa on naisia, mut-
ta yrityksessi tydskentelee my®s yllidttivin mon-
ta miestd. Myos molemmat myyntipiillikst ovat
naisia. Osalla tydntekijoistd on lehtimyynnin li-
siksi toinen ammatti, josta he ovat syysti tai toi-
sesta joutuneet luopumaan. Kuitenkin jotkut leh-
timyyjit tekevit kahta tyotd. Joukossa on muun
muassa entisid tai nykyisidkin tyontekijoitd kulje-
tus-, terveydenhoito- ja palvelualoilta.

Puhelinmyyjit kiyteavit usein nuotteja eli ki-
sikirjoitusta, jonka avulla he kuljettavat puhe-
lua eteenpiin. Nuotit sisiltivit tavallisesti jon-
kin kampanjatuotteen tai -palvelun ja siihen liit-
tyvin edun, jota asiakkaille tarjotaan. Tarjouksen
lisaksi myyjin nuotit sisiltivit erilaisia vastauksia
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ja perusteluja asiakkaiden vastaviitteiden varalle.
(Roos 2003, 36.) Tillaisia nuotteja ei havainto-
ni mukaan Lehtilaarissa kdyteti, ainakaan kirjoi-
tettuina. Sen sijaan kullakin tyontekijilld on oma
myyntipuheensa, jota he muovaavat asiakkaan
mukaan seki sen mukaan, onko kyseessi lehden
tarjoaminen uudelle asiakkaalle vai voimassa ole-
van lehtitilauksen jatkaminen. Till4 tavoin kon-
takti asiakkaaseen muodostuu spontaanimmak-
si ja vaihtelevammaksi, eikd lehtimyyji kuulos-
ta “paperiselta’ luettuine teksteineen. Kokeneet
tyontekijit muokkaavat itse myyntipuheensa. He
saattavat kylld kysyi esimiehilti neuvoja esimer-
kiksi sithen, miten uusmyynnissi voi “menni si-
sidn” tietyn lehden kanssa eli miten saada asia-
kas kuuntelemaan, kiinnostumaan ja keskuste-
lemaan aikakauslehdisti. Asiakkaiden kiinnostu-
mista mutkistavat mielikuvat, joista yksi tyonte-
kijsistd, Anne, kertoo niin:

”Thmisilld on ennakkoluulo et lehtimyyjit on jotain ih-
meellisid huijareita jotka jostain kellarinpohjasta soit-
telee ja huijaa. Niil on ihan viiri kisitys. Monet on
himmastyneitd, kun mi oon joskus ihan kertonu, et
ensinniki tdd on yritys. Meil on tiilld iso toimisto ja ih-
misten tydtilat. T4l tienaa aika hyvin ja sen kautta jou-
tuu myos maksaan veroo. Ei eletd milldin tydttomyys-
avustuksella. T44 on tyd siind ku joku muukin. Si tu-
let tinne ja kahdeksan tuntia teet t6itd.”

Seuratessani lehtimyyjid tydssddn yllityin siitd,
kuinka vihin asiakkaiden ennakkoluulot ja vas-
tentahtoisuus loppujen lopuksi nikyvit lehtimyy-
jien tyossi. Toki osa asiakkaista huutaa ja haistat-
telee lehtimyyjille tai katkaisee puhelun kuultu-
aan, mistd on kysymys. Kuitenkin suuri osa asi-
akkaista on tavallisen neutraaleja. Joissakin tapa-
uksissa lehtimyyjin ja asiakkaan vilille syntyy pit-
kii asiakassuhteita, vaikka suurin osa lehtimyyji-
en tydstd on soittamista kymmenille, jopa sadoil-
le ventovieraille ihmisille paivittdin. Anne kertoo
tyostddn edelleen:

"T4dhin on hirvictdvin aliarvostettu tyd. Kukaan ei
ymmirri et joku voi tehi tillasta tydtd. Asiakkailta-
kin saattaa tulla semmosta palautetta, et menisit sii-
kin hei tsihin etkd hiiritsis. Soittelet ja teet timmés-
td kotihidirintid.”

Jokapiiviinen lehtien myyntityd Lehtilaarissa on
enimmikseen puhelinnumeroiden valitsemista ja
vastauksen odottelua kuulokkeet piissi. Lehti-
myyjien ty on toistuvaa vierailemista asiakkai-
den yksityisessi ajassa ja paikassa. Tiltd osin ti-
lanne on vastaava kuin esimerkiksi kotipalvelun

324 YHTEISKUNTAPOLITIIKKA 72 (2007):3

tyontekijoilld, joille kodin henkilokohtainen ja
yksityinen luonne on osoittautunut hankalaksi
(esim. Tedre 2004, 67—-69). Koti mielletiin asi-
akkaiden omaksi, intiimin alueeksi, miki aset-
taa haasteensa my®os lehtimyyjien tydlle heidin
soittaessaan kiinteisiin puhelinliittymiin. Mat-
kapuhelimien yleistyttyd lehtimyyjin puheluun
el enii vilttimittd vastata kotona vaan kiytin-
ndssi lihes missi tahansa. Myds matkapuhelimen
kdytedjic erottavat kiytcdonsid oman, yksityisen
ja henkilskohtaisen saarekkeen vastatessaan pu-
heluun esimerkiksi julkisessa tilassa. (Kopomaa
2000, 73-75.)

Lehtimyyntid tehdddn kustantajan kerdimien
asiakasrekisterien avulla — ei puhelinluettelon
avulla, kuten aiemmin saatettiin tehdi. Vaikka
asiakas on syystid tai toisesta paitynyt kustantajan
rekisteriin, hin ei vilttdimittd suhtaudu suopeasti
lehtimyyjian puheluun. Puhelinmyyji voi soittaa
asiakkaan kannalta milloin vain, my6s mahdolli-
simman huonoon aikaan, kuten Viljo kertoo:

”Siellihin voi olla tilanne, etti on nuort iiti, sillid voi
olla pikkulapsi joka on kiukutellu tuntitolkulla. Tai
hilli on hemmetin kiire, hin sielld keittdd riisid, soi-
tat sithen viliin. Kun se on lehtikauppias, savu nousee
péistd. Tai keskeyttid jonkun erittdin tirkein tydn tai
herittid, sielld voi olla than mitid vaan, semmonen het-
ki. Viiden minuutin péistd jos soitat, on ihan eri 4i-
ni kellossa.”

Vaikka myyjien on vaikea valita asiakkaalle otolli-
nen soittohetki, voi asiakas yleensi valita, vastaa-
ko hin puhelimeen vai ei. Kuitenkin asiakkailla
voi olla elimintilanteita, joissa heidin on tyds-
tddn tai perheestiin johtuen vastattava kaikkiin
puheluihin, my8s tuntemattomista numeroista
soitettuihin. Matkapuhelimeen tulevaan puhe-
luun voi olla helpompi jittdd vastaamatta kuin
puheluun kiintedin liittym#in. Matkapuhelimen
kdyttd on siind mielessi paikatonta, ettei soittaja
endi tiedd, missi soitto vastaanotetaan (Kopomaa
2000, 103). Siten soittaessaan matkapuhelimeen
lehtimyyji saattaa soittaa asiakkaan kannalta seki
huonoon aikaan etti huonoon paikkaan.

Tyoymparisto ja valvonta

Lehtilaari muistuttaa tilojensa puolesta enemmin
kotia kuin perinteisti toimistoa. Tydntekijit istu-
vat tydpdydin ddressi yksin omissa tai kaksin ser-
mein jaetuissa tydhuoneissa. Tydtilat ovat kauka-
na niistd yhteyskeskusten saleista, joita on val-



vonnan tehokkuudessa verrattu Benthamin pan-
optikoniin (esim. Fernie & Metcalf 1998, 2-3).
Yrityksen perustaja toteaakin haastattelussaan:
"Mulla on ollu aina ajatus, et kaikki tarttee laittaa
mahollisimman viihtysiks. Et se on osa siti tyo-
mukavuutta. Kylld meilld on aina ollu aika hyvit
toimistot ja ollaan yritetty pitii jirjestysti ja sem-
mosta ettei tartte missiin komerossa tehdi toitd.”
Jaetuissa huoneissa tydskentelevit tyontekijit voi-
vat numeroita valitessaan jutella keskeniin. Kun
asiakas vastaa, keskustelu katkaistaan ja huomio
siirretdin vilittomisti asiakkaaseen. Yksin huo-
neissaan tydskentelevit tiyttivit esimerkiksi ris-
tikoita tai tekevit jotakin muuta keskeytettivissi
olevaa samalla kun soittavat.

Lehtilaarissa puhelinnumerot valitaan kisin
nippiilemilld, koska yrityksessi ei kiyteti tieto-
koneisiin yhdistettyjd puhelimia. Tydntekijit saa-
vat asiakkaiden tiedot paperisilla korteilla, jotka
kustantajat lihettivit yritykseen postitse. Leh-
timyyjit tallentavat tilaukset ensin kustantajien
toimittamiin paperilappuihin, minki jilkeen toi-
mistotyontekiji tallentaa tilaukset ensin yrityk-
sen omaan tietokantaan ja vield kustantajan tie-
tokantaan. Haastatteluissa ei tietokoneiden puut-
tumista juuri pohdittu asian toteamista enempii,
vaikka tietokoneet voisivat helpottaa ja tehostaa
myyntityotd kasvattamalla paivittdisten asiakas-
sivit virheiden mahdollisuutta vihentimilli vili-
vaiheita asiakas- ja tilaustietojen kisittelyssi.

Tietokoneiden kiyttéonoton lehtimyyntityds-
si on Lehtilaarin johdon kertoman mukaan es-
tinyt se, ettd eri kustantajilla on kiytdssddn eri
ohjelmistot, joiden yhteensovittaminen on kiy-
tinndssd vaikeaa. Yhteensovittamista on yritet-
ty, mutta tuloksetta. Lisiksi haastatteluissa kivi
ilmi, ettd varsinkaan suurimmat kustantajat ei-
vit kannusta alihankkijoitaan laajentamaan tieto-
koneiden kiyttéd myyntitydhon, koska sihkoisid
asiakastietokantoja on kohtalaisen helppo kiyt-
td4 vidrin tarjoamalla esimerkiksi yhden kustan-
tajan lehden entisille tilaajille samantyyppisti leh-
ted toiselta kustantajalta.

Ilman tietokoneita johdolla ei ole mahdolli-
suutta saada tarkkoja raportteja yksittdisten tydn-
tekijoiden piivittiisestd tydstd. Karkeita raportte-
ja on mahdollista tulostaa yrityksen jirjestelmis-
td, mutta ei reaaliajassa vaan vasta jilkeenpiin.
Niistd raporteista ilmenevit tydntekijin edelli-
sen piivin jokaisen puhelun kellonaika, puhe-
lun kesto seki puhelun hinta yritykselle. Puhelu-

ja ei mydskdin voida kuunnella tyontekijin tie-
timited, koska puhelimia ei ole yhdistetty tieto-
koneisiin. Johdon mukaan puheluiden kuunte-
luun ei ole tarvettakaan. Toisinaan tilaukset tar-
kistetaan soittamalla asiakkaalle uudestaan jon-
kin tekosyyn, esimerkiksi osoitteen varmistami-
sen varjolla. Niin toimitaan niin kutsuttujen il-
mapallotilausten eli tydntekijoiden keksimien ti-
lausten varalta.

Lehtilaarissa on yrityksen johdon ja tydnteki-
joiden omien sanojen mukaan selkeisti pienem-
pi tydntekijdiden vaihtuvuus kuin muissa saman
alan yrityksissi. Kaikki yrityksen tiloissa lehtid
myyvit eivit kuitenkaan ole tydsuhteessa Lehti-
laariin. Tiloissa on my®s toiminimelld tydskente-
levii, jotka saavat asiakasrekisterit eli soittoaineis-
ton Lehtilaarin kautta. He saavat palkkion myy-
mistddn lehtitilauksista suoraan kustantajalta ja
maksavat omat puhelunsa seki korvausta Lehti-
laarille sen tarjoamista tytiloista. Yrityksessd on
myos muutamia henkilditd, jotka saavat soitetta-
van aineiston Lehtilaarin kautta, mutta tydsken-
televit kotonaan.

Etitydmahdollisuuden lisiksi Lehtilaarissa on
joustavat tydajat, jotka tyontekijit saavat pii-
sddntdisesti padcedi itse. Juuri Lehtilaarin tydaiko-
jen vuoksi monet haastatelluista haluavat tyos-
kennelld sielld. Asiakkaiden eliminrytmi kuiten-
kin sidtelee tytaikoja, ehki jopa enemmin kuin
tyontekijoiden tydaikatoiveet. Iltaisin, kun asi-
akkaat ovat parhaiten puhelimella tavoitettavis-
sa, on lehtimyyjien paras olla toissi. Matkapuhe-
limien yleistyminen ei juuri ole muuttanut asiak-
kaiden tavoitettavuutta tydaikana, koska kaikki
asiakkaat eivit voi tydssidn vastata matkapuhe-
limiinsa. Lehtimyyjien kokemuksen mukaan eri-
tyisesti naiset ovat kiireisii ja drtyneitd, jos heitd
hiiritdin tydaikana. Miehilld ei vastaavaa kiireted
lehtimyyjien kertoman mukaan ole.

Tiivistetysti voi todeta, etti yhteyskeskusalan
tutkimuksissa usein korostettu ulkoinen kont-
rolli ei ole erityisen silmiinpistivid Lehtilaarissa.
Sen sijaan lehtimyyjit — niin omalla toiminimel-
1 soittavat kuin varsinaiset tydntekijitkin — tyds-
kentelevit suhteellisen vapaasti ja omaehtoises-
ti joustavassa tydympiristdssi. Ulkoisen kontrol-
lin mahdollisuuksia Lehtilaarissa vihentid eten-
kin se, ettd tyovilineend kiytettivid puhelimia ei
ole yhdistetty tietokoneisiin. T4mi ei kuitenkaan
poista sitd tosiasiaa, ettd lehtimyyjien tekemii tu-

pdivittdin. Tilausten midri vaikuttaa sekd yksit-
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tdisten lehtimyyjien provisiopalkkioon etti koko
yrityksen toiminnan kannattavuuteen.

Asiakkaiden ja kustantamon valissa

Haastatellut Lehtilaarin tydntekijdc eivit liitd
omaan toimintaansa niitd piirteitd, joista lehti-
myyjid moititaan. Lehtimyyntialaan liitetty kiel-
teinen mielikuva johtuu heidin kisityksensid mu-
kaan muista, huonoin kiytinndin tyoti tekevis-
td lehtimyyjistd, ei heisti eiki kenestikiin Lehti-
laarissa. Lehtilaarin imago on monin keinoin py-
ritty pitimiin mydnteiseni alan matalasta arvos-
tuksesta huolimatta. Yrityskuvaan kuuluu lehti-
myyjien rehellisyys, vaikka usein tydntekijit tor-
miivit sithen, ettd asiakkaat kuvittelevat kaikki-
en lehtimyyjien valehtelevan. Niin yhti epiluot-
tamuksen sdvyttdimid asiakaskontaktia kuvataan
kenttimuistiinpanoissani:

My®és se miesasiakas, joka sanoo Helmille: “En luota
sinuun pitkdikidn, sind olet suuri valehtelija®, jatkaa
lehtitilaustaan. Tosin Helmi epiilee, ettd mies veditti
hinti viittdessddn, ettei ole saanut tilaajalahjoja, jot-
ka Helmi on aiemmin luvannut hinelle lihettii. Mis-
sddn ei ole olemassa mitdin rekisterid siitd, mitd lahjo-
ja kullekin asiakkaalle on mennyt. (Kenttimuistiinpa-

no 25.11.2004.)

Lehtimyyjien tyd on enimmikseen rutiinimais-
ta myymistd ja toistuvia asiakaskontakteja. Ru-
tiinimaisen myyntitydn on todettu olevan tyy-
pillisesti pitkdn tyduran omaavien naisten osa-ai-
kaista ja tuntipalkkaista ty6td (Abiala 1999, 219—
220). Kuvaus sopii myds Lehtilaarin tyontekijoi-
hin, joskin joukossa on myds miehid ja palkkaus
perustuu provisioihin. Lisiksi aikakauslehtien jat-
kotilauksen tarjoamista jo olemassa oleville asi-
akkaille voi kuvata henkilskohtaiseksi palveluksi,
jossa huolehditaan asiakkaiden tarpeista lehtitila-
usten suhteen. Vaikka lehtitilausten myyminen
sindnsi on tydntekijdille rutiinia, tuovat vaihtu-
vat asiakkaat tydhon henkilskohtaisuutta ja mo-
nipuolisuutta. Vastaavanlainen asiakkaiden tuo-
ma monipuolisuuden kokemus puhelimitse teh-
tdvissd palvelu- ja markkinointitdissi on todettu
aiemmissakin tutkimuksissa (Koivunen 2004, 9;
Korvajirvi 1999, 356-357).

Lihes kaikki haastattelemani tydntekijit koros-
tivat tekevinsi lehtimyyntii asiakkaitten ehdoil-
la: he kiyttiytyvit hyvin, kuuntelevat asiakkaita,
pitivit, minki lupaavat, eivit myy aggressiivisesti
ja suostuvat my®s ei-vastauksiin. Niin he kertoi-
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vat pyrkivinsi tekemidn eroa muihin, kyseenalai-
sin keinoin toimiviin lehtimyyntiyrityksiin. Leh-
tilaarissa myos paikataan muiden lehtimyyjien
jacedmid jalkid koko alan maineen pelastamiseksi
ja alaan liitetyn mielikuvan muuttamiseksi.

Viljo: Justiin oli timménen tapaus, sielld oli myyji
kiyttdytyny erittdin tdrkeisti. Me sitten (johdon) kans
mietittiin, mitdi me voidaan tehi. Soitin kaverille uu-
destaan ja kysyin, lukeeks hin kirjoja. No hin vihin
hélmisty. M sanoin, ett dli ny kysele ku vastaat, ei sul-
le tuu tdstid laskua. No, hin myonsi lukevansa kirjoja,
utelin tyypit sun muut ja sen jilkeen mentiin varastoon
ja lystiin kaks kirjaa menemiin. M4 pistin toisen kir-
jan viliin oman kiyntikortin, meni puoltoista viikkoa,
niin hin soittaa.

Haastattelija: Oliks se siis tin yrityksen myyji, jo-
ka oli?

Viljo: Ei, ei, ei sitd ole jiljitetty kuka se on ollu. Ei
se ole meilti ollu.

Viljon kertomassa tapauksessa asiakas muuctti ki-
sityksensid lehtimyyjisti. Sellaisistakin puheluista,
jotka eivit paity tilaukseen, on jidtivi asiakkaalle
hyvi mieli. My6s monet muut haastateltavat ker-
toivat asiakkaista, joilta he olivat saaneet kiitos-
ta ja hyvid palautetta eri tavoin. Tillaisissa ker-
tomuksissa — varsinkin jos kyseessd oli kiukkui-
nen tai lehtimyyjiin pettynyt asiakas, jonka kisi-
tys muuttuu puhelun edetessi — kuvastuvat lehti-
myyjien ylpeys tydstidn ja kokemus omasta am-
mattitaidostaan. He arvostavat omaa tyotdin, sil-
14 he tietdvit, kuinka haasteellista se on.
Asiakkaiden luottamus lehtimyyjiin on koetuk-
sella erityisesti silloin, kun asiakas, joka on liitty-
nyt puhelinmarkkinoinnin kieltdviin Robinson-
rekisteriin, saa ei-toivotun puhelun lehtimyyjil-
ti. Robinson-rekisterin avulla toteutetaan hen-
kilgtietolaissa ja sihkoisen viestinnin tietosuoja-
laissa siddettyid oikeutta kieltdd puhelinmarkki-
nointi (Tiedote rekistersidyille nro 1/2004). Re-
kisterissi oli Helsingin Sanomien tiedon mukaan
vuonna 2003 yli 150000 kotitaloutta. Robin-
son-rekisterin piivittiminen asiakastietokantaan
on kustantajan vastuulla, koska kustantaja toi-
mittaa alihankkijalle tiedot. Joskus tapahtuu niin,
ettd asiakas ilmoittaa lehtimyyjille — usein hyvin
nirkdstyneeseen sivyyn — liittyneensi rekisteriin,
vaikka hinen yhteystietonsa on vield kustantajalta
tulleessa soittoaineistossa. Rekisteriin liittyminen
ei vilttimited lopeta lehtimyyjien yhteydenotto-
ja kokonaan, koska rekisteri kieltdd uusien tuot-
teiden markkinoimisen puhelimitse, mutta ei ai-
emmin solmittujen asiakassuhteiden jatkamista
ja ylldpitoa. Tdmin selittiminen harmistuneel-



le asiakkaalle vaatii lehtimyyjien mukaan erityis-
td kidrsivillisyyted.

Haastatteluissa tuli ilmi, ettd kustantajien soit-
toaineistot, etenkddn hyvit aineistot eivit riitd
kustantajien omien lehtimyyntiosastojen lisiksi
kaikille alihankkijoille. T4std huolimatta asiak-
kaat eivit arvostele tai esitd epiluotettavina lehti-
myynnin taustalla olevia kustantamoja. Kustan-
tamoiden lihettimi aineisto voi olla vanhentu-
nutta ja huonoa: asiakkaiden puhelinnumerot ja
osoitteet ovat moneen kertaan vaihtuneet, asiakas
on saattanut sairastua, sokeutua, joutua vankilaan
tai kuolla. Kaikenlaiset ihmiselimin eri tilanteet
tulevat lehtimyyjille tutuiksi.

Lehtilaarin johdon kokemusten mukaan kus-
tantajat eivit puutu alalla esiintyviin ongelmiin
tai arvostuksen puutteeseen. Kustantajat voisivat
paittdd, millaisin periaattein ja kidytinnéin toi-
mivilta yrityksiltd ne lehtimyyntipalvelut ostavat.
Toisin sanoen kustantajilla on suuri valta ja hyvit
asetelmat neuvotella koko lehtimyyntialan toi-
minnasta, mutta ne eivit ole ottaneet vastuutaan
haastateltavien mielesti kyllin vakavasti.

Arvion mukaan lehtitilauksista noin 40 pro-
senttia ostetaan puhelimen avulla, pddosin siis
lehtimyyijiltd (Suomen Suoramarkkinointiliitto,
2004). Niin ollen lehtitilausten puhelinmyyn-
ti on tirkedd myds kustantamoille. Kuitenkaan
kustantamot eivit niyti toimivan aktiivisesti leh-
timyynnin arvostuksen nostamiseksi, vaikka ky-
se on niiden tuotteiden markkinoinnin imagos-
ta. Lehtimyynnin alhainen arvostus koskettaakin
kustantamoita vain vilillisesti, silli asiakkaiden
epiluottamus lehtimyyjid kohtaan ei ulotu kus-
tantamoihin asti. Vaikka lehtimyynnin arvostuk-
sen nousu hyodyttiisi kenties eniten juuri leh-
timyyjid arkisessa tydssdin, saattaisi se helpot-
taa myos lehtimyyntiyrityksid rekrytoimaan uu-
sia tyontekijoitd elikkeelle siirtyvien tilalle. Vilil-
lisesti lehtimyynnin arvostuksen nousu voisi olla
eduksi myds kustantamoille.

Lehtimyynnista hyvinvointia?

Suuri osa Lehtilaarin tydntekijoistd on verrat-
tain idkkiitd ja alle 30-vuotiaita tydntekijoistd on
vain muutama. Tyontekijoisti noin kolmannes
on miehid. Lehtilaariin ei nuoria tyonhakijoita
juuri palkata ja opiskelijoita yritykseen ei palka-
ta lainkaan, miki tuli ilmi johdon haastatteluissa.
Johdon nikemyksen mukaan keski-ikiisten leh-

timyyjien on helpompi keskustella asiakkaiden
kanssa, koska my®s asiakkaista suurin osa on yli
40-vuotiaita. Lisiksi johdon haastatteluissa esite-
tddn, ettd keski-ikiiset tydntekijit sitoutuvat tys-
hénsi voimakkaammin kuin esimerkiksi opiske-
lijat, jotka valmistuttuaan todennikdisesti vaih-
tavat tydpaikkaa. Yli 40-vuotiaat naiset eivit ole
erityisen kysyttyi tydvoimaa ja siksi heidin tysl-
listymisensi saattaa olla vaikeaa. (Kosonen, 2003;
Vaahtio 2002.) Niin ollen Lehtilaarissa harjoitet-
tu keski-ikiisten tyontekijdiden suosiminen voi
olla keski-ikiisten naisten kannalta mielekisti.

Verrattain korkean iin ja naisvaltaisuuden li-
siksi Lehtilaarin tydntekijoiden tydmarkkina-ar-
voa miirittdi se, ettd monilla heistd on erilaisia
sairauksia. T4dmi ei nidytd vihentivin heididn ha-
luaan tehdd tystd. Piinvastoin, yhtend sopeutu-
miskeinona alalle, jota ei erityisemmin arvoste-
ta, on perustella tyo itselle ja omaan eliminti-
lanteeseen sopivaksi. Elimintilanteisiinsa liitty-
en tyontekijoilld on erilaisia hoivasuhteita omiin
vanhempiin, lapsiin, lastenlapsiin, puolisoihin ja
muihin liheisiin, minki takia he odottavat yri-
tykseltd hoivamyonteisyyttd ja erilaisten jousto-
jen sallimista. My®s tyontekijoiden omiin saira-
uksiin suhtaudutaan tydnjohdon taholta jousta-
vasti ja jokainen saattaa tydskennelld jaksamisen-
sa mukaan. Tyontekijoilld on tilldin mahdolli-
suus esimerkiksi levitd tydhuoneen sohvalla kes-
ken tydpiivin ja jirjestelld tydaikoja oman voin-
nin, hoidon, kuntoutuksen ja liikunnan mukaan.
Lehtilaarissa iltaisin piivityonsi ohessa tydsken-
televi Erkki kertoo ndin: "T44lld on mulle jirjes-
tetty niin, et mi kiyn cdilld, mut mulla ei oo ta-
kuupalkkaa. Mi en haluakaan sitd. Ettd saan olla
niin kun tykkiin.”

Erkilld on 20 vuoden tydhistoria puhelinmyy-
jind, mutta hin kertoo sairastaneensa viime ai-
koina paljon. Tysehtosopimuksen mukaisen ta-
kuupalkan sijaan hin haluaa tydskennelld Lehti-
laarissa kuntonsa ja vointinsa mukaan ja eldcdd
silld itsensi. Hin asuu yksin ja on omien sano-
jensa mukaan mieluummin tdissd kuin istumas-
sa illat yksin kotonaan. Kysymys takuupalkasta
ei kytkeytyne niinkdin Erkin oikeusturvaan kuin
omanarvontuntoon tydntekijini, jonka palkkaa
eivit muut myyjit joudu kustantamaan omalla
myynnillddn. Toisaalta yrityksessi ei ole taloudel-
lisesti kannattavaa pitdd tyontekijditd, jotka eivit
myy tarpeeksi saavuttaakseen provisiopalkkiota.

Lehtilaarin tyontekijdistd muutama olisi voinut

YHTEISKUNTAPOLITIIKKA 72 (2007):3 327



ld tyotddn. Yksi tyontekijoistd on lykinnyt elik-
min osoittavan tydssi vithtymistid: lehtimyyjilld
ei ole kiire pois. Heidiin resurssinsa ja tyon vaa-
timukset eivit ole keskeniin ristiriidassa. Lisiksi
yrityksessd tarvitaan ja arvostetaan hyvid tyonte-
kijsitd, minki seurauksena elikeiin saavuttanei-
ta tyontekijoitd ei tydnantajan toimesta tydnneti
pois. Uusia, hyvii tydntekijoiti elikkeelle jadvien
tilalle on vaikea loyti, eikd tillaisia juuri uskota
nuorista tydnhakijoista 18ytyvin.

Tyohyvinvointia lihestytddn kirjallisuudessa
usein kielteisestd lihtskohdasta, jolloin pahoin-
vointi saa tarkastelussa keskeisen roolin hyvin-
voinnin sijaan (Kinnunen & al. 2005, 13). Leh-
tilaarin tydntekijoiden haastatteluissa tyShyvin-
vointi tulee esiin erilaisina mydnteisini seikkoi-
na ja joustoina, jotka mahdollistavat tyonteon ja
lisddvit tyossd viithtymistid ja tyohén sitoutumis-
ta. Lehtimyyjit kuvaavat lisiksi erilaisia eliminti-
lanteita ja vastoinkiymisig, joissa he kokevat tyon
auttavan jaksamaan. Esimerkiksi erilaisten saira-
uksien kanssa eliminen on helpompaa, kun voi
jatkaa tydssikdyntid omien voimien mukaan. Til-
16in tydntekijit kokevat tydn tervetulleena vasta-
painona ja vaihteluna sairastamiselle, jolloin sai-
raus ei piise tdyttimiin koko elimii.

Lopuksi

Olen tissd artikkelissa tarkastellut kulttuurisen
mielikuvan nikymisti lehtitilausten puhelinmyy-
jien jokapdiviisessi tydssi. Tyon eteenpiin solju-
mista seuratessa on vaikea arvata, ettd lehtimyy-
jien ammatti on yksi vihiten arvostetuista maas-
samme ja ettd lehtimyynnistd on muodostunut
synonyymi monelle ikiville kokemukselle puhe-
linmarkkinoinnissa. Lehtimyyntiin liitetty kiel-
teinen mielikuva toki nikyy ajoittain lehtimyy-
jien tydssd, mutta ei hallitse sitd.

TIVISTELMA
Tuija Koivunen: Lebtitilausten pubelinmyynnin kult-
tuurinen mielikuva ja jokapiiviiinen tyi
Lehtitilausten puhelinmyynti on yksi vihiten ar-
vostetuista ammateista Suomessa. Ammattiin liitetdin
kielteisid kulttuurisia mielikuvia, jotka leimaavat lehti-
myyntii suhteessa muihin, arvostetumpiin ammattei-
hin. Artikkelissa tarkastellaan, miten tydntekijit toimi-
vat tillaisessa ammatissa ja miten kulttuuriset mieliku-
vat ilmenevit lehtimyyjien jokapiiviisessd tydssi.

328 YHTEISKUNTAPOLITIIKKA 72 (2007):3

Haastattelujen perusteella lehtimyyntiin liitet-
tyjen kielteisten mielikuvien siirtiminen toisaalle,
toisiin lehtimyyntiyrityksiin ja toisiin lehtimyyjiin
tekee tyostd siedettivid ja parhaimmillaan kunni-
akasta toimintaa, kuten lehtiasiamiesten toimin-
ta aiemmin oli. Kohokohtia lehtimyyntityn ar-
jessa ovat onnistumiset kiukkuisten tai muuten
hankalien asiakkaiden kanssa. Ty mahdollistaa
kasvottoman vuorovaikutuksen, mik yheialed li-
sdd hankalia tilanteita ja vihentidi tydn arvostus-
ta. Toisaalta kasvoton vuorovaikutus my®s auttaa
yksittdisid tyontekijoitd hallitsemaan asiakkaiden
kanssa syntyvii vaikeita tilanteita.

Lehtimyyntity6td on vaikea ymmirtid ura-
na; pikemminkin se tyontekijéiden haastattelu-
jen mukaan koetaan heidin nykyiseen elimin-
tilanteeseensa sopivana ajanjaksona. Ty$ voi toi-
mia siltana elimin eri vaiheiden, esimerkiksi pit-
l4. Yrityksessid otetaan tydntekijoiden moninai-
set tarpeet mahdollisuuksien mukaan huomioon
ja joustetaan heidin toiveidensa mukaan. Téstd
huolimatta alalle ei ole kovaa tungosta, vaikka esi-
merkiksi Lehtilaari tarjoaa viihtyisin tydympi-
ristdn ja joustavat tydajat. Lisiksi lehtimyyntityd
on yksi harvoista vaihtoehdoista ihmisille, joil-
la ei ole paljon tyéllistymismahdollisuuksia mut-
ta tydhaluja kuitenkin. Kulttuurinen mielikuva,
joka lehtimyyntiin liitetddn, ei estd tydssd viihty-
misti ja sithen sitoutumista.

Lehtitilausten puhelinmyyjiin on kiinnitetty
vain vihin huomiota sithen nihden, miten tir-
kedd heiddn tydnsi on kustantamoille. Tyo on
monessa mielessi nikymitdnti, mutta ei tarpee-
tonta. Tillaiset tydpaikat, jotka eivit ole talouden
nikéalapaikoilla vaan pikemminkin sen arkisissa
marginaaleissa, voivat tarjota ylliteivid nikokoh-
tia ja samalla kyseenalaistaa itsestdin selvind pi-
dettyji oletuksia tydelimisti.

Tutkimuksen empiirinen aineisto koostuu teema-
haastatteluista, havainnointimuistiinpanoista ja digi-
taalisista kuvista. Aineisto on keritty eriissi etelisuo-
malaisessa aikakauslehtitilausten puhelinmyyntiin kes-
kittyneessd yrityksessi, johon lehtikustantamot ovat
ulkoistaneet osan tilausmyynnistiin. Yrityksessi tyds-
kentelee noin 35 henkei, joista suuri osa on yli 30-vuo-
tiaita ja naisia.

Lehtitilausten myynti on enimmikseen yksitoik-
koista tydtd, jossa toistuvat puhelinnumeroiden valit-



seminen ja vastauksen odottelu. Asiakkaan kanssa kes-
kusteltaessa ammatin alhainen arvostus ja siihen liitet-
ty kulttuurinen mielikuva tulevat esiin melko harvoin.
Lehtimyynnin kielteinen mielikuva nikyy lehtimyyji-
en tydssd, mutta ei hallitse sitd.

Tyontekijit eivdt tunnista omassa tydskentelyssiin
niitd piirteitd, joista lehtimyyjid usein moititaan. Ko-
rostamalla oman tydtapansa ja koko yrityksen toimin-
nan lihtokohtaista rehellisyyttid he tekevit eroa mui-
hin yrityksiin ja niissi tydskenteleviin lehtimyyjiin, jot-
ka heidin mielestddn eivit aina toimi parhaalla mah-
dollisella tavalla.
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