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Haszonnőknek
AZ ELSŐ GAZDASÁGI  MAGAZIN  NŐKTŐL NŐKNEK

BEKÖSZÖNTŐ

A Haszon Nőknek hiánypótló kiadvány: az első 

gazdasági magazin nőktől nőknek. 

A célcsoportunkat képező 30 év feletti, kvali-

fikált nők egyre jobban érdeklődnek a gazda-

ság, a politika, a társadalmi szerepvállalás, 

és nem utolsó sorban a vállalkozói létforma 

iránt. Lapunk azt a célt tűzte ki maga elé, 

hogy a lehetőségek bemutatásával, a buktatók 

nyilvánvalóvá tételével kézzelfogható, ésszerű 

iránymutatást ad azoknak, akik elindulnak 

ezen az úton. A hagyományos gazdasági ma-

gazinoktól eltérően terítékre kerülnek a speci-

álisan nőket érintő témák: a női munkaerőpiac 

elemzése, segítséget adunk a család és karrier 

összehangolásában, vagy abban, hogy 

női vezetőként hogyan fogadtassuk el ma-

gunkat, és vívjunk ki tekintélyt kollégáink 

szemében. Interjúinkban pozitív példákat 

mutatunk be, női vezetőket, akik mindezt 

sikeresen gyakorolják. A lap egyedisége a 

hiteles piaci körkép bemutatása: folyama-

tos terméktesztekkel, ár/érték-elemzések-

kel és összehasonlításokkal segítjük olva-

sóink hétköznapjait. Biztos vagyok benne, 

hogy a jó tanácsok rossz időkben vonzóvá 

teszik az új kiadványt olvasóink számára. 

 
Vidacs Éva 

főszerkesztő



Mennyiségi kedvezmények: 
3 oldal hirdetés esetén: 5%

6 oldal hirdetés esetén: 10%

Szövegoldali felár: 15%

Különleges elhelyezési felár: 20% 

A különleges hirdetési formák megvalósításához 

egyedi ajánlatot dolgozunk ki.

   Behúzás      Pántolás:
0–20 g között: 25 Ft/db      30 Ft/db

20–40 g között: 30 Ft/db

40 g felett:         35 Ft/db

Megjelenés: kéthavonta (évente 6 lapszám)

A lap műszaki jellemzői:
Belív: 70 g SC 

Borító: 170 g LWC 

Kötészet: ragasztott

Formátum: 205×297 mm

Hasábszám: 2-3

Rács: #60

Terjedelem: kb. 72-84 oldal

Nyomott példányszám: 14 000 db

Nyomási eljárás: rotációs ofszet 

Nyomda: Veszprémi Nyomda Zrt.

HASZON NŐKNEK MAGAZIN HATÁRIDŐK

LAPMEGJELENÉS NYOMDAI 
ANYAGLEADÁS

HIRDETÉSEK 
LEADÁSI HATÁRIDEJE 

(16.00 óra)

BEHÚZÁSOK 
LESZÁLLÍTÁSA 
A NYOMDÁBA

2011/01. 2011.01.27. 2011.01.19. 2011.01.12. 2011.01.20.

2011/02. 2011.03.17. 2011.03.09. 2011.03.02. 2011.03.10.

2011/03. 2011.05.20. 2011.05.12. 2011.05.04. 2011.05.13.

2011/04. 2011.07.14. 2011.07.06. 2011.07.01. 2011.07.07.

2011/05. 2011.09.24. 2011.09.16. 2011.09.09. 2011.09.19.

2011/06. 2011.11.19. 2011.11.11. 2011.11.04. 2011.11.14.

HIRDETÉSFELVÉTEL: Haszon Lapkiadó Kft.
1036 Budapest, Lajos utca 78.

telefon: +36 1 353 0575 • fax: +36 1 269 2051 
e-mail: hirdetes@haszon.hu n web: www.haszon.hu
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•  Befektetési tanácsok:

 öngondoskodás, devizahitel 

•  Miért ilyen drága a fagyi?

•  25 + 1 tévhit az egészségről

A KEMÉNYSÉG 

NEM CÉLRAVEZETŐ! 

3  sikeres nő 

 a menedzsmentben

HOVA LETTEK 

AZ IGAZI FÉRFIAK? 

A Pán Péter-szindróma

ZLETI TRENDEK + VÁLLALKOZÁS + BEFEKTETÉS + ADÓZÁS + PÉNZES ÖTLETEK

Tanuljunk meg bánni vele, fordítsuk hasznunkra!
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Felület

1/1
B2, B3
B4

2/1 oldal  
 (átfutó)

Junior

1/2 álló
1/2 fekvő

1/3 álló
1/3 fekvő

1/4 normál
1/4 fekvő  
 csík

Vágott méret 
(mm-ben, 
+5-5 mm kifutó)

205×297
205×297
205×297

410×297

129×186

100×297
205×145

  71×297
205×105

129×117
205×85

 

Tükör méret 
(mm)

169×256

374×256

111×167

 82×256
169×126

 53×256
169×86

111×98
169×65

Hirdetési  és PR 
árak

850 000 Ft
1 000 000 Ft
1 100 000 Ft

1 700 000 Ft

695 000 Ft

525 000 Ft

360 000 Ft

280 000 Ft

KÜLÖNLEGES MEGJELENÉSI LEHETŐSÉGEK

1. Címoldali monokli
A címoldal felső jobb sarkában egy 
elkülönített rész (4,5×4,5×6,5 mm 
háromszög vagy csillag)
Ár: 20 000 Ft
2. Margócsík
134x11 mm-es kifutós felület 
a jobb vagy bal oldali margón.
Ár: 60 000 Ft
3. Szigethirdetés  
Hirdetési felület egy belső oldal 
közepén (max. 100×100 mm)
Ár: 597 000 Ft
4. Szamárfül
Belső oldal alján 
háromszög alakú felület
Ár: 270 000 Ft
 Szamárfül visszahajtva
Belső oldal alján háromszög alakú 
visszahajtott felület (2 db felület 
+ behajtás)
Ár: 540 000 Ft
5. Rovatfej
A szövegtükör fölött, a rovetfej 
meghosszabbításaként az 
oldalpáron átnyúló sáv.
Ár: 120 000 Ft
6. Pánt
A borítóra kívülről ráhúzott, vagy a 
belív oldalaihoz ragasztott hirdetés. 
További lehetőséget ad kreatív 
megoldások kivitelezésére. 
Ár: 30 Ft/db + technikai költség
7. Pauszpapír
4 oldalas pauszpapír a lapba befűz-
ve 2 ív közé, melyhez 2 db 1/1 oldal 
tartozik a magazinban
Ár (2 db 1/1 oldallal): 2 100 000 Ft 
+ kb. 650 000 Ft technikai költség
8. Fél füles hirdetés
A B2 melletti felület, ami ráhajlik 
a B1-re vagy a B2-re
Ár: 1 560 000 Ft 
+ kb. 450 000 Ft technikai költség
9. Egész füles hirdetés
A B2 melletti 1/1 oldal, ami kifelé 
vagy befelé nyílik
Ár: 1 980 000 Ft 
+ kb. 450 000 Ft technikai költség
10. Flape
Egy kis borító a magazinon, amely-
nek szélessége 89 mm, magassága a 
lap magassága, kész anyag esetén 
(a B4-re ráhajlik, ezért ezt a felületet 
is meg kell vásárolni)
Ár (B4 nélkül): 960 000 Ft 
+ kb. 600 000 Ft technikai költség
11. Pop-up hirdetés
Saját hirdetési felületre történő be-
ragasztás, mely egy, a lapból kiugró 
térbeli felület, különleges formák-
ban is elkészíthető.
44 Ft/db és elkészítés kb. 100-135 Ft/
db + 25 000 Ft klisékészítési díj
Az árak 2011. január 1-től érvénye-
sek és az áfát nem tartalmazzák!
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mint a kedvesség, a megértés, a vidámság és a pozitív hoz-
záállás. A nők úgysem tudják legyőzni a férfiakat kemény-
ségben, ezért más eszközökhöz folyamodunk.
SZ. M.: Én soha nem éreztem, hogy erőteljesebben kellene 
fellépnem ahhoz, hogy elérhessek valamit. Talán nem is 
az volt a célom, hogy a keménynek lássanak. Inkább előnyét 
éreztem a női mivoltomnak a tárgyalások során. Kedvesség-
gel, meggyőzéssel és egy kis humorral fűszerezve a beszél-
getést, az még sokszor eredményesebb is lehet.

Mennyire tudják a munkát az irodán kívül elengedni? Meg 
lehet tenni azt, hogy hatkor elhagyják az épületet, és aznap 
már nem törődnek többet a benti dolgokkal?
M. D.: Szerintem ezt is tanulni kell. Én most már elég jól ma-
gam mögött tudom hagyni a céges ügyeket. Nem négykor 
vagy ötkor, de ha kilépek az irodából ki tudok kapcsolni.
SZ.M.: Számomra ez egyelőre még nehézséget okoz, de 
ahogy egyre előrébb jutok a ranglétrán, úgy tanulom meg 
minél jobban megteremteni az egyensúlyt. A családom 
nagyon meghatározza a napjaimat. Természetesen akadnak 
extrém helyzetek, amikor este is foglalkoznom kell még 
munkával. Ahhoz, hogy ezek a szituációk könnyen megold-
hatóak legyenek, a szervezés kulcsfontosságú. De jó terve-
zéssel sok minden megvalósítható. 
M.A.: Én abszolúte el tudom engedni a munkát, ha arról 
van szó. A rugalmasságot szeretem, éppen ezért otthon este 
10-ig elérhető vagyok. De ha úgy adódik, hogy délelőtt vala-
miért el kell mennem az irodából – például a kislányomhoz 
az óvodába –, akkor azt is meg tudom tenni, délután pedig 
megoldom az elmaradt feladatokat. 

„Szívesen megyek munka 
után bulizni”

KOMOLY HÖLGYEK,
 

KOMOLY POZÍCIÓKBAN
Ma már azért egyre gyakoribb, hogy igen magas beosztásba 
kerülnek nők. Gondoljunk csak Angela Merkel német kancel-
lárra, Hillary Clinton amerikai külügyminiszterre, vagy 
a frissen kinevetett IMF vezérigazgatóra: Christine Lagarde-ra. 
De hasonlóan nagy szenzáció volt az, is, amikor a New York 
Times főszerkesztője egy nő, Jill Abramson lett, amire nem 
volt még példa a tekintélyes magazin 160 éves történetében. 

A CÉGRŐL RÖVIDEN
A PricewaterhouseCoopers a világ egyik legnagyobb gazda-
sági tanácsadó vállalata. 151 országban van jelen és több 
mint 163 ezer szakértőt foglalkoztat, ebből 600-nál is többet 
Magyarországon. Szolgáltatásai között szerepel egyebek 
mellett az adó-, a pénzügyi, az ingatlan-, a HR-tanácsadás, 
a könyvvizsgálat, a tranzakciós szolgáltatások.

 

Hogyan lehet ezt megtanulni?
M.D.: Ezt magunkban, magunkkal kell elrendezni. Aki meg 
tudja csinálni, annak sokkal nagyobb esélye lesz előre jutni. 
SZ.M.: Az előbbiek mellett rám a családom is nagy hatással 
van. Miattuk gyakran elgondolkodom, hogy tényleg még aznap 
kell-e foglalkoznom az adott feladattal, vagy ráér másnap is.

Dolgoztak külföldön. Mi az, amit a kinti munkamorálból 
itthon érdemes lenne átvenni?
M. A.: A pozitív hozzáállást és az alázatot. A magyarok híre-
sen pesszimisták, ami nemcsak munkában, de az élet más 
területein is jelentkezik. Mindenkinek el kellene mennie ki-
csit külföldre, hogy lássa, másképpen működnek a dolgok. 
Londonban az utolsó gyorsétteremben is azt tapasztaltam, 
hogy a dolgozók a legnagyobb alázattal állnak a munkához.
M.D.: Az a szemlélet, hogy „menjünk, csináljuk, igenis meg 
tudjuk csinálni” az nagyon kellene itthonra. Tudni kellene 
közösen, a közös célért előre haladni és nem állandóan azt 
mondogatni, hogy ez nekünk nem megy. 

Mik a további vágyaik most, hogy cégtársak lettek?
SZ. M.: Én szeretnék minél jobban beilleszkedni az új pozí-
cióval járó társaságba, minél szélesebb körű kapcsolatokat 
kiépíteni. Fontos számomra, hogy továbbra is az az ember 
maradjak, aki korábban voltam. Belátom, hogy a változás 
bizonyos szempontból elengedhetetlen, de szeretném meg-
őrizni illetve gyarapítani a jó tulajdonságaimat. 
M.A.: Szeretnék megmaradni annak, aki voltam. Már mond-
tam is a kollégáimnak, abban a pillanatban ahogy látják, 
hogy rossz irányba változom, ne féljenek szólni. 

Meg lehet maradni azoknak, akik vagyunk, amikor a karri-
erünk felfelé ível?
SZ. M.: Én rengeteget változtam, de alapvetően mégis 
az maradtam, aki voltam. Mindemellett sok olyan tulajdon-
ságom fejlődött, amit ennek a helynek köszönhetek. 
M.D.: Ez egy nehéz feladat, de pont ezért izgalmas. 

  Hn

Hegedűsné Szűcs Márta
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•  Befektetési tanácsok:
 öngondoskodás, devizahitel 
•  Miért ilyen drága a fagyi?
•  25 + 1 tévhit az egészségről

A KEMÉNYSÉG 
NEM CÉLRAVEZETŐ! 
3  sikeres nő 

 a menedzsmentben

HOVA LETTEK 
AZ IGAZI FÉRFIAK? 

A Pán Péter-szindróma

ZLETI TRENDEK + VÁLLALKOZÁS + BEFEKTETÉS + ADÓZÁS + PÉNZES ÖTLETEK
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SZABADULJON A HITELCSAPDÁBÓL!

VIII. ÉVFOLYAM
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Haszon

ÚJ! 48 OLDAL ENERGIA

ÍGY  NYERJEN BEFEKTETÉSEIN!
ÍGY VÁSÁROLJON BICIKLIT!
ÍGY  TANULJON AUSZTRIÁBAN!
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 Ezt magunkban, magunkkal kell elrendezni. Aki meg 
tudja csinálni, annak sokkal nagyobb esélye lesz előre jutni. 

 Az előbbiek mellett rám a családom is nagy hatással 
van. Miattuk gyakran elgondolkodom, hogy tényleg még aznap 
kell-e foglalkoznom az adott feladattal, vagy ráér másnap is.

Dolgoztak külföldön. Mi az, amit a kinti munkamorálból 

 A pozitív hozzáállást és az alázatot. A magyarok híre-
sen pesszimisták, ami nemcsak munkában, de az élet más 
területein is jelentkezik. Mindenkinek el kellene mennie ki-
csit külföldre, hogy lássa, másképpen működnek a dolgok. 
Londonban az utolsó gyorsétteremben is azt tapasztaltam, 
hogy a dolgozók a legnagyobb alázattal állnak a munkához.

 Az a szemlélet, hogy „menjünk, csináljuk, igenis meg 
tudjuk csinálni” az nagyon kellene itthonra. Tudni kellene 
közösen, a közös célért előre haladni és nem állandóan azt 

Mik a további vágyaik most, hogy cégtársak lettek?
Én szeretnék minél jobban beilleszkedni az új pozí-

cióval járó társaságba, minél szélesebb körű kapcsolatokat 
kiépíteni. Fontos számomra, hogy továbbra is az az ember 
maradjak, aki korábban voltam. Belátom, hogy a változás 
bizonyos szempontból elengedhetetlen, de szeretném meg-
őrizni illetve gyarapítani a jó tulajdonságaimat. 

Szeretnék megmaradni annak, aki voltam. Már mond-
tam is a kollégáimnak, abban a pillanatban ahogy látják, 
hogy rossz irányba változom, ne féljenek szólni. 

Meg lehet maradni azoknak, akik vagyunk, amikor a karri-

 Én rengeteget változtam, de alapvetően mégis 
az maradtam, aki voltam. Mindemellett sok olyan tulajdon-
ságom fejlődött, amit ennek a helynek köszönhetek. 

 Ez egy nehéz feladat, de pont ezért izgalmas. 
  Hn
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vállalkozás

 Lapunk áprilisi számá-
ban jelent meg cikkünk, 
amely 33 ötletet adott vál-
lalkozás elindításához, 
napi működtetéséhez. Ol-

vasóink kérésére cikkünket sorozattá 
bővítjük, és az egyes pontokról, egysé-
gekről részletesebben is írunk, hogy 
segítsük az újonnan alakuló vagy át-
alakítás, bővítés előtt álló cégek sike-
res működését. Minden alkalommal 
egy már befutott vállalkozás vezető-
je kommentálja a tudnivalókat, saját 
példájával mutatva, hogyan működik 
egy-egy tipp a gyakorlatban.

A vállalkozás elindításának első 
vagy inkább nulladik lépése a saját le-
hetőségek felmérése. Tudnunk kell 
magunkról, hogy egyáltalán alkalma-
sak vagyunk-e a vállalkozói életformá-
ra, tulajdonságaink közelítenek-e ah-
hoz, amit ideális cégvezetőnek gon-
dolunk. Azzal is tisztában kell len-
nünk, anyagi körülményeink, társa-
ink és infrastruktúránk megfelelő-e. 

. 
személyes célok
Elsőként azt kell tisztáznunk magunk-
ban, mit akarunk elérni vállalkozó-
ként. Általában két fő szempontot kell 
figyelembe venni: egy ötlet,  elképze-
lés megvalósítása az elsőrendű szem-
pont vagy pedig az önállósodás, a 
munkavállalói függőség megszünteté-
se. Utóbbit illúziónak tartja Zolnai Var-
ga Ákos, a különleges bútorokat gyár-
tó 1900 Kft. vezetője. „Egy lelkiisme-
retes és hiteles vállalkozó mindig függ 
a vevőtől és az államtól, vagy éppen 
tartozik nekik. A produktum sikeres 

Egy új vállalkozás elindí-
tására alaposan fel kell 
készülni, de már műkö-
dő cégek is találhatnak 
hasznos tervezési szem-
pontokat új sorozatunk-
ban. Segítünk létrehozni 
és bővíteni cégét az öt-
lettől a működésig.

vállalkozóiskola (1.)

értékesítése viszont elégedettséget és 
nyugodtságot hozhat a vállalkozás éle-
tébe.” A cégvezető szerint inkább az 
önmegvalósításra, a nagyobb jövede-
lemre, tekintélyesebb státuszra való 
törekvés a fontosabb cél.

végzettség és engedélyek
El kell tudni azonban válnia a cégve-
zetőnek a szakembertől: a bútorgyártó 
az általános cégvezetői tapasztalattal 
összhangban a vállalkozás életét érin-
tő munkák delegálását tartja gyengé-
jének, mivel tulajdonosként, döntés-
hozóként és ügyvezetőként minden-
ben részt akar venni. „A mosóporbe-
szerzéstől kezdve a pályázatíráson át 
a kapcsolati tőke építéséig minden-
ről tudni szeretnék. Ez pedig nagyon 
nem jó.”

A személyiségen kívül a szakmai és 
iparági tapasztalatok is a sikertényezők 

Mennyi tőke kell?
Cégem indításakor, 15 évvel ezelőtt még 800 
ezer forint saját tőke is elengendő volt – emlékszik 
vissza a bútorgyártó cég vezetője, Zolnai Varga 
Ákos. „Ma, 2010-ben ugyanehhez legalább 5 mil-
lió forint saját tőke kellene számításaim szerint.” A 
cégvezető kérésünkre végezte el a számításokat, 
hiszen a cég indításához elengedhetetlen a saját 
tőkeigény felbecsülése. „1995-ban csak a kezde-
ti beruházások, például a saját bútorkollekciók le-
gyártása és költségek, mint a munkabér, vállalko-
zás közterhei és bemutatóterem bérleti díja há-
rom hónap erejéig volt elég. A beindulási időszak 
átvészeléséhez szükséges 12 hónapra – a rendkí-
vül nagy bizonytalansági tényező miatt – szintén 5 
milliót szánnék ma. Ami persze nem biztos, hogy 
megtérül és adott esetben a befektetett saját tő-
kével együtt is elúszhat.” Zolnai Varga Ákos szerint 
a későbbi tőkeszükséglet legalább 20 százalékát 
likvid eszközként kell elérni.

közé tartoznak. Ez a minimum. A vég-
zettség és tehetség mellé jól jön a szak-
mai gyakorlat is: Zolnai Varga Ákos 
szerint az „inasévek” nagy száma egy 
vállalkozás túlélését is jelentheti. 

Mindehhez hozzátartozik a megfe-
lelően képzett munkaerő és a szüksé-
ges engedélyek, előírások áttekintése. 
Mielőtt belevágunk az új cég létrehozá-
sába, nézzük meg, szükséges-e teljesíte-
nünk törvényi kötelezettségeket. Utób-
biak gyakran meghatározzák, milyen 
szakirányú képesítésű munkaerőnek 
kell jelen lennie a cégben. Ha a tulaj-
donosnak nincs meg az előírt végzett-
sége, akkor gondoskodnia kell a meg-
felelő alkalmazottakról. 

És persze ezen előírásokat kell fi-
gyelembe venni, amikor a működés 
helyszínét választjuk ki. Az önkor-
mányzatok a települések rendezési ter-
vében részletesen leírják, melyik terü-
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leten milyen üzemet, vendéglátó vagy 
kereskedelmi egységet lehet létrehoz-
ni, ráadásul a jegyzőtől működési en-
gedélyt is kell szerezni. A csalódást el-
kerülendő inkább tájékozódjunk!
 
Támogató társak
Nagyon lényeges döntés, hogy kit és 
milyen státuszban von be a vállal-
kozásába. Ha társai lesznek, milyen 
arányban részesedjenek? Az 1900 Kft. 
vezetője például az 50–50 százalékra 
voskol, hiszen a valódi társsal együtt 
sírunk, együtt nevetünk. Más arány 
helyett célszerűbb alkalmazottakat fo-
gadni – ennek hátránya, hogy ők fix 
fizetést igényelnek részesedés helyett. 
Ha társas vállalkozásba fogunk, a tár-
sasági szerződés mellé írjunk szindi-
kátusi szerződést (a tagok kinyilvánít-
ják, mit várnak el egymástól és milyen 
jogokkal ruházzák fel egymást).

Amint az lapunk 13+1 kérdés és vá-
lasz rovatában adott cégvezetői nyilat-
kozatokból kiderül, a szavahihető és jó 
képességű munkatársak alapvető fon-
tosságúak. Szakmai közreműködésük 
alapvető, a vezetői vagy szervezési ké-
pesség csak hozzáadott érték. (Követ-
kező számunkban az információgyűj-
tés trükkjeiről írunk.) n  M. T.

vállalkozás

Legyen Ön is cégvezető!
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Veszteségek 
minimalizálása
NapóleoN két hadsereg párbajá-
nak tekintette a háborút, s ezzel ar-
ra utalt, hogy az ellenséget eltökélten 
és a lehető leggyorsabban térdre kell 
kényszeríteni. Az ilyen hadvezetésnek, 
mint számos alkalommal hangsúlyoz-
ta, az a nagy előnye, hogy mindkét ol-
dalon minimalizálja az emberi és anya-
gi veszteséget. Ennek nem humanitári-
us, hanem gazdasági oka volt: az ellen-
fél készleteire szükség volt a későbbi 
hadjáratok felszereléséhez.

Elragadni 
a kezdeményezést
a NapóleoNi stratégia legfontosabb 
elemei, mint utasításaiból kiderül, a kö-
vetkezők voltak: a csapatokat egymást 
fedezve elhelyezni és mindig az ellen-
fél előtt kezdeményezni, ha pedig az el-
lenfél ragadta magához a kezdeménye-
zést, azonnal szembeszállni vele. Közis-
mert, hogy Napóleon messze menően fi-
gyelembe vette a háború vezetésének lé-
lektani aspektusait. Szent Ilona szige-
tén a következőket írta egyik levelében: 
„Olaszországban (az 1796-97-es évi had-
járatban) az ellenfél háromszoros túlerő-
ben volt, de a csapatok bíztak bennem. 
Az erkölcsi erő a győzelem szempontjá-
ból fontosabb, mint a számok.” 

Különösen nagy cégeKnél tapasztalha-
tó, hogy sokszor késve reagálnak a világban 
végbe menő folyamatokra. A Polaroid világcég 
például nem vette komolyan a digitális kame-
rák forradalmát. A Coca- és a Pepsi Cola éve-

kig tétlenül szemlélték a Red Bull szárnyalá-
sát, egészen addig, míg a kis thai-osztrák vál-
lalkozás hatalmas multivá nem nőtte ki ma-
gát. Itthon 2006 nyarán a piacvezető OTP 
elmulasztotta kihasználni a kamatadó beve-
zetését megelőző befektetési hisztériát, amivel 
milliárdokat hagyott a szemfülesebb konku-
renseknek. Cselekedjen, ne reagáljon!

Lelkesítse csapatait!
a csapatok erkölcsi erejét, belső 
összetartását, amelyre Napóleon min-
dig nagyon ügyelt, különböző módon 
igyekezett megteremteni. Az első olasz-
országi hadjárat alkalmával jutott arra 
a gondolatra, hogy a csapatzászlókra 
az adott csapat erényeit hirdető felira-
tokat kell varrni. Az 57. dandár zászló-
ján például a következő mondat díszel-
gett: „A rettenetes 57. dandár, amelyet 
semmi nem tarthat fel.” Az ütközetek-
ről szóló jelentésekben és a hivatalos 
hadisajtóban az egyes csapatok bátor-
ságát és hőstetteit gyakran külön is 
kiemelte. Olaszországban két ilyen új-
ságot is szerkesztettek, amelyeket in-
gyen osztottak szét a katonák között, s 
így ezek a propaganda szerepét is be-
töltötték. Rendkívüli hatást gyakorol-
tak a katonák előtt tartott beszédek is.

Már Közhely száMba Megy, de a jól 
motivált munkaerő sokkal nagyobb teljesít-
ményre képes, mint a dicséretben ritkán ré-
szesülő kolléga.

Gyors előléptetés 
A kAtonák hűségét és harckedvét a 
gyors előléptetés vagy valamelyik elit 

egységbe való áthelyezés reménye is 
erősítette, amellyel a kiemelkedő har-
ci teljesítményeket díjazták. Rendkívü-
li megtiszteltetésnek számított az, ha 
valakit az általános megbecsülés övez-
te Császári Gárdába helyeztek át, ahol a 
katonák magasabb zsoldot és jobb el-
látást kaptak. A Gárda katonái a leg-
végső tartalékot képezték: 1813 előtt 
alig vetették be őket éles harci hely-
zetekben, s ezért rendkívül irigyeltek 
voltak. Napóleon ezt ügyesen kihasz-
nálta: rotációs rendszert vezetett be, 
amely úgy működött, hogy a harc első 
vonalában érdemeket szerzett katoná-
kat néhány évre a Gárdához vezényel-
ték, akik aztán tisztté előléptetve tértek 
vissza régi csapatukhoz. Ez a rotációs 
rendszer a tisztek esetében is hasonló-
an működött, akiket néhány éves gár-
daszolgálat után szintén előléptettek, s 
általában kiemelten fontos parancsno-
ki pozíciókat foglalhattak el a harcoló 
csapatoknál.

aMennyiben MunKatársai látják, hogy 
van esélyük a gyors előléptetésre, nagyobb 
lelkesedéssel fognak a cégért dolgozni.

Kitüntetések
NapóleoN leghatékoNyabb mód-
szere a csapatok harci szellemének 
erősítésére a tiszteletbeli légió-kitün-
tetés (Legion d’Honneur) volt, amelyet 
1802. május 19-én alapított és 1814-ig 
csaknem 48 ezer esetben adományo-
zott. Korábban, az Ancien Régime, a 
régi rend szokásai szerint kizárólag ne-
mesi származású tisztek kaphattak ha-

például nem vette komolyan a digitális kame
rák forradalmát. A Coca- és a Pepsi Cola éve
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„Hallottad? Márk szerint a jövő hónapban elbocsátanak ötven embert.” „Képzeld, a nagyfőnök 

asszisztense, a Márta azt mondta, hogy jövőre nem lesz fizetésemelés.” 

Ezek olyan céges pletykák, amilyeneket biztos mindenki hallott már a munkahelyén.  

A megítélésük negatív, pedig akár pozitív dolgokra is használhatók.

Akár hasznos is lehet 
A PLETYKA

második otthonnőknek
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A céges ügyekről szóló munkahelyi 
pletykákról a legtöbbeknek az a vé-
leménye, hogy elkerülhetetlenek. 
Szvetelszky Zsuzsa pletykakutató 
szerint azonban ez nem így van: egy 
jó vezető, ha nyitott a munkatársa-
ira, a pletykákat képes „használni”, 
pozitív irányba fordítani. Ezáltal pe-
dig előbb-utóbb akár megszüntetni 
azt, hogy azok szárnyra kapjanak. 
A legfrissebb kutatások is azt mutat-
ják, hogy érdemes foglalkozni ezek-
kel a szájról szájra terjedő „hírek-
kel”, mert a vállalatok dolgozói 70-
90 százalékban elfogadják, elhiszik 
a terjengő pletykákat. A céges legen-
dáriumok sokkal fontosabbak szá-
mukra, mint a vállalati hírlevél vagy 
az intraneten lévő adatok. Így aztán 
a pletyka értéke könnyen belátható: 
a formális kommunikáció forrásait 
a dolgozók többsége lehetőleg mel-
lőzi, nem olvassa a hírlevelet, de 
a szervezet és az információáramlás mégis működik. 
„A pletykák csökkentésének egyik fontos eleme, hogy nem 
szabad tájékoztatás nélkül hagyni a munkavállalókat, mert 
annak hiányában, maguk kezdenek el »információkat« gyár-
tani. Emellett azonban jól meg kell tudni választani azt, hogy 
milyen mennyiségű és típusú hírt szolgáltatunk nekik: nem 
lehet őket felesleges félinformációkkal, jelentéktelen dol-
gokkal traktálni, mert azzal ugyanazt a hatást érjük el, mint-
ha nem látnánk el őket megfelelő tudással a hírek terén” – 
mondja Szvetelszky Zsuzsa a pletykák kapcsán. Hozzáteszi: 
a pletykák esetében felesleges erős tiltakozással közbeavat-
kozni, mert azzal csak negatív eredményt érhetünk el. Ennek 
hatására ugyanis még jobban terjed a pletyka. 
Itt érdemes megjegyezni, hogy mivel a pletyka megelőzi 
a vezetői tájékoztatást, s hamarabb juttatja el a megfele-
lő helyre az információkat, mint a formális kommunikáció, 
ezért kialakulhat az a stabil hiedelem, hogy minden pletyka 
be is fog igazolódni. 

Mit tehet akkor egy vezető a pletykákkal? 
A szakértő szerint azt, hogy különböző technikákkal, eljárá-
sokkal megérti a szervezet információs hálózatát, és elkezdi 
megfelelően használni azt. Fontos, hogy a magasabb pozí-
cióban lévő emberek és a beosztottak közötti rendszerben 
legyen átjárás, mert az információáramlás útvonala, a há-
lózat működése csak így látható át. Egy vezetőnek minden-
képpen meg kell találnia az utat a beosztottjaihoz: nagyon 
fontos, hogy a munkavállaló azt érezze: az ő véleményét is 
meghallgatják, ő is számít.
Természetesen nem kell egy vezérigazgatónak vagy egy osz-
tályvezetőnek mindenkivel leülni beszélgetni, mert ez lehet, 
hogy feszélyezné az alacsonyabb beosztásban dolgozókat. 
Minden szervezetben megvannak azok a személyek, akik-
ben megbíznak a többiek, akiknek a szavára adnak. Ők azok, 
akik a véleményeket szállítani tudják a felsőbb vezetés felé, 
és ugyanúgy ők tudják visszafelé is eljuttatni a híreket, tud-
nivalókat. Ezeket a „véleményszállítókat”, disztribútorokat 

kell megtalálni. Az ő segítségükkel 
kezelhető a pletyka, és megismerhető 
a dolgozók véleménye. 

A pletykának negatív kicsengése van, 
az emberek leginkább negatív jelen-
téstöltetet csatolnak hozzá. Mégis, 
hogy lehet pozitív ez a fajta híreszte-
lés egy cég életében?
Egy vezető, ha odafigyel és megérti 
az információáramlás rendszerét, ak-
kor nagyon jól tudja használni a plety-
kát. Ráadásul a pletyka kétirányú: saját 
magunknak is információt nyerhetünk 
belőle, de általa el is juttathatunk tud-
nivalót az emberekhez, persze ehhez 
kell az előbb említett „disztribútorok” 
segítsége. A pletyka felhasználható 
arra is, hogy megismerjük vele a kö-
zösség gondolkodását. Rajta keresztül 
ezt sokkal jobban meg tudjuk tenni, 
mint kérdőívvel vagy online kutatás-
sal. Megfigyelése lehetőséget biztosít 

arra, hogy tájékozódjunk a szervezeten belüli hiedelmekről. 
Persze tudni kell kiszűrni azt is, hogy mivel érdemes ezek 
közül törődni, és mi az, amit el kell engedni a fülünk mellett. 
Az olyan típusú híresztelésekkel, amelyek például arról szól-
nak, hogy az alkalmazottak azt gondolják, hogy nem kapnak 
elég eszközt a munkájuk elvégzésére, mindenképpen érde-
mes foglalkozni. Az ebből a pletykából szerzett tudás birto-
kában el lehet dönteni, hogy mit kell megváltoztatni, ahhoz, 
hogy a helyzet jobb legyen. 

Hogyan lehet felhasználni a pletykát arra, hogy a dolgozók-
hoz juttassunk el vele információt?
Szintén a már említett véleményszállítók segítségével. Egy-
egy információt, amelyet szeretnénk, ha eljutna a munka-
vállalókhoz – de nem adjuk még ki hivatalosan –, érdemes 
pletykaformátumként megfogalmazni és elmondani a meg-
felelő embereknek. Ők majd továbbítják az alkalmazottak 
felé. Rajtuk keresztül olyan információkat is eljuttathatunk 
a munkavállalókhoz, amelyeket szabályozni tudunk. Ha azt 
tervezzük, hogy a következő héttől a gyermekes anyáknak elég 
fél nyolc helyett csak kilencre járni dolgozni, hogy nyugod-
tan elvihessék a gyermekeket iskolába és óvodába, de kíván-
csiak vagyunk az előzetes reakciókra, akkor ezt az informá-
ciót pletykaként továbbíthatjuk az érintettek felé. Például 
a következő formában: „Andrea és Györgyi előterjesztették 
a javaslatot, hogy gyermekes anyáknak később kelljen dol-
gozni jönni, az igazgató úr pedig már azon munkálkodik, 
hogy ez az ötlet megvalósuljon.”

A közösség hatalma
A közösség addig tud erős lenni, amíg maximum 120-150 
fős a létszáma. Egy több ezer munkavállalót foglalkoztató 
nagyvállalat esetében már kisebb közösségek jönnek létre. 
Ilyen nagy cég esetében az elképzelhetetlen, hogy mindenki 
mindenkit ismerjen és mindenki mindenkiről mindent tud-
jon. A pletykákhoz pedig arra van szükség, hogy ismerjük 

Szvetelszky Zsuzsa

 A rovat támogatója az üzleti telekommunikációs megoldások szakértője, a T-Mobile.

Akár hasznos is lehet 

második otthonknek

A céges ügyekről szóló munkahelyi 
pletykákról a legtöbbeknek az a vé-
leménye, hogy elkerülhetetlenek. 

kell megtalálni. Az ő segítségükkel 
kezelhető a pletyka, és megismerhető 
a dolgozók véleménye. 


