Vállalkozási ismeretek témakörök
1.téma:

Marketing kommunikáció
Miután iskolai ismereteinkkel létrehoztuk a vállalkozást, megismerve, hogy milyen piaci tényezők segítik a boldogulásban, neki kell dőlnünk elérni a vállalkozás alapítás célját: profitot termelni. Ennek feltétele a kuncsaft.

A vállalkozás minden olyan tevékenysége, mellyel a fogyasztót (kuncsaftot) informálja a termékek és szolgáltatások felől, a marketing kommunikációhoz tartozik. Míg a legtöbb ember csak a reklámokra és az eladásra gondol, a marketing kommunikáció sokkal több ennél. A bemutatók, a szórólapok, a termék csomagolása mind információk a kuncsaft számára. Minden információt amit a kuncsaftnak küldünk érdemes gondosan megtervezni. Ezzel az információval kell (többször is: a tapasztalat alapján 7-szer) segítenünk a megfelelő, nekünk kedvező döntés meghozatalában: hogy tőlünk rendel. 

A kisvállalkozások gyakran alábecsülik ezt a kommunikációt és ezért kis idő múlva tönkre mennek (ez az online piac megjelenésének időszakában megy végbe).

A reklámok, az eladásösztönzők minden vállalkozás számára fontos, legyen az kiskereskedés, raktár,, szolgáltatás vagy gyártás. Például többféle sí márka van a piacon. Minden gyártó más-más hirdetést és eladásösztönzőt használ, hogy rávegye az embereket, hogy az ő síléceit vegyék meg, az ők síléceik felelnek meg a legjobban a vásárlók igényeinek. 

Minden vállalkozásnak "meg kell dolgoznia" a fogyasztókat. A jó reklámok és a marketing kommunikáció segít új kuncsaft szerzésben és a régiek megtartásában is.
Hogy egy cég versenyezni tudjon, úgy ahogy a Forma1 világában sajátos színt/formát öltenek magukra az autók és az "istállók", ki kell, hogy alakítsa saját arculatát. ha ez nincs kialakítva, akkor nem fogják felismerni a piacon, ha újból reklámjával találkoznak. Nem fognak emlékezni rá! Az "image" (arculat) függ a termék/szolgáltatás természetétől, a cég földrajzi elhelyezkedésétől, a versenytársai számától és hatalmától, a cég pénzügyi helyzetétől. 

Példák az előbb felsoroltakra:

Ha sport felszerelést (termék) szeretnénk vásárolni, akkor a vevő igényeit legmesszemenőbben kiszolgáló arculata a Decathlonnak van.

Ha egy Svájci (földrajzi hely) gyógyszercég reklámoz új vitamint, az szinte kevés erőbedobás nélkül győztesnek számít, mert Svájc levegője nagyon tiszta, minden alapanyag természetes közegből származik, ott nincs tumultus hanem kis létszámú gyárakban gyártják a terméket, a Svájciakra jellemző precizitással. 

A Coca Cola r(kevés résztvevő a minőségi üdítők piacán) eceptjét nem tudták felülmúlni, kevés labdába rúgó próbálkozik a kiváló minőségű szénsavas üdítők piacán.

A Tesla (pénzügyi stabil háttér) pozíciója  szinte rendíthetetlen a piacon, annak ellenére, hogy minden számottevő autómárka gyárt már villanyautókat, mert kiváló a pénzügyi helyzete (nagy a tőke felhalmozás a háta mögött, így korszerűen tud kevés botránnyal gyártani, nem úgy mint az Audi vagy a Volkswagen, amelyek háza tája hangos a botrányoktól). 

Ezekből a példákból látható, hogy egy vállalkozás kénytelen meghatározni, hogy milyen "harci díszben" vonul a piacra, ha azt akarja, hogy túléje az első 3 hónapot és kuncsaftokat szerezzen, akik vissza is fognak térni, mert az aktuális kiváló cégek piacán az ismert legmagasabb módon elégítették ki igényét (ha nem lel ilyenre, akkor tovább áll, mert sok ilyen cég közül válogathat). 

Kedves Diákok,  válaszoljatok a következő kérdésekre:

- Szerintetek hány százalékának az autószervízeknek van marketing kommunikációja a kuncsaftokkal?

- Mit tapasztaltatok: hogyan kommunikál egy autószervíz?

- Írd le egy általad ismert autószervíz "harci díszét", amiről megismerik a piacon! 

- Az általad leírt autószervíz miben jó? Miben tudja meggyőzni a kuncsaftot, hogy őt válassza?

2.téma:

Kedves Diákok!

Ma a Marketing kommunikáció egy nagyon ismert módszerével foglalkozunk, a Facebook hirdetésekkel, amelyekkel gyakran találkoztok a Hírfolyamokban vagy a Marketben.

Facebook hirdetés

Vegyük példának bármilyen nagy amerikai vállalatot, vagy akár bármelyik magyarországi kis céget, akik aktív kommunikációjukkal, rendszeres kampányaikkal, sokkal hűségesebb és elkötelezettebb vásárlókat tudhatnak magukénak.
A Facebookot elsősorban egy aktív kommunikációs csatornaként kell használni. Mivel többszáz millió aktív felhasználó napi rendszerességgel látogatja az oldalt, ezért lehetősége van minden vállalkozásnak, hogy ebből a hatalmas embertömegből megszólítsa a saját célcsoportját. 

A Facebook egyik legnagyobb előnye a hatalmas adatbázisa, ami a regisztrált felhasználókból tevődik össze, lényegében bármelyik cég számára elérhető. Nem úgy, mint egy vásárolt, ténylegesen összeállított céges adatbázis. A Facebook a hirdetési beállításokon keresztül tudja meghatározni számunkra, hogy hány olyan ember van egy adott célcsoportban, akikhez eljuthat a hirdetésünk. 

Ezeket a beállításokat több helyen is elérhetjük, attól függően, hogy mi a célunk a hirdetéssel.

Akár egyesével is külön-külön tudjuk a bejegyzéseinket hirdetni , ezt leginkább akkor érdemes használni, ha érzékeljük, hogy 1 posztunk jobb eredményeket produkál, mint a többi. Azaz, többet likeolják, többen osztják meg, többen szólnak hozzá.

Ilyenkor elsősorban annak érdekében teszünk postot, hogy még több embert érhessenek el és még jobb hirdetési eredményeket (átkattintás, arculat  építés stb) tudjanak elérni.

Egy Facebook kampány összeállításánál a cégnek meg kell határoznia a kampány marketing célját. Ezt három fő csoport lehetőségei közül kell kiválasztani.

• Ismeretség

• Megfontolás

• Döntés vásárlás mellett.

Az ismeretség jellegű kampányok elsősorban az arculat építést és az átkattintási arányok növelését szolgálják. Ekkor lehet eldönteni, hogy a vállalkozás közelében lévőknek szeretnénk hirdetni, vagy az oldalunk látogatottságát szeretnénk növelni. Esetleg közzétettünk egy fontosabb postot az oldalunkon, ami nevelő, tanító hatással van az emberekre, ezért szeretnénk, ha minél több ember látná. Így ki lehet emelni egy bejegyzést is teljesen önállóan. 

Ezeket a célokat, véleményem szerint olyan vállalkozásoknak érdemes használni, akinek már meg van a stabil vásárlói rétege. Van biztosan és kiszámíthatóan felépített értékesítési rendszere, ahonnan a bevétel állandó. Ezeknek a vállalkozásoknak a profit maximalizálás érdekében már fontos szerepet játszhat a márkaépítés, de akár, ha online értékesítést is szeretnének, akkor az átkattintás növelés is (ha az oldalunkat rendszeres vevők követik, akkor számukra tudunk hirdetni azzal a céllal, hogy átkattintson a honlapra, ahol vásárolni fog). 

Napjainkban a legtöbb piacon erős a verseny és igen sok ajánlat harcol a fogyasztó figyelméért, illetve pénztárcájáért. Azok a vállalatok, amelyek nem képesek elkülönülni e versenyben, nem számíthatnak sikerre. Ezért számukra, hogy egy megbízható és erős márkát építsenek, kimondottan hasznos kampánycél lehet az ismeretség növelése.

A megfontolás célú kampányok lehetőségei, valamilyen cselekvésre kell, hogy ösztönözzék a felhasználót. Ezek a kampányok valahol a márkaépítés és a konverziót növelő kampányok közé tartozik. Ezekkel a hirdetési eszközökkel tudjuk növelni például a weboldalunk látogatottságát, vagy egy applikációnk telepítésének az arányát. Itt elsősorban az a cél, hogy a célközönségünknek, valamilyen hasznos és akár ingyenesen elérhető dologra hívjuk fel a figyelmét. Például egy videó vagy esemény népszerűsítése. Az ilyen jellegű kampányok szerintem a legalkalmasabb a tartalom célú marketing tevékenységre. Mert ezzel a célközönségünknek adni szeretnénk. Egy videó, egy ingyenes workshop nagyon jó eladás ösztönzők lehetnek. Olyan kommunikációt lehet elkezdeni a potenciális érdeklődőkkel, ami nem tolakodó, nem azt érzi a fogyasztó, hogy egy cég mindenáron csak értékesíteni akar számukra. 

A harmadik főbb kampány cél a "Döntés vásárlás mellett"  rátát növelő kampányok. Itt az elsődleges cél, hogy valamilyen konkrét döntésre vegyük rá a fogyasztót. Legyen az egy hírlevére való feliratkozás, egy termék megvásárlása, vagy valamilyen ingyenes ajánlat megigénylése."

Feladat: 

Keressél az interneten valamilyen autószervízt, nézd meg, hogy van-e hirdetési része az oldaluknak. Ha igen, akkor döntsd el, hogy melyik rész domborodik ki hirdetésükben:

• Ismeretség

• Megfontolás

• Döntés vásárlás mellett.

Másold be az otthon talált szerviz weboldalának hirdetését és írd oda, hogy szerinted a felső három célból melyik valósul meg a hirdetés által.

3.téma:
Kedves Diákok!

Ma szakmai gazdasági feladatot oldunk meg. Ehhez hasonló példát kell nektek is megoldanotok és beküldeni április 24-ig (inkluzíve).

Feladat
Egy ügyfél a gépkocsiját időszakos karbantartási átvizsgálásra hozta be a szakszervizbe, és Ön azt a feladatot kapta, hogy végezze el a gépkocsi 90 ezer kilométeres időszakos karbantartási vizsgálatát a szükséges alkatrészcserékkel. A karbantartás normaideje: 1,5 óra. Egy szerelő óradíja 8500 Ft. Az általános forgalmi adó 27%.

A vizsgált gépkocsi adatai: Motorkód: Z16XE Gyártmány: OPEL Típus: ASTRA G CC (F48_,08_) 1.6 16V Saját tömeg: 1250 kg Évjárat: 2008.

Számítsa ki az időszakos átvizsgálás költségét! A számításhoz szükséges határozza meg értelemszerűen az Ön tapasztalatára támaszkodva(pl. hány gyertya kell, mennyi a kereskedelmi ára,stb.)és az alábbi "táblázatra" támaszkodva:
 Megoldás:
Motorolaj:3,5 l olaj, 2108 Ft/l, x 3,5 l= 7.378 Ft

Motorolajszűrő: 856 Ft

Levegőszűrő: 1762 Ft

Utastér levegő szűrő: 1851 Ft

Fogasszíj, fogasszíjfeszítő: 4603 Ft

Gyújtógyertya: 419 Ft x4 = 1676 Ft

Központi zár távvezérlőjének eleme: 1.000 Ft

Alkatrészár összesen: 19.126 Ft

Munkadíj: 8.500 Ft x1,5 óra= 12.750 Ft 

Áfa: 12.750 x 1,27 = 16.192 Ft (a munkadíj megemelve 27% ÁFA-val)

Végösszeg: 19.126+ 16.192=35.318 Ft

Feladat:
Mindenhol az alkatrész árt 25% kedvezménnyel kaptam. Növeld vissza mindennek az árát 25%-al. Így megkapod az eredeti alkatrész árakat. Sorold fel az új árakat, add össze őket. Azután számold így a munkadíjat: munkanorma 2,5 óra, munkadíj 9.600 Ft, amelyre 21% Áfa-t számolunk. Határozd meg ezután a Végösszeget!

4. téma:
7 tipp a hatékony álláskereséshez
Mindenkinek megvan a maga módszere, ahogy az álláskeresésbe belefog. Megírjuk az önéletrajzunkat, jó esetben a motivációs levelünket is. Próbálunk egy előnyös profilképet készíteni magunkról, majd regisztrálunk néhány álláskereső-oldalon. Figyeljük a megjelenő hirdetéseket és ’posta fordulatával’ már pályázzuk is a legjobban tetszőket. Ez már önmagában is elég sok időt vesz igénybe, és még nem is beszéltünk a többi alternatív módszerről, melyekről innen-onnan hallunk. Ha egyelőre nincs időd az új technikákra, legalább a megszokott utakon próbálj kicsit fejleszteni, hogy hatékonyabbá váljon az álláskeresési technikád. 
Íme 7 tipp a hatékony álláskereséshez.
1. Játssz az állásportálok szűrőivel!
Az álláskereső portálokon jellemzően többféle keresési szűrést tudsz beállítani: mely településen keresel állást, milyen területen szeretnél elhelyezkedni, teljes-, részmunkaidős- vagy esetleg a távmunka érdekel.

Használd kreatívan ezeket a szűrőket és próbálj ki többféle szűrőkombinációt!  Például annak ellenére, hogy 8 órás állást keresel a lakhelyeden, érdemes lenne megpróbálkoznod más beállításokkal: pl. részmunkaidős munka, egy távolabbi hely kombinációjával. Elképzelhető, hogy így is találsz olyan munkahelyet, ahol a béren felüli juttatásokkal (utazási támogatás, cafeteria) együtt már számodra is elfogadható feltételekkel tudnál munkába állni.

Feladat: -Keressél először 8 órás munkát, másold be a levélfelületre az egyik ilyen hirdetést
- Keressél részmunkaidős munkát, másold be ugyanarra a levélfelületre az egyik ilyen hirdetést
- Keressél távolabbi helyen, mint lakhelyeden munkát és másold be ugyanarra a levélfelületre a hirdetést.
Erről a gyakorlásról nem kell beküldened feladatot!
2. Ne lógd el a pályázati anyagod személyre szabását!
Előfordulhat, hogy több álláslehetőséget is találsz. Ahelyett, hogy egyszerűen csak elküldöd az önéletrajzodat ezeknek a cégeknek, szánj időt arra, hogy kicsit rá igazítsd a pályázati anyagodat a cég álláshirdetésére.  Az állás kiírásában világosan látszik, melyek azok a fontos kritériumok, amelyek a leendő munkáltató számára fontos (képzettség, szakmai tapasztalat, személyiségjegyek). Ezek alapján gondold végig az eddig tapasztalataidat és találd meg azokat a pontokat, ahol rámutathatsz ezekre az értékeidre a saját karrieredben.
Mindez időt vesz igénybe, ezért a sikeres pályázat érdekében priorizálj! Állítsd sorrendbe az álláslehetőségeket, majd azokkal kezdj foglalkozni, amelyek a legjobban tetszenek neked.

3. Állítsd be a saját állásértesítődet! (Ezt csak egyszer kell megtenned.)
Az állásportálokon lehetőség van saját állásértesítők beállítására. Ez egyfajta hírlevél, melynek tartalmát saját magad állítod össze. Megadod, hogy milyen szempontok szerint keresel állást, majd elmented a beállításokat a profilodban. Ezek után az automatikusan listát kapsz e-mailen azokról az aktuális állásokról, melyek megfelelnek ezeknek a szempontoknak.

4. Ne várj visszajelzésre!
Ne hagyd abba az álláskeresést, miközben visszajelzésekre vársz! Valószínű, hogy több elutasítás előzi meg a sikeres pályázatot. A várakozással töltött idő csak elnyújtja az álláskeresési időszakot. Elutasítás esetén se keseredj el, próbálj rájönni mi lehetett a hiba és azt hogyan tudnád kijavítani!

5. Tégy jó elsőbe nyomást! Motivációs levél & bemutatkozó videó
Készíts minden pályázathoz külön kísérőlevelet! Ezek a levelek teszik meg helyetted az első benyomást. Ha belegondolsz mennyi időbe telik végigolvasni egy ilyen levelet, rájössz, hogy milyen kevés időd is van erre a bizonyos első benyomásra. Fontos: a kísérő leveled legyen őszinte, tükrözze a valódi motivációdat.

Újdonság a bemutatkozó-videó készítése. Ezt a megoldást egyelőre még kevesen használják ki, éppen ezért előnyre tehetsz szert a többi pályázóval szemben, ha elkészíted a saját videódat. Nagy pluszt adhat a jó első benyomáshoz.

6. Iratkozz fel a hírlevélre! A jó pap is holtig tanul.
Érdemes feliratkozni az állásportálok hírleveleire is. Itt jellemzően tippeket, tanácsokat kapsz az álláskereséssel kapcsolatban. Ezeket mindig érdemes elolvasni.  Ha sok minden számodra már evidens és egyértelmű, mindig akadhat olyan gondolat, vagy megközelítés, amire esetleg még nem gondoltál. Ugyanez miatt érdemes a blogokat is átolvasni, találhatsz bennük megszívlelendő tanácsokat.

7. Kérj referenciát!
Sokat nyomhat a latba, ha referenciákkal tudsz szolgálni korábbi munkáltatóidtól. Elsőre mindenkinek a volt főnöke jut eszmébe, de nemcsak feletteseidtől kérhetsz ajánlásokat, hanem munkatársaktól, ügyfeleidtől, beosztottjaidtól vagy akár beszállítóidtól is.

 Feladat 

A feladat a 7.tipphez kapcsolódik: Írjál egy levelet valakinek (szülő, nagyapa, barát, műhelytanár, idegen szerelő, stb.) , akivel egyszer egy olyan munkát végeztél el, hogy sikeres volt, az illető látta a munkabírásod, tehetséged, hozzáértésed, találékonyságod. Emlékeztesd őt erre az esetre és győzd meg, hogy írjon rólad egy véleményt, mert te pályázni szeretnél és csatolni szeretnéd ajánló levelét. Ezt a levelet írd be nekem.
5.téma:

Kedves Diákok!

Lehet, hogy szüleitek, ismerőseitek révén közelről szemlélhettétek, hogy mi történt a gazdaságban a karantén alatt. Most helyezzük ezeket az információkat szolid alapra, tanulván ebből-akár munkavállaló, akár munkaadó oldalról. Lehetsz munkavállaló vagy vállalkozó hamarosan. Most elkezdjük feldolgozni ezt a témát.
 Feladatod:
 elolvasni, megjegyezni és lejegyezni 10 gondolatot, ami számodra ismeretlen volt vagy fontos volt, és azokat leírni nekem.

Koronavírus idején – tájékoztató munkáltatóknak és munkavállalóknak

A koronavírus terjedésével egyre több korlátozó intézkedésre lehet számítani. Most mindennél fontosabb a munkáltatók és munkavállalók közötti folyamatos tájékoztatás, az együttműködés és a mindenki számára előnyös megoldások kidolgozása. Az alábbi tájékoztató 3 részből áll, az első a munkaügyi vonatkozás, a második a vállalkozás gazdasági érdekeire a harmadik néhány mondat erejéig az emberi oldalra helyezi a hangsúlyt.
 
1. rész
A Kormány különleges helyzetben jogosult felfüggeszteni bizonyos törvények alkalmazását, de mivel erre irányuló döntés még nem született, az alábbi ismertető a jelenleg hatályos jogszabályok szerinti eljárást tartalmazza, gyakorlatias megközelítésből.

Tájékoztatási kötelezettség:
· munkáltató kérheti a munkavállalóktól, hogy előzetesen jelentsék be:

· külföldi útjukat,

· ha a környezetükben megbetegedés történt;

· munkáltató tájékoztassa a munkavállalókat, hogy amennyiben észleli, hogy beteg a munkavállaló, az alábbiak szerint köteles eljárni:

· megtagadja a foglalkoztatást,

· gondoskodik róla, hogy ne érintkezzen a többi munkavállalóval,

· felhívatja a háziorvosát, ezért minden munkavállalónak álljon rendelkezésére az orvosa neve, telefonszáma (ha beleegyezik, célszerű esetleg előre bekérni minden munkavállalótól az adatokat, illetve felvenni a kapcsolatot az üzemorvossal. Amennyiben betegség gyanúja esetén a háziorvost nem lehet elérni, a mentőket kell hívni);

· koronavírus tüneteiről (láz, fáradtság, száraz köhögés, de lehet még izomfájdalom, orrdugulás, orrfolyás, torokfájás, hasmenés, légszomj), továbbá a megelőzésről is érdemes tájékoztatni a munkavállalókat.

Az alábbiakban tekintsünk át néhány életszerű helyzetet.

Ha folyik a termelés, a munkáltató rendesen üzemel: ez esetben a dolgozónak munkavégzési kötelezettsége van, de a munkáltató kötelezettsége biztosítani az egészséges munkavégzés feltételeit, tehát például:

· kézfertőtlenítőt, munkakör függvényében kesztyűt biztosítani;

· ha kockázatosnak ítéli a munkahelyen történő megjelenést, és megoldható, az otthoni munkavégzést elrendelni. Ekkor munkaidőben a munkavállalónak rendelkezésre kell állnia, munkát végeznie, és köteles a munkavégzésre vonatkozó szabályokat betartani. Ez ugyanolyan munkavégzésnek minősül, mint a normál munkavégzés, ugyanúgy munkabér jár részére.

 Ha a munkáltató dönt úgy, hogy bizonyos ideig nem, vagy csökkentett időben/teljesítménnyel üzemel:
· a munkavállalónak állásidőre járó alapbért kell fizetni (mintha ’dolgozna’);

· az időbeosztás, munkavégzés, esetleg munkakörök átszervezése javasolt;

· ha megoldható, a munkáltató otthoni munkavégzést rendelhet el;

· a munkáltató szabadságra küldheti a munkavállalót annyi időre, ahány nappal munkáltatóként rendelkezik, amennyiben a szabadság kezdetének időpontját 15 nappal hamarabb jelezte a munkavállalónak. El lehet tekinteni a 15 nappal korábbi közléstől, ha a szabadság időpontjáról közösen megegyeznek a felek.

 Ha vis major (elháríthatatlan külső ok, pl. járvány miatt kihirdetett zárlat) miatt nem lehetséges a munkavégzés:

· nem jár bér a munkavállalónak, de ettől el lehet térni természetesen, a munkavállaló javára, ezért javasolt a mindenki számára optimális megoldásra törekedni.

 Ha a munkavállaló azért nem megy dolgozni, mert ’fél’, de nincs megalapozott oka rá, nincs orvosi igazolása, nem beteg, ugyanakkor a munkáltató biztosítja az egészséges munkavégzés feltételeit:

· munkavállaló kiveheti a szabadságot, amennyivel ő rendelkezik, ha a szabadság kezdetének időpontját 15 nappal hamarabb jelezte a munkáltató felé. El lehet tekinteni a 15 nappal korábbi közléstől, ha a szabadság időpontjáról közösen megegyeznek a felek.

· munkavállaló kérhet munkavégzés alóli mentesítést, mely időszakra megegyezhetnek a munkáltatóval a díjazás mértékéről (ez a díj lehet akár alacsonyabb is, mint a minimálbér);
· munkavállaló kérhet fizetés nélküli szabadságot: ha a munkáltató engedélyezi, az adott időszakot jelenteni kell a NAV felé, továbbá – ezen időszak alatt szünetel az egészségbiztosítási járulékfizetés – a munkavállalónak fizetnie kell az egészségügyi szolgáltatási járulékot (2020-ban 257 Ft/nap; 7 710 Ft/hó).

· munkajogi szempontból munkáltatói szankciót vonhat maga után, igazolatlan távollétnek minősül, vagy – jelenleg – akár munkaviszony megszüntetésének is indoka lehet. Utóbbi, drasztikus lépés előtt javasolt mindkét fél számára optimális megoldásra törekedni.

 Ha a munkavállaló jogosan tagadja meg a munkavégzést, mert nincsenek biztosítva az egészséges munkavégzés feltételei, a munkahelyen magas a fertőzés kockázata:

· részére munkabér (állásidőre járó bér) jár, akkor is, ha nem megy be dolgozni. Ugyanakkor ez idő alatt is munkára képes állapotban rendelkezésre kell állnia.

 Ha a munkavállaló járványügyi zárlat miatt (karanténban van, ő vélhetően nem beteg, de a környezetében fertőzött valaki) nem tud megjelenni munkahelyén:
· a munkáltató köteles más munkahelyen (munkakörben) átmenetileg foglalkoztatni – leginkább az otthonról történő munkavégzés a járható út, ha megoldható;

· ha más munkahelyen/munkakörben nem foglalkoztatható: keresőképtelennek minősül, és a keresőképtelenség első napjától kezdve táppénzre jogosult.

 Ha a gyermekkel kell otthon lenni, mert nincs iskola/óvoda, és nincs, aki vigyázzon rá – de egyébként mindenki egészséges:

· munkavállaló kiveheti a szabadságot, amennyivel ő rendelkezik, ha a szabadság kezdetének időpontját 15 nappal hamarabb jelezte a munkáltató felé. El lehet tekinteni a 15 nappal korábbi közléstől, ha a szabadság időpontjáról közösen megegyeznek a felek;

· munkavállaló kérhet munkavégzés alóli mentesítést, mely időszakra megegyezhetnek a munkáltatóval a díjazás mértékéről (ez a díj lehet akár alacsonyabb is, mint a minimálbér);

· munkavállaló kérhet fizetés nélküli szabadságot: ha a munkáltató engedélyezi, az adott időszakot jelenteni kell a NAV felé, továbbá – ezen időszak alatt szünetel az egészségbiztosítási járulékfizetés – a munkavállalónak fizetnie kell az egészségügyi szolgáltatási járulékot (2020-ban 257 Ft/nap; 7 710 Ft/hó).

Fentieket összegezve a lehetőségek:
· átszervezés: munkakör, munkaidő, stb.,

· otthoni munkavégzés,

· szabadság kiadása,

· fizetés nélküli szabadság: a munkavállaló kérelmére!,

· munkavégzés alóli mentesítés: ha a munkavállaló kéri a díjazás megegyezés függvénye; ha a munkáltató rendeli el, akkor állásidőre járó alapbért kell fizetni részére,

· táppénz.

Kiemelten fontos a könyvelővel, bérszámfejtővel való szorosabb együttműködés is. A szakembereknek tudniuk kell a fent írt, bekövetkező helyzetről, bárminemű változásról.
6.téma:
Felmérő gazdasági/pénzügyi/vállalkozási ismeretekből

1. Írja le, hogy mikor alakult ki és mi késztette a modern vállalkozási tevékenység megjelenést!

2. Soroljon fel pár indokot, amiért vállalkozásokat alapítanak!

3. Sorolja fel az egyéni vállalkozás létesítésének feltételeit és menetét!

4. Sorolja fel, hogy kik alapíthatnak Kft-ét, milyen feltételekkel és hogyan zajlik az alapítás!

5. Írja le, hogy milyen esemény váltotta ki a hitel megjelenést!

6. Írja le, hogy mely birodalom létrejöttét finanszírozták bankok, és hogyan zajlott ez?

7. Írja le a Magyar Nemzeti Bank szerepét, tevékenységét!

8. Írja le a kereskedelmi bank tevékenységét!

9. Írja le a Cetelembank, az Eximbank és a Takarékszövetkezetek tevékenységét!+

10. Ki kaphat személyi kölcsönt, mik a feltételek?

11. Milyen havi törlesztője van egy fix kamatozású, 3 éves 1,5 Millió Ft-os személyi kölcsönnek?

12. Ki kaphat lakásvásárlás célú hitelt? Mik a feltételek?

13. Milyen havi törlesztője van egy 20 évre felvett, fix kamatozású, illetve változó kamatozású 10 Millió Ft-os hitelnek?

14. Mit jelent a lakáshiteleknél a vegyes kamatláb?

15. Milyen vállalkozási hitelek vannak és hogyan lehet hiteleket felvenni vállalkozás finanszírozásához?

