Câu 1: 
Kế hoạch marketing và bán hàng
4P: - Price (giá)
· Place (địa điểm/ phân phối)
· Promotion ( xúc tiến)
· Product ( sản phẩm)
1. Sản phẩm
· Sản phẩm là các mặt hàng hoặc dịch vụ mà doanh nghiệp cung cấp cho khách hàng
· Câu hỏi đầu tiên cần được trả lời là sản phẩm/ dịch vụ của hoạt động kinh doanh dự kiến bao gồm những đặc tính nào để phù hợp với nhu cầu của khách hàng mục tiêu
· Ba cấp độ cơ bản sản phẩm: + sản phẩm cốt lõi
                                               + sản phẩm cụ thể
                                               + sản phẩm gia tăng
   * Cấu trúc sản phẩm:
         -Sản phẩm cốt lõi: lợi ích cơ bản
         - Sản phẩm cụ thể ( mong đợi): thiết kế, nhãn hiệu, chất lượng, đặc điểm, kiểu dáng, bao bì
         - Sản phẩm gia tăng: dịch vụ sau bán, bảo hành, giao hàng và tín dụng, lắp đặt
2. Giá bán
    - Giá bán là số tiền khách hàng phải trả khi mua sản phẩm của doanh nghiệp
  - Cơ sở định giá: Việc định giá được dựa vào các thông tin sau:
      + Chi phí làm ra sản phẩm: còn gọi là giá thành: doanh nghiệp phải đạt mức giá cao hơn giá thành để bù đắp được chi phí làm ra sản phẩm và có lãi
      + Giá trung bình của đối thủ cạnh tranh: còn gọi là giá thị trường: nếu giá bán loại hàng hóa tương tự như đối thủ cạnh tranh, doanh nghiệp không thể đạt mức giá cao hơn
      + Mức giá mà khách hàng sẵn sàng chi trả: Nếu đặt mức giá cao hơn giá mà khách hàng sẵn sàng trả, doanh nghiệp sẽ không bán được hàng và ngược lại
· Phương pháp định giá
· Phương pháp định giá cộng thêm: chủ yếu dựa vào giá thành và cộng thêm một khoản lợi nhuận mà doanh nghiệp mong muốn
· Phương pháp định giá cạnh tranh: chủ yếu dựa vào giá của đối thủ cạnh tranh. Nếu sản phẩm của doanh nghiệp ưu việt hơn đối thủ cạnh tranh, có thể định giá cao hơn
3.Địa điểm 
  -  Địa điểm đề cập tới nơi thực hiện hoạt động kinh doanh. Nếu doanh nghiệp khởi nghiệp tham gia hoạt đọng bán lẻ hoặc cung cấp dịch vụ thì địa điểm kinh doanh là vấn đề quan trọng
  - Trong KHKD, người khởi sự kinh doanh phải chỉ rõ địa chỉ của địa điểm kinh daonh được lựa chọn hoặc ít nhất là khoanh vùng địa điểm, giá thuê mặt bằng, mô tả những đặc điểm cơ bản của địa điểm bạn chọn và lí do vì sao bạn chọn địa điểm này
- Cùng cần tính tới phương thức phân phối hàng hóa, tức là cách mà sản phẩm được đưa tới tay khách hàng
4. Truyền thông, quảng cáo
    Quảng cáo đề cập tới việc tuyên truyền làm cho khách hàng biết tới sản phẩm, dịch vụ của doanh nghiệp và thu hút khách hàng tới mua.
➢ Những cách thức làm truyền thông, quảng cáo:
✓ Quảng cáo
✓ Xúc tiến bán
✓ Quan hệ công chúng
✓ Bán hàng cá nhân
Quảng cáo: cung cấp thông tin cho khách hàng và làm cho họ muốn mua hàng của doanh nghiệp.
Xúc tiến bán là sự khuyến khích ngay (tức thời hoặc ngắn hạn) việc mua hàng của khách hàng.
Quan hệ công chúng là tạo ra nhận thức có lợi của công chúng về sản phẩm và doanh nghiệp, xây dựng hình ảnh tốt về doanh nghiệp và hạn chế những thông tin bất lợi.
Bán hàng cá nhân đội ngũ NVBH của DN sẽ là một lực lượng rất hữu ích trong việc tuyên truyền và quảng cáo sản phẩm.
· Các phương tiện truyền thông, quảng cáo cơ bản
* Quảng cáo
-Báo chí, đài phát
thanh, mạng internet.
-Áp phích, tờ rơi, biển
hiệu, bảng giá và danh
thiếp.
-Quảng cáo online...
* Xúc tiến bán
- Khuyến mại, giảm
giá, chiết khấu
- Thưởng, xổ số, quà
tặng, hàng mẫu,
phiếu mua hàng.
-Tổ chức chương
trình giải trí tại điểm
bán...
*Quan hệ công chúng
- Họp báo, nói chuyện
- Hội thảo, hội nghị
- Bảo trợ, từ thiện
- Tổ chức sự kiện
- Quan hệ cộng đồng
* Bán hàng cá nhân
- Bán hàng, hội chợ
- Thư, Catalog
- Marketing điện
thoại, mua bán qua
TV, Net
5. Bán hàng và chăm sóc khách hàng
• BÁN HÀNG
- Đề cập tới các hoạt động được thực hiện tại điểm bán như tập hợp
hàng hóa, trưng bày hàng, giao tiếp với khách hàng, thực hiện giao
dịch, xử lý các vấn đề phát sinh, cung cấp các dịch vụ đi kèm.
-Bán hàng suy cho cùng là bán sự hài lòng cho khách hàng
-Doanh nghiệp cũng cần nghĩ tới kế hoạch phát triển thêm các điểm
bán để mở rộng quy mô bán hàng trong tương lai và xây dựng lực
lượng bán hàng để thực hiện điều này.
CHĂM SÓC KHÁCH HÀNG
➢ Có thêm được khách hàng mới là rất quan trọng nhưng điều quan trọng hơn là phải giữ
được các khách hàng hiện có.
➢ Chi phí để có thêm khách hàng mới thường đắt hơn rất nhiều so với chi phí để giữ được
khách hàng cũ.
➢ Để giữ được khách hàng, cần thực hiện “chăm sóc khách hàng” và tìm hiểu xem liệu khách
hàng đã thực sự thoả mãn về sản phẩm, dịch vụ mà mình cung cấp hay chưa

• Để thoả mãn toàn diện khách hàng, doanh nghiệp cần quan tâm tới 3 nhóm yếu tố sau:
-Nhóm yếu tố “sản phẩm”: bao gồm số lượng, chủng
loại, giá cả, chất lượng, quy cách, các dịch vụ đi kèm;
-Nhóm yếu tố "con người“: bao gồm hiểu biết về sản phẩm,
kỹ năng phục vụ, giao tiếp, thái độ, hành vi... của người
bán hàng và tất cả những người tiếp xúc với khách hàng;
-Nhóm yếu tố "thuận tiện”: bao gồm địa điểm, điều kiện
giao hàng, đổi hàng, giờ mở cửa, phương thức thanh
toán, dịch vụ sau bán... càng tiện lợi càng tốt.
VÍ DỤ MINH HỌA:
Chiến lược Marketing Mix 4P của Cocoon.
1. Chiến lược sản phẩm (Product)
Sản phẩm an toàn, đáp ứng nhu cầu khách hàng
Với sự thông minh và nhạy bén của mình, Cocoon đã bắt kịp xu hướng làm đẹp hiện nay đó là Vegan (thuần chay) và Cruelty Free (không thử nghiệm trên động vật). Vì vậy, các sản phẩm của Cocoon đều là những sản phẩm từ thiên nhiên không chỉ tốt cho con người mà còn có lợi cho xã hội.
Các sản phẩm 100% thuần chay của Cocoon được đăng ký bởi tổ chức The Vegan Society - một tổ chức từ thiện giáo dục lâu đời trên thế giới, cung cấp thông tin và hướng dẫn về các khía cạnh khác nhau của cuộc sống thuần chay.
100% thuần chay: Hãng không sử dụng các nguyên liệu có nguồn gốc từ động vật thường thấy trong mỹ phẩm như : mật ong, sáp ong, mỡ lông cừu, nhau thai cừu, dịch ốc sên, dầu gan cá mập, tơ tằm,.. Thay vào đó hãng vận dụng và phát huy tối đa khả năng của các hoạt chất, chiết xuất từ thực vật.
100% không bao giờ thử nghiệm trên động vật: các công thức mỹ phẩm của Cocoon được nghiên cứu và được thử nghiệm bằng các bài kiểm tra trong phòng thí nghiệm (in-Vitro test) hoặc trên các tình nguyện viên (in-Vivo test). Hãng không thực hiện các bài thử nghiệm lên động vật như: thỏ, chuột, lòng đỏ trứng gà đã thụ tinh,... vì tính nhân đạo và lời hứa bất di bất dịch với khách hàng và cộng đồng.
Bên cạnh đó, Cocoon còn tự hào là thương hiệu mỹ phẩm 100% sản xuất tại Việt Nam, sử dụng nguồn nguyên liệu có nguồn gốc rõ ràng và an toàn cho làn da. Hãng cam kết không sử dụng các chất có hại và “gây nghiện” cho da - một yếu tố giúp ghi điểm và tạo lòng tin nơi khách hàng.
Ngoài ra, Cocoon vinh dự là thương hiệu mỹ phẩm Việt Nam đầu tiên được thông qua trong chương trình Leaping Bunny cam kết không thử nghiệm trên động vật cũng như không có sự tàn ác đối với động vật của tổ chức Cruelty Free International và được chứng nhận không thử nghiệm trên động vật từ tổ chức bảo vệ quyền lợi động vật PETA.
Thiết kế sản phẩm của Cocoon
Mẫu mã, bao bì của Cocoon được đầu tư kỹ lưỡng, đề cao tính đơn giản nhưng vẫn giữ được vẻ trang nhã. Chủ yếu là các gam màu nóng, đồ họa trang trí thể hiện tên sản phẩm.
Các thông tin về sản phẩm như thành phần, công dụng, cách dùng đều được in rõ ràng trên sản phẩm. Logo, tên thương hiệu, tem đảm bảo, số lô, ngày sản xuất, mã vạch… đều được in trên bao bì và vỏ hộp.
Với thiết kế bao bì như vậy, Cocoon khẳng định sự rõ ràng, minh bạch trong công đoạn điều chế, giúp khách hàng phân biệt được thật - giả, nâng tầm giá trị cho hàng hóa Việt Nam nói chung và thương hiệu Cocoon nói riêng.
2. Chiến lược giá cả (Price)
Cocoon sử dụng chiến lược giá cạnh tranh để thu hút được khách hàng và tăng độ phổ biến của sản phẩm.
Cocoon cung cấp các sản phẩm ở mức giá tầm trung từ 160.000 VNĐ đến 260.000 VNĐ. Điều này giúp thu hút khách hàng từ mọi tầng lớp trong thị trường. Thương hiệu này cũng tạo ra các gói combo sản phẩm để giúp khách hàng tiết kiệm chi phí khi mua nhiều sản phẩm cùng lúc.
Nếu định gía thấp, khách hàng có thể sẽ nghĩ rằng đây là sản phẩm kém chất lượng hoặc sẽ khiến cho nhãn hàng lãi ít hơn. Còn nếu định giá sản phẩm quá cao thì sẽ không thể tiếp cận được một lượng lớn khách hàng.
Trên thị trường mỹ phẩm, các sản phẩm thuần chay và sử dụng nguyên liệu tự nhiên 100% vẫn còn khá hiếm. Vì vậy, việc Cocoon định giá sản phẩm ở mức tầm trung này là một chiến lược hiệu quả. Đồng thời, việc định giá không quá thấp giúp Cocoon duy trì vị thế của một thương hiệu chất lượng cao.
Chính vì vậy, giá cả phù hợp với sản phẩm chính là chiến lược Marketing về giá của thương hiệu mỹ phẩm này. Với mức giá như vậy sản phẩm của Cocoon phù hợp với mọi đối tượng khách hàng. Thực tế, các sản phẩm của Cocoon không chỉ có giá cả phải chăng mà chất lượng cũng rất tốt nên rất thu hút mọi đối tượng.
3. Chiến lược phân phối (Place)
Một yếu tố quan trọng nữa quyết định sự thành bại của Cocoon trong chiến lược Marketing mix 4P chính là chiến lược phân phối. Thương hiệu đã đưa ra nhiều rất hình thức để phân phối các sản phẩm của mình như: mạng xã hội, cửa hàng, nhà phân phối chính thức, Internet…
Ngoài hệ thống cửa hàng tại các thành phố lớn như Hà Nội và TP. Hồ Chí Minh, Cocoon còn có hệ thống phân phối sản phẩm rộng khắp trên toàn quốc, bao gồm các đại lý, các cửa hàng bán lẻ và trực tuyến trên website của thương hiệu. Hiện tại, thương hiệu Cocoon đã có mặt tại hơn 300 điểm bán tại các hệ thống phân phối mỹ phẩm như: Watsons, SammiShop, Hasaki,… và nhiều hệ thống khác trên toàn quốc.
Bên cạnh những cửa hàng truyền thống, Cocoon cũng bán trực tuyến trên 2 website chính thức là cocoonvietnam.com và myphamthuanchay.com cùng với các kênh thương mại điện tử như Shopee và Lazada.
Điều này giúp cho khách hàng có thể dễ dàng tiếp cận với sản phẩm của Cocoon và mua hàng nhanh chóng.
Ngoài ra, điều này còn cho thấy thiện chí của nhãn hàng đối với khách vàng và cho thấy Cocoon luôn chọn những gì tốt nhất cho khách hàng của mình. Các cửa hàng đang phân phối chính thức sản phẩm chính hãng của Cocoon phần lớn đều nằm ở các địa điểm hội tụ nhiều yếu tố có lợi cho việc bán hàng như chỗ để xe phù hợp, khu dân cư đông đúc, vị trí hài hoà,…
4. Chiến lược xúc tiến hỗn hợp (Promotion)
Cocoon sử dụng các chiến lược quảng cáo và xúc tiến online và offline để giới thiệu sản phẩm đến khách hàng.
Thương hiệu này sử dụng các phương tiện truyền thông xã hội như Facebook, Instagram, Tiktok để quảng bá sản phẩm và các chương trình khuyến mãi đặc biệt. Ngoài ra, Cocoon còn tổ chức các sự kiện trực tiếp, tham gia các triển lãm mỹ phẩm để giới thiệu sản phẩm đến khách hàng.
Marketing qua mạng xã hội (Social Media Marketing)
Trong bối cảnh mạng xã hội đang phát triển mạnh mẽ, Cocoon đã nhanh chóng tận dụng được sức hút từ mạng xã hội để triển khai các chiến lược Marketing của mình bằng cách sử dụng Social Media Ads kết hợp với Gamification. Cụ thể ở đây, chiến lược Marketing của Cocoon là hình thức Minigame.
Chiến dịch “Khám phá Việt Nam” của Cocoon được thực hiện từ tháng 8/2020. Cocoon sử dụng Social Media Ads thông qua các Minigame trên Fanpage Facebook chính với thể lệ chơi dễ dàng, nhắm tới mục đích giới thiệu đến khách hàng các dòng sản phẩm mới.
Chỉ cần bình luận và tag bạn bè vào bài post minigame, một đường link sẽ được gửi vào Messenger. Người tham gia sẽ có cơ hội nhận được những sản phẩm thuần chay hấp dẫn của thương hiệu Cocoon.
Với các trò chơi dễ dàng này, chiến lược Marketing của Cocoon đã nhận được nhiều sự quan tâm và lượt tham gia đông đảo từ mọi người. Từ đó, tăng tương tác cho Fanpage của hãng.
Đặc biệt, phần lớn các chiến dịch của nhãn hàng đều được triển khai gắn liền với hình ảnh sản phẩm từ các vùng địa phương của đất nước Việt Nam, điều này càng làm tăng thêm niềm tự hào và tình yêu thương của người Việt đối với thương hiệu này.
Bên cạnh đó, Cocoon còn tích cực quảng bá trên các nền tảng mạng xã hội khác như Instagram, TikTok,…
Tận dụng Influencer Marketing
Tận dụng sự phát triển của Influencer Marketing, Cocoon đã hợp tác với nhiều Beauty Blogger nổi tiếng như Trinh Phạm,Võ Hạ Linh, rapper Suboi, Makeup Artist Quách Anh,… Nhờ những sự hợp tác với Influencer mà thương hiệu Cocoon đã phủ sóng rộng rãi hơn, thu hút khách hàng và được khách hàng tin dùng.
Chiến lược marketing này tận dụng sự ảnh hưởng lớn của người nổi tiếng để tăng độ tiếp cận người dùng, tạo niềm tin và thuyết phục họ lựa chọn sản phẩm của thương hiệu.
Đặc biệt là chiến dịch quảng cáo sản phẩm hợp tác với nữ rapper Suboi mang tên “Queen” Chất vào năm 2021.
Hãng đã cho ra mắt bộ sưu tập “Queen” Chất gồm 2 sản phẩm làm sạch da chết dành cho cơ thể và môi từ cà phê Đắk Lắk nguyên chất. Bộ sưu tập này được thiết kế bắt mắt với những gam màu nóng ấn tượng cùng hình tượng nhân vật truyền cảm hứng Suboi in nổi bật trên bao bì.
Bộ sưu tập đã lên kệ tại hơn 1000 cửa hàng mỹ phẩm lớn nhỏ trên khắp cả nước, thu hút đông đảo khách hàng quan tâm và mua hàng.
Quảng bá qua các sự kiện trực tiếp
Bên cạnh việc quảng bá online, Cocoon còn tổ chức các sự kiện trực tiếp để giới thiệu sản phẩm đến khách hàng.
Tháng 12/2021, Cocoon có một sự kết hợp đặc biệt cùng Tổ chức Động vật châu Á AAF trong chương trình “Chung tay bảo vệ loài gấu”, đánh dấu cho việc trở thành thương hiệu mỹ phẩm tiên phong phát động chương trình bảo vệ động vật tại Việt Nam.
Hai bên đã cùng nhau cho ra mắt phiên bản giới hạn sản phẩm Cà phê Đắk Lắk làm sạch da chết cơ thể. Theo đó, với mỗi phiên bản giới hạn được bán ra Cocoon sẽ ủng hộ 10.000 đồng vào quỹ của AAF tại Việt Nam nhằm góp phần cải thiện đời sống và phúc lợi cho những cá thể gấu đang được nuôi dưỡng tại trung tâm cứu hộ gấu Việt Nam (Tam Đảo, Vĩnh Phúc).
Tháng 9/2022, Cocoon và Tổ chức Động vật châu Á AAF đã tiến hành lễ ký kết đồng hành “Chung tay chấm dứt cưỡi voi & Phát triển du lịch thân thiện cùng voi tại Đắk Lắk”.
Với mỗi sản phẩm được bán ra, thương hiệu này sẽ trích 10.000 đồng để ủng hộ để ủng hộ vào quỹ của AAF nhằm mục đích gia tăng phúc lợi cho voi tại Vườn Quốc Gia Yok Don và góp phần đồng hành trong việc chuyển đổi từ mô hình du lịch cưỡi voi sang mô hình du lịch thân thiện với voi tại Đắk Lắk.
Khuyến mãi
Khuyến mãi là một phần không thể thiếu trong các chiến dịch marketing của các thương hiệu. Cocoon triển khai rất nhiều chương trình khuyến mãi vào các dịp lễ quan trọng trong năm như: 8/3, Valentine, Ngày trái đất, Black Friday… Với hình thức giảm giá 25% combo hay mua 1 tặng 1
Câu 2:
Tên ý tưởng: Kinh doanh cửa hàng quần áo online
- Cơ sở hình thành ý tưởng: Hầu hết, tất cả mọi người đều có nhu cầu mặc quần áo
đẹp – sang trọng – chất lượng. Chính vì vậy, buôn bán quần áo đang là ý tưởng kinh
doanh của rất nhiều người bắt đầu khởi nghiệp bằng kinh doanh online đặc biệt là đối
với học sinh, sinh viên. Cụ thể, bạn chỉ cần bỏ ra một số vốn nhất định tầm vài triệu
nhập lô quần áo giá rẻ về đăng bán online cũng đủ có thu nhập kha khá cho mình.
- Sản phẩm: Quần tây, quần jeans, áo sơ mi, áo thun, bộ đồ kết hợp
- Khách hàng mục tiêu: Những người có độ tuổi từ 18-30, sức mua của nhóm khách 
hàng này lớn hơn những người ở tuổi tứ tuần 40. Hơn nữa đối tượng khách hàng dưới 
30 dễ chấp nhận những thông tin marketing được phát đi.
- Nhu cầu đáp ứng: Cung cấp quần áo đẹp cho khách hàng, giúp họ tìm được những 
mẫu sản phẩm phù hợp với bản thân.
- Phương thức bán hàng: Mở cửa hàng trực tiếp và bán online trên các trang mạng xã 
hội như facebook, instagram, shopee, lazada,…
- Phương thức thu hút khách hàng: Dùng các phương tiện truyền thông để truyền tải 
các ưu đãi, khuyến mãi của cửa hàng vào các ngày lễ đặc biệt, tổ chức các chương 
trình, dịch vụ đổi điểm để mua hàng, mua hàng nhiều lần có thể được mã giảm giá,…
- Dự kiến vốn đầu tư: 50 triệu (Vốn tự có và vay gia đình)
Chi phí nhập hàng: 32,5 triệu
+ Quần tây: 150.000 x 50
+ Quần jeans: 200.000
+ Áo sơ mi: 120.000
+ Áo thun: 80.000 x 50
+ Bộ đồ kết hợp: 100.000 x 50
Chi phí quảng cáo: 4tr/năm
Lương công tác viên: 3,5tr/1 người/1 tháng
Chi phí đồ gói hàng: 5tr
Chi phí phát sinh khác: 5tr
a. Phân tích tính khả thi về tài chính của ý tưởng kinh doanh
- Dự kiến tổng chi phí
+ Vốn cố định: Chi phí đồ gói hàng

+ Vốn lưu động: Nhập hàng; trả lương; quảng cáo; Chi phí khác (điện, nước,...)
+ Nguồn vốn: Vốn tự có 40tr; Vay gia đình 10tr.
- Ước tính doanh thu:
Tháng đầu:
+ Quần tây: 220.000 x 30
+ Quần jeans: 320.000 x 40
+ Áo sơ mi: 200.000 x 50
+ Áo thun: 150.000 x 40
+ Bộ quần áo kết hợp: 200.000 x 35
=> Tổng doanh thu tháng đầu 39,4tr lỗ 10,6tr
Dự tính chi phí và doanh thu 6 tháng sau:
	Tháng
	Chi phí
	Doanh thu
	Lợi nhuận

	1
	50.000.000
	39.400.000
	-10.600.000

	2
	46.000.000
	54.500.000
	8.500.000

	3
	46.000.000
	46.450.000
	450.000

	4
	46.000.000
	47.550.000
	1.550.000

	5
	46.000.000
	48.300.000
	2.300.000

	6
	46.000.000
	54.000.000
	8.500.000


Trong 6 tháng lợi nhuận thu được 11.300.000 đồng
Mỗi tháng trung bình từ tháng thứ 6 trở lên sẽ lãi trung bình 4.500.000 
đồng/tháng
Dự tính một năm sẽ thu được 40.000.000 đồng
Tiền vay từ người thân: 10.000.000 đồng
Tổng tiền nợ sau 1 năm: 10.000.000 đồng
Tổng tiền phải trả sau 1 năm: 10.000.000 đồng
Tổng vốn: 50.000.000 đồng
b. Kế hoạch tổ chức bộ máy và các hoạt động quản trị nhân sự cơ bản 
Kế hoạch tổ chức bộ máy
- Chủ doanh nghiệp (không có người đồng sở hữu)
- Ước tính các vị trí công việc và số nhân sự cần thiết:
+ Liệt kê các vị trí công việc cần có:
· Cộng tác viên bán hàng: 1
- Yêu cầu đối với công việc:
+ Yêu cầu chung:
Nam/Nữ trên 20 tuổi.
Nhiệt tình, có trách nhiệm với công việc, muốn gắn bó lâu dài
Chăm chỉ, trung thực và hòa đồng
+ Yêu cầu riêng:
Đối với công tác viên bán hàng: Cần biết cách đánh vào tâm lý khách hàng,
những điều mà họ cần khi đến cửa hàng; Kỹ năng thuyết phục là yếu tố quan
trọng để thuyết phục khách mua sản phẩm và giới thiệu đến khách hàng khác
giúp tăng doanh thu cho cửa hàng; Ưu tiên ứng viên đã có kinh nghiệm
Hoạt động quản lý nhân sự cơ bản
- Tuyển dụng: Đăng bài tuyển dụng qua các mạng xã hội: Fanpage công ty, Fanpage
liên quan địa phương khu vực, group tìm việc làm; Đăng bài tuyển dụng qua các trang
web tìm việc làm.
- Đào tạo, nâng cao trình độ cho nhân viên trong lĩnh vực buôn bán.
- Đãi ngộ tài chính:
+ Tiền lương: Trả theo giờ làm việc
+ Phụ cấp: Làm thêm ngày/giờ
- Đãi ngộ phi tài chính:
+ Về tinh thần: Mang lại thu nhập   (lương, thưởng..) xứng đáng với công sức mà
người lao động bỏ ra; Phù hợp với trình độ chuyên môn và kinh nghiệm của người lao
động; Không ảnh hưởng tới sức khỏe, đảm bảo an toàn trong quá trình làm việc; Kết
quả công việc phải được đánh giá theo các tiêu chuẩn rõ ràng và thực tiễn
- Đãi ngộ về môi trường làm việc: Làm việc trong môi trường ở môi trường online,
phù hợp với tình hình dịch bệnh phức tạp hiện nay khi khó có thể ra ngoài làm việc.



