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LỜI CẢM ƠN 

Để hoàn thành khóa luận này, trước hết, tôi xin bày tỏ lòng biết ơn chân 

thành tới các thầy cô trong khoa Quản trị Kinh doanh của Trường Đại học Nguyễn 

Tất Thành. Sự chia sẻ kiến thức và kinh nghiệm quý báu của các thầy cô trong suốt 

thời gian học tập và rèn luyện tại trường đã góp phần quan trọng vào sự thành công 

của tôi. 

Trong quá trình nghiên cứu, tôi đã đối mặt với không ít khó khăn. Tuy 

nhiên, nhờ sự động viên và hỗ trợ nhiệt tình từ các thầy cô, gia đình và bạn bè, tôi 

đã có thể hoàn thành đề tài nghiên cứu của mình một cách tốt nhất và thu nhận 

được những kinh nghiệm và kiến thức quý giá. 

Đặc biệt, tôi muốn gửi lời cảm ơn sâu sắc tới Thầy Lê Minh Trường, người 

đã trực tiếp hướng dẫn và hỗ trợ tôi tận tình trong suốt quá trình thực hiện đề tài. 

Dù đã nỗ lực hết mình, tôi vẫn không thể tránh khỏi những sai sót. Tôi rất mong 

nhận được sự thông cảm và những ý kiến đóng góp từ quý thầy cô và các bạn để 

khóa luận này có thể hoàn thiện hơn. 

Cuối cùng, tôi xin gửi lời chúc sức khỏe dồi dào và thành công tới quý thầy 

cô cùng các bạn. 

Xin chân thành cảm ơn! 

 

TP. HCM, ngày ….. tháng …. năm 2024 

Sinh viên thực hiện 

(ký và ghi họ tên) 

 

 

Hồ Châu Kha 
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LỜI CAM ĐOAN 

Tôi xin cam đoan rằng bài khóa luận với đề tài “Đánh giá hoạt động bán 

hàng tại Công ty TNHH Pacisoft Việt Nam” là kết quả hoàn toàn do tôi thực hiện. 

Tất cả các số liệu thu thập và kết quả phân tích trong khóa luận đều được tôi thực 

hiện một cách trung thực và chính xác. Tôi cũng cam kết rằng khóa luận này không 

trùng lặp với bất kỳ nghiên cứu khoa học nào đã được thực hiện trước đó. 
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