TRUONG DAl HOC NGUYEN TAT THANH
KHOA QUAN TRI KINH DOANH

iy

NGUYEN TAT THANH

KHOA LUAN TOT NGHIEP

PE TAI:
PANH GIA HOAT PONG BAN HANG TAI CONG TY
TNHH PACISOFT VIET NAM

Gidng vién hwéng dan: Sinh vién thyec hién:
ThS. LE MINH TRUONG HO CHAU KHA
MSSV: 2100004074

Lép: 21DQT3A

TP. H6 Chi Minh — 2024




TRUONG DAl HOC NGUYEN TAT THANH
KHOA QUAN TRI KINH DOANH

iy

NGUYEN TAT THANH

KHOA LUAN TOT NGHIEP

PE TAI:
PANH GIA HOAT PONG BAN HANG TAI CONG TY
TNHH PACISOFT VIET NAM

Gidng vién hwéng dan: Sinh vién thyec hién:
ThS. LE MINH TRUONG HO CHAU KHA
MSSV: 2100004074

Lép: 21DQT3A

TP. H6 Chi Minh — 2024




NHAN XET CUA GIANG VIEN HUONG DAN

TP. HCM, ngay ..... thang .... nam 2024

Nguwoi nhan xét



LO1 CAM ON

Pé hoan thanh khéa luan nay, truéc hét, toi xin bay to 10ng biét on chan
thanh téi cac thay ¢ trong khoa Quan tri Kinh doanh ciia Trudng Pai hoc Nguyén
T4t Thanh. Su chia sé kién thic va kinh nghiém quy bau cuaa céc thay c6 trong subt
thoi gian hoc tap va rén luyén tai trudng da gop phan quan trong vao su thanh cong
cua toi.

Trong qua trinh nghién cau, t6i di doi mat véi khong it kho khian. Tuy
nhién, nhd s dong vién va hd tro nhiét tinh tir cac thiy co, gia dinh va ban be, toi
d3 co6 thé hoan thanh dé tai nghién ctu cia minh mot cach tét nhat va thu nhan
duogc nhiing kinh nghiém va kién thic quy gia.

Dic biét, t6i mudn giri 101 cam on sau sic t6i Thay Lé Minh Trudng, ngudi
da truc tiép huong dan va hd tro toi tan tinh trong sudt qué trinh thyc hién dé tai.
Du di nd lyc hét minh, t6i van khong thé tranh khoi nhiing sai s6t. Toi rat mong
nhan dugc sy thdng cam va nhiing v kién dong gop tir quy thay cd va cac ban dé
khda luan nay c6 thé hoan thién hon.

Cubi cuing, tdi xin guri 161 chic stc khoe ddi dao va thanh cong téi quy thay
cd cung cac ban.

Xin chén thanh cam on!

TP. HCM, ngay ..... thang .... ndm 2024

Sinh vién thuc hién

(ky va ghi ho tén)

Ho Chau Kha



LOI CAM POAN
T6i xin cam doan rang bai khoa luan véi dé tai “Pdnh gid hoat déng ban
hang tei Cong ty TNHH Pacisoft Viét Nam” 1a két qua hoan toan do tdi thyuc hién.
Tat ca céc s lieu thu thap va két qua phan tich trong khéa luan déu duoc tdi thuc
hién mot cach trung thuc va chinh xac. Toi cling cam két rang khoa luan nay khong

tring lap vai bat ky nghién ctiu khoa hoc nao da duoc thuc hién trude do.

TP. HCM, ngay ..... thang .... ndm 2024
Sinh vién thgc hién

(ky va ghi ho tén)

Hd Chau Kha
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