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NHẬT KÝ THỰC TẬP 

Thời 

gian 

Tên công 

việc 

Nội dung thực 

hiện CV 

Người 

phân 

công/hướng 

dẫn 

Tự đánh giá mức 

độ hoàn thành 

Tuần 1 

(5/4-

11/4) 

Học các quy 

định doanh 

nghiệp, học 

các cách tư 

vấn tiếp cận 

với khách 

hàng 

SV nhận các văn 

bản từ doanh 

nghiệp, tiến hành 

học và tìm hiểu 

các thông tin về 

doanh nghiệp. 

Phòng nhân 

sự 

SV nhận được sự 

hướng dẫn tận tình 

từ doanh nghiệp, tiếp 

thu nhanh các nội 

dung được giao. 

Tuần 2 

(12/4-

18/4) 

Sales tour và 

thiết kế tour 

Đưa những sản 

phẩm tour và tư 

vấn các điểm 

tham quan báo giá 

tour cho khách 

Phòng điều 

hành 

Tuy còn chậm 

nhưng cũng đạt hiệu 

quả tối đa 80% công 

việc trở lên. 

Tuần 3 

(19/4-

25/4) 

Phụ dẫn tour Phụ hướng dẫn 

viên  và học tập 

kinh nghiệm giao 

tiếp dẫn khách đi 

tham quan từ 

hướng dẫn viên 

Phòng điều 

hành 

Khá nắm rõ thông 

tin cần nói và cách 

ứng xử 

Tuần 4 

(26/4-

2/5) 

Phụ dẫn tour Phụ hướng dẫn 

viên, kể về các 

điểm tham quan 

vui chơi giải trí, 

lịch sử hình 

thành,... 

Phòng điều 

hành 

Tuy còn chậm 

nhưng cũng đạt hiệu 

quả tối đa 80% công 

việc trở lên. 

Tuần 5 

(3/5-9/5) 

Phụ dẫn tour Phụ hướng dẫn 

viên, kể về các 

điểm tham quan 

vui chơi giải trí, 

lịch sử hình 

thành,... 

Phòng điều 

hành 

Có tiến bộ hơn tuần 

trước đạt hiệu quả 

tối đa 90% công việc 

trở lên. 

Tuần 6 

(10/5-

16/5) 

Dẫn tour Trực tiếp dẫn tour 

nhưng với sự 

giám sát của 

hướng dẫn viên 

chính 

Phòng điều 

hành 

Còn vài thiếu sót 

nhưng cũng đạt được 

9 điểm từ hướng dẫn 

chính chấm 

 



iii 

 

NHẬN XÉT CỦA GIẢNG VIÊN HƯỚNG DẪN 

1. Ý kiến của giảng viên hướng dẫn 

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

2. Điểm đánh giá:………./10 điểm 

 

Giảng viên hướng dẫn 

 

 

Vũ Lê Duy 



 

iv 

 

NHẬN XÉT CỦA GIẢNG VIÊN PHẢN BIỆN 

1. Ý kiến của giảng viên phản biện 

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

 ..................................................................................................................................  

2. Điểm đánh giá:………./10 điểm 
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LỜI CẢM TẠ 

Để hoàn thành chuyên đề báo cáo thực tập này trước tiên em xin gửi đến các 

quý thầy, cô giáo trường Đại học Nam Cần Thơ lời cảm ơn chân thành và sâu sắc 

nhất. 

Đặc biệt, em xin gởi đến thầy Vũ Lê Duy – người đã tận tình hướng dẫn, giúp 

đỡ em hoàn thành chuyên đề báo cáo thực tập này lời cảm ơn sâu sắc nhất. 

Em xin chân thành cảm ơn Ban lãnh đạo và các anh chị cán bộ, nhân viên bộ phận 

Sale – Marketing của Công ty JanTrip Travel đã tạo điều kiện thuận lợi cho em 

được tìm hiểu thực tiễn trong suốt quá trình thực tập tại công ty. Cuối cùng em xin 

cảm ơn các anh chị phòng Sale – Marketing đã giúp đỡ, cung cấp những số liệu 

thực tế để em hoàn thành tốt chuyên đề thực tập tốt nghiệp này. 

Em cũng xin bày tỏ lòng biết ơn đến ban lãnh đạo của Trường Đại học Nam Cần 

Thơ và các Khoa Phòng ban chức năng đã tạo cho em có cơ hội được thực tập nơi 

mà em yêu thích, cho em bước ra đời sống thực tế để áp dụng những kiến thức mà 

các thầy cô giáo đã giảng dạy. Qua công việc thực tập này em nhận ra nhiều điều 

mới mẻ và bổ ích trong việc kinh doanh để giúp ích cho công việc sau này của bản 

thân. 

Vì kiến thức bản thân còn nhiều hạn chế, trong quá trình thực tập, hoàn thiện 

chuyên đề này em không tránh khỏi những sai sót, kính mong nhận được những ý 

kiến đóng góp từ cô cũng như quý công ty 

Em xin chân thành cảm ơn! 

Cần Thơ, ngày     tháng     năm 2021 

Người thực hiện 

 

 

 

PHẠM VĂN TRÍ 
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LỜI CAM ĐOAN 

 

Tôi xin cam kết luận văn này được hoàn thành dựa trên các kết quả nghiên cứu 

của tôi và các kết quả nghiên cứu này chưa được dùng cho bất cứ khóa luận cùng 

cấp nào khác. 
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