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LỜI CAM ĐOAN 
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hình thức nào và cũng không được trích dẫn từ bất cứ một công trình khoa học 

nào. 

Tất cả phần nội dung đều do tôi trực tiếp nghiên cứu và biên soạn, mỗi 

một tài liệu đều được chú thích rõ ràng.  
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thiết suốt khoảng thời gian học tập tại trường giúp tôi tự tin nghiên cứu và thực 

hiện xuất sắc luận văn này.  

Với thời gian nghiên cứu còn có hạn, luận văn không tránh khỏi những 

thiếu sót, tôi kính mong nhận được các ý kiến đóng góp quý báu từ quý thầy cô 

giáo, đồng nghiệp và bạn bè.  

Cuối cùng, tôi xin cảm ơn thầy cô cùng bạn bè, những người đã hết lòng 

động viên và khích lệ tôi, để tôi tự tin và có tâm lý tốt nhất giúp tôi nghiên cứu 

luận văn này. Tuy nhiên vì hạn chế về mặt thời gian và kinh phí nên luận văn 

chắc chắn sẽ không tránh được một vài thiếu sót ngoài ý muốn. Tôi cũng mong 

nhận được sự ủng hộ cùng đóng góp ý kiến của các thầy cô giáo, đồng nghiệp 

và bạn bè. 

 

 HỌC VIÊN 
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