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CHƯƠNG 1 

CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG 

1.1 Khái niệm 

1.1.1 Khái niệm 

Bán hàng là quá trình mà người bán tìm hiểu, tư vấn, đáp ứng nhu cầu, mong 

muốn của người mua nhằm đạt được lợi ích thỏa đáng từ 2 phía. Hoạt động bán hàng 

được xem là nền tảng trong kinh doanh, với mục đích xây dựng cuộc gặp gỡ, đàm 

phán trao đổi sản phẩm, quyền lợi một cách hiệu quả. Nói một cách đơn giản, bất kì 

hoạt động nào có liên quan đến việc chuyển quyền sở hữu sản phẩm, hàng hóa từ bên 

bán cho bên mua để lấy tiền hay một thứ tài sản có giá trị tương đương.  

Bán hàng là quá trình liện hệ với khách hàng tiềm năng để tìm hiểu về nhu cầu 

khách hàng, trình bày và chứng minh tính năng đặc biệt của hàng hoá, đàm phán mua 

bán, giao hàng và thanh toán. Bán hàng còn là quá trình doanh nghiệp chuyển quyền 

sở hữu về sản phẩm, hàng hoá, dịch vụ cho người mua và được người mua thanh toán, 

hoặc chấp nhận thanh toán.  

Trong quá trình kinh doanh của doanh nghiệp, bán hàng là yếu tố quan trọng cho 

sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Hàng hóa đạt tiêu chuẩn chất lượng cao, giá 

thành thấp thì hàng hóa của doanh nghiệp tiêu thụ nhanh mang lại lợi nhuận cho doanh 

nghiệp, đảm bảo cho doanh nghiệp một vị trí vững chắc trên thị trường. 

Hàng hóa là một vật phẩm có thể thỏa mãn nhu cầu nào đó của con người và đi 

vào quá trình tiêu dùng thông qua mua và bán. Chính vì vậy, không phải bất kỳ vật 

phẩm nào cũng là hàng hóa. 

Doanh thu bán hàng là tổng giá trị các khoản thu được từ việc bán các sản phẩm 

hoặc cung cấp dịch vụ của một doanh nghiệp trong một khoảng thời gian nhất định. 

Đây là số tiền mà doanh nghiệp thu được từ việc bán hàng hóa hoặc cung cấp dịch vụ 

cho khách hàng. Doanh thu bán hàng là một thành phần quan trọng của báo cáo tài 

chính của doanh nghiệp, nó phản ánh mức độ hoạt động và hiệu suất kinh doanh của 

doanh nghiệp trong một khoảng thời gian nhất định. Ngoài ra, nó còn được sử dụng để 

tính toán các chỉ số quản lý và đánh giá sự phát triển kinh doanh của doanh nghiệp. 
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Chi phí bán hàng là tổng các chi phí mà một doanh nghiệp phải chi ra để thực 

hiện các hoạt động bán hàng và phân phối sản phẩm. Đây là các chi phí liên quan trực 

tiếp đến việc đưa sản phẩm từ doanh nghiệp đến tay người tiêu dùng. 

1.1.2 Khái niệm về kế toán bán hàng 

Kế toán bán hàng là hoạt động chuyển giao sản phẩm hoặc dịch vụ của bên bán 

cho bên mua, đồng thời nhận lại từ bên mua các lợi ích kinh tế đã thỏa thuận như tiền, 

sản phẩm, dịch vụ khác. 

Đặc điểm: 

 Quá trình bán hàng là sự mua bán có thỏa thuận giữa doanh nghiệp là người bán 

đến khách hàng là người mua. 

 Ghi nhận các giao dịch mua bán hàng hóa và dịch vụ của một doanh nghiệp. 

 Ghi nhận doanh số bán hàng, tính lợi nhuận. 

 Quản lý công nợ khách hàng, sự trao đổi từ doanh nghiệp giao hàng cho khách 

hàng một lượng hàng hóa và khách hàng phải trả một số tiền hoặc một khoản tiền 

hay nợ phải thu. Đây là doanh thu bán hàng của công ty sau khi trừ đi các chi phí 

doanh nghiệp sẽ ghi nhận được lợi nhuận trong quá trình kinh doanh. 

 Báo cáo tài chính liên quan đến hoạt động bán hàng. 

 Căn cứ vào số tiền hay khoản nợ mà khách hàng chấp nhận trả sẽ hạch toán kết quả 

kinh doanh trong kỳ của doanh nghiệp. 

Phân loại:  

Hoạt động bán hàng tại công ty thương mại được chia thành 2 hình thức là bán buôn 

và bán lẻ: 

- Bán buôn: Là hoạt động bán hàng với số lượng lớn cho các đơn vị bán lẻ hoặc các 

tổ chức khác. Nhà bán buôn thường mua hàng từ các nhà sản xuất hoặc nhà cung 

cấp với số lượng lớn và sau đó bán lại cho các đơn vị bán lẻ hoặc người tiêu dùng 

cuối cùng. Bán buôn thường có giá ưu đãi so với giá bán lẻ để thu lợi nhuận từ sự 

khác biệt giá sỉ và giá lẻ. Bán buôn được chia thành 2 hình thức là bán hàng qua 

kho và bán hàng không qua kho. 

 Phương thức bán hàng qua kho: Là phương thức bán buôn mà hàng hoá được xuất 

ra từ kho bảo quản của doanh nghiệp để tham gia vào quá trình bán hàng. Phương 

thức này được thể hiện qua hai hình thức chuyển hàng trực tiếp dựa vào hợp đồng 
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để tiến hành chuyển hàng cho khách hàng và hình thức bán hàng trực tiếp tại kho 

bên doanh nghiệp xuất hàng hóa giao trực tiếp cho bên mua. 

 Phương thức bán buôn không qua kho: Là phương thức bán hàng mà doanh nghiệp 

sau khi nhận hàng của bên cung cấp sẽ chuyển bán thẳng cho bên mua không phải 

qua nhập kho. Đây cũng là phương thức bán hàng chủ yếu trong doanh nghiệp 

thương mại. Phương thức này gồm hai hình thức bán hàng chuyển thẳng có tham 

gia thanh toán hàng hóa được chuyển thẳng từ nhà cung cấp đến khách hàng sau đó 

dùng tiền khách hàng để thanh toán cho nhà cung cấp và hưởng phần chênh lệch. 

Hình thức bán hàng chuyển thẳng không tham gia thanh toán công ty sẽ không phát 

sinh nghiệp vụ mua bán hàng hóa mà chỉ làm trung gian cho bên cung cấp và bên 

mua và hưởng hoa hồng. 

- Bán lẻ: Là hoạt động bán hàng trực tiếp cho người tiêu dùng cuối cùng, thường là 

thông qua các cửa hàng, siêu thị, website bán hàng trực tuyến và các kênh bán lẻ 

khác. Bán lẻ thường mua hàng từ các nhà sản xuất hoặc từ các nhà buôn và bán 

hàng theo lô nhỏ hoặc từng sản phẩm để bán cho người tiêu dùng. Bán lẻ gồm 2 

hình thức: 

 Bán hàng thu tiền tập trung: Là hình thức bán hàng mà nghiệp vụ thu tiền và 

nghiệp vụ giao hàng tách rời nhau. Việc quản lý tiền tập trung giúp giảm rủi ro lừa 

đảo hoặc thất thoát tiền do các giao dịch không được kiểm soát chặt chẽ. 

 Bán hàng thu tiền trực tiếp: Khi bán hàng khách hàng trả tiền ngay khi thực hiện 

giao dịch mua hàng. Tiền có thể được thanh toán bằng tiền mặt, thẻ tín dụng, thẻ 

ghi nợ, hoặc các hình thức thanh toán điện tử khác. 

Các hình thức thanh toán: 

- Thanh toán trực tiếp bằng tiền mặt: Là việc doanh nghiệp cung cấp hàng hóa trực 

tiếp đến khách hàng. Khách hàng thanh toán bằng tiền mặt ngay tại điểm bán hàng 

hoặc nơi cung cấp dịch vụ. 

- Thanh toán theo phương thức chuyển khoản qua ngân hàng: Áp dụng cho các đơn 

đặt hàng có giá trị lớn, các khách hàng ở xa cũng thuận tiện. Đây là phương thức 

thanh toán phổ biến và được Công ty khuyến khích sử dụng vì sự an toàn, nhanh 

chóng, tiện lợi.  

- Thanh toán trả chậm: Là hình thức thanh toán cho khách hàng nợ hoặc cấn trừ công 

nợ. 
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Vai trò, nhiệm vụ của kế toán bán hàng 

Vai trò: 

Đối với mỗi doanh nghiệp bán hàng là điều quyết định sự thành công phát triển 

trên thị trường và có ý nghĩa quan trọng trong nên kinh tế hiện tại. Vì vậy kế toán bán 

hàng có vai trò quan trọng trong công tác tổ chức quản lý và hoạt động trong doanh 

nghiệp. Gắn liền với đó là việc tiêu thụ hàng hóa thông qua việc đánh giá, ghi nhận. 

Doanh nghiệp có thể nắm bắt tình hình hoạt động, đồng thời ghi nhận việc tiêu thụ 

hàng hóa từ đó có thể đưa ra các giải pháp hoàn thiện để phát triển công ty. Đối với 

Nhà nước thì thông qua các số liệu kế toán để giám sát việc nộp thuế. 

Đối với doanh nghiệp: 

 Bán hàng là khâu cuối cùng trong kinh doanh, đối với các doanh nghiệp việc tiêu 

thụ hàng hóa là điều vô cùng quan trọng bởi đó thể hiện sự phát triển của một 

doanh nghiệp, lượng hàng hóa được bán ra quyết định lợi nhuận là cơ sở để đánh 

giá trình độ quản lý và hiệu quả của doanh nghiệp. Xây dựng một thương hiệu uy 

tín trong việc trao đổi hàng hóa với khách hàng thể hiện qua mối quan hệ giữa 

người mua, bán. 

 Cung cấp thông tin, số liệu bán hàng, giúp ban lãnh đạo nắm tình hình tài chính, 

doanh số hiện tại. Từ đó đưa ra những chiến lược kinh doanh hiệu quả hơn. 

 Trong báo cáo số liệu mà kế toán bán hàng cung cấp cho thấy được tình trạng 

chênh lệch giữa khâu sản xuất và khâu bán, từ đó có những điều chỉnh hợp lý. 

 Kế toán bán hàng ghi chép các khoản chi phí bán hàng, xác định chi phí thực tế, từ 

đó phân tích để tìm ra các giải pháp nhằm tối ưu hóa chi phí. 

 Số lượng, giá trị hàng tồn kho và báo cáo tồn kho do kế toán bán hàng lập giúp 

doanh nghiệp kiểm soát nhằm tránh tình trạng thiếu hàng hoặc bị tồn quá nhiều. 

 Kế toán bán hàng đảm bảo các hoạt động bán hàng tuân thủ quy định về an toàn, 

bảo vệ người tiêu dùng cũng như quyền lợi của khách hàng. 

Đối với xã hội: 

 Bán hàng giúp lưu thông tiền tệ trong nền kinh tế. 

 Bán hàng giúp đáp ứng nhu cầu mua hàng của bên mua và đem lại lợi nhuận cho 

bên bán. 

 Hoạt động mua bán, tiêu thụ hàng hóa góp phần cân đối giữa sản xuất và tiêu dùng, 

đáp ứng cung cầu cho thị trường. 
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Đối với nền kinh tế quốc dân: 

 Kích thích tăng trưởng kinh tế: Hoạt động bán hàng tạo ra doanh thu cho các doanh 

nghiệp, đóng góp vào tổng sản phẩm quốc nội (GDP). Doanh thu từ bán hàng giúp 

tăng trưởng kinh tế bằng cách thúc đẩy sản xuất, đầu tư, và tiêu dùng. 

 Tạo ra giá trị gia tăng: Qua quá trình bán hàng, giá trị gia tăng được tạo ra từ việc 

chuyển giao sản phẩm hoặc dịch vụ từ nhà sản xuất đến tay người tiêu dùng.  

Vì thế quá trình bán hàng được chia thành nhiều giai đoạn, nhưng tập trung chủ yếu 

vào doanh thu bán ra, chi phí và lợi nhuận thu về của một doanh nghiệp. Kết quả bán 

hàng sẽ là bộ phận quan trọng trong việc xác định kết quả hoạt động doanh nghiệp. 

Hàng hóa bán ra sẽ càng nhiều sẽ đảm bảo cho một doanh nghiệp phát triển. 

Nhiệm vụ: 

 Ghi chép đầy đủ, kịp thời, chi tiết khối lượng hàng hóa, dịch vụ mua vào, bán ra, 

tồn kho cả về số lượng và chất lượng. 

 Tính toán đúng đắn giá trị vốn hàng đã bán, chi phí mua hàng và các chi phí khác 

nhằm xác định đúng đắn kết quả bán hàng của doanh nghiệp. 

 Kiểm tra, giám sát tiến độ thực hiện kế hoạch bán hàng, kế hoạch lợi nhuận. Lập 

báo cáo bán hàng. 

 Tình hình thanh toán tiền của khách hàng, đối với khách hàng bán chịu cần phải 

mở sổ sách ghi chép theo từng khách hàng, mã hàng, mặt hàng, số tiền khách hàng 

nợ, thời hạn và tình hình trả nợ của khách hàng. 

 Tính toán và phản ánh chính xác tổng giá trị gia tăng GTGT đầu ra của từng nhóm 

hàng từng mặt hàng, xác định chính xác giá mua thực tế của từng mặt hàng tiêu 

thụ, đồng thời phân bổ chi phí thu mua cho hàng tiêu thụ nhằm xác định kết quả 

bán hàng. 

 Cung cấp đầy đủ, kịp thời, chính xác các thông tin cần thiết về tình hình bán hàng 

phục vụ cho việc chỉ đạo, điều hành hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. 

Các phương thức bán hàng 

 Bán hàng trực tiếp: đây là khi khách hàng thanh toán ngay lập tức khi mua hàng và 

không có nợ phải trả sau. Trường hợp này, doanh nghiệp thường ghi nhận doanh 

thu ngay khi giao hàng. 
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 Bán hàng trên tín dụng: đây là khi khách hàng mua hàng và được cho phép trả tiền 

sau một khoảng thời gian xác định. Do đó, doanh nghiệp phải tạo hạch toán để 

quản lý các khoản phải thu từ các khách hàng này. 

 Bán hàng theo phương thức gửi đại lý: là đúng phương thức bên giao đại lý, ký gửi 

bên (bên đại lý) để bán hàng cho DN. Bên đại lý sẽ nhận được thù lao dưới hình 

thức hoa hồng. 

 Bán hàng theo phương thức bán lẻ: khách hàng mua hàng tại công ty, cửa hàng 

giao dịch của công ty và thanh toán ngay cho nên sản phẩm hàng hóa được ghi 

nhận doanh thu của đơn vị một cách trực tiếp. 

 Bán hàng theo phương thức trả chậm, trả góp: là phương thức bán hàng thu tiền 

nhiều lần, người mua thanh toán lần đầu ngay tại thời điểm mua. Số tiền còn lại, 

người mua chấp nhận trả dần ở các kỳ tiếp theo và phải chịu mặt tỷ lệ lãi xuất nhất 

định. 

 Kế toán bán hàng theo phương thức hàng đổi hàng: là phương thức bán hàng DN 

đem sản phẩm, vật tư, hàng hóa để đổi lấy hàng hóa khác không tương tự giá trao 

đổi là giá hiện hành của hàng hóa, vật tư tương ứng với thị trường. 

Các phương thức thanh toán 

 Phương thức trả ngay: Là phương thức thanh toán khi giao hàng cho bên mua, bên 

mua trả tiền ngay cho doanh nghiệp có thể thanh toán bằng tiền mặt hoặc thanh 

toán qua ngân hàng. 

 Phương thức trả chậm: Là phương thức bán hàng doanh nghiệp mất quyền sở hữu 

về hàng hóa được quyền đòi tiền bên mua. Bên mua chưa thanh toán tiền cho 

doanh nghiệp, bên mua thanh toán vào thời gian sau. 
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Sơ đồ 1.1 Sơ đồ kế toán bán hàng theo phương pháp kê khai thường xuyên 

1.2  Ý nghĩa và sự cần thiết của đề tài nghiên cứu 

Kế toán bán hàng có vai trò quan trọng trong lĩnh vực kế toán vì nó tập trung vào các 

giao dịch bán hàng và thu tiền từ khách hàng. 

 Quản lý và báo cáo tài chính : Kế toán bán hàng giúp doanh nghiệp hiểu rõ hơn về 

lượng doanh thu, chi phí và lợi nhuận từ hoạt động bán hàng. Thông qua việc phân 

tích các số liệu này, doanh nghiệp có thể đưa ra các quyết định chiến lược về giá 

cả, chính sách bán hàng và chiến lược tiếp thị. Đây là số liệu quan trọng duy nhất 

để đo lường hiệu quả hoạt động kinh doanh và phản ánh sự phát triển của doanh 

nghiệp. 
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 Theo dõi và đánh giá hiệu quả hoạt động bán hàng: Bằng cách nghiên cứu kế toán 

bán hàng, doanh nghiệp có thể đánh giá được hiệu quả của các chiến lược bán 

hàng, từ đó điều chỉnh và cải tiến các hoạt động kinh doanh để tối ưu hóa lợi 

nhuận. 

 Quản lý chi phí và lợi nhuận: Giúp phân tích chi phí liên quan đến hoạt động bán 

hàng như chi phí sản xuất, chi phí xúc tiến , chi phí phân phối, để từ đó tính toán 

lợi nhuận gộp và lợi nhuận ròng. Nhờ đó, các doanh nghiệp có thể đưa ra các quyết 

định chiến lược về giá cả, các chương trình khuyến mãi và các chiến dịch tiếp theo. 

 Hỗ trợ quản lý kho và hàng tồn kho: Kế toán bán hàng liên kết với quản lý kho và 

hàng tồn kho để giúp doanh nghiệp điều chỉnh mức tồn kho phù hợp, từ đó giảm 

thiểu chi phí kho bãi và tăng cường khả năng đáp ứng nhu cầu của khách hàng. 

 Phát hiện gian lận và sai sót: Phân tích kế toán bán hàng cũng giúp phát hiện các 

gian lận, sai sót trong quản lý hàng hóa và thu tiền. Việc áp dụng các biện pháp 

kiểm soát nội bộ và kiểm tra thường xuyên có thể giúp giảm thiểu rủi ro tối thiểu 

này. 

 Thúc đẩy sự minh bạch và trung thực: Nghiên cứu kế toán bán hàng đóng vai trò 

quan trọng trong việc tăng cường tính minh bạch và trung thực của báo cáo tài 

chính. Các thông tin về doanh nghiệp thu và chi phí phải được ghi nhận và báo cáo 

một cách chính xác để đảm bảo tính tin cậy của thông tin tài chính. 

 Báo cáo tài chính và Tuân thủ pháp luật: Thông tin từ kế toán bán hàng là cơ sở để 

thực hiện báo cáo tài chính đầy đủ và chính xác, Tuân thủ các quy định pháp luật 

liên quan đến kế toán và thuế. Điều này đảm bảo tính minh bạch và trung thực 

trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. 

Tóm lại, kế toán bán hàng không chỉ giúp doanh nghiệp hiểu rõ hơn về hoạt động bán 

hàng của mình mà còn đóng vai trò quan trọng trong việc quản lý tài chính, tối ưu hóa 

lợi nhuận và đảm bảo tuân thủ các quy định. Kế toán bán hàng không chỉ đơn giản là 

việc ghi nhận doanh thu mà còn là công cụ quản lý và đánh giá hiệu quả hoạt động 

kinh doanh của doanh nghiệp. Hỗ trợ trong việc ra quyết định chiến lược và đảm bảo 

tính bền vững của doanh nghiệp trên thị trường. 

1.3 Luật, nghị định, thông tư, chuẩn mực 

+ Luật: 
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 Luật kế toán số 88/2015/QH13 được Quốc hội ban hành ngày 20/11/2015 quy định 

về nội dung công tác kế toán, người làm kế toán, hoạt động kinh doanh dịch vụ kế 

toán, quản lý nhà nước về kế toán và tổ chức nghề nghiệp về kế toán, hiệu lực thi 

hành từ ngày 01/01/2017. Thay thế luật kế toán số 03/2003/QH11. 

 Luật Doanh nghiệp số 59/2020/QH14 do Quốc hội ban hành vào ngày 17/6/2020 

quy định về việc thành lập, tổ chức quản lý, tổ chức lại, giải thể và hoạt động có 

liên quan của doanh nghiệp bao gồm công ty TNHH, công ty cổ phần, công ty 

hợp danh và doanh nghiệp tư nhân, có hiệu lực thi hành từ ngày 01/01/2021. 

 Luật thuế GTGT số 13/2008/QH12 do Quốc hội ban hành, quy định về đối tượng 

chịu thuế, đối tượng không chịu thuế, người nộp thuế, căn cứ và phương pháp tính 

thuế, khấu trừ và hoàn thuế giá trị gia tăng, ban hành 03/06/2008, ngày hiệu lực từ 

01/01/2009. 

 Luật Thuế thu nhập doanh nghiệp số 14/2008/QH12 ngày 03 tháng 06 năm 2008 

do Quốc hội ban hành, Luật này quy định về người nộp thuế, thu nhập chịu thuế, 

thu nhập được miễn thuế, căn cứ tính thuế, phương pháp tính thuế và ưu đãi thuế 

thu nhập doanh nghiệp có hiệu lực từ ngày 01 tháng 01 năm 2009.   

+ Nghị định: 

 Nghị định 174/2016/NĐ-CP hướng dẫn Luật kế toán, ngày hiệu lực 01/01/2017. 

 Nghị định 41/2018/NĐ-CP về quy định xử phạt vi phạm hành chính trong lĩnh vực 

kế toán, kiểm toán độc lập, ngày hiệu lực 01/05/2018. 

 Nghị định 119/2018/NĐ-CP quy định về hóa đơn điện tử khi bán hàng hóa, cung 

cấp dịch vụ, ngày hiệu lực 01/11/2018. 

 Nghị định 125/2020/NĐ-CP quy định về xử phạt vi phạm hành chính về thuế, hóa 

đơn, ngày hiệu lực 05/12/2020. 

 Nghị định 04/2014/NĐ-CP sửa đổi Nghị định 51/2010/NĐ-CP về hóa đơn bán 

hàng hóa, cung ứng dịch vụ, ngày hiệu lực 01/03/2014. 

 Nghị định 129/2004/NĐ-CP ngày 31/05/2004 áp dụng cho lĩnh vực kế toán sản 

xuất kinh doanh. 

+ Chuẩn mực: 

− Chuẩn mực kế toán VAS 01 Chuẩn mực Chung theo Quyết định số 165/2002/QĐ-

BTC ngày 31/12/2002 và Thông tư số 161/2007/TT-BTC ngày 31/12/2007 của Bộ 
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trưởng Bộ Tài chính. “Chuẩn mực kế toán số 01 “Chuẩn mực chung” có nêu 

những nguyên tắc kế toán cơ bản trong đó nguyên tắc chi phối đến kế toán bán 

hàng khi ghi nhận doanh thu là nguyên tắc phù hợp và nguyên tắc thận trọng, 

những yếu tố của báo cáo tài chính, và ghi nhận các yếu tố của báo cáo tài chính 

trong đó có ghi nhận doanh thu và thu nhập khác. Nguyên tắc phù hợp chi phối 

đến kế toán bán hàng là: việc ghi nhận một khoản doanh thu thì phải ghi nhận một 

khoản chi phí tương ứng có liên quan tạo đến doanh thu đó. Còn nguyên tắc thận 

trong quy định doanh thu chỉ được ghi nhận khi có các bằng chứng chắc chắn về 

khả năng thu được lợi ích kinh tế, chi phí phải được ghi nhận khi có bằng chứng 

về khả năng phát sinh chi phí”.  

− Chuẩn mực kế toán VAS 02 Hàng tồn kho theo Quyết định số  149/2001QĐ-BTC 

ngày 31/12/2001 của Bộ trưởng Bộ Tài Chính có hiệu lực từ ngày 01/01/2003. 

“Trong chuẩn mực VAS số 02 “Hàng tồn kho” quy định và hướng dẫn các nguyên 

tắc và phương pháp kế toán hàng tồn kho như: xác định giá trị hàng tồn kho, cách 

lập dự phòng giảm giá hàng tồn kho, cách hạch toán, phương pháp tính giá trị hàng 

tồn kho làm cơ sở ghi sổ kế toán và lập báo cáo tài chính. Về nguyên tắc, hàng tồn 

kho của doanh nghiệp được tính theo giá gốc. Trường hợp giá trị thuần có thể thực 

hiện được thấp hơn giá gốc thì phải tính theo giá trị thuần có thể thực hiện được. 

Giá gốc hàng tồn kho: bao gồm chi phí mua, chi phí chế biến và chi phí liên quan 

trực tiếp khác phát sinh để có được hàng tồn kho ở địa điểm và trạng thái hiện tại”.  

− Chuẩn mực kế toán VAS 14 Doanh thu và thu nhập khác theo Quyết định số 

149/2001/QĐ-BTC ngày 31/12/2002 và Thông tư số 161/2007/TT-BTC ngày 

31/12/2007 của Bộ trưởng Bộ Tài chính. “Theo Chuẩn mực kế toán số 14: Doanh 

thu và thu nhập khác (Ban hành và công bố theo Quyết định số 149/2001/QĐ-BTC 

ngày 31 tháng 12 năm 2001 của Bộ trưởng Bộ Tài chính)”.  

Đoạn 4: Nội dung chuẩn mực: 

 “Doanh thu chỉ bao gồm tổng giá trị của các lợi ích kinh tế doanh nghiệp đã thu 

được hoặc sẽ thu được. Các khoản thu hộ bên thứ ba không phải là nguồn lợi 

ích kinh tế, không làm tăng vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp sẽ không được 

coi là doanh thu. Các khoản góp vốn của cổ đông hoặc chủ sở hữu làm tăng vốn 

chủ sở hữu nhưng không là doanh thu”.  

Đoạn 5, 6, 7, 8: Xác định doanh thu : 
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 “Doanh thu được xác định theo giá trị hợp lý của các khoản đã thu hoặc sẽ thu 

được. Doanh thu phát sinh từ giao dịch được xác định bởi thỏa thuận giữa 

doanh nghiệp với bên mua hoặc bên sử dụng tài sản. Nó được xác định bằng giá 

trị hợp lý của các khoản đã thu được hoặc sẽ thu được sau khi trừ (-) các khoản 

chiết khấu thương mại, chiết khấu thanh toán, giảm giá hàng bán và giá trị hàng 

bán bị trả lại”.  

 “Đối với các khoản tiền hoặc tương đương tiền không được nhận ngay thì 

doanh thu được xác định bằng cách quy đổi giá trị danh nghĩa của các khoản sẽ 

thu được trong tương lại về giá trị thực tế tại thời điểm ghi nhận doanh thu theo 

tỷ lệ lãi suất hiện hành. Giá trị thực tế tại thời điểm ghi nhận doanh thu có thể 

nhỏ hơn giá trị danh nghĩa sẽ thu được trong tương lai”.  

 “Khi hàng hóa hoặc dịch vụ được trao đổi để lấy hàng hóa hoặc dịch vụ tương 

tự về bản chất và giá trị thì việc trao đổi đó không được coi là một giao dịch tạo 

ra doanh thu. Trường hợp này doanh thu được xác định bằng giá trị hợp lý của 

hàng hóa hoặc dịch vụ nhận về, sau khi điều chỉnh các khoản tiền hoặc tương 

đương tiền trả thêm hoặc thu thêm. Khi không xác định được giá trị hợp lý của 

hàng hóa hoặc dịch vụ nhận về thì doanh thu được xác định bằng giá trị hợp lý 

của hàng hóa hoặc dịch vụ trao đổi, sau khi điều chỉnh các khoản tiền hoặc 

tương đương tiền trả thêm hoặc thu thêm”.   

− Chuẩn mực kế toán VAS 17 Thuế thu nhập doanh nghiệp theo Quyết định số 

12/2005/QĐ-BTC ngày 15/2/2005 và Thông tư số 20/2006/TT-BTC ngày 

20/3/2006 của Bộ trưởng Bộ Tài chính. 

+ Thông tư: 

 Thông tư số 53/2016/TT-BTC sửa đổi, bổ sung một số điều của Thông tư 

200/2014/TT-BTC ngày 22/12/2014 hướng dẫn chế độ kế toán doanh nghiệp của 

Bộ trưởng Bộ Tài chính ban hành  ngày 21 tháng 03 năm 2016 

 Thông tư số 75/2015/TT-BTC ngày 18/05/2015 của Bộ Tài chính có hiệu lực thi 

hành ngày 14/07/2015 sửa đồi bổ sung Điều 128 Thông tư 200/2014/TT-BTC ngày 

22/12/2014 

 Thông tư số 200/TT-BTC về “Chế độ kế toán doanh nghiệp”, do Bộ trưởng Bộ Tài 

Chính ban hành ngày 22/12/2014, và có hiệu lực từ ngày 01/01/2015 hoặc sau 45 

ngày kể từ ngày ký ban hành và áp dụng cho năm tài chính bắt đầu. 
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Hoạch toán kế toán bán hàng: 

Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

Tài khoản sử dụng: Để kế toán doanh thu bán hàng, kế toán sử dụng tài khoản chủ yếu 

sau đây:  

+ TK 511- Doanh thu bán hàng hoá và cung cấp dịch vụ. “Tài khoản này dùng để phản 

ánh doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ của doanh nghiệp trong một kỳ kế toán 

của hoạt động sản xuất, kinh doanh từ các giao dịch và nghiệp vụ bán hàng hóa và 

cung cấp dịch vụ”.  

 TK 5111: Doanh thu bán hàng hóa. 

 TK 5112: Doanh thu bán thành phẩm. 

 TK 5113: Doanh thu cung cấp dịch vụ. 

 TK 5114: Doanh thu trợ cấp, trợ giá. 

 TK 5117: Doanh thu kinh doanh bất động sản đầu tư 

 TK 5118: Doanh thu khác 

TK 511 – “Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ” 

- Các khoản thuế gián thu phải nộp. 

- Khoản chiết khấu thương mại, 

giảm giá hàng bán, hàng bán bị trả 

lại trong kỳ kế toán. 

- Kết chuyển doanh thu thuần vào tài 

khoản 911 xác định kết quả hoạt 

động kinh doanh lúc cuối kỳ. 

- Doanh thu bán sản phẩm hàng 

hoá, cung cấp dịch vụ của doanh 

nghiệp thực hiện trong kỳ hạch 

toán. 

  

 

* Doanh thu của khối lượng sản phẩm:  

− Đối với sản phẩm, hàng hoá, dịch vụ, bất động sản đầu tư thuộc đối tượng chịu 

thuế GTGT, thuế tiêu thụ đặc biệt, thuế xuất khẩu, thuế bảo vệ môi trường, kế toán 

phản ánh doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ theo giá bán chưa có thuế, các 

khoản thuế gián thu phải nộp (chi tiết từng loại thuế) được tách riêng ngay khi ghi 

nhận doanh thu (kể cả thuế GTGT phải nộp theo phương pháp trực tiếp), ghi:  

Nợ các TK 111, 112, 131, ... (tổng giá thanh toán)  
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Có TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ (giá chưa có thuế)  

Có TK 333 - Thuế và các khoản phải nộp Nhà nước.  

− Trường hợp không tách ngay được các khoản thuế phải nộp, kế toán ghi nhận 

doanh thu bao gồm cả thuế phải nộp. Định kỳ kế toán xác định nghĩa vụ thuế phải 

nộp và ghi giảm doanh thu, ghi:  

Nợ TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ  

Có TK 333 - Thuế và các khoản phải nộp Nhà nước.  

* Đối với giao dịch hàng đổi hàng không tương tự:  

− Khi xuất sản phẩm, hàng hoá đổi lấy vật tư, hàng hoá, TSCĐ không tương tự, kế 

toán phản ánh doanh thu bán hàng để đổi lấy vật tư, hàng hoá, TSCĐ khác theo giá 

trị hợp lý tài sản nhận về sau khi điều chỉnh các khoản tiền thu thêm hoặc trả thêm. 

Trường hợp không xác định được giá trị hợp lý tài sản nhận về thì doanh thu xác 

định theo giá trị hợp lý của tài sản mang đi trao đổi sau khi điều chỉnh các khoản 

tiền thu thêm hoặc  trả thêm. Khi ghi nhận doanh thu, ghi:   

 Nợ TK 131 - Phải thu của khách hàng (tổng giá thanh toán)   

  Có TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ (giá chưa có thuế)  

  Có TK 333 - Thuế và các khoản phải nộp Nhà nước.   

Đồng thời ghi nhận giá vốn hàng mang đi trao đổi, ghi:   

 Nợ TK 632 Giá vốn hàng bán   

 Có các TK 155, 156  

− Khi nhận vật tư, hàng hoá, TSCĐ do trao đổi, kế toán phản ánh giá trị vật tư, hàng 

hoá, TSCĐ nhận được do trao đổi, ghi:   

 Nợ các TK 152, 153, 156, 211, ... (giá mua chưa có thuế GTGT)   

 Nợ TK 133 - Thuế GTGT được khấu trừ (nếu có)   

  Có TK 131 - Phải thu của khách hàng (tổng giá thanh toán).  

− Trường hợp được thu thêm tiền do giá trị hợp lý của sản phẩm, hàng hoá đưa đi 

trao đổi lớn hơn giá trị hợp lý của vật tư, hàng hoá, TSCĐ nhận được do trao đổi 

thì khi nhận được tiền của bên có vật tư, hàng hoá, TSCĐ trao đổi, ghi:   

 Nợ các TK 111, 112 (số tiền đã thu thêm)   

 Có TK 131 - Phải thu của khách hàng. 
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− Trường hợp phải trả thêm tiền do giá trị hợp lý của sản phẩm, hàng hoá đưa đi trao 

đổi nhỏ hơn giá trị hợp lý của vật tư, hàng hoá, TSCĐ nhận được do trao đổi thì khi 

trả tiền cho bên có vật tư, hàng hoá, TSCĐ trao đổi, ghi:   

 Nợ TK 131 - Phải thu của khách hàng   

  Có các TK 111, 112, ... 

* Khi bán hàng hoá theo phương thức trả chậm, trả góp:  

- Khi bán hàng trả chậm, trả góp, kế toán phản ánh doanh thu bán hàng theo giá bán 

trả tiền ngay chưa có thuế, ghi :  

Nợ TK 131 - Phải thu của khách hàng  

Có TK 511- Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ (giá bán trả tiền 

ngay chưa có thuế)  

Có TK 333 - Thuế và các khoản phải nộp Nhà nước (3331, 3332).  

Có TK 3387 - Doanh thu chưa thực hiện (chênh lệch giữa tổng số tiền 

theo giá bán trả chậm, trả góp với giá bán trả tiền ngay).  

Định kỳ, ghi nhận doanh thu tiền lãi bán hàng trả chậm, trả góp trong kỳ, ghi:  

Nợ TK 3387 - Doanh thu chưa thực hiện  

Có TK 515 - Doanh thu hoạt động tài chính (lãi trả chậm, trả góp).  

* Doanh thu phát sinh từ chương trình dành cho khách hàng truyền thống  

- Khi bán hàng hóa, cung cấp dịch vụ trong chương trình dành cho khách hàng 

truyền thống, kế toán ghi nhận doanh thu trên cơ sở tổng số tiền thu được trừ đi 

phần doanh thu chưa thực hiện là giá trị hợp lý của hàng hóa, dịch vụ cung cấp 

miễn phí hoặc số tiền chiết khấu, giảm giá cho khách hàng:  

Nợ các TK 112, 131  

Có TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ  

Có TK 3387 - Doanh thu chưa thực hiện  

Có TK 333 - Thuế và các khoản phải nộp Nhà nước.  

- Trường hợp người bán trực tiếp cung cấp hàng hóa, dịch vụ miễn phí hoặc chiết 

khấu, giảm giá cho người mua, khoản doanh thu chưa thực hiện được kết chuyển 

sang ghi nhận là doanh thu bán hàng, cung cấp dịch vụ tại thời điểm thực hiện 

xong nghĩa vụ với khách hàng (đã chuyển giao hàng hóa, dịch vụ miễn phí hoặc đã 

chiết khấu, giảm giá cho khách hàng):  

Nợ TK 3387 - Doanh thu chưa thực hiện  
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Có TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ.  

- Trường hợp bên thứ ba là người cung cấp hàng hóa, dịch vụ hoặc chiết khấu giảm 

giá cho khách hàng thì thực hiện như sau:  

 Trường hợp doanh nghiệp đóng vai trò là đại lý của bên thứ ba, phần chênh lệch 

giữa khoản doanh thu chưa thực hiện và số tiền phải thanh toán cho bên thứ ba đó 

được ghi nhận là doanh thu bán hàng cung cấp dịch vụ khi phát sinh nghĩa vụ thanh 

toán với bên thứ ba, ghi:  

Nợ TK 3387 - Doanh thu chưa thực hiện  

Có TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ (phần chênh lệch)  

Có các TK 111, 112 (số tiền thanh toán cho bên thứ ba).  

 Trường hợp doanh nghiệp không đóng vai trò đại lý của bên thứ ba (giao dịch mua 

đứt, bán đoạn), toàn bộ khoản doanh thu chưa thực hiện sẽ được ghi nhận là doanh 

thu bán hàng, cung cấp dịch vụ khi phát sinh nghĩa vụ thanh toán cho bên thứ ba, 

số tiền phải thanh toán cho bên thứ ba được ghi nhận vào giá vốn hàng bán, ghi:  

Nợ TK 3387 - Doanh thu chưa thực hiện  

Có TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ.  

Đồng thời phản ánh số tiền phải thanh toán cho bên thứ ba là giá vốn hàng hóa, dịch 

vụ cung cấp cho khách hàng, ghi:  

Nợ TK 632 - Giá vốn hàng bán  

Có các TK 112, 331 

 

Sơ đồ 1.2 Sơ đồ chữ T tài khoản 511 
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Kế toán bán hàng trả lại, giảm giá hàng bán 

 Chiết khấu thương mại phải trả là khoản doanh nghiệp bán giảm giá niêm yết 

cho khách hàng mua hàng với khối lượng lớn. 

 Giảm giá hàng bán là khoản giảm trừ cho người mua do sản phẩm, hàng hóa 

kém, mất phẩm chất hay không đúng quy cách theo quy định trong hợp đồng. 

 Hàng bán bị trả lại là số sản phẩm, hàng hóa bị khách trả lại do các nguyên 

nhân: vi phạm cam kết, vi phạm hợp đồng kinh tế, hàng bị kém, mất phẩm chất, không 

đúng chủng loại, quy cách. 

 Khoản chiết khấu thương mại, giảm giá hàng bán, hàng bán bị trả lại phát sinh 

cùng kỳ tiêu thụ sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ được điều chỉnh giảm doanh thu của kỳ 

phát sinh. 

 Trường hợp sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ đã tiêu thụ tử các kỳ trước, đến kỳ sau 

mới phát sinh chiết khẩu thương mại, giảm giá hàng bán hoặc hàng bán bị trả lại thì 

doanh nghiệp được ghi giảm doanh thu nguyên nguyên tắc như sau: 

 Nếu sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ đã tiêu thụ từ các kỳ trước, đến kỳ sau phải 

giảm giá, phải chiết khẩu thương mại, bị trả lại nhưng phát sinh trước thời điểm phát 

hành Báo cáo tài chính, kế toán phải coi đây là một sự kiện cần điều chỉnh phát sính 

sau ngày lập Bảng cân đối kế toán và ghi giảm doanh thu, trên Báo cáo tài chính của 

kỳ lập báo cáo ký trước. 

 Nếu sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ phải giảm giá, phải chiết khấu thương mại, bị 

trả lại sau thời điểm phát hành Báo cáo tài chính thị doanh nghiệp ghi giảm doanh thu 

của kỳ phát sinh kỳ sau. 

Tài khoản sử dụng: Để phản ánh hàng bán trả lại, giảm giá hàng bán, kế toán sử dụng 

tài khoản chủ yếu sau đây:   

TK 521 – “Các khoản giảm trừ doanh thu” 

- Số chiết khấu thương mại đã chấp 

nhận thanh toán cho khách hàng;  

- Số giảm giá hàng bán đã chấp 

thuận cho người mua hàng; 

- Doanh thu của hàng bán bị trả lại, 

đã trả lại tiền cho người mua hoặc 

- Cuối kỳ kế toán, kết chuyển toàn 

bộ số chiết khấu thương mại, giảm 

giá hàng bán, doanh thu của hàng 

bán bị trả lại sang tài khoản 511 

“Doanh thu bán hàng và cung cấp 

dịch vụ” để xác định doanh thu 
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tính trừ vào khoản phải thu khách 

hàng về số sản phẩm, hàng hóa đã 

bán. 

thuần của kỳ báo cáo. 

  

* Phản ánh số chiết khấu thương mại, giảm giá hàng bán, ghi:  

- Trường hợp sản phẩm, hàng hoá đã bán phải giảm giá, chiết khấu thương mại cho 

người mua thuộc đối tượng chịu thuế GTGT tính theo phương pháp khấu trừ, và 

doanh nghiệp tính thuế GTGT theo phương pháp khấu trừ, ghi:  

Nợ TK 521 - Các khoản giảm trừ doanh thu 

Nợ TK 3331 - Thuế GTGT phải nộp  

Có các TK 111, 112, 131, ...  

- Trường hợp sản phẩm, hàng hoá đã bán phải giảm giá, chiết khấu thương mại cho 

người mua không thuộc đối tượng chịu thuế GTGT hoặc thuộc đối tượng chịu thuế 

GTGT tính theo phương pháp trực tiếp thì khoản giảm giá hàng bán cho người 

mua, ghi:  

Nợ TK 521 - Các khoản giảm trừ doanh thu  

Có các TK 111, 112, 131, ...  

* Cuối kỳ kế toán, kết chuyển tổng số giảm trừ doanh thu phát sinh trong kỳ sang tài 

khoản 511 - “Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ”, ghi:  

Nợ TK 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ  

Có TK 521 - Các khoản giảm trừ doanh thu. 

 

Sơ đồ 1.3 Sơ đồ chữ T tài khoản 521 
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Kế toán giá vốn hàng bán 

Phương pháp hạch toán hàng tồn kho  

Phương pháp kê khai thường xuyên: là phương pháp theo dõi, phản ánh thường xuyên, 

liên tục và có hệ thống tình hình nhập xuất – tồn kho hàng hóa lên các tài khoản kế 

toán, sổ sách kế toán trên cơ sở các chứng từ nhập, xuất. 

 Phương pháp kiểm kê định kỳ: là phương pháp hạch toán mà mỗi nghiệp vụ 

nhập, xuất hàng hóa không được ghi ngay vào tài khoản, sổ sách kế toán mà đến cuối 

kỳ hạch toán mới kiểm kê số hàng hóa tồn để tính ra số đã xuất trong kỳ và chỉ ghi một 

lần. 

Phương pháp xác định giá vốn hàng bán 

Phương pháp tính theo giá đích danh. 

Phương pháp nhập trước, xuất trước. 

Phương pháp bình quân gia quyền. 

Tài khoản sử dụng 

TK 1561: Giá mua hàng 

TK 1562: Chi phí mua hàng 

TK 157: Hàng gửi đi bán 

TK 632: Giá vốn hàng bán 

 

TK 632 – “Giá vốn hàng bán” 

− Trị giá vốn của sản phẩm, hàng 

hóa, dịch vụ đã bán trong kỳ; 

− Các khoản hao hụt, mất mát của 

hàng tồn kho sau khi trừ phần bồi 

thường do trách nhiệm cá nhân gây 

ra; 

− Chi phí xây dựng, tự chế TSCĐ 

vượt trên mức bình thường không 

được tính vào nguyên giá TSCĐ 

hữu hình tự xây dựng, tự chế hoàn 

thành,... 

− Số trích lập dự phòng giảm giá 

− Kết chuyển giá vốn của sản phẩm, 

hàng hóa, dịch vụ đã bán trong kỳ 

sang tài khoản 911 “xác định kết 

quả kinh doanh"; 

− Khoản hoàn nhập dự phòng giảm 

giá hàng tồn kho cuối năm tài 

chính; 

− Trị giá hàng bán bị trả lại nhập 

kho. 
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hàng tồn kho. 

  

Kết cấu và nội dung tài khoản sử dụng 

TK 156 – “Hàng hóa” 

Số dư đầu kỳ: Trị giá hàng tồn đầu kỳ  

- Trị giá mua vào của hàng hóa theo 

hóa đơn mua hàng; 

- Chi phí thu mua hàng hóa; 

- Trị giá của hàng hóa thuê ngoài gia 

công; 

- Trị giá hàng hóa đã bán bị người 

mua trả lại; 

- Trị giá hàng hóa phát hiện thừa khi 

kiểm kê; 

- Kết chuyển giá trị hàng hóa tồn kho 

bán; cuối kỳ trường hợp doanh 

nghiệp kế toán hàng tồn kho theo 

phương pháp kiểm kê định kỳ. 

- Trị giá của hàng hóa xuất kho 

trong kỳ; 

- Chi phí thu mua phân bổ cho hàng 

hóa đã bán trong kỳ; 

- Chiết khấu thương mại hàng mua 

được hưởng; 

- Các khoản giảm giá hàng mua 

được hưởng; 

- Trị giá hàng hóa trả lại cho người 

bán; 

- Trị giá hàng hóa phát hiện thiếu 

khi kiểm kê; 

- - Kết chuyển giá trị hàng hóa tồn 

kho đầu kỳ trường hợp doanh 

nghiệp kế toán hàng tồn kho theo 

phương pháp kiểm kê định kỳ. 

Số dư cuối kỳ: Trị giá hàng tồn cuối kỳ  

 

Kết cấu và nội dung tài khoản sử dụng 

TK 157 – “Hàng hóa đi bán” 

Số dư đầu kỳ: Trị giá hàng gửi đi bán 

đầu kỳ 

 

- Trị giá hàng hóa, thành phẩm đã 

gửi cho khách hàng, hoặc gửi bán 

đại lý, ký gửi; gửi cho các đơn vị 

- Trị giá hàng hóa, thành phẩm gửi 

đi bán, dịch vụ đã cung cấp được 

xác định là đã bán; 
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cấp dưới hạch toán phục thuộc; 

- Trị giá dịch vụ đã cung cấp cho 

khách hàng, được xác định là đã 

bán; 

- Cuối kỳ, kết chuyển trị giá hàng 

hóa, thành phẩm đã gửi đi bán 

chưa được xác định là đã bán cuối 

kỳ trường hợp doanh nghiệp kế 

toán hàng tồn kho theo phương 

pháp kiểm kê định kỳ. 

- Trị giá hàng hóa, thành phẩm, dịch 

vụ đã gửi đi bị khách hàng trả lại; 

- Đầu kỳ kết chuyển trị giá hàng 

hóa, thành phẩm đã gửi đi bán, 

dịch vụ đã cung cấp chưa được xác 

định là đã bán đầu kỳ trường hợp 

doanh nghiệp kế toán hàng tồn kho 

theo phương pháp kiểm kê định kỳ. 

Số dư cuối kỳ: Trị giá hàng hóa, thành 

phẩm đã gửi đi, dịch vụ đã cung cấp 

chưa được xác định là đã bán trong 

kiểm kê định kỳ. 

 

 

Sơ đồ TK 632: 

 
Sơ đồ 1.4 Sơ đồ chữ T tài khoản 632 
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CHƯƠNG 2 

THỰC TRẠNG CÔNG TÁC KẾ TOÁN BÁN HÀNG TẠI CÔNG 

TY TMHH THƯƠNG MẠI TỔNG HỢP DUY KHOA 

2.1   Giới thiệu chung về công ty 

Công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa được thành lập ngày 

20/04/2022, dưới sự đại diện pháp luật của Võ Đăng Khoa, được quản lý bởi chi cục 

Thuế thành phố Thủ Đức, hoạt động theo luật Doanh nghiệp, hình thức sở hữu vốn cá 

nhân, nên chủ doanh nghiệp có toàn quyền tự mình sử dụng vốn sao cho có hiệu quả 

để thực hiện hoạt động kinh doanh của mình một cách hợp lý và luôn đảm bảo lợi ích. 

Ngoài ra, Công ty có trách nhiệm chấp nhận các chính sách của Nhà nước, thực hiện 

đầy đủ nghĩa vụ trong giấy phép đăng ký kinh doanh, kinh doanh theo đúng ngành 

nghề đã đăng ký. Mặt hàng kinh doanh chủ yếu tại công ty là các đồ gia dụng trong gia 

đình, các loại thực phẩm chức năng và các sản phẩm chăm sóc sức khỏe và sắc đẹp. 

Công ty chuyên hoạt động kinh doanh thương mại nên nhiệm vụ hoạt động chính là 

khâu tiêu thụ trung gian, phân phối hàng hóa. Tuy chỉ với 2 năm hoạt động nhưng 

công ty đã và đang cố gắng phát triển không ngừng với mục tiêu trở thành nhà phân 

phối, đại lý cung cấp hàng hóa và đang từng bước xây dựng hệ thống khách hàng thân 

thiết và bắt đầu tiến tới mở rộng tìm kiếm, nắm bắt mục tiêu tiềm năng trong tương lai. 

 

Logo 

 

Tên giao dịch tiếng Anh DUY KHOA GENERAL TRADING 

COMPANY LIMITED 

Tên giao dịch tiếng Việt Công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy 

Khoa 

Địa chỉ 14 đường số 11 phường An Khánh, Tp. Thủ Đức 

Hồ Chí Minh 

Mã số thuế 0317257477 

Người đại diện pháp luật Võ Đăng Khoa 

Ngày thành lập 20/04/2022 

Vốn điều lệ 1.000.000.000 
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Số điện thoại 0337575074 

Email congtyduykhoa419@gmail.com 

Ngành nghề kinh doanh - Buôn bán dầu gội 

- Buôn bán các loại thực phẩm chức năng như C, 

E, Protein 

- Buôn bán kem đánh răng 

- Buôn bán sữa, sữa dưỡng thể 

 

+ Hình ảnh minh họa sản phẩm/dịch vụ: 

 

Hình 2.1 Dầu gội giúp giảm rụng tóc 

Satinique (Nguồn tác giả thu thâp) 

 

Hình 2.2 Thực Phẩm bảo vệ sức khỏe 

Nutrilite Bio C plus (Nguồn tác giả thu 

thập) 

 

Hình 2.3 G&H PROTECT+ Nước xà 

phòng rửa tay đậm đặc (Nguồn tác giả 

thu thập) 

 

Hình 2.4 Kem đánh răng đa năng 

Glister Multi-Action Toothpaste 

(Nguồn tác giả thu thập) 
 



23 

 

2.2   Tổ chức công tác kế toán của Doanh nghiệp 

2.2.1 Sơ đồ bộ máy tổ chức công ty  

Công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa kinh doanh với quy mô nhỏ nên 

sơ đồ bộ máy công ty được tổ chức đơn giản như sau: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2.2 Sơ đồ tổ chức phòng kế toán 

Đặc điểm kinh doanh và yêu cầu quản lý của công ty quy mô nhỏ nên bộ máy kế 

toán được tổ chức nhỏ như sau:  
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Sơ đồ 2.2 Sơ đồ tổ chức phòng kế toán công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp 

Duy Khoa ( Nguồn tác giả thu thập) 

Sơ đồ 2.1 Sơ đồ tổ chức công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy 

Khoa (Nguồn tác giả thu thập) 
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2.2.3 Công việc và nhiệm vụ của từng chức danh tại phòng kế toán 

+ Kế toán trưởng:  Lê Công Duy  

Kế toán trưởng là vị trí chủ chốt trong bộ phận kế toán của công ty, có trách nhiệm 

chính trong việc quản lý và điều hành hệ thống kế toán. Kế toán trưởng tham mưu và 

đóng góp ý kiến trong công tác quản lý về hoạt động tài chính và chịu trách nhiệm về 

tổ chức công tác kế toán tài chính do mình phụ trách, lập báo cáo tài chính trong công 

ty. Bên cạch đó, tiếp nhận và triển khai thực hiện kịp thời các chỉ thị của Giám đốc. 

 Nhận đơn đặt hàng từ khách hàng. 

 Cân đối phát sinh lãi, lỗ, xác định kết quả kinh doanh hàng tháng. 

 Ghi sổ tổng hợp, lập báo cáo tài chính. 

 Tổng hợp hàng hóa về số lượng. 

 Thực hiện ký tờ khai thuế và nộp thuế cho Nhà nước. 

 Thông báo cho giám đốc về tình hình kế toán, các rủi ro mà công ty đang gặp phải. 

+ Kế toán bán hàng: Trần Thị Kiều 

Kế toán bán hàng ghi nhận và phân tích các giao dịch liên quan đến hoạt động bán 

hàng tại công ty, ghi nhận doanh thu và theo dõi hàng hóa. 

 Trao đổi nhận đơn đặt hàng từ khách hàng. 

 Nhận hàng. 

 Kiểm tra hàng hóa theo hóa đơn. 

 Phân loại hàng hóa. 

 Nhập số liệu hóa đơn chứng từ vào phần mềm kế toán và Excel. 

 Đóng hàng theo hóa đơn mua hàng. 

 Nhận chứng từ tài liệu. 

+ Thủ quỹ: Phạm Nam Anh 

Thủ quỹ đóng vai trò quan trọng trong việc quản lý và điều hành các hoạt động liên 

quan đến quản lý tài chính và quỹ tiền mặt tại công ty. 

 Kiểm soát hoạt động thu chi của công ty. 

 Thực hiện thanh toán bằng tiền mặt hay chuyển khoản của công ty. 

 Phân bổ ngân sách 

 Thu các khoản nợ từ khách hàng 

 Lưu chứng từ thu chi. 
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+ Kế toán kho: Lê Công Chiến 

Kế toán quản lý hoàng hóa trong kho, ghi nhận các chi phí và thường xuyên giám sát 

kiểm kê hàng tồn kho. 

 Ghi nhận số lượng hàng hóa hàng ngày về số lượng nhập xuất. 

 Nhận hàng và kiểm tra hàng hóa theo hóa đơn. 

 Lập bảng kê chi tiết từng mặt hàng và thống kê những hàng hóa. 

 Yêu cầu nhập hàng hóa. 

 Tham gia kiểm kê định kỳ, đối chiếu số liệu thực tế và số liệu trên sổ sách kế toán 

để phát hiện và xử lý kịp thời những hàng hóa bị hư hỏng, kém chất lượng. 

2.2.4 Đặc điểm và chính sách kế toán  

 Đặc điểm: 

 Chế độ kế toán: Công ty NHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa áp dụng chính 

sách kế toán theo Thông tư 200/TT-BTC về chế độ kế toán doanh nghiệp, do Bộ 

Tài Chính ban hành ngày 22/12/2014, ngày hiệu lực 22/12/2014. 

 Hình thức kế toán: Kế toán máy dạng nhật kí chung. 

 Xử lý dữ liệu kế toán bằng: Bằng phần mềm kế toán Fast Accounting Online kết 

hợp với Excel. 

 Chính sách kế toán:  

 Kỳ kế toán là chu trình hoạt động của kế toán: Công ty áp dụng kỳ kế toán theo 

năm. 

 Đơn vị tiền tệ sử dụng: Việt Nam đồng (VNĐ). 

 Phương pháp áp dụng thuế GTGT: Phương pháp khấu trừ. 

 Phương pháp đánh giá hàng tồn kho cuối kỳ: nhập trước xuất trước FIFO. 

 Kê khai hàng tồn kho: Theo phương pháp kê khai thường xuyên. 

 Thuế suất công ty áp dụng: Thuế GTGT 10% hàng nội địa, thuế TNDN 20% 

 Nguyên tắc ghi nhận doanh thu, doanh thu tài chính theo thông báo ngân hàng. 

 Nguyên tắc ghi nhân kế toán chi phí: ghi nhận đầy đủ chi phí quản lý và chi phí 

bán hàng. 

 Phương pháp khấu hao tài sản cố định: Theo phương pháp đường thẳng. 

 Chính sách hình thức phải thu khách hàng thanh toán ngay có thể bằng tiền mặt 

hoặc chuyển khoản và thanh toán trả chậm. 
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 Hệ thống sổ kế toán: công cụ dùng để ghi chép lại các giao dịch, hệ thống và lưu 

trữ. Nó giúp theo dõi các tài khoản phát sinh trong công ty. Bao gồm các loại sổ 

sau: 

 Sổ kế toán tổng hợp, gồm: Sổ nhật ký, sổ cái. 

 Số kế toán chi tiết, gồm: Sổ, thẻ kế toán chi tiết. 

 Hệ thống báo cáo tài chính: Báo cáo tài chính năm quy định cho tất cả các loại hình 

doanh nghiệp thuộc các ban ngành và các thành phần kinh tế bao gồm: 

 Bảng cân đối kế toán. 

 Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh. 

 Báo cáo lưu chuyển tiền tệ. 

 Bảng thuyết minh báo cáo tài chính. 

 Chính sách về giá cả và chiết khấu: Khi khách hàng mua với số lượng lớn sẽ được 

giảm giá. Ví dụ khi khách mua đơn hàng từ 50 triệu đồng trở lên sẽ được chiết 

khấu 3% giá trị đơn hàng. Hoặc khi khách hàng mua 100 hộp kem đánh răng sẽ 

được tặng 5 hộp kem đánh răng cùng loại. Cuối năm sẽ có chính sách thưởng, tặng 

quà cho khách hàng gắn bó và khách hàng mua với số lượng lớn tại công ty sau khi 

kết thúc một năm. 

 Chính sách hoàn trả và đổi trả: Khi khách hàng mua sản phẩm từ bên công ty nếu 

lỗi sản phẩm như móp méo do vận chuyển, thiếu hàng,…sẽ được hoàn trả tiền hoặc 

sản phẩm mới tùy theo nhu cầu khách hàng chọn. 

 Hình thức ghi sổ kế toán 

Tất cả các nghiệp vụ kinh tế phát sinh ở mọi bộ phận đều được kế toán tổng hợp lại và 

ghi nhận, xử lý, kiểm tra, để lập báo cáo tài chính cho công ty. 

Tổ chức hệ thống chứng từ và sổ sách kế toán tại Công ty: 

 Sổ kế toán: Nhật ký chung, sổ cái, sổ chi tiết các tài khoản, sổ quỹ tiền mặt, sổ tài 

khoản ngân hàng, bảng cân đối tài khoản,  nhật ký mua hàng, nhật ký bán hàng… 

 Chứng từ: Phiếu nhập kho, Phiếu xuất kho, Phiếu thu, Phiếu chi, Hóa đơn GTGT… 

 Phiếu chi: ghi nhận các khoản chi tiêu của doanh nghiệp, quản lý và kiểm soát các 

chi phí, đồng thời cung cấp dấu hiệu cho việc thanh toán và bảo đảm tính chính xác 

của các giao dịch tài chính. 

 Phiếu thu: sử dụng để ghi nhận các khoản thu (tiền mặt hoặc tương đương tiền mặt) 

của doanh nghiệp từ các hoạt động kinh doanh. Đây là một phần quan trọng trong 
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quản lý tài chính và giúp doanh nghiệp theo dõi và kiểm soát việc thu tiền một cách 

chính xác. 

 Phiếu nhập kho: được sử dụng để ghi nhận các hoạt động nhập hàng vào kho. Đây 

là một phần quan trọng trong quản lý và điều hành hàng hóa, giúp đảm bảo rằng 

thông tin về số lượng và giá trị của hàng hóa được cập nhật và quản lý một cách 

chính xác. 

 Phiếu xuất kho: được sử dụng để ghi nhận các hoạt động xuất hàng từ kho. Đây là 

một phần quan trọng trong quản lý và điều hành hàng hóa, giúp đảm bảo rằng 

thông tin về số lượng và giá trị của hàng hóa được cập nhật và quản lý một cách 

chính xác.  

 Hóa đơn mua vào chưa thanh toán: Bao gồm bản chính Hóa đơn GTGT kế toán 

bán hàng giữ và bản photo chuyển cho kế toán tổng hợp, kế toán thanh toán, thủ 

quỹ. 

 Hóa đơn bán ra chưa thu tiền: Bao gồm bản chính Hóa đơn GTGT kế toán bán 

hàng giữ và bản photo chuyển cho kế toán trưởng, thủ quỹ. 

 

Sơ đồ 2.3 Sơ đồ hình thức kế toán trên máy tính tại công ty (Nguồn tác giả thu 

thập) 

 Hàng ngày, kế toán căn cứ vào chứng từ kế toán hoặc bảng tổng hợp chứng từ 

kế toán cùng loại đã được kiểm tra, được dùng làm căn cứ ghi sổ, xác định tài khoản 
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để nhập vào. Cuối tháng, cuối quý, cuối năm hoặc khi nào cần thiết, kế toán thực hiện 

bút toán phân bổ, kết chuyển và lập báo cáo tài chính. In các sổ báo cáo cần thiết. 

2.3   Thực tế công tác kế toán bán hàng tại công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp 

Duy Khoa 

Công việc kế toán bán hàng: 

Mục đích công việc: 

 Thực hiện công việc cập nhật giá, sản phẩm mới vào phần mềm kế toán, và bảng 

giá để cung cấp khách hàng và theo dõi quản lý. 

 Quan sát việc bán hàng và ghi nhận doanh thu của công ty. 

 Ghi nhận các nghiệp vụ doanh thu, chi phí bán hàng. 

 Kiểm tra, tập hợp số lượng nhập xuất hàng hóa, đối chiếu hóa đơn để nhập số liệu. 

 Trực tiếp theo dõi và tổng hợp số lượng hàng hóa của công ty. 

 Giúp công ty có thể kiểm soát tính hình bán hàng của công ty. 

 Thực hiện các nghiệp vụ doanh thu, các khoản đầu ra của công ty. 

Nhiệm vụ chính của kế toán bán hàng: 

 Ghi chép đúng đầy đủ số lượng, sản phẩm hàng hóa dịch vụ bán ra và tiêu thụ nội 

bộ của doanh nghiệp. 

 Tính toán các nghiệp vụ, doanh thu, chi phí của công ty. Tính toán đúng đắn trị giá 

vốn và chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp nhằm xác định kết quả bán 

hàng. 

 Lập hóa đơn bán hàng, hóa đơn GTGT. 

 Theo dõi số lượng, cập nhật hàng tồn kho. 

 Tập hợp các hóa đơn bán hàng hóa dịch vụ trong ngày. 

 Theo dõi và thực hiện việc tính tỷ lệ chiết khấu cho khách hàng. Ghi lại các thông 

tin khách hàng để nhận biết và có các ưu đãi cho khách hàng mua nhiều lần. 

Kết quả của công việc: 

 Giúp công ty theo dõi số lượng hàng hóa. 

 Quản lý hàng hóa. 

 Cung cấp các thông tin, các nghiệp vụ để lập BCTC cho công ty. 

 Trao đổi với khách hàng để đặt hàng, và thanh toán hay giải quyết các vấn đề phát 

sinh. 
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Các yêu cầu cho vị trí công việc:  

 Trình độ: Kế toán 

 Kinh nghiệm: 2-3 năm 

 Kỹ năng: Kỹ năng Excel, kỹ năng sử dụng các phần mềm kế toán trên máy tính, kỹ 

năng giao tiếp, có tính tỉ mỉ, chịu khó, chính xác, thật thà, và tinh thần trách nhiệm 

trong công việc. 

2.3.1 Mô tả về công việc kế toán 

+ Lưu đồ/Sơ đồ quy trình công việc 
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Lưu đồ 2.1 Lưu đồ quy trình công việc kế toán bán hàng tại Công ty TNHH 

Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa (Nguồn tác giả thu thập) 

+ Diễn giải: 

Bước 1: Bên khách hàng có nhu cầu đặt hàng sau khi trao đổi thông tin, khách hàng 

gửi yêu cầu đặt hàng, kế toán bán hàng nhận yêu cầu thông tin đặt hàng và gửi bộ phận 

kho để tiến hàng kiểm tra và thêm thông tin khách hàng lên phần mềm máy tính. 

Bước 2: Sau khi kiểm tra có đầy đủ hàng hóa kế toán bán hàng lập phiếu xuất kho 

thành 2 liên: liên 1 lập thành phiếu giao hàng, liên 2 gửi kế toán kho. 

Bước 3: Sau đó dựa vào phiếu xuất kho, kế toán bán hàng lập phiếu giao thành 2 liên: 

liên 1 hàng gửi cho kho, liên 2 lập hóa đơn GTGT. 

Bước 4: Căn cứ vào phiếu xuất kho và phiếu giao hàng kế toán bán hàng lập hóa đơn 

GTGT tiếp đó: 

 Kế toán bán hàng gửi mail hóa đơn GTGT cho khách hàng.  

 Sau đó nhập liệu vào phần mềm kế toán, Excel và lưu trữ theo số thứ tự trong 

file ổ trên máy tính. 

 Kế toán bán hàng gửi bản photo cho thủ quỹ để đối chiếu thu tiền khách hàng. 

Bước 5: Sau khi nhập liệu kế toán bán hàng theo dõi công nợ của từng khách hàng, lập 

phiếu thu, lập giấy báo có để theo dõi. 

Bước 6: Sau khi khách hàng nhận hàng và xác nhận đơn hàng, kế toán bán chuyển 

giấy báo có gửi thủ quỹ nhằm tiến hành theo dõi thông tin thanh toán từ khách hàng. 

Cuối cùng công ty xác nhận và gửi thư cảm ơn khách hàng qua mail và kết thúc quy 

trình bán hàng tại công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa. 

2.3.2 Kết quả của công việc 

+ Liên quan đến bút toán: 

Nghiệp vụ: Ngày 11/03/2024 nhận được đơn đặt hàng từ khách hàng Nguyễn Trung 

Hiếu. Từ đó, kế toán công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa lập PXK 

139/03, xuất bán theo hóa đơn số 00000812. Đơn giá chưa bao gồm thuế 18.480.000 

đồng. Thuế GTGT 10% khách hàng thanh toán bằng tiền gửi ngân hàng. 

Chứng từ kế toán: 

 Đơn đặt hàng 

 Phiếu xuất kho bán hàng 

 Hóa đơn GTGT 
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Quy trình bán hàng tại công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa được 

thực hiện theo trình tự như sau: 

Bước 1: Ngày 11/03/2024 nhận đơn đặt hàng từ khách hàng. 

 

Hình 2.5 Đơn đặt hàng của khách hàng Nguyễn Trung Hiếu (Nguồn tác giả thu 

thập) 

Thêm thông tin khách hàng vào phần mềm. 

 

Hình 2.6 Thêm thông tin khách hàng trên phần mềm máy tính (Nguồn tác giả thu 

thập) 
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Bước 2: Lập phiếu xuất kho trên phần mềm 

 

Hình 2.7 Phiếu xuất kho trên phần mềm máy tính (Nguồn tác giả thu thập) 

 

Phiếu xuất kho 

 

Hình 2.8 Phiếu xuất kho bán hàng (Nguồn tác giả thu thập) 
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Bước 3: Dựa vào phiếu xuất kho kế toán bán hàng lập phiếu giao hàng. 

 

Hình 2.9 Phiếu giao hàng (Nguồn tác giả thu thập) 
 

 

Bước 4: Căn cứ vào phiếu xuất kho và phiếu giao hàng kế toán bán hàng lập hóa đơn 

GTGT. 

 

Hình 2.10 Hóa đơn GTGT trên phần mền máy tính (Nguồn tác giả thu thập) 
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Hóa đơn GTGT 

 

Hình 2.11 Hóa đơn GTGT 00000812 (Nguồn tác giả thu thập) 

 

Hóa đơn GTGT gửi cho khách hàng qua mail. 

 

 

Hình 2.12 Mail gửi hóa đơn GTGT cho khách hàng (Nguồn tác giả thu thập) 
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Bước 5: Kế toán bán hàng nhập liệu vào phần mềm kế toán và Excel theo dõi công nợ 

của khách hàng. 

 

Hình 2.13 Theo dõi công nợ khách hàng trên phần mềm máy tính (Nguồn tác giả 

thu thập) 
Hạch toán giá vốn: 

Nợ TK 632: 13.860.000  

     Có TK 1561: 13.860.000 

Hạch toán doanh thu: 

Nợ TK 1211: 20.328.000 

     Có TK 5111: 18.480.000 

     Có TK 33311: 1.848.000 

Theo dõi công nợ: 

 Sổ nhật ký chung (Phụ lục 01) 

 Sổ cái TK 112 (Phụ lục 02) 

 Sổ cái TK 156 (Phụ lục 03) 

 Sổ cái TK 333 (Phụ lục 04) 

 Sổ cái TK 511 (Phụ lục 05) 

 Sổ cái TK 632 (Phụ lục 06) 

 Sổ chi tiết bán hàng DGDTQ ((Phụ lục 07) 

 Sổ chi tiết bán hàng KCNATT (Phụ lục 08) 

 Sổ chi tiết bán hàng LKMGH (Phụ lục 09) 

 Sổ chi tiết bán hàng NTLC (Phụ lục 10) 
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Bước 6: Sau khi hàng hóa được giao kế toán bán hàng chuyển giấy báo có đến bộ 

phận thủ quỹ nhằm tiến hành theo dõi thông tin thanh toán từ khách hàng. Và cuối 

cùng gửi thư cảm ơn khách hàng. 

Thư gửi cảm ơn khách hàng qua mail. 

 

Hình 2.14 Thư cảm ơn khách hàng qua mail (Nguồn tác giả thu thập) 

+ Liên quan đến loại chứng từ kế toán: 

 Đơn đặt hàng. 

 Phiếu xuất kho. 

 Phiếu giao hàng. 

 Hóa đơn GTGT. 

+ Liên quan đến sổ kế toán: 

 Sổ chi tiết bán hàng (Phụ lục 11). 

 Báo cáo doanh thu tổng hợp (Phụ lục 12). 

 Sổ tổng hợp nhập xuất tồn kho (Phụ lục 13). 

 Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh (Phụ lục 14). 

+ Liên quan đến loại báo cáo tài chính:  

 Tờ khai thuế GTGT. 
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 Thuế GTGT đầu vào, đầu ra. 

 Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh (Phụ lục 10). 

+ Hình thức của các chứng từ, sổ kế toán của doanh nghiệp có liên quan đến công 

việc: 

 Hình thức ghi sổ Nhật ký chung. 

+ Liên quan đến công việc kế toán khác: 

 Kế toán kho: Quản lý và điều hành các hoạt động liên quan đến kho hàng trong 

doanh nghiệp. Cụ thể, công việc của kế toán kho bao gồm: 

 Quản lý hàng hóa: Theo dõi và kiểm soát số lượng hàng hóa nhập vào và xuất 

ra kho, đảm bảo số lượng tồn kho luôn được duy trì ở mức hợp lý. 

 Kiểm tra chứng từ: Kiểm tra sự chính xác của các chứng từ liên quan đến hàng 

hóa, ví dụ như biên bản giao nhận, hóa đơn bán hàng, phiếu xuất kho. 

 Thống kê và báo cáo: Đối với các hoạt động trong kho hàng, kế toán kho cần 

thống kê và lập báo cáo về tình trạng tồn kho, lượng hàng hóa nhập xuất trong 

kho kể từ đầu kỳ đến cuối kỳ. 

 Phối hợp với các bộ phận khác: Bao gồm liên lạc với bộ phận mua hàng, bán 

hàng để đảm bảo thông tin về kho hàng là chính xác và hợp lý. 

 Kế toán mua hàng: Quản lý và ghi nhận các hoạt động liên quan đến việc mua hàng 

hóa và dịch vụ cho doanh nghiệp. Cụ thể, công việc của kế toán mua hàng bao 

gồm: 

 Xác nhận đơn đặt hàng: Nhận và xác nhận các đơn đặt hàng từ các bộ phận yêu 

cầu trong công ty. 

 Kiểm tra hóa đơn và chứng từ mua hàng: Kiểm tra tính hợp lệ của hóa đơn mua 

hàng, xác nhận các thông tin về số lượng, giá cả, thuế và các điều khoản thanh 

toán. 

 Ghi sổ và thanh toán hóa đơn: Ghi sổ các giao dịch mua hàng vào hệ thống kế 

toán, lập phiếu chi, và chuẩn bị các tài liệu liên quan để thanh toán cho các nhà 

cung cấp. 

 Thống kê và báo cáo: Thực hiện các công việc thống kê như theo dõi các khoản 

nợ phải trả đối với các nhà cung cấp, cũng như lập báo cáo về chi phí mua hàng 

và các khoản phải trả. 
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 Phối hợp với các bộ phận khác: Liên lạc và hợp tác với các bộ phận như kho, bộ 

phận tài chính, và bộ phận mua hàng để đảm bảo rằng các thông tin về đơn đặt 

hàng và thanh toán là chính xác và hợp lý. 

 Áp dụng các quy định về thuế: Đảm bảo rằng các giao dịch mua hàng được tuân 

thủ các quy định về thuế phí, bao gồm thuế giá trị gia tăng (VAT) và các khoản 

thuế khác nếu có. 

 Thủ quỹ: Quản lý và điều hành các hoạt động liên quan đến quỹ tiền mặt và các tài 

sản tương đương tiền mặt của một tổ chức hoặc doanh nghiệp. Công việc của thủ 

quỹ bao gồm các nhiệm vụ sau: 

 Quản lý tiền mặt: Đảm bảo sự tồn tại và quản lý hiệu quả của quỹ tiền mặt 

trong doanh nghiệp. 

 Ghi nhận và điều phối chi tiêu: Ghi nhận các khoản thu và chi, đảm bảo các chi 

tiêu được điều phối và ghi nhận chính xác theo quy định của doanh nghiệp. 

 Bảo đảm tính chính xác và minh bạch: Đảm bảo rằng các hoạt động quản lý quỹ 

tuân thủ các quy định, chính sách và thủ tục của công ty, đồng thời bảo đảm 

tính minh bạch và chính xác trong báo cáo tài chính. 

 Phối hợp với các bộ phận khác: Liên lạc và hợp tác với các bộ phận như kế 

toán, kiểm toán và các bộ phận khác trong doanh nghiệp để đảm bảo rằng hoạt 

động của quỹ được thực hiện một cách hợp pháp và hiệu quả. 

+ Cách lưu trữ hồ sơ kế toán: 

 Lưu trữ dạng file trên máy tính: sau khi có đơn đặt hàng lưu lại thông tin của khách 

hàng, phiếu xuất kho và hóa đơn GTGT dựa trên đơn đặt hàng của khách hàng 

cũng được kế toán bán hàng lập và lưu lại. Lưu trữ sắp xếp theo trình tự thời gian 

trên máy tính, trong từng thư mục. Lưu trữ theo quý in ra và kẹp vào bìa hồ sơ 

riêng. 

 Phiếu thu/chi tiền sẽ được đồng thành quyển theo từng tháng, theo thứ tự sổ phiếu 

thu/chi phát sinh đi kèm với các hóa đơn gốc hoặc hóa đơn điện tử. 

 Kế toán lưu trữ hồ sơ công nợ theo một folder riêng và chia thành các file như sau: 

 Biên bản đối chiếu công nợ hàng tháng, quý năm. 

 Các quyết định xử lý công nợ. 

 Các công văn đòi nợ từng lần của các món nợ. 
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2.3.3 Kiểm tra kết quả công việc 

 Ai là người kiểm tra: Lê Công Duy kiểm tra định kỳ nhằm đảm bảo chấp hành các 

chế độ, đảm bảo tính chính xác, đầy đủ, kịp thời các số liệu, tài liệu kế toán. Đảm 

bảo cơ sở cho việc thực hiện chức năng quản lý kế toán. 

 Định kỳ kiểm tra: Sau một tuần làm việc sẽ tiến hành kiểm tra lại các nghiệp vụ 

kinh tế, việc ghi nhận về số lượng mua vào bán ra của công ty, bảng kê chi tiết các 

hóa đơn bán hàng tính tổng giá trị hàng hóa đã bán ra, tính thuế GTGT trong ngày. 

Kiểm tra trong quá trình thực hiện nghiệp vụ kinh tế, ghi sổ, thông qua mối quan 

hệ kiểm soát lẫn nhau giữa các nghiệp vụ và thành phần kế toán. Sau đó kiểm tra 

việc chấp hành các nguyên tắc, các chế độ, thể lệ, thủ tục kế toán dựa vào sổ sách 

kế toán. 

 Cách thức kiểm tra:  

 Đối chiếu với đơn đặt hàng của khách hàng với số lượng thực xuất. 

 Đối chiếu chứng từ bán hàng với số liệu cuối ngày. 

 Đối chiếu chứng từ có trùng khợp với số liệu kế toán bán hàng đã trùng khớp khi 

ghi sổ. 

 Kiểm tra và tính toán các chi phí, doanh thu. 

 Đối chiếu kế toán kho về số lượng nhập xuất hàng tồn. 

 Thực hiện việc tổng hợp số liệu bán hàng – mua hàng, báo cáo kế toán trưởng. 

 Kế toán trưởng sẽ kiểm tra, tính toán lại các khoản chi phí bán hàng, chi phí quản 

lý phát sinh trong công ty do kế toán bán hàng đã lập. Sau khi kiểm tra số liệu với 

chứng từ đã đầy đủ và trùng khớp, kế toán trưởng lập báo cáo theo dõi về tình hình 

bán hàng vào cuối mỗi tháng. 

2.4  Công việc khác 

Kế toán mua hàng: mua hàng hóa theo yêu cầu của cấp trên hay đề xuất từ kế toán kho 

cho công ty. 

Kế toán thuế: quản lý chứng từ, sổ sách liên quan đến hoạt động bán hàng như hóa đơn 

GTGT, hàng tháng đưa báo cáo cho cơ quan thuế. 

Kế toán công nợ: cập nhật quản lý thông tin khách hàng tình trạng thanh toán nợ. 

2.4.1 Yêu cầu công việc 

Làm công việc này để: 
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 Theo dõi về hàng tồn kho. 

 Theo dõi tình hình công nợ khách hàng nhằm đưa ra các giải pháp nhằm thu hồi nợ 

giải quyết vấn đề tài chính cho công ty. 

 Thúc đẩy việc bán hàng và tạo ra thu nhâp. 

 Phát triển doanh thu công ty . 

 Cập nhật tình hình tồn kho tại công ty giúp không bị thiếu hàng. 

 Kiểm tra và quản lý các hóa đơn, thực hiện nghĩa vụ đóng thuế với Nhà nước. 

Kết quả của công việc: 

 Cập nhật được số lượng hàng hóa mua vào. 

 Trao đổi nhiều hơn với khách hàng nhằm giúp bán được hàng hóa nhiều hơn. 

 Biết số lượng hàng hóa mua vào bán ra của công ty. 

 Biết được tình trạng công nợ và khắc phục tình trạng nợ khó đòi. 

2.4.2 Kết quả công việc 

− Thu được các tài liệu, hồ sơ về kế toán mua hàng. 

− Lưu trữ, báo cáo kết quả. 

− Theo dõi, giám sát để thực hiện tốt kế hoạch mua hàng về số lượng, thời điểm ghi 

nhận mua hàng. 

− Cung cấp các thông tin kịp thời, chính xác cho doanh nghiệp để biết được mức dự 

trữ hợp lý. 

− Tham gia trực tiếp để kiểm kê và đếm số lượng hàng thực nhập. 

2.4.3 Kiểm tra kết quả công việc 

 Ai là người kiểm tra: Lê Công Duy 

 Định kỳ kiểm tra: Kiểm tra mỗi ngày. 

 Cách thức kiểm tra: Cuối ngày sẽ kiểm tra và đối chiếu hàng hóa đã mua, về số 

lượng và mặt hàng so với chứng từ. Kiểm tra đối chiếu hoạch toán đã báo cáo so 

với thực tế. Và theo dõi công nợ khách hàng. 



42 

 

CHƯƠNG 3 

NHẬN XÉT VÀ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN CÔNG TÁC KẾ 

TOÁN BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH THƯƠNG MẠI 

TỔNG HỢP DUY KHOA 

3.1   Sự cần thiết và yêu cầu hoàn thiện về công tác kế toán bán hàng tại công ty 

TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa 

3.1.1 Sự cần thiết 

 Đối với một doanh nghiệp đặc biệt là những doanh nghiệp thương mại thì việc bán 

hàng là vô cùng quan trọng nhằm tăng doanh thu, giảm thiểu chi phí tối đa hóa lợi 

nhuận để đạt hiệu quả cao trong kinh doanh. Trước những biến đổi của nền kinh tế 

hiện tại, mức độ cạnh tranh trên thị trường ngày càng gay gắt về hàng hóa dịch vụ. Do 

vậy, để có thể đứng vững và tồn tại phát triển, doanh nghiệp cần phải có bộ máy tổ 

chức và hoạch toán chiến lược kinh doanh rõ ràng cẩn thận, để đạt được hiệu quả cao 

nhất. Nắm bắt được tình trạng hiện tại, doanh nghiệp cần xây dựng thương hiệu uy tín 

trên thị trường, đáp ứng được nhu cầu sử dụng của khách hàng, hài lòng khách hàng cũ 

và hướng tới khách hàng mới. Song song với đó doanh nghiệp cũng cần thực hiện tốt 

công việc bán hàng, giám sát và quản lý chi phí hợp lý để thu về lợi nhuận cao nhất, vì 

bán hàng là khâu cuối cùng, là khâu quan trọng quyết định tên tuổi của doanh nghiệp 

trên thị trường. 

 Công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa tổ chức bộ máy đơn giản phù 

hợp với mục đích kinh doanh. Các bộ phận trong công ty đều có sự thống nhất phối 

hợp nhịp nhàng nhưng vẫn đảm bảo tiến độ đặt ra trong công ty. Công tác bán hàng 

hoàn thiện tốt đem lại nhiều lợi ích cho doanh nghiệp, giúp doanh nghiệp quản lý và 

giám sát chặt chẽ tình hình hàng hóa nhập xuất. Các số liệu cung cấp giúp công ty xác 

định và đánh giá kết quả hoạt động nhằm đưa ra các giải pháp kịp thời, để hàng hóa 

lưu thông tốt hơn và đưa ra các chính sách phù hợp nhằm kích thích lượng hàng hóa 

bán ra. Tuy nhiên trong quá trình hạch toán tiêu thụ hàng hóa vẫn còn tồn tại những 

hạn chế cần khắc phục và hoàn thiện. Việc không ngừng hoàn thiện công tác kế toán 
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bán hàng là vấn đề rất cần thiết để nâng cao hiệu quả trong kinh doanh của công ty, để 

công ty ngày càng phát triển hơn nữa. 

 Đối với Nhà nước, với các báo cáo thuế và các số liệu kế toán giúp Nhà nước có 

thể nắm bắt tình hình hoạt động tài chính của công ty, đồng thời cập nhật các thay đổi 

trong luật thuế và chính sách thuế để điều chỉnh các báo cáo tài chính và thuế kịp thời. 

 Tóm lại kế toán bán hàng là bộ phận không thể thiếu của mỗi doanh nghiệp đóng 

vai trò quan trọng trong việc xây dựng và phát triển của doanh nghiệp trên thị trường. 

3.1.2 Yêu cầu hoàn thiện 

 Tầm quan trọng của kế toán bán hàng là vô cùng quan trọng. Để đạt được mức lợi 

nhuận cao từ khâu khảo sát thị trường, mua hàng, tồn kho và đặc biệt và khâu bán 

hàng. Nhưng trong nền kinh tế hiện nay, để đáp ứng được tất cả các yêu cầu của doanh 

nghiệp đề ra thì kế toán bán hàng cần hoàn thiện và đảm bảo nhằm nâng cao hiệu quả 

công tác bán hàng tại doanh nghiệp: 

 Về đơn đặt hàng tại công ty do quy mô tại công ty thuộc dạng quy mô nhỏ khách 

hàng chủ yếu là khách lẻ và khách đã từng mua nên dẫn đến lượng khách tuy nhiều 

nhưng đa số là khách lẻ nên việc kiểm tra, rà soát các tin nhắn hay các đơn đặt hàng dễ 

bị thiếu sót ảnh hưởng đến uy tín, thương hiệu công ty. 

 Việc theo dõi công nợ của khách hàng cũng gặp khó khăn do số lượng khách hàng 

trong một ngày khá đông dẫn đến các vấn đề thanh toán và nợ khó đòi vẫn còn xảy ra. 

 Phải tuân thủ theo đúng chế độ tài chính và chế độ kế toán hiện hành vì doanh 

nghiệp phải chịu sự quản lý, điều hành của Nhà nước bằng Pháp luật, việc tổ chức hệ 

thống kế toán trong doanh nghiệp phải tuân thủ chuẩn mực, thông tin, tài khoản sử 

dụng.  

 Doanh nghiệp phải biết thực hiện chế độ kế toán để đáp ứng tình hình hoạt động 

của doanh nghiệp nhằm đáp ứng yêu cầu quản lý doanh nghiệp.  

 Việc hoàn thiện phải đảm bảo tính khả thi, tiết kiệm và hiệu quả. Các giải pháp 

hoàn thiện kế toán bán hàng. Và mục đích kinh doanh của công ty là tối đa hóa lợi 

nhuận cho nên cần phải thực hiện phương án khả thi và hiệu quả để mang lại lợi nhuận 

cao nhất. 

 Việc hoàn thiện kế toán phải đảm bảo tính thống nhất các giải pháp đưa ra trên cơ 

sở tìm hiểu tại doanh nghiệp về thực trạng hoạt động phải được thống nhất trong công 
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ty. Dựa trên các cơ sở hoạt động của công ty mà có các đề xuất, kiến nghị phù hợp cho 

công ty. 

 Với mỗi doanh nghiệp tổ chức bộ máy kế toán luôn giữ một vai trò quyết định 

trong sự thành công vì thế cần được quan tâm và đặt lên hàng đầu. Trong thời gian 

thực tập tại công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa, được tiếp xúc với môi 

trường làm việc đầu tiên sau quá trình học tập tại trường. Từ đó giúp em tiếp cận thực 

tế và trau dồi thêm kiến thức và khả năng làm việc, đem lại nhiều bài học cho bản 

thân. Đồng thời sau quá trình làm việc, quan sát và tìm hiểu giúp em nắm rõ hơn về 

công tác bán hàng tại doanh nghiệp. Qua đây, em cũng xin đưa ra một vài nhận xét về 

ưu, nhược điểm tại công ty dưới góc độ là một sinh viên, em mong đóng góp được 

phần nhỏ trong sự phát triển của công ty. 

Về ưu điểm: 

 Môi trường làm việc năng động, thoải mái các anh chị tận tình giúp đỡ. Đội ngũ 

nhân viên kế toán dày dặn kinh nghiệm, hiểu biết rõ và thực hiện tốt các công việc 

được giao. 

 Được hỗ trợ thêm về kỹ năng và khả năng làm việc nhóm. 

 Tất cả các thông tin đều được rõ ràng. 

 Công ty áp dụng hình thức sổ nhật ký chung phù hợp với điều kiện và quy mô nhỏ 

của công ty. 

 Đối với bộ phận kế toán bán hàng tại công ty: 

+  Công ty tổ chức bộ phận kế toán bán hàng đã giúp quản lý doanh thu tốt hơn, 

giúp theo dõi và ghi nhận tất cả doanh thu và chi phí phát sinh trong kỳ của doanh 

nghiệp. 

+  Từ những thông tin số liệu và xu hướng bán hàng, công ty có thể dự báo doanh 

thu trong tương lai chính xác hơn và lập kế hoạch tài chính, kế hoạch bán hàng để 

phát triển công ty một cách hiệu quả. 

+  Việc nhận đơn đặt hàng, tư vấn khách hàng và tiếp nhận yêu cầu gửi bộ phận 

kho đã giúp thông tin đặt hàng từ khách hàng trở nên chắc chắn và kiểm soát được 

lượng hàng hóa trong kho, giảm thiểu tình trạng thiếu hàng hoặc dư thừa hàng tồn 

kho trong công ty. 

+  Tăng cường kiểm soát nội bộ giám sát quy trình bán hàng lập theo dõi công nợ 

từ khách hàng từ đó đưa ra các biện pháp thu hồi nợ. 
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+  Đáp ứng được yêu cầu pháp lý và thuế giúp doanh nghiệp tuân thủ các quy định 

pháp lý và thuế liên quan đến doanh thu và thuế giá trị gia tăng (VAT). 

Về nhược điểm: 

 Kế toán bán hàng phụ trách nhiều việc trong một ngày, từ việc trao đổi với khách 

hàng về đơn đặt hàng, nhận đơn đặt hàng, sẽ có những ngày lượng khách tăng đột 

biến sẽ dẫn đến việc chậm trễ phản hồi với khách hàng, khách hàng chờ đợi và ảnh 

hưởng đến uy tín, thương hiệu công ty.  

 Công ty chưa chú trọng về Marketing dẫn đến các khách hàng đa số là khách hàng 

lẻ, với số lượng ít. Công ty cần mở rộng các chính sách nhằm thu hút các khách 

hàng tiềm năng mở rộng quy mô trên thị trường nhằm phát triển tên tuổi. 

 Các loại giấy tờ chứng từ sau khi lập và luân chuyển dễ thất thoát, không được tập 

hợp rõ ràng dẫn đến tình trạng khó khăn khi tìm kiếm. Các chứng từ không được 

sắp xếp khoa học, không lưu theo file trên máy tính rất khó trong quá trình quản lý 

và kiểm soát. 

 Đối với doanh nghiệp thương mại loại hình kinh doanh chính tại công ty là nhập 

khẩu hàng hóa để kinh doanh vì thế khâu nhập hàng là khâu quan trọng để duy trì 

và đáp ứng kịp thời nhu cầu của khách hàng. Với quy mô đang ngày càng phát 

triển của công ty hiện tại, kế toán bán hàng phụ trách luôn việc mua hàng hóa, 

nhưng với việc mở rộng thị trường nhu cầu hàng hóa sẽ tăng lên đầy biến động đòi 

hòi đáp ứng hài lòng khách hàng và tránh tình trạng thiếu hụt xảy ra. 

 Tình trạng quản lý công nợ của công ty chưa chặt chẽ, khách hàng sau khi nhận 

được hàng có một số trường hợp không thanh toán ngay dẫn đến tình trạng các 

khoản thu không thu đúng thời hạn, khó khăn trong việc theo dõi trong việc quản lý 

nợ phải thu của khách hàng.  

 Việc hạch toán cho các đại lý công ty chưa sử dụng TK 157. Hiện nay công ty chỉ 

sử dụng duy nhất một TK 156 để ghi nhận trị giá hàng tồn kho gây ra tình trạng 

khó kiểm soát. Việc nghiệp vụ xuất thẳng bán cho khách hàng và nghiệp vụ xuất 

bán cho đại lý khi sử dụng chung TK sẽ dẫn đến tình trạng thất thoát khó kiểm soát 

hàng tồn kho, giá trị thực nhập xuất. 
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3.2  Giải pháp 

3.2.1 Giải pháp về công tác kế toán bán hàng tại công ty TNHH Thương Mại 

Tổng Hợp Duy Khoa 

 Tương ứng với các nhược điểm còn tồn tại với góc nhìn của một sinh viên đã thực 

tập tại công ty em cũng xin đưa ra một số giải pháp khắc phục để công ty hoàn thiện 

và phát triển hơn trong tương lai. 

 Giải pháp 1: Kiến nghị cần thêm một nhân viên phụ trách việc phục vụ khách hàng 

phản hồi và nhận đơn đặt hàng từ khách hàng từ đó có thể giúp rà soát các thông 

tin khách hàng để trách các sai sót không đáng có, và tránh tình trạng khách hàng 

chờ đợi lâu. 

 Giải pháp 2: Kiến nghị công ty nên đưa ra các chương trình ưu đãi khuyến mãi 

nhằm kích thích số lượng mua hàng của khách hàng, đặt đơn với số lượng lớn. Xây 

dựng chiến lược quảng bá sản phẩm, mở rộng thị trường kinh doanh. Chiết khấu 

thương mại dành cho khách hàng giảm giá niêm yết cho khách hàng mua với số 

lượng lớn. 

 Giải pháp 3: Kiến nghị cần chú trọng việc lưu trữ thông tin. Tổ chức sắp xếp lại 

các chứng từ, kế toán trưởng kiểm tra thường xuyên hơn. Đối với các chứng từ trên 

máy tính tổ chức lưu trữ theo tên từng chứng từ riêng biệt, tạo ra các thư mục và 

lưu các file tương ứng trong từng thư mục, lưu ngay sau khi lập hóa đơn chứng từ 

để không bị thất thoát. Đối với các chứng từ đã in ra cần lưu lại trong bìa cứng theo 

từng tháng tại phòng ban để dễ dàng tìm kiếm và không bị thất thoát. 

 Giải pháp 4: Kiến nghị nên tách biệt kế toán bán hàng và mua hàng thành hai bộ 

phận riêng biệt, nhằm đảm bảo việc lưu thông hàng hóa và hoạch toán công tác dữ 

liệu, đảm bảo nhu cầu hàng hóa cho khách hàng một cách tốt nhất. 

 Giải pháp 5: Kiến nghị nên đưa ra một vài chính sách để khuyến khích khách hàng 

thanh toán trước hoặc ngay sau khi nhận hàng để dễ dàng kiểm soát nợ phải thu của 

khách hàng. Có thể đưa ra các loại chiết khấu thanh toán giúp khách hàng có thể 

tiết kiệm chi phí nếu mua hàng thanh toán ngay hoặc thanh toán trong thời hạn quy 

định. Đối với công ty nhanh chóng thu hồi vốn tránh tình trạng nợ khó đòi thường 

xuyên xảy ra. 
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 Giải pháp 6: Kiến nghị công ty nên sử dụng TK 157 đối với những hàng hóa xuất 

bán cho các đại lý, như vậy sẽ giúp công tác quản lý hàng hóa, hạch toán nghiệp vụ 

phát sinh liên qua được chính xác rõ ràng hơn tránh những sai xót không đáng có. 

Khi xuất bán gửi đại lý, căn cứ vào phiếu xuất kho, kế toán hạch toán: 

      Nợ TK 157 

           Có TK 1561 

Cuối mỗi kỳ các đại lý lập báo cáo bán hàng gửi về công ty, kế toán căn cứ vào hóa 

đơn GTGT ghi sổ cái. 

     Nợ TK 1111, 1121, 1311 

           Có TK 5111 

           Có TK 3331 

3.2.2 Giải pháp về công tác tổ chức bộ máy kế toán 

 Tại các doanh nghiệp nhất là các doanh nghiệp thương mại việc tổ chức và 

hoàn thiện bộ máy kế toán là yếu tố quan trọng cần thiết, phải đảm bảo phù hợp với 

điều kiện và mục đích kinh doanh, các báo cáo, thống kê, phân tích và cung cấp đầy đủ 

kịp thời cho việc quản lý và điều hành công ty. Vì vậy cần thực hiện các công tác tổ 

chức bộ máy kế toán để xác định rõ ràng các công việc tại công ty giúp bộ máy tổ 

chức được hoàn thiện và đạt được hiệu quả tối ưu. 

- Xác định khối lượng công việc kế toán cần thực hiện: Những người làm kế toán có 

kinh nghiệm cao nên được ủy nhiệm vào các chức vụ kế toán phức tạp và chiếm tỷ 

trọng lớn. Đối với doanh nghiệp thương mại kế toán trưởng kế toán bán hàng có 

khối lượng công việc lớn vì thế cần những người có trình độ chuyên môn cao và có 

nhiều kinh nghiệm. Như thế mới đáp ứng được yêu cầu thông tin kịp thời và chính 

xác phục vụ cho công tác quản lý. 

- Xác định các chức năng và nhiệm vụ: Xây dựng một hệ thống tổ chức rõ ràng giữa 

các phòng ban và các nhân viên phân chia công việc rõ ràng cho các bộ phận và cá 

nhân trong bộ máy kế toán. Xây dựng và tuân thủ quy trình kế toán rõ ràng từ việc 

ghi chép chứng từ, xử lý hóa đơn đến lập báo cáo tài chính. 

- Thực hiện kiểm soát nội bộ: Thiết lập hệ thống kiểm soát nội bộ để phát hiện và 

ngăn chặn sai sót và gian lận. 

- Theo dõi hiệu suất công việc: Đánh giá định kỳ hiệu quả công việc của bộ phận kế 

toán và đưa ra các biện pháp cải thiện khi cần thiết, và thực hiện kiểm soát nội bộ 
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để phát hiện và ngăn chặn sai sót và gian lận. Đảm bảo bộ máy kế toán luôn tuân 

thủ các quy định pháp lý hiện hành và các tiêu chuẩn kế toán. 
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KẾT LUẬN 

 Trong bối cảnh đất nước phát triển hiện nay. Sự cạnh tranh khốc liệt giữa các công 

ty là điều khó tránh khỏi, vì thế sự vận hành bộ máy trong công ty phải được thực hiện 

đồng nhất, bộ máy kế toán có thể coi là bộ phận nòng cốt có vai trò khá quan trọng. Tổ 

chức tốt quá trình bán hàng là điều quan trọng trong việc góp phần xây dựng làm cho 

doanh nghiệp phát triển mạnh mẽ. Bất kể một hoạt động kinh doanh nào trong xã hội 

thì mục tiêu hướng tới đó chính là thu về lợi nhuận cao nhất. Vì vậy việc hoàn thiện 

quy trình, tổ chức của phòng kế toán và kế toán bán hàng là rất cần thiết đối với mỗi 

doanh nghiệp đặc biệt là doanh nghiệp thương mại. 

 Sau khoảng thời gian thực tập tại công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy 

Khoa, cùng với những kiến thức đã học tại trường Đại học Nguyễn Tất Thành kết hợp 

với trải nghiệm, học tập thực tế. Từ đó giúp em hiểu xâu xa hơn về cách vận hành của 

doanh nghiệp và nhận ra rằng lý thuyết và thực hành có mối quan hệ với nhau nhưng 

không giống nhau hoàn toàn. Để thực tập và làm việc em cần phải học hỏi nhiều do 

chưa có sự hiểu biết kỹ càng về chuyên môn, đồng thời làm việc thực tế còn giúp em 

rèn luyện nhiều kỹ năng mềm và kỹ năng chuyên môn khác. 

 Thời gian thực tập và sự hiểu biết còn hạn chế, trình độ lý luận chưa rõ ràng và 

kiến thức chuyên môn còn hạn hẹp. Nên đề tài của em không thể tránh khỏi những sai 

xót. Song song với đó em cũng rất mong nhận được sự đóng góp ý kiến của Quý thầy 

cô để đề tài thực tập của em có thể hoàn thiện tốt hơn. 

 Một lần nữa em xin chân thành cảm ơn cô Tô Lê Nguyên Khoa, đã tận tình sửa 

chữa và đưa ra các đóng góp để em khắc phục trong suốt quá trình em hoàn thành bài 

báo cáo khóa luận này. Đồng thời em cũng gửi lời cảm ơn đến Ban Giám đốc, các anh 

chị phòng Kế toán tại công ty TNHH Thương Mại Tổng Hợp Duy Khoa đã tạo điều 

kiện, hướng dẫn, chỉ bảo em những vấn đề trong quá trình làm việc, hỗ trợ cung cấp 

các số liệu cần thiết để em có thể hoàn thành khóa luận. Em xin kính chúc Quý thầy cô 

và các anh chị trong công ty dồi dào sức khỏe và gặt hái nhiều thành công trong công 

việc và cuộc sống. 
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