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CHƯƠNG 1 

CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG  

1.1. Nền tảng liên quan đến kế toán bán hàng  

1.1.1. Khái niệm doanh thu  

 Theo chuẩn mực kế toán Việt Nam (VAS) số 14, doanh thu được định nghĩa như 

sau “Doanh thu là tổng giá trị các lợi ích kinh tế doanh nghiệp thu được trong kỳ kế 

toán, phát sinh từ các hoạt động sản xuất, kinh doanh thông thường của doanh nghiệp, 

góp phần làm tăng vốn chủ sở hữu” 

1.1.2. Phân loại doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

− Doanh thu bán hàng hoá “phản ánh doanh thu và doanh thu thuần của khối lượng 

hàng hoá được xác định là đã bán trong một kỳ kế toán của doanh nghiệp. ; chủ 

yếu dùng cho các ngành kinh doanh hàng hoá, vật tư, lương thực,...” 

− Doanh thu bán các thành phẩm “phản ánh doanh thu và doanh thu thuần của khối 

lượng sản phẩm (thành phẩm, bán thành phẩm) được xác định là đã bán trong một 

kỳ kế toán của doanh nghiệp; chủ yếu dùng cho các ngành sản xuất vật chất như: 

Công nghiệp, nông nghiệp, xây lắp, ngư nghiệp, lâm nghiệp,...” 

− Doanh thu cung cấp dịch vụ “phản ánh doanh thu và doanh thu thuần của khối 

lượng dịch vụ đã hoàn thành, đã cung cấp cho khách hàng và được xác định là đã 

bán trong một kỳ kế toán; chủ yếu dùng cho các ngành kinh doanh dịch vụ như: 

Giao thông vận tải, bưu điện, du lịch, dịch vụ công cộng, dịch vụ khoa học, kỹ 

thuật, dịch vụ kế toán, kiểm toán,...” 

− Doanh thu trợ cấp, trợ giá “phản ánh các khoản doanh thu từ trợ cấp, trợ giá của 

Nhà nước khi doanh nghiệp thực hiện các nhiệm vụ cung cấp sản phẩm, hàng hoá 

và dịch vụ theo yêu cầu của Nhà nước”. 

− Doanh thu kinh doanh bất động sản đầu tư “phản ánh doanh thu cho thuê bất động 

sản đầu tư và doanh thu bán, thanh lý bất động sản đầu tư”. 

− Doanh thu khác “phản ánh các khoản doanh thu ngoài doanh thu bán hàng hoá, 

doanh thu bán thành phẩm, doanh thu cung cấp dịch vụ, doanh thu được trợ cấp 

trợ giá và doanh thu kinh doanh bất động sản như: doanh thu bán vật liệu, phế liệu, 

nhượng bán công cụ, dụng cụ và các khoản doanh thu khác”. 

1.1.3. Thời điểm, điều kiện và nguyên tắc ghi nhận doanh thu  
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1.1.3.1. Thời điểm ghi nhận doanh thu  

 Theo Thông tư 200, thời điểm ghi nhận doanh thu được xác định là khi “phát sinh 

giao dịch và khi doanh nghiệp chắc chắn có thể thu được lợi ích kinh tế”. Doanh thu cần 

được ghi nhận dựa trên giá trị hợp lý của các khoản phải thu, không phụ thuộc vào việc 

tiền đã được thu hay chưa. 

 Quy định này áp dụng cho công tác kế toán tại tất cả các doanh nghiệp, không 

phân biệt lĩnh vực hay thành phần kinh tế. Các doanh nghiệp vừa và nhỏ có thể áp dụng 

các hướng dẫn kế toán theo Thông tư 200/2014/TT-BTC để đảm bảo việc ghi nhận 

doanh thu phù hợp với đặc điểm kinh doanh và yêu cầu quản lý của mình. 

1.1.3.2. Điều kiện ghi nhận doanh thu  

 Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ của doanh nghiệp được ghi nhận khi 

thỏa mãn đồng thời các điều kiện  

• Người mua đã chịu trách nhiệm đa phần về rủi ro và lợi ích liên quan đến 

quyền sở hữu hàng hóa 

• Không còn sự nắm giữ quyền quản lý hoặc kiểm soát hàng hóa từ phía người 

sở hữu 

• Doanh thu được xác định một cách đáng tin cậy và tương đối chắc chắn 

• Có thu được hoặc sẽ thu được lợi ích kinh tế từ giao dịch bán hàng 

• Đã xác định các chi phí liên quan đến giao dịch bán hàng.  

• Doanh thu được xác định tương đối chắc chắn 

• Giao dịch cung cấp dịch vụ có khả năng tạo ra lợi nhuận kinh tế 

• Xác định phần công việc đã hoàn thành vào ngày lập bảng cân đối kế toán 

• Xác định được chi phí phát sinh trong quá trình thực hiện giao dịch cung cấp 

dịch vụ và chi phí để hoàn thành giao dịch đó. 

1.1.3.3. Nguyên tắc ghi nhận doanh thu  

 Theo quy định tại khoản 1 Điều 78 Thông tư 200/2014/TT-BTC quy định về 

nguyên tắc kế toán các khoản doanh thu như sau 

❖ Nguyên tắc kế toán các khoản doanh thu  

“Doanh thu được ghi nhận tại thời điểm giao dịch phát sinh, khi chắc chắn thu được lợi 

ích kinh tế, được xác định theo giá trị hợp lý của các khoản được quyền nhận, không 

phân biệt đã thu tiền hay sẽ thu được tiền.” 
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1.1.4. Các phương thức bán hàng  

 Việc bán hàng trong các hoạt động thương mại nội địa có thể thực hiện theo hai 

phương thức  bán buôn và bán lẻ, được chi tiết dưới nhiều hình thức khác nhau (trực  

tiếp, chuyển hàng…). 

1.1.4.1. Bán buôn hàng hóa   

 Phương thức Bán Buôn Qua Kho 

 Trong phương thức này, hàng hóa sau khi được mua sẽ được nhập vào kho của 

doanh nghiệp. Khi có yêu cầu từ bên mua, hàng hóa sẽ được xuất từ kho và giao cho 

bên mua dưới các hình thức sau: 

• Giao Hàng Trực Tiếp Từ Kho: Bên mua cử đại diện đến kho của doanh nghiệp 

thương mại để nhận hàng. Doanh nghiệp sẽ xuất kho và giao hàng trực tiếp cho đại 

diện của bên mua. Sau khi nhận đủ hàng, bên mua sẽ thanh toán tiền hoặc chấp nhận 

nợ. Khi việc thanh toán hoàn tất, hàng hóa được coi là đã tiêu thụ. 

• Chuyển Hàng Từ Kho Đến Địa Điểm Được Quy Định: Theo hợp đồng hoặc đơn 

đặt hàng, doanh nghiệp xuất kho hàng hóa và vận chuyển đến kho của bên mua hoặc 

địa điểm khác theo yêu cầu. Trong quá trình hàng hóa đang được vận chuyển, quyền 

sở hữu vẫn thuộc về doanh nghiệp. Hàng hóa chỉ được coi là đã tiêu thụ khi bên mua 

đã kiểm nhận hàng, thanh toán hoặc chấp nhận thanh toán. 

 Phương thức Bán Buôn Vận Chuyển Thẳng 

 Với phương thức này, doanh nghiệp thương mại không nhập hàng vào kho mà 

chuyển hàng trực tiếp đến bên mua. Phương thức này có thể được thực hiện theo hai 

hình thức: 

• Giao Hàng Trực Tiếp: Hàng hóa được chuyển trực tiếp từ kho của doanh nghiệp 

đến bên mua. Bên mua cử đại diện đến để nhận hàng từ kho của doanh nghiệp. Khi 

đại diện bên mua nhận đủ hàng, doanh nghiệp thực hiện việc giao hàng và tiến hành 

thu tiền hoặc nhận thanh toán nợ. Doanh thu từ hàng hóa này được ghi nhận khi 

hàng đã được giao và thanh toán đã được thực hiện hoặc chấp nhận. 

• Chuyển Hàng Đến Địa Điểm Quy Định: Doanh nghiệp xuất kho hàng hóa theo 

hợp đồng và vận chuyển đến kho của bên mua hoặc địa điểm khác đã được thỏa 

thuận. Trong thời gian hàng hóa được vận chuyển, quyền sở hữu vẫn thuộc về doanh 

nghiệp. Doanh thu được ghi nhận chỉ khi bên mua đã nhận hàng, kiểm tra và thanh 
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toán hoặc chấp nhận thanh toán. Khi đó, doanh nghiệp sẽ mất quyền sở hữu đối với 

hàng hóa đã giao. 

1.1.4.2. Bán lẻ hàng hoá   

 Bán lẻ là việc bán hàng trực tiếp cho người tiêu dùng hoặc các tổ chức kinh tế 

với mục đích tiêu dùng nội bộ. Đặc điểm của phương thức này là hàng hóa được tiêu 

thụ ngay khi bán ra, với giá cả thường ổn định và thường là số lượng nhỏ. Bán lẻ có thể 

được thực hiện theo các hình thức sau 

• Bán Lẻ Thu Tiền Tập Trung: Trong hình thức này, việc giao hàng và thu tiền được 

tách rời. Mỗi quầy hàng có một nhân viên thu tiền phụ trách thu tiền từ khách, viết 

hóa đơn hoặc tích kê. Sau đó, khách hàng sẽ nhận hàng từ quầy hàng do nhân viên 

bán hàng giao. Cuối ca hoặc cuối ngày, nhân viên bán hàng sẽ căn cứ vào hóa đơn 

và tích kê để xác định số lượng hàng đã bán và lập báo cáo bán hàng, còn nhân viên 

thu tiền sẽ nộp tiền cho thủ quỹ. 

• Bán Lẻ Thu Tiền Trực Tiếp: Nhân viên bán hàng thu tiền trực tiếp từ khách hàng 

và giao hàng cho họ. Cuối ca hoặc cuối ngày, nhân viên bán hàng sẽ lập giấy nộp 

tiền và nộp tiền cho thủ quỹ, đồng thời kiểm kê hàng hóa tồn quầy để lập báo cáo 

bán hàng. 

• Bán Lẻ Tự Động: Doanh nghiệp sử dụng máy bán hàng tự động đặt tại các khu vực 

công cộng. Khách hàng bỏ tiền vào máy và máy sẽ tự động cung cấp hàng hóa cho 

người mua. 

1.1.5. Công thức tính doanh thu  

 Thông thường người ta sử dụng công thức tính doanh thu được tính bằng giá sản 

phẩm nhân với sản lượng. Tất cả các doanh nghiệp hiện nay đều áp dụng công thức này 

để tính. Như vậy, công thức tính doanh thu bán hàng và doanh thu cung cấp dịch vụ như 

sau  

• Đối với hoạt động bán sản phẩm   

Doanh thu = giá bán x sản lượng 

 

• Đối với các công ty cung cấp dịch vụ   

Doanh thu = số lượng khách hàng x giá dịch vụ 
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 Như vậy, cách tính doanh thu khá đơn giản và không quá phức tạp. Tuy nhiên, 

để đảm bảo tính chính xác, kế toán doanh nghiệp cần đảm bảo từ bước ghi nhận 

mỗi khi bán ra hàng hoá, dịch vụ. 

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

1.2.1. Ý nghĩa của đề tài nghiên cứu 

 Nghiên cứu về kế toán bán hàng đóng vai trò thiết yếu trong việc nâng cao quản 

lý và hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Bằng cách phân tích các khoản 

thu nhập, chi phí, lợi nhuận và các yếu tố liên quan đến bán hàng, nghiên cứu này cung 

cấp cho doanh nghiệp cái nhìn toàn diện và chi tiết về tình hình tài chính của mình. Sự 

hiểu biết này không chỉ giúp các nhà quản lý đưa ra các quyết định tài chính thông minh 

hơn mà còn góp phần giảm thiểu rủi ro liên quan đến công nợ phải thu và các chi phí 

không cần thiết. 

 Ngoài ra, nghiên cứu này còn hỗ trợ doanh nghiệp trong việc thúc đẩy hiệu quả 

bán hàng thông qua việc phân tích và điều chỉnh chiến lược bán hàng, từ đó tối ưu hóa 

quá trình tiếp cận khách hàng và gia tăng doanh số bán hàng. Đồng thời, việc thực hiện 

nghiên cứu kế toán bán hàng cũng giúp doanh nghiệp đáp ứng đúng thời hạn và chính 

xác các yêu cầu pháp lý, tăng cường sự tin tưởng của các bên liên quan và tạo nền tảng 

vững chắc cho sự phát triển bền vững trên thị trường. Tóm lại, nghiên cứu đề tài kế toán 

bán hàng không chỉ là công cụ hỗ trợ quản lý mà còn là yếu tố quan trọng để nâng cao 

hiệu quả hoạt động kinh doanh và tăng cường sự cạnh tranh của doanh nghiệp. 

1.2.2. Sự cần thiết của đề tài nghiên cứu 

 Nghiên cứu về kế toán bán hàng là một phần không thể thiếu trong việc quản lý 

và điều hành hiệu quả các hoạt động kinh doanh của một tổ chức hay doanh nghiệp. Đầu 

tiên, nó giúp cải thiện quản lý tài chính bằng cách cung cấp thông tin chi tiết về các 

khoản thu, chi, lợi nhuận và chi phí liên quan đến việc bán hàng. Nhờ vào việc phân tích 

sâu sắc các dữ liệu này, các nhà quản lý có thể đưa ra các quyết định chiến lược nhằm 

tối ưu hóa nguồn lực và đáp ứng được mục tiêu kinh doanh. 

 Thứ hai, nghiên cứu này còn giúp doanh nghiệp nâng cao hiệu quả bán hàng. 

Bằng cách phân tích doanh số bán hàng, các chỉ số hiệu quả và các xu hướng thị trường, 

các chính sách bán hàng có thể được điều chỉnh một cách hợp lý để tối đa hóa doanh thu 

và lợi nhuận. Điều này cũng giúp cải thiện khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp trên 

thị trường. 
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 Thứ ba, nghiên cứu kế toán bán hàng cung cấp cơ sở dữ liệu chính xác và đầy đủ 

để chuẩn bị các báo cáo tài chính. Việc này không chỉ giúp đảm bảo tuân thủ các quy 

định pháp luật mà còn tạo sự tin tưởng và minh bạch với các bên liên quan như cổ đông, 

nhà đầu tư và cơ quan quản lý. 

 Cuối cùng, nghiên cứu kế toán bán hàng còn giúp quản lý rủi ro và tối ưu hóa 

công nợ phải thu. Việc theo dõi và quản lý công nợ một cách hiệu quả giúp giảm thiểu 

rủi ro tín dụng và đảm bảo dòng tiền cho doanh nghiệp một cách bền vững. 

 Tóm lại, việc thực hiện nghiên cứu kế toán bán hàng không chỉ đơn thuần là một 

công cụ hỗ trợ quản lý mà còn là yếu tố quan trọng giúp doanh nghiệp tăng cường sức 

cạnh tranh và bền vững trong thị trường ngày nay. 

1.3. Luật, chuẩn mực, thông tư  

 Luật kế toán  

 Kế toán bán hàng hiện này đang áp dụng Luật kế toán 2015 số 88/2015/QH13 

do Quốc Hội ban hành. 

 Chuẩn mực kế toán 

 Trong kế toán bán hàng tại Việt Nam, việc tuân thủ các Chuẩn mực Kế toán Việt 

Nam (VAS) là rất quan trọng để đảm bảo tính chính xác và minh bạch của báo cáo tài 

chính. Một trong các chuẩn mực quan trọng là VAS 14 - Doanh thu và thu nhập khác, 

quy định các nguyên tắc ghi nhận doanh thu từ hoạt động bán hàng, cung cấp dịch vụ 

và các nguồn thu nhập khác. Theo VAS 14, doanh thu được ghi nhận khi doanh nghiệp 

đã chuyển giao phần lớn rủi ro và lợi ích liên quan đến quyền sở hữu sản phẩm cho 

người mua, không còn quyền quản lý hàng hóa như người sở hữu, và doanh thu có thể 

được đo lường một cách đáng tin cậy. 

 Thông tư kế toán  

 Thông tư 200/2014/TT-BTC là tài liệu cơ bản quy định chế độ kế toán, nguyên 

tắc ghi nhận và lập báo cáo tài chính tại Việt Nam, nhằm đảm bảo tính minh bạch và 

chính xác trong công tác kế toán. Đây là một trong những thông tư quan trọng nhất, cung 

cấp hướng dẫn chi tiết về chế độ kế toán doanh nghiệp. 

 Theo Điều 79 của Thông tư 200/2014/TT-BTC, Tài khoản 511 – Doanh thu bán 

hàng hóa và cung cấp dịch vụ là tài khoản dùng để ghi nhận doanh thu từ bán sản phẩm, 

hàng hóa và cung cấp dịch vụ của doanh nghiệp, bao gồm cả công ty mẹ và công ty con 
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trong một tập đoàn. Tài khoản này phản ánh doanh thu từ hoạt động sản xuất, kinh 

doanh, bao gồm các nghiệp vụ bán hàng hóa, cung cấp dịch vụ và doanh thu khác. 

 Thông tư 200 cũng quy định chi tiết hệ thống tài khoản kế toán doanh nghiệp, 

bao gồm các tài khoản liên quan đến hoạt động bán hàng như Tài khoản 632 – Giá vốn 

hàng bán, Tài khoản 131 – Phải thu khách hàng, và Tài khoản 111, 112 – Tiền mặt, 

tiền gửi ngân hàng. Việc tuân thủ và áp dụng đúng quy định của Thông tư 200 giúp 

doanh nghiệp đảm bảo tính hợp lý và minh bạch trong báo cáo tài chính, tuân thủ các 

quy định pháp lý và chuẩn mực kế toán, đồng thời tạo dựng niềm tin với các nhà đầu tư 

và đối tác kinh doanh. 

1.4. Sơ đồ hạch toán của các tài khoản liên quan đến kế toán bán hàng  

1.4.1. Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ (TK 511)  

1.4.1.1. Kết cấu của tài khoản 511  

Bên Nợ 

− “Các khoản thuế gián thu phải nộp (GTGT, TTĐB, XK, BVMT)” 

− “Doanh thu hàng bán bị trả lại kết chuyển cuối kỳ” 

− “Khoản giảm giá hàng bán kết chuyển cuối kỳ” 

− “Khoản chiết khấu thương mại kết chuyển cuối kỳ” 

−  Kết chuyển doanh thu thuần vào tài khoản 911 "Xác định kết quả kinh doanh". 

Bên Có 

− “Doanh thu bán sản phẩm, hàng hoá, bất động sản đầu tư và cung cấp dịch vụ 

của doanh nghiệp thực hiện trong kỳ kế toán”. 

Không có số dư cuối kỳ 

 Về kết cấu của tài khoản 511, bao gồm các tài khoản cấp 2 như sau  

• Tài khoản 5111 – Doanh thu bán hàng hóa 

• Tài khoản 5112 – Doanh thu bán các thành phẩm 

• Tài khoản 5113 – Doanh thu cung cấp dịch vụ 

• Tài khoản 5114 – Doanh thu trợ cấp, trợ giá:  

• Tài khoản 5117 – Doanh thu kinh doanh bất động sản đầu tư 

• Tài khoản 5118 – Doanh thu khác 

1.4.1.2. Phương pháp kế toán một số giao dịch kinh tế chủ yếu  

 Hạch toán doanh thu khối lượng thành phẩm  

https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/9/911.html
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 Đối với “sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ và bất động sản đầu tư thuộc đối tượng 

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

toán ghi nhận doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ theo giá bán chưa bao gồm thuế”. 

Các khoản thuế gián thu phải nộp, bao gồm các loại thuế như GTGT, thuế tiêu thụ đặc 

biệt, thuế xuất khẩu và thuế bảo vệ môi trường, được tách biệt ngay khi ghi nhận doanh 

thu. Đặc biệt, trong trường hợp áp dụng phương pháp trực tiếp, thuế GTGT phải nộp 

cũng được ghi nhận riêng để đảm bảo tính chính xác và minh bạch. 

Nợ các TK 111, 112, 131, ... (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.  

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: 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 1.1: Hạch toán doanh thu hàng hóa dịch vụ trường hợp đã tách được 

thuế GTGT 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 

https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/111.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/112.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/131.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/511.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/3/333.html
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Nợ TK 511- Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

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

 Hạch toán doanh thu theo hình thức trả góp  

Doanh thu tính theo hình thức trả góp thì số tiền trả chậm phải thu của khách hàng được  

phản ánh vào tài khoản 3387 “Doanh thu chưa thực hiện”. Tiền lãi định kỳ được kết 

chuyển vào tài khoản 515 “Doanh thu từ hoạt động tài chính”.  

Khi bán hàng hóa trả góp, kế toán phản ánh doanh thu theo giá trả tiền ngay chưa có 

thuế  

Nợ 131 Phải thu của khách hàng 

Có 511 “Doanh thu từ bán hàng hóa và cung cấp dịch vụ (giá trả tiền ngay 

chưa bao gồm thuế)” 

Có 333 “Thuế và các khoản phải nộp nhà nước” 

Có 3387 “Doanh thu chưa thực hiện (số tiền chênh lệch giữa tổng số tiền tính 

theo giá bán trả góp và giá bán trả ngay)” 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 1.2: Hạch toán doanh thu hàng hóa dịch vụ trường hợp chưa tách được 

thuế GTGT 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 

https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/511.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/3/333.html
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Ghi nhận doanh thu tiền lãi bán hàng trả góp trong kỳ phản ánh vào các tài khoản  

Nợ 3387 “Doanh thu chưa thực hiện 

Có 515  Doanh thu từ hoạt động tài chính (số tiền lãi trả góp)” 

 Hạch toán doanh thu theo hình thức thuê TSCĐ, bất động sản  

 Đối với “hoạt động cho thuê tài sản cố định (TSCĐ) và bất động sản đầu tư, việc 

ghi nhận doanh thu cần phải chính xác và phù hợp với dịch vụ cho thuê đã thực hiện 

trong từng kỳ kế toán”. Khi xuất hóa đơn thanh toán tiền thuê, các bút toán kế toán được 

thực hiện như sau:  

Nợ 131  Phải thu của khách hàng (trong trường hợp chưa nhận tiền ngay) 

Nợ 111, 112  (trong trường hợp thu được tiền ngay) 

Có 511  Doanh thu từ bán hàng và cung cấp dịch vụ (5113 và 5117) 

Có 3331  Thuế GTGT phải nộp 

“Số tiền phải hoàn trả cho khách hàng do việc hợp đồng cho thuê TSCĐ và BĐS đầu tư 

không được thực hiện tiếp hoặc thời gian hợp đồng ngắn hơn so với thời gian đã thu tiền 

trước đó”, ghi như sau  

Sơ đồ 1.3: Hạch toán doanh thu bán hàng trả chậm, trả góp 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 
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Nợ 3387  Doanh thu chưa thực hiện (giá chưa bao gồm thuế) 

Nợ 3331  Thuế GTGT phải nộp (Số hoàn trả cho bên thuê về thuế GTGT không 

được thực hiện) 

Có 111, 112  Tổng số tiền hoàn trả  

Trường hợp nhận trước nhiều kỳ doanh thu từ hoạt động cho thuê TSCĐ và cho thuê bất 

động sản đầu tư, kế toán ghi  

Nợ 111, 112  Tổng tiền nhận trước 

Có 3387  Doanh thu chưa thực hiện (giá chưa bao gồm thuế) 

Có 3331  Thuế GTGT phải nộp 

Tính và kết chuyển doanh thu cuối kỳ  

Nợ 3387  Doanh thu chưa thực hiện (giá chưa bao gồm thuế) 

Có 511  Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ (5113 và 5117) 

 Doanh thu bán hàng qua đại lý hưởng hoa hồng  

❖ Kế toán bên đại lý giao hàng 

Khi xuất hàng hóa cho bên đại lý phải lập “Phiếu xuất kho hàng gửi bán đại lý”, kế toán 

ghi 

 Nợ 157 Hàng gửi đi bán 

Có 155, 156 

Sơ đồ 1.4: kế toán cho thuê hoạt động bất động sản đầu tư 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 
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Sau khi đại lý bán hàng hóa và gửi bảng kê hóa đơn bán hàng cho kế toán, các bút toán 

ghi nhận doanh thu và thuế được thực hiện như sau: 

 Nợ 111, 112, 131,… Tổng giá thanh toán 

Có 511 Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

Có 3331 Thuế GTGT phải nộp 

Đồng thời ghi nhận giá vốn của hàng bán  

 Nợ 632 Giá vốn hàng bán 

Có 157 Hàng gửi bán 

Số tiền hoa hồng trả cho đại lý, ghi  

 Nợ 642 Chi phí quản lý kinh doanh (Chưa bao gồm thuế GTGT) 

 Nợ 133 Thuế GTGT được khấu trừ 

Có 111, 112, 131,… 

❖ Kế toán đơn vị nhận làm đại lý bán đúng giá hưởng hoa hồng 

Nếu “hàng nhận đại lý đã bán được, dựa vào hóa đơn GTGT hoặc hóa đơn bán hàng và 

các chứng từ liên quan khác, kế toán ghi nhận số tiền bán hàng đại lý phải trả cho bên 

giao hàng” như sau  

 Nợ 111, 112, 131,… 

Có 331  Tổng số tiền phải trả người bán 

Khi xác định doanh thu hoa hồng đại lý được hưởng, ghi  

Nợ 331  Phải trả người bán 

Có 511  Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

Có 3331  Thuế GTGT phải nộp 

Khi trả tiền bán hàng đại lý cho bên giao hàng, ghi nhận như sau  

Nợ 331  Phải trả người bán 

Có 111, 112. 
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 Hạch toán doanh thu hoạt động xây dựng  

❖ Nếu hợp đồng xây dựng quy định nhà thầu được thanh toán theo tiến độ kế hoạch  

Nhà thầu cần chọn “phương pháp xác định phần công việc đã hoàn thành trong hợp đồng 

xây dựng và giao cho các bộ phận liên quan để xác định trị giá phần công việc hoàn 

thành”. Sau đó, nhà thầu sẽ lập chứng từ (không phải hóa đơn) để phản ánh doanh thu 

hợp đồng xây dựng trong kỳ. Dựa vào chứng từ này, kế toán thực hiện các bút toán sau: 

Nợ TK 337 – Thanh toán theo tiến độ kế hoạch hợp đồng xây dựng 

Có TK 511 

Sau khi xuất hoá đơn GTGT theo tiến độ kế hoạch đã được quy định trong hợp đồng, 

hạch toán  

Nợ TK 131 Phải thu khách hàng 

Có TK 337 – Thanh toán theo tiến độ kế hoạch hợp đồng xây dựng 

Có TK 3331 

Khi nhận được tiền do khách hàng trả, hoặc nhận tiền khách hàng ứng trước, ghi  

Nợ các TK 111, 112, … 

Có TK 131 Phải thu khách hàng 

❖ Nếu hợp đồng xây dựng quy định nhà thầu được thanh toán theo giá trị khối 

lượng thực hiện  

Sơ đồ 1.5: hạch toán doanh thu bán hàng từ đại lý bán đúng giá hưởng hoa 

hồng 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 
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Căn cứ vào khối lượng công việc đã hoàn thành có xác nhận của khách hàng (thường là 

Biên bản nghiệm thu khối lượng giá trị từng lần), kế toán lập Hoá đơn GTGT và ghi sổ  

Nợ các TK 111, 112, 131, … 

Có TK 511 

Có TK 3331 

Lưu ý : “Đối với các khoản tiền thưởng thêm khi thực hiện hợp đồng đạt, vượt chỉ tiêu 

đã ghi trong hợp đồng hay các khoản bồi thường bù đắp thêm các khoản chi phí không 

bao gồm trong giá trị hợp đồng thì kế toán đều phải ghi nhận là doanh thu”. 

 

1.4.2. Các khoản giảm trừ doanh thu (TK 521)  

 Tài khoản này dùng để “phản ánh các khoản được điều chỉnh giảm trừ vào doanh 

thu bán hàng, cung cấp dịch vụ phát sinh trong kỳ, gồm  Chiết khấu thương mại, giảm 

giá hàng bán và hàng bán bị trả lại”. Tài khoản này không phản ánh các khoản thuế được 

giảm trừ vào doanh thu như thuế GTGT đầu ra phải nộp tính theo phương pháp trực tiếp. 

• Điều chỉnh giảm doanh thu  

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

cho khách hàng mua hàng với khối lượng lớn. 

Sơ đồ 1.6: hạch toán doanh thu từ hợp đồng xây dựng trường hợp đồng được 

thanh toán theo tiến độ kế hoạch 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 
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• Giảm giá hàng bán là khoản giảm trừ cho người mua do sản phẩm, hàng hoá 

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

kinh tế.  

❖ Kết cấu của tài khoản 521  

Bên Nợ  

• 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 tính trừ vào 

khoản phải thu khách hàng về số sản phẩm, hàng hóa đã bán 

Bên Có  

• 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 thuần của kỳ báo cáo. 

❖ Tài khoản 521 - Các khoản giảm trừ doanh thu có 3 tài khoản cấp 2  

• Tài khoản 5211 - Chiết khấu thương mại: Tài khoản này dùng để “phản ánh khoản 

chiết khấu thương mại cho người mua do khách hàng mua hàng với khối lượng 

lớn nhưng chưa được phản ánh trên hóa đơn khi bán sản phẩm hàng hóa, cung 

cấp dịch vụ trong kỳ”. 

• Tài khoản 5212 - Hàng bán bị trả lại  Tài khoản này dùng để “phản ánh doanh 

thu của sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ bị người mua trả lại trong kỳ”. 

• Tài khoản 5213 - Giảm giá hàng bán  Tài khoản này dùng để “phản ánh khoản 

giảm giá hàng bán cho người mua do sản phẩm hàng hóa dịch vụ cung cấp kém 

quy cách nhưng chưa được phản ánh trên hóa đơn khi bán sản phẩm hàng hóa, 

cung cấp dịch vụ trong kỳ”. 

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 (5211, 5213) 

Có các TK 111, 112, 131, ... 

Thanh toán với người mua hàng về số tiền của hàng bán bị trả lại  

https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/521.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/2/213.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/111.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/112.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/131.html
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❖ Đối với sản phẩm, hàng hóa thuộc đối tượng chịu thuế GTGT tính theo phương 

pháp khấu trừ và doanh nghiệp nộp thuế GTGT tính theo phương pháp khấu trừ, 

ghi  

Nợ TK 5212 - Hàng bán bị trả lại (giá bán chưa có thuế GTGT) 

Nợ TK 3331- Thuế GTGT phải nộp (33311) (thuế GTGT hàng bị trả lại) 

Có các TK 111, 112, 131, ... 

❖ Đối với sản phẩm, hàng hóa không thuộc đối tượng chịu thuế GTGT hoặc thuộc 

đối tượng chịu thuế GTGT tính theo phương pháp trực tiếp, số tiền thanh toán 

với người mua về hàng bán bị trả lại, ghi  

Nợ TK 5212 - Hàng bán bị trả lại 

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 1.7: Hạch toán các khoản giảm trừ Doanh thu 

(Nguồn: Thông tư 200 của Bộ Tài Chính) 

https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/521.html#tk5212
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/3/333.html#tk3331
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/3/333.html#tk33311
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/111.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/112.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/131.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/521.html#tk5212
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/111.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/112.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/1/131.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/511.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/511.html
https://baocaotaichinh.vn/thong-tu-200/5/521.html
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1.4.3. Các tài khoản liên quan khác: 

 Tài khoản 111, 112 – Tiền mặt, tiền gửi ngân hàng 

 Tài khoản 111 dùng để “phản ánh tình hình thu, chi, tồn quỹ tại quỹ doanh nghiệp 

bao gồm: Tiền Việt Nam, ngoại tệ và vàng tiền tệ. Chỉ phản ánh vào TK 111 “Tiền mặt” 

số tiền mặt, ngoại tệ, vàng tiền tệ thực tế nhập, xuất, tồn quỹ”. 

 Tài khoản 112 dùng để “phản ánh số hiện có và tình hình biến động tăng, giảm 

các khoản tiền gửi không kỳ hạn tại Ngân hàng của doanh nghiệp. Căn cứ để hạch toán 

trên tài khoản 112 “tiền gửi Ngân hàng” là các giấy báo Có, báo Nợ hoặc bản sao kê của 

Ngân hàng kèm theo các chứng từ gốc (uỷ nhiệm chi, uỷ nhiệm thu, séc chuyển khoản, 

séc bảo chi,…)”. 

 Tài khoản 131 – Khoản phải thu khách hàng 

 Tài khoản này dùng để “ghi nhận các khoản nợ phải thu từ khách hàng, bao gồm 

tiền bán sản phẩm, hàng hóa, bất động sản đầu tư, tài sản cố định, các khoản đầu tư tài 

chính, và cung cấp dịch vụ. Tài khoản này cũng phản ánh các khoản phải thu từ người 

nhận thầu xây dựng công trình đối với người giao thầu về khối lượng công việc đã hoàn 

thành. Các nghiệp vụ thu tiền ngay không được ghi vào tài khoản này”. 

 Các khoản phải thu cần được hạch toán chi tiết theo từng đối tượng và nội dung 

phải thu, theo dõi kỳ hạn thu hồi (trên 12 tháng hoặc không quá 12 tháng từ thời điểm 

báo cáo), và ghi chép theo từng lần thanh toán. “Đối tượng phải thu bao gồm các khách 

hàng có quan hệ kinh tế với doanh nghiệp, bao gồm mua sản phẩm, hàng hóa, nhận dịch 

vụ, cũng như tài sản cố định, bất động sản đầu tư, và các khoản đầu tư tài chính”. 

 Tài khoản 3331 – Thuế GTGT phải nộp 

 Thuế giá trị gia tăng phải nộp “phản ánh các khoản thuế liên quan đến hoạt động 

của doanh nghiệp, bao gồm số thuế GTGT đầu ra tính trên doanh thu từ bán hàng hóa 

và cung cấp dịch vụ, số thuế GTGT của hàng nhập khẩu phải nộp, cũng như số thuế 

GTGT đã được khấu trừ từ các khoản thuế đầu ra. Ngoài ra, tài khoản này cũng ghi nhận 

số thuế GTGT đã nộp vào Ngân sách Nhà nước và số thuế GTGT còn phải nộp, tức là 

số thuế còn thiếu chưa được thanh toán”. 

 Tài khoản 632 – Giá vốn hàng bán 

 Tài khoản 632 (giá vốn hàng bán) dùng để phản ánh trị giá vốn của sản phẩm, 

hàng hóa, dịch vụ, bất động sản đầu tư; giá thành sản xuất của sản phẩm xây lắp (đối 

với doanh nghiệp xây lắp) bán trong kỳ.  
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 Tài khoản 156 – Hàng hóa 

 Tài khoản này dùng để “phản ánh trị giá hiện có và tình hình biến động tăng, 

giảm các loại hàng hóa của doanh nghiệp bao gồm hàng hóa tại các kho hàng, quầy 

hàng, hàng hoá bất động sản. Hàng hóa là các loại vật tư, sản phẩm do doanh nghiệp 

mua về với mục đích để bán (bán buôn và bán lẻ)”.  

 Tài khoản 157 – Hàng gửi đi bán 

 Tài khoản 157 – Hàng gửi đi bán “phản ánh hàng hóa và thành phẩm đã gửi đi 

cho khách hàng, gửi bán đại lý, hoặc ký gửi, cũng như dịch vụ đã hoàn thành và bàn 

giao cho khách hàng theo hợp đồng hoặc đơn đặt hàng, nhưng chưa được xác định là đã 

bán (chưa được ghi nhận là doanh thu bán hàng trong kỳ). Các khoản mục trên tài khoản 

157 được ghi nhận theo nguyên tắc giá gốc, theo quy định trong Chuẩn mực Kế toán về 

Hàng tồn kho”.  
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CHƯƠNG 2 

THỰC TẾ CÔNG TÁC KẾ TOÁN BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH 

KỸ THUẬT THƯƠNG MẠI DỊCH VỤ HOZENTECH 

2.1. Giới thiệu tổng quan Công ty TNHH Thương Mại Dịch Vụ Hozentech  

2.1.1. Lịch sử phát triển  

Bảng 2.1: Thông tin công ty Hozentech 

Logo 

 

Tên công ty CÔNG TY TNHH KỸ THUẬT THƯƠNG MẠI 

DỊCH VỤ HOZENTECH 

Tên giao dịch HOZENTECH TECHNOLOGY SERVICE 

TRADING CO.,LTD 

 

Tên viết tắt 

 

CÔNG TY HOZENTECH 

Người đại diện Nguyễn Thị Xuân Diệu 

 

Mã số thuế 

 

0312191663 

Địa chỉ trụ sở chính 135/7 Dương Công Khi, Xuân Thới Thượng, Hóc 

Môn 

 

Email 

 

Service@hozentech.com.vn 

Điện thoại 

 

0969.029.148 

Website https://hozentech.com.vn/ 

(Nguồn: Phòng Kinh Doanh) 

  

 Công ty TNHH KT TM DV Hozentech thành lập vào tháng 03/2013. Đặt nền 

tảng mạnh mẽ của mình trên sự hiểu biết sâu rộng về thị trường sử lý nước chiller, tháp 

giải nhiệt, lò hơi,…, kiến thức vững chắc, sự nắm bắt chính xác các quy trình thực hiện, 
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và tích lũy kinh nghiệm đa dạng trong lĩnh vực sử lý cấu cặn , phát triển, mang đến sự 

tín nhiệm và lòng tin cho khách hang trong và ngoài nước. 

 Với nền tảng vững chắc này, Hozentech không ngừng củng cố vị thế mạnh mẽ 

của mình trên thị trường và liên tục phát triển để trở thành một trong những công ty hàng 

đầu trong ngành. Chúng tôi tự hào mang đến cho đối tác và khách hàng những sản phẩm 

hoàn hảo, xây dựng dựa trên sự am hiểu sâu sắc về thị trường và đáp ứng nhu cầu cụ thể 

của từng nhóm khách hàng.  

 Với sự am hiểu sâu sắc và kinh nghiệm vững vàng, cùng đội ngũ cán bộ nhân 

viên chuyên nghiệp, nhiệt tình, sáng tạo và làm việc hiệu quả, Hozentech không ngừng 

nỗ lực trong mọi điều kiện để củng cố và nâng cao vị thế của mình trên thị trường xử lý 

nước tại Việt Nam. Chúng tôi cam kết xây dựng và duy trì sự tin cậy vững chắc trong 

lòng khách hàng và đối tác, đảm bảo luôn đáp ứng nhu cầu và kỳ vọng của thị trường. 

2.1.2. Lĩnh vực hoạt động, mục tiêu và lợi ích  

  Linh vực hoạt động   

✓ Tư vấn, thiết kế và lắp đặt các hệ thống sau  

o Gia công các thiết bị về cơ khí và thi công hệ thống điện 

o Lắp đặt thiết bị và đường ống công nghệ hệ thống nước thải, nước cấp 

o Thiết kế và lắp đặt hệ thống đốt BIOGAS 

o Thiết kế và lắp đặt bồn INOX, THÉP, NHỰA PE, FRP 

o Thiết kế và thi công hệ thống điện công nghiệp, dân dụng 

o Thiết kế và lắp đặt hệ thống đốt BIOGAS 

o Cung cấp thiết bị ống PVC, ống sắt, ống inox, van và thiết bị điện, các thiết bị  

o khác 

Hình 2.1: Sản phẩm Scale Doctor 

(Nguồn: Hozentech) 
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✓ Dịch vụ bảo trì công nghiệp 

o Lập kế hoạch bảo trì định kỳ gồm các hệ thống sau đây   

o Bảo trì hệ thống nước thải và nước cấp 

o Bảo trì hệ thống điện 

o Bảo trì lò hơi, chiller, máy ném khí, máy thổi khí và máy phát điện 

o Bảo trì hệ thống bơm và máy tách rác tin, thô 

o Bảo trì Cooling tower 

o Bảo trì máy ép bùn, bể DAF 

o Sửa chữa bồn inox, sắt, PVC, FRP, PE 

o Bảo trì máy móc thiết bị trong dây chuyền sản xuất nhà máy 

o Sửa chữa biến tần, Servo, PLC và HMI … 

o Sửa chữa thiết bị thuỷ lực 

o Sửa board mạch công nghiệp 

o Sửa máy hàn các loại 

o Tư vấn tiết kiệm năng lượng trong nhà máy và hệ thống nước thải, nước cấp 

 Mục tiêu   

“Thời gian dừng máy ngắn nhất, vận hành với chi phí thấp nhất và an toàn nhất". 

Nghĩa là tối ưu hóa các hoạt động sản xuất hoặc vận hành máy móc trong doanh nghiệp 

để đạt được ba mục tiêu quan trọng sau  

 Thời gian dừng máy ngắn nhất  Đây là việc giảm thiểu thời gian máy móc hoặc 

thiết bị phải ngừng hoạt động do sự cố, bảo trì hoặc bất kỳ lý do nào khác. Mục tiêu này 

giúp tăng hiệu suất sản xuất và giảm thiểu mất mát do thời gian ngừng máy. 

Hình 2.2: Thiết bị tẩy rửa cáu cặn Scale Doctor 

(Nguồn: Hozentech) 
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 Vận hành với chi phí thấp nhất: Mục tiêu này tập trung vào việc giảm các chi 

phí liên quan đến vận hành máy móc, bao gồm chi phí năng lượng, nguyên liệu, nhân 

công và bảo trì. Bằng cách tối ưu hóa quy trình sản xuất và sử dụng hiệu quả các nguồn 

lực, doanh nghiệp có thể giảm được chi phí và tăng lợi nhuận. 

 An toàn nhất: Đảm bảo an toàn cho nhân viên và máy móc trong quá trình vận 

hành là một yếu tố không thể thiếu. Mục tiêu này liên quan đến việc tuân thủ các quy 

định an toàn, đào tạo nhân viên, và thực hiện các biện pháp phòng ngừa rủi ro để tránh 

tai nạn lao động và thiệt hại cho máy móc. 

  Lợi ích   

• Xử lý và thu gom cáu cặn cũ cho lò hơi, chiller, cooling tower, dàn ngưng. 

• Ngăn ngừa cáu cặn mới hình thành 

• Làm cáu cặn cũ mềm đi và giảm dần theo thời gian 

• Diệt được rong tảo cho tháp giải nhiệt 

• Giảm chi phí sử dụng năng lượng  ít cáu cặn, ít rỉ sét, hiệu suất trao đổi nhiệt tăng 

lên 

• Tăng tuổi thọ cho thiết bị 

• Thời gian hoàn vốn nhanh 

• Thân thiện với môi trường  không dùng hóa chất, không gây ô nhiễm môi trường 

• An toàn, chi phí vận hành thấp  hoạt động tự động, ít tốn điện năng, sử dụng điện 

áp thấp 

Hình 2.3: Kết quả sau khi sử dụng hệ thống Scale Doctor 

(Nguồn: Phòng Kinh Doanh) 
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2.1.3. Sơ đồ tổ chức  

 

2.1.4. Chức năng và nhiệm vụ các phòng ban  

➢ Giám Đốc   

 Có trách nhiệm chỉ đạo và phổ biến các kế hoạch đến từng phòng ban để đảm 

bảo chúng phù hợp với chiến lược đã đề ra. Đồng thời, là người đứng đầu giám sát và 

kiểm tra kết quả cuối cùng của tất cả các hoạt động kinh doanh. 

 Vị trí này quyết định cao nhất về các hoạt động của công ty, bao gồm việc đề 

xuất các phương án thay đổi cơ cấu tổ chức và quy chế quản lý. Người đứng đầu có 

quyền bổ nhiệm hoặc miễn nhiệm các chức danh quản lý, quyết định mức lương và phụ 

cấp cho nhân viên, cũng như thực hiện việc tuyển dụng lao động mới để đáp ứng nhu 

cầu của công ty. 

➢ Phó Giám Đốc   

 Là người hỗ trợ Giám đốc trong việc quản lý và điều hành công ty theo sự phân 

công cụ thể. Vị trí này có trách nhiệm chủ động thực hiện các nhiệm vụ được giao và 

đảm bảo kết quả hoạt động. Đồng thời, Phó Giám đốc phải báo cáo và chịu trách nhiệm 

trước Giám đốc về hiệu quả của các hoạt động đã thực hiện. 

➢ Phòng Kinh Doanh   

 Chủ trì xây dựng chiến lược kinh doanh, kế hoạch bán hàng, chăm sóc khách 

hàng, nâng cao thị phần và doanh số bán hàng của công ty. Triển khai thực hiện các hoạt 

động, chương trình thúc đẩy hoạt động kinh doanh của công ty. 

➢ Phòng Kế Toán   

Sơ đồ 2.1: Sơ đồ tổ chức các bộ phận trong công ty Hozentech 

(Nguồn: Phòng Kinh Doanh) 
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 Sẽ tổ chức thực hiện công tác hạch toán, kế toán, lập các báo cáo tài chính và 

quản lý hướng dẫn công tác kế toán trong công ty theo đúng quy định pháp luật về kế 

toán và chuẩn mực kế toán Việt Nam, thực hiện công tác kiểm toán nội bộ đối với công 

ty. 

➢ Phòng Kĩ Thuật   

 Là bộ phận giữ vai trò xây dựng và duy trì các cấu trúc, máy móc, thiết bị, hệ 

thống và trương trình hoạt động của máy móc, thiết bị trong doanh nghiệp. 

➢ Phòng Quản Lý Dự Án   

 Thực hiện chức năng trực tiếp tổ chức công tác quản lý dự án mà công ty thực 

hiện và các chức năng theo nội dung công tác quản lý thực hiện dự án sẽ được lập cho 

mỗi dự án. Ban Quản lý dự án có trách nhiệm thực hiện các nhiệm vụ, quyền hạn trong 

công tác quản lý dự án theo quy định của pháp luật và hướng dẫn tại nội dung công tác 

quản lý thực hiện dự án. 

2.2. Kết cấu bộ máy kế toán trong công ty Hozentech  

2.2.1. Mô hình tổ chức  

2.2.2. Chức năng, nhiệm vụ của các bộ phận  

 Kế toán trưởng   

 Là người giúp Ban Giám đốc tổ chức chỉ đạo thực hiện toàn bộ công tác kế toán, 

thống kê, hạch toán kinh tế, là người kiểm tra - kiểm soát việc chấp hành chính sách, 

chế độ thể lệ về kinh tế tài chính của công ty. Là người chịu trách nhiệm chính về pháp 

lý và phải tuân thủ các quy định pháp luật quan trọng như sau  

• Luật Kế toán: quản lý và giám sát hoạt động kế toán. 

Sơ đồ 2.2: Sơ đồ tổ chức của bộ phận kế toán 

(Nguồn: Phòng Kế Toán) 



25 

 

• Luật Doanh Nghiệp: đảm bảo lập và trình bày báo cáo tài chính đúng hạn. 

• Luật Thuế: tuân thủ nghĩa vụ thuế, bao gồm VAT, TNDN và TNCN. 

• Nghị định và Thông tư: Thực hiện các quy trình chi tiết về kế toán và thuế theo 

hướng dẫn của Bộ Tài chính. 

• Chuẩn mực Kế toán Việt Nam (VAS): Đảm bảo tính nhất quán và minh bạch 

trong kế toán. 

Các nghiệp vụ kinh tế sau khi lập xong đều phải trình Kế toán trưởng kiểm tra, phê 

duyệt, lập báo cáo tài chính, thực hiện các quy định về tài chính kế toán trong công ty. 

Có phẩm chất đạo đức nghề nghiệp, trung thực, liêm khiết, có ý thức chấp hành pháp 

luật, có trình độ chuyên môn, nghiệp vụ về kế toán. 

➢ Kế toán tổng hợp 

 Kế toán tổng hợp là bộ phận phụ trách việc quản lý toàn bộ dữ liệu kế toán của 

doanh nghiệp, từ các số liệu chi tiết đến toàn bộ sổ sách kế toán. Nhiệm vụ của họ bao 

gồm ghi chép, phân tích, phản ánh và tổng hợp thông tin trên các tài khoản, sổ sách và 

báo cáo tài chính, dựa trên chỉ tiêu giá trị của doanh nghiệp. 

 Bộ phận này đóng vai trò quan trọng trong việc đo lường hiệu quả hoạt động và 

giải quyết các vấn đề tài chính một cách chính xác. Ngoài việc duy trì và cập nhật các 

sổ sách kế toán đầy đủ và đúng hạn, kế toán tổng hợp còn có thể được giao nhiệm vụ 

tìm kiếm các phương án tiết kiệm tài chính hoặc nâng cao hiệu quả tổ chức. Điều này 

có thể bao gồm việc đề xuất hệ thống phần mềm mới để tối ưu hóa quy trình kế toán 

hoặc thay đổi chính sách và thủ tục nội bộ, nhằm đảm bảo tính minh bạch và đáng tin 

cậy của thông tin kế toán. 

➢ Kế toán bán hàng   

 Kế toán bán hàng chịu trách nhiệm quản lý và ghi chép tất cả các hoạt động liên 

quan đến bán hàng, bao gồm hóa đơn bán hàng, doanh thu từ bán hàng, và thuế GTGT. 

Công việc này yêu cầu kế toán phải có kỹ năng chuyên môn để kiểm tra và kiểm soát 

các giao dịch bán hàng theo từng bộ phận, cửa hàng, nhân viên bán hàng, và hợp đồng 

mua bán. 

 Họ cần theo dõi và tổng hợp các hóa đơn bán hàng, phối hợp với các bộ phận kế 

toán công nợ phải thu, kế toán tổng hợp, và kế toán kho. Đồng thời, kế toán bán hàng 

phải quản lý các khoản phải thu và tình trạng công nợ của khách hàng, phối hợp với kế 

toán tiền mặt và kế toán tiền gửi ngân hàng. 
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 Ngoài ra, kế toán bán hàng cần cập nhật hóa đơn bán hàng của công ty, bao gồm 

hóa đơn cho hàng hóa và dịch vụ, lập chứng từ theo các nghiệp vụ phát sinh, theo dõi 

chi tiết và tổng hợp doanh thu bán hàng, tính thuế giá trị gia tăng của hàng bán ra, và 

theo dõi tình trạng thu chi cũng như công nợ của khách hàng. 

➢ Kế toán công nợ   

 Là bộ phận chịu trách nhiệm về các nghiệp vụ công nợ của doanh nghiệp, bao 

gồm những khoản nợ phải trả hay phải thu vào. Trong quá trình sản xuất, kinh doanh, 

doanh nghiệp có thể phải huy động vốn, cho vay,... Các giao dịch này có thể chưa thanh 

toán ngay hoặc chỉ thanh toán trước một phần, từ đó phát sinh ra các khoản công nợ. Bộ 

phận kế toán công nợ đóng vai trò rất lớn trong việc giúp lành mạnh hóa tình hình tài 

chính trong doanh nghiệp. Với những doanh nghiệp có quy mô lớn, kế toán công nợ có 

thể là một bộ phận chuyên trách về nhiệm vụ này, còn trong các doanh nghiệp vừa và 

nhỏ thì kế toán tổng hợp sẽ kiêm luôn trách nhiệm. 

 Kế toán công nợ được chia thành 2 loại, bao gồm kế toán công nợ phải trả và kế 

toán công nợ phải thu  

• Công nợ phải trả  Những khoản doanh nghiệp phải trả cho bên thứ ba như nhà cung 

cấp. Bao gồm các giá trị về hàng hóa, vật tư, nguyên liệu, thiết bị phục vụ cho hoạt 

động sản xuất kinh doanh, mà doanh nghiệp chưa thanh toán hoặc chỉ mới thanh 

toán 1 phần.  

• Công nợ phải thu  Những khoản phải thu từ khách hàng, những lần xuất sản phẩm, 

hàng hóa nhưng họ chưa thanh toán hoặc mới thanh toán một phần. Kế toán công 

nợ cần giám sát, quy chiếu cụ thể để phân loại từng nhóm đối tượng khách hàng 

nhằm kiểm soát hiệu quả hơn. 

• Đối chiếu công nợ  là quá trình so sánh và xác minh số dư nợ giữa hai bên để đảm 

bảo tính chính xác. Quá trình này bao gồm thu thập thông tin, so sánh số liệu, xác 

minh sự khác biệt, điều chỉnh sai sót và lưu trữ hồ sơ. Mục tiêu là để đảm bảo các 

khoản nợ được ghi nhận và xử lý đúng cách, giảm thiểu rủi ro và tranh chấp tài 

chính. 

➢ Thủ quỹ   

 Là người giữ vị trí trong một tổ chức hoặc doanh nghiệp, đảm nhiệm việc quản 

lý và giám sát các hoạt động tài chính. Vai trò chính của thủ quỹ là quản lý tiền mặt, 

quản lý các tài khoản ngân hàng, đảm bảo sự liên lạc với các bên liên quan về các khoản 
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chi phí và thu nhập của tổ chức. Ngoài việc quản lý tài chính, thủ quỹ cũng có trách 

nhiệm giám sát việc chuẩn bị các báo cáo tài chính, phát triển chiến lược tài chính dài 

hạn và đưa ra các khuyến nghị về cải thiện quản lý tài chính của tổ chức. Với các tổ 

chức hoặc doanh nghiệp lớn, thủ quỹ thường có vai trò quan trọng trong quản lý tài sản 

và các khoản đầu tư, bao gồm các quyết định về đầu tư, chi tiêu và tái đầu tư. 

2.3. Thực tế công tác kế toán bán hàng tại công ty Hozentech  

2.3.1. Tổ chức kế toán tại công ty Hozentech  

− Hệ thống kế toán của bộ tài chính ban hành theo Thông tư 200/2014/TT-BTC của 

Bộ Tài Chính. 

− Niên độ kế toán: Bắt đầu từ 01/01 đến 31/12 hằng năm. 

− Kỳ kế toán: Theo tháng 

− Hình thức ghi số: Nhật ký chung. 

− Đơn vị sử dụng tiền tệ sử dụng trong hạch toán: VNĐ. 

− Phương pháp tính thuế GTGT:  theo phương pháp khấu trừ. 

− Phương pháp tính khấu hao TSCĐ: theo phương pháp đường thẳng. 

− Phương pháp kế toán hàng tồn kho   

o Phương pháp kế toán tổng hợp hàng tồn kho:  kê khai thường xuyên. 

o Phương pháp kế toán chi tiết hàng tồn kho: thẻ song song. 

o Tính giá xuất kho: Theo phương pháp bình quân gia quyền cuối kì. 

− Phần mềm kế toán: Misa SME 2023 

− Tình hình hoạt động kinh doanh (ĐVT: Tỷ đồng) 
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Bảng 2.2: Bảng báo cáo kết quả hoạt động  kinh doanh Công ty TNHH KT TM 

DV Hozentech giai đoạn 2021-2023 

Năm 2021 2022 2023 

2022/2021 2023/2021 2023/2022 

Giá 

trị 

Tỷ 

lệ(%) 

Giá 

trị 

Tỷ 

lệ(%) 

Giá 

trị 

Tỷ 

lệ(%) 

Doanh 

thu 
2,4 3,1 4,3 0,7 29,16 1,9 79,16 1,2 38,71 

Chi Phí 2,2 2,6 2,4 0,4 18,18 0,2 9,09 (0,2) (7,69) 

Lợi 

Nhuận 
0,2 0,5 1,9 0,3 120 1.7 850 1.4 280 

(Nguồn: Phòng Kế Toán) 

 

 Trong ba năm qua, tình hình tài chính của công ty đã chứng tỏ sự tiến bộ rõ rệt 

và khả năng ứng phó linh hoạt với các thách thức. Năm 2021, công ty đạt doanh thu 

tổng cộng 2,4 tỷ đồng, tạo nền tảng vững chắc cho sự phát triển trong tương lai. Bước 

sang năm 2022, dù phải đối mặt với nhiều khó khăn, công ty đã thể hiện sự kiên trì 

và nỗ lực đáng ghi nhận khi doanh thu tăng lên 3,1 tỷ đồng, tăng 0,7 tỷ đồng so với 

năm trước. Mặc dù chi phí cũng tăng thêm 0,4 tỷ đồng so với năm 2021, công ty vẫn 

gia tăng lợi nhuận thêm 0,3 tỷ đồng, cho thấy sự cải thiện trong việc quản lý chi phí 

và tối ưu hóa hoạt động. 

Năm 2023, công ty tiếp tục phát huy đà tăng trưởng với doanh thu đạt 4,3 tỷ đồng, 

tăng 1,9 tỷ đồng so với năm 2021 và 1,2 tỷ đồng so với năm 2022. Mặc dù chi phí 

tăng thêm 0,2 tỷ đồng so với năm 2021, công ty đã giảm chi phí 0,2 tỷ đồng so với 

năm 2022. Kết quả là lợi nhuận đạt 1,7 tỷ đồng so với năm 2021 và 1,4 tỷ đồng so 

với năm 2022, cho thấy sự cải thiện mạnh mẽ trong hiệu quả tài chính. Sự phục hồi 

và phát triển ấn tượng này không chỉ minh chứng cho khả năng điều chỉnh linh hoạt 

của công ty trong bối cảnh thị trường đầy biến động do đại dịch Covid-19, mà còn 

phản ánh nỗ lực không ngừng của công ty để duy trì và mở rộng hoạt động kinh 

doanh. Thành công này là dấu ấn rõ nét của sự chuyển mình tích cực và khả năng 

thích ứng của công ty trong giai đoạn đầy thử thách. Kế toán bán hàng của công ty 

Hozentech. 
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2.3.2.1. Các phương thức bán hàng và thanh toán  

 Phương thức bán hàng  

 Hiện nay công ty đang áp dụng 2 hình thức bán hàng như sau  bán hàng theo dự 

án, bán lẻ. 

• Bán hàng theo dự án: các sản phẩm hoặc dịch vụ được cung cấp cho khách hàng 

trong khuôn khổ của một dự án cụ thể. Dự án này thường có các đặc điểm như phạm 

vi công việc rõ ràng, thời gian thực hiện xác định, và mục tiêu cụ thể mà cả bên 

cung cấp và bên nhận dịch vụ đều thống nhất. 

• Bán lẻ: là quá trình bán hàng hóa hoặc dịch vụ tiêu dùng trực tiếp cho người tiêu 

dùng cuối cùng để sử dụng, thường thông qua nhiều kênh phân phối như cửa hàng 

vật lý, cửa hàng trực tuyến, siêu thị,… để đem lại lợi nhuận cho người bán. Người 

mua hàng trong quá trình bán lẻ thường là người tiêu dùng cá nhân hoặc hộ gia đình, 

không phải các tổ chức hay doanh nghiệp. 

 Phương thức thanh toán  

• Thanh toán ngay bằng tiền mặt là khi khách hàng trả tiền mặt toàn bộ số tiền mua 

hàng hoặc dịch vụ tại thời điểm mua. 

• Thanh toán chậm cho phép khách hàng trả tiền vào một thời điểm sau khi mua hàng, 

thường áp dụng cho các giao dịch lớn. Giúp khách hàng có thêm thời gian chuẩn bị 

tài chính nhưng tăng rủi ro nợ xấu cho doanh nghiệp. 

• Thanh toán qua ngân hàng là khi khách hàng chuyển tiền từ tài khoản ngân hàng 

của mình vào tài khoản của người bán. Phương thức này an toàn và tiện lợi, giảm 

rủi ro tiền mặt và dễ quản lý giao dịch.  

2.3.2.2. Hình thức kế toán  

 Liên quan đến sổ kế toán  

• Sổ Nhật Ký Chung 

• Sổ cái các tài khoản 

 Sổ cái tài khoản 511 

 Sổ cái tài khoản 131 

 Sổ cái tài khoản 632 

 Sổ cái tài khoản 152 

 Sổ cái tài khoản 156 

 Sổ cái tài khoản 333  



30 

 

 Sổ cái tài khoản 112 

• Bảng kê hóa đơn bán hàng 

• Nhật ký bán hàng 

• Bảng tổng hợp xuất nhập tồn 

 Trình tự tiến trình  

 

− Bước 1: Khách hàng gửi yêu cầu đến nhân viên bán hàng về nhu cầu sử dụng dịch 

vụ tại công ty mình.  

− Bước 2: Nhân viên sẽ trao đổi thương lượng với khách hàng và đi đến việc ký hợp 

đồng dịch vụ. Sau đó, họ sẽ làm 2 bản hợp đồng, 1 bản gửi cho kế toán bán hàng, 1 

bản gửi cho khách hàng.  

Lưu đồ 2.1: Lưu đồ chứng từ quá trình bán hàng tại công ty 

(Nguồn: Phòng Kế Toán) 
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− Bước 3: Kế toán bán hàng nhận được hợp đồng, họ bắt đầu lập hóa đơn bán hàng ( 

2 liên) và hợp đồng sẽ được họ lưu lại theo tên hồ sơ, 1 liên gửi lại cho khách hàng, 

liên còn lại kế toán bán hàng sẽ nhập lên hệ thống phần mềm kế toán máy (Misa). 

Cuối cùng, hóa đơn sẽ được lưu lại theo số hồ sơ.  

− Bước 4: Khách hàng sau khi nhận được hóa đơn, họ quyết định thanh toán hóa đơn. 

− Bước 5: Nếu khách hàng thanh toán trực tiếp, thủ quỹ sẽ nhận tiền mặt hoặc giấy 

báo có của ngân hàng. Sau đó, thủ quỹ sẽ lập phiếu thu (2 liên), 1 liên gửi lại cho kế 

toán bán hàng ghi nhận vào sổ kế toán máy, liên còn lại và giấy báo có thủ quỹ lưu 

theo thứ tự hồ sơ.  

− Bước 6: Nếu khách hàng thanh toán sau, kế toán công nợ sẽ ghi nhận lại công nợ 

của khách hàng và tiến hành theo dõi và ghi nhận vào sổ kế toán máy. 

 Các hóa đơn chứng từ liên quan  

o Hóa đơn GTGT ( Mẫu số 01 GTKT 3/001) 

o Hóa đơn bán hàng thông thường ( Mẫu số 02 GTKT-3LL) 

o Hợp đồng kinh tế, bảng kê hóa đơn. 

o Bảng thanh toán hàng đại lý, ký gửi ( Mẫu số 01 – BH) 

o Phiếu thu ( Mẫu số 01 – TT) 

o Giấy báo có, sổ phụ kèm theo, .... 

o Phiếu xuất kho ( Mẫu số 02- VT) 

o Phiếu xuất kho kiêm vận chuyển nội bộ. 

2.3.2.3. Hạch toán các nghiệp vụ liên quan  

 Hiện nay, công ty đã thiết lập mối quan hệ đối tác mạnh mẽ với nhiều đối tác lớn 

như Coca-Cola, Vifon, Trung Nguyên, Bia Sài Gòn, Tôn Phương Nam, Yoshida và một 

số đối tác khác. Điều này đã tạo ra sự uy tín và tiếng vang lớn đối với khách hàng, nhờ 

vào chính sách làm việc minh bạch và quản lý tài chính chặt chẽ của công ty. Bộ phận 

kế toán, đặc biệt là kế toán bán hàng, đã đóng góp không ít vào việc này. 

 Sau đây là một số nghiệp vụ bán hàng  

Nghiệp vụ 1  Ngày 12/01/2024 Công ty Yoshida mua hàng từ phía công ty Hozentech, 

chưa thanh toán tiền hàng với giá chưa bao gồm thuế như sau   
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Hóa chất ngăn ngừa cấu cặn cho tháp giải 

nhiệt 

SL: 25kg ĐG: 171.000 

Hóa chất diệt rong rêu SL: 25kg ĐG: 171.000 

 

Sau khi xác nhận lại với phía Yoshida, ngày 12/01/2024 công ty đã xuất hóa đơn 

00000004, ký hiệu 1C24THT, cho phía khách hàng, Với thuế GTGT là 10% (phụ lục 

01), phiếu xuất kho XK000117 (phụ lục 02).  

Kế toán bán hàng cập nhật và phần mềm Misa với bút toán như sau  (phụ lục 15) 

Hạch toán  

Ghi nhận Doanh thu  

Nợ TK 131_Yoshida   9.405.000 đồng 

 Có TK 5113   8.550.000 đồng 

 Có TK 3331   855.000 đồng 

Ghi nhận Giá vốn  

Nợ TK 632    1.100.000 đồng 

 Có TK 152   1.100.000 đồng 

 

Nghiệp vụ 2  Ngày 22/02/2024 Công ty Yoshida thanh toán toàn bộ tiền hàng của hóa 

đơn 00000004 cho công ty Hozentech. Kèm theo phiếu thu PT00512 (phụ lục 03) do 

thủ quỹ chuyển sang. Đồng thời, kế toán công nợ sẽ theo dõi công nợ của khách hàng 

và kế toán bán hàng nhập liệu lên phần mềm kế toán Misa với bút toán như sau  

Hạch toán  

Nợ TK 1111    9.405.000 đồng 

 Có TK 131_Yoshida   9.405.000 đồng 

 

 

Nghiệp vụ 3  Ngày 28/02/2024 Công ty CP Cà Phê Hòa Tan Trung Nguyên mua hàng 

từ phía công ty Hozentech, chưa thanh toán tiền hàng với giá chưa bao gồm thuế như 

sau   

Thay phốt xilanh SL  1 Bộ ĐG  5.000.000 

Thay dầu thủy lực SL  40 Lít ĐG  75.000 

Cung cấp bơm màng SL  1 Cái ĐG  15.000.000 
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Sau khi xác nhận lại với phía Trung Nguyên, ngày 28/02/2024 công ty đã xuất hóa đơn 

00000016, ký hiệu 1C24THT, cho phía khách hàng, Với thuế GTGT là 8% (phụ lục 04), 

phiếu xuất kho XK000123 (phụ lục 05).  

Kế toán bán hàng cập nhật và phần mềm Misa với bút toán như sau  (phụ lục 16) 

Hạch toán  

Ghi nhận Doanh thu  

Nợ TK 131_TN   24.840.000 đồng 

 Có TK 5113   23.000.000 đồng 

 Có TK 3331   1.840.000 đồng 

Ghi nhận Giá vốn  

Nợ TK 632    16.700.000 đồng 

 Có TK 152   16.700.000 đồng 

 

Nghiệp vụ 4  Ngày 28/03/2024 Công ty Tự Động Hóa Mặt Trời mua hàng từ phía công 

ty Hozentech, chưa thanh toán tiền hàng với giá chưa bao gồm thuế như sau   

Vỏ lồng thu gom cáu cặn rỉ sét 

Scale Doctor 

SL: 2 cái ĐG: 3.850.000 

Sau khi xác nhận lại với phía Tự Động Hóa Mặt Trời, ngày 29/02/2024 công ty đã xuất 

hóa đơn 00000021, ký hiệu 1C24THT, cho phía khách hàng, Với thuế GTGT là 10% 

(phụ lục 06), phiếu xuất kho XK000578 (phụ lục 07). 

Kế toán bán hàng cập nhật và phần mềm Misa với bút toán như sau  (phụ lục 17) 

Hạch toán  

Ghi nhận Doanh thu  

Nợ TK 131_MT   8.470.000 đồng 

 Có TK 5113   7.700.000 đồng 

 Có TK 3331   770.000 đồng 

 

Ghi nhận Giá vốn  

Nợ TK 632    4.500.000 đồng 

 Có TK 152   4.500.000 đồng 
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Những dữ liệu này sẽ được ghi nhận lên sổ nhật ký chung (phụ lục 08), sổ cái 511 (phụ 

lục 09), sổ cái 632 (phụ lục 10), sổ cái 333 (phụ lục 11), sổ cái 112 (phụ lục 12), sổ cái 

152 (phụ lục 13) và sổ cái 131 (phụ lục 14). 
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CHƯƠNG 3 

NHẬN XÉT VÀ ĐỀ XUẤT GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN CÔNG TÁC  

KẾ TOÁN BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH KT TM DV HOZENTECH 

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

Hozentech 

3.1.1. Sự cần thiết 

 Quá trình công tác kế toán bán hàng tại công ty đóng vai trò vô cùng quan trọng 

trong việc đảm bảo sự hoạt động hiệu quả và bền vững của doanh nghiệp. Công việc 

này không chỉ liên quan đến việc ghi chép và theo dõi các giao dịch bán hàng mà còn 

bao gồm việc kiểm soát doanh thu, quản lý công nợ và đảm bảo thu hồi khoản nợ đúng 

hạn. Việc thực hiện chính xác các nhiệm vụ này giúp công ty duy trì sự ổn định tài chính 

và giảm thiểu các rủi ro tài chính có thể xảy ra.  

 Bên cạnh đó, kế toán bán hàng còn cung cấp dữ liệu cần thiết để lập báo cáo tài 

chính, từ đó hỗ trợ các nhà quản lý đưa ra quyết định chiến lược dựa trên thông tin chính 

xác. Việc phân tích dữ liệu bán hàng cũng giúp công ty tối ưu hóa quản lý hàng tồn kho, 

kiểm soát chi phí và điều chỉnh chiến lược bán hàng sao cho phù hợp với nhu cầu thị 

trường.  

 Hơn nữa, quá trình kế toán bán hàng đảm bảo công ty tuân thủ các quy định pháp 

lý về thuế và các yêu cầu pháp lý khác, giúp tránh các vấn đề pháp lý có thể ảnh hưởng 

đến hoạt động của doanh nghiệp. Do đó, công tác kế toán bán hàng không chỉ là một 

phần thiết yếu trong việc duy trì hoạt động tài chính ổn định mà còn góp phần vào sự 

phát triển bền vững và thành công lâu dài của công ty. 

3.1.2. Yêu cầu hoàn thiện   

 Công tác kế toán bán hàng đóng vai trò vô cùng quan trọng trong việc đảm bảo 

hoạt động hiệu quả và bền vững của công ty. Để hoàn thiện công tác này, em đề xuất 

tập trung vào các yếu tố sau: 

Trước tiên, việc ghi chép và theo dõi các giao dịch bán hàng cần được thực hiện 

đầy đủ và chính xác. Cần đảm bảo lập hóa đơn đúng quy định, cập nhật số liệu vào hệ 

thống kế toán kịp thời, và tổ chức hồ sơ giao dịch một cách hệ thống để dễ dàng truy 

xuất và kiểm soát. Tiếp theo, công ty nên cải thiện việc quản lý doanh thu và công nợ 

bằng cách theo dõi doanh thu liên tục, thực hiện các chỉ tiêu đánh giá và phát triển quy 

trình thu hồi công nợ hiệu quả. Điều này giúp duy trì sự ổn định tài chính và giảm thiểu 
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rủi ro. Em cũng mong muốn công ty nên chú trọng tuân thủ các quy định pháp lý, bao 

gồm việc cập nhật các quy định thuế mới và điều chỉnh quy trình kế toán cho phù hợp. 

Việc thực hiện kiểm tra nội bộ định kỳ và lập báo cáo tài chính đầy đủ là cần thiết để 

tránh các vấn đề pháp lý. Để đảm bảo độ tin cậy của dữ liệu, cần xây dựng hệ thống báo 

cáo chính xác và bảo mật thông tin quan trọng. Cải thiện quy trình bán hàng và phân 

tích dữ liệu cũng là yếu tố quan trọng, giúp tối ưu hóa quản lý hàng tồn kho và điều 

chỉnh chiến lược bán hàng phù hợp với nhu cầu thị trường.  

Cuối cùng, em đề xuất công ty nên tập trung vào đào tạo và nâng cao năng lực cho 

nhân viên kế toán bằng cách cung cấp các khóa đào tạo định kỳ và phát triển kỹ năng 

quản lý. Những yêu cầu này sẽ góp phần vào việc hoàn thiện công tác kế toán bán hàng, 

đảm bảo tính chính xác và minh bạch, và hỗ trợ sự phát triển bền vững của công ty. 

3.2. Giải pháp  

3.2.1. Giải pháp về công tác tổ chức bộ máy kế toán  

Để nâng cao hiệu quả công tác kế toán bán hàng, em đề xuất triển khai một số giải 

pháp cụ thể. Trước tiên, cần tổ chức lại quy trình kế toán bán hàng, từ ghi nhận đơn hàng 

đến lập báo cáo, nhằm đảm bảo sự rõ ràng và nhất quán. Việc áp dụng công nghệ thông 

qua phần mềm kế toán hiện đại sẽ giúp tự động hóa các công việc như xuất hóa đơn và 

ghi sổ, đồng thời tích hợp hệ thống kế toán với các phần mềm quản lý kho và CRM để 

đồng bộ hóa dữ liệu.  

Em cũng xin đề xuất về việc cung cấp đào tạo kỹ năng cho nhân viên kế toán về 

các công cụ và quy trình mới, cùng với việc thực hiện đánh giá hiệu suất định kỳ để 

nâng cao năng lực làm việc. Để đảm bảo tính chính xác và minh bạch, cần thiết lập quy 

trình kiểm soát nội bộ nghiêm ngặt và thực hiện báo cáo tài chính định kỳ.  

Cuối cùng, việc xây dựng kênh giao tiếp hiệu quả giữa các bộ phận và tổ chức các 

cuộc họp định kỳ sẽ giúp cập nhật tình hình, thảo luận vấn đề và tìm kiếm giải pháp kịp 

thời. Những giải pháp này sẽ góp phần cải thiện tổ chức kế toán bán hàng và tăng cường 

hiệu quả tài chính của công ty. 

3.2.2. Giải pháp về công tác kế toán bán hàng tại công ty Hozentech   

 Trước tiên, em khuyến nghị tổ chức lại quy trình kế toán bán hàng của công ty, 

từ việc ghi nhận đơn hàng, xuất hóa đơn, đến việc ghi sổ kế toán và lập báo cáo tài chính. 

Quy trình này cần phải rõ ràng và chuẩn hóa để đảm bảo tính chính xác và hiệu quả. 

Tiếp theo, em đề xuất ứng dụng phần mềm kế toán hiện đại để tự động hóa các công 
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việc này, như xuất hóa đơn và ghi sổ, đồng thời tích hợp hệ thống kế toán bán hàng với 

các hệ thống khác như quản lý kho và CRM để đồng bộ hóa dữ liệu và nâng cao khả 

năng truy xuất thông tin. 

Để nâng cao năng lực làm việc của nhân viên kế toán, em cũng đề xuất tổ chức 

các khóa đào tạo về phần mềm mới và quy trình kế toán bán hàng. Việc này sẽ giúp 

giảm thiểu sai sót và nâng cao hiệu quả công việc. Đồng thời, cần thiết lập các quy trình 

kiểm soát nội bộ nghiêm ngặt và thực hiện báo cáo tài chính định kỳ để đảm bảo tính 

chính xác và minh bạch trong các giao dịch bán hàng. 

Cuối cùng, em khuyến nghị xây dựng các kênh giao tiếp hiệu quả giữa bộ phận 

kế toán bán hàng và các bộ phận liên quan như bán hàng, kho và tài chính, cũng như tổ 

chức các cuộc họp định kỳ để cập nhật tình hình và giải quyết kịp thời các vấn đề phát 

sinh. Những giải pháp này sẽ giúp Công ty Hozentech cải thiện hiệu quả tổ chức kế toán 

bán hàng, nâng cao tính minh bạch tài chính và hỗ trợ tốt hơn cho các quyết định quản 

lý. 

. 
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KẾT LUẬN 

 Trong quá trình thực tập tại công ty TNHH KT TM DV Hozentech, em đã rút ra 

nhiều kinh nghiệm quý báu và nhận ra sự quan trọng của một số khía cạnh trong hoạt 

động kế toán bán hàng. 

 Đầu tiên, việc hiểu rõ quy trình bán hàng của doanh nghiệp đã giúp em thấu hiểu 

sâu sắc về cách thức hoạt động của công ty từ khi tiếp nhận đơn hàng đến việc ghi nhận 

doanh thu. Qua đó, em đã nắm vững các bước và quy định kế toán liên quan đến doanh 

thu, từ việc lập hóa đơn đến các bút toán kế toán. 

 Thứ hai, em thấy được tầm quan trọng của việc thiết lập và duy trì hệ thống kiểm 

soát nội bộ trong quy trình bán hàng. Hệ thống này không chỉ giúp giảm thiểu rủi ro và 

sai sót trong hoạt động bán hàng mà còn đảm bảo tính minh bạch và đúng đắn trong các 

giao dịch kinh doanh. 

 Thứ ba, qua việc tham gia vào quản lý công nợ và thu hồi nợ, em đã hiểu rõ hơn 

về tầm quan trọng của việc duy trì mối quan hệ tốt đẹp với khách hàng và quản lý hiệu 

quả các khoản nợ phải thu. Điều này không chỉ đảm bảo dòng tiền cho công ty mà còn 

giúp tăng cường uy tín và mối quan hệ với khách hàng. 

 Thứ tư, qua việc áp dụng các phương pháp phân tích tài chính, em đã có cơ hội 

đánh giá hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty từ các góc độ khác nhau. Việc này 

giúp em hiểu rõ hơn về các chỉ số tài chính và cách thức áp dụng chúng để đưa ra quyết 

định kinh doanh hợp lý. 

 Cuối cùng, em đã nhận ra sự quan trọng của công nghệ thông tin trong hoạt động 

kế toán bán hàng. Sự tích hợp và sử dụng hiệu quả các phần mềm kế toán tiên tiến giúp 

tối ưu hóa quy trình làm việc và nâng cao hiệu suất làm việc của các nhân viên kế toán. 

Tóm lại, quá trình làm việc này đã đem lại cho em những bài học quý giá và kinh nghiệm 

thực tiễn, giúp em chuẩn bị tốt hơn cho sự nghiệp kế toán trong tương lai.
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