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KY HIEU CAC CUM TU VIET TAT

TU VIET TAT GIAI THiCH
BDS Bét dong san
BHTN Bao hiém thét nghiép
BHXH Bao hiém xa hoi
BHYT Bao hiém y té
BTC B6 Tai chinh
CKTM Chiét khau thuong mai
CP Chinh phu
GTGT Gi4 tri gia tang
HTK Hang t6n kho
KPCb Kinh phi cong doan
Nb Nghi dinh
PXK Phiéu xuat kho
Qb Quyét dinh
TK Tai khoan
TNHH Trach nhiém hiru han
TSCDb Tai san ¢ dinh
TT Thong tu
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	CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG
	1.1. Khái niệm:
	1.1.1 Khái niệm:
	1.1.2 Đặc điểm của quá trình bán hàng:
	1.1.3 Vai trò, nhiệm vụ của kế toán bán hàng:
	Vai trò:
	Nhiệm vụ:
	1.1.4 Các phương thức bán hàng:
	Phương thức bán buôn: Là một hoạt động kinh doanh quan trọng trong chuỗi cung ứng, phân phối cho đối tác trung gian để họ tiếp tục chuyển bán hoặc bán cho khách hàng. Hình thức mua bán với số lượng lớn, giá thành thường thấp hơn so với bán lẻ. Có hai phương thức bán buôn:
	Phương thức bán lẻ: Là hình thức bán hàng hóa trực tiếp đến tay người tiêu dùng cuối cùng. Đây là khâu cuối cùng trong chuỗi cung ứng, nơi sản phẩm được bán ra với số lượng nhỏ, đơn chiếc và có giá bán ổn định, khách hàng thường trả tiền ngay khi mua hàng. Có hai hình thức phổ biến: Bán lẻ thu tiền tập trung và bán lẻ thu tiền trực tiếp.
	Phương thức hàng đổi hàng.
	Phương thức bán hàng đại lý, ký gửi:
	Phương thức tiêu thụ nội bộ: Là hoạt động chuyển giao hàng hóa, dịch vụ từ một bộ phận này sang một bộ phận khác trong cùng một doanh nghiệp. Nói cách khác đây là việc sử dụng sản phẩm của chính công ty để phục vụ cho các hoạt động sản xuất, kinh doanh hoặc tiêu dùng nội bộ, giúp cho việc phải mua hàng từ bên ngoài được giảm thiểu, qua đó tiết kiệm chi phí.
	1.1.5 Các phương thức thanh toán:
	Thanh toán trực tiếp: Khách hàng thanh toán toàn bộ giá trị hàng hóa, dịch vụ ngay khi giao dịch mua bán hoàn tất. Quá trình thanh toán tiện lợi, thuận tiện cho cả người mua và người bán, giúp người bán thu hồi vốn nhanh chóng. Thanh toán linh hoạt với nhiều phương thức khác nhau: Thanh toán bằng tiền mặt, chuyển khoản hoặc trao đổi hàng hóa trực tiếp.
	Thanh toán trả chậm: Thời gian thu tiền và thời gian giao hàng cho khách hàng không trùng với nhau. Với hình thức này, khách hàng không cần thanh toán toàn bộ số tiền ngay khi nhận hàng. Thay vào đó họ có thể chia nhỏ khoản thanh toán thành nhiều lần, trong một thời gian nhất định theo thỏa thuận với người bán.
	1.1.6 Kế toán bán hàng:
	Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ:
	Chứng từ sổ sách:
	Hợp đồng kinh tế.
	Phiếu xuất kho.
	Phiếu thu, giấy báo có.
	Sổ Nhật ký chung.
	Sổ Cái tài khoản 511, Sổ Chi tiết tài khoản 5111.
	Tài khoản sử dụng:
	Tại khoản 2 Điều 79 của Thông tư 200/2014/TT-BTC quy định tài khoản 511 – Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ, có 6 tài khoản cấp 2, bao gồm:
	Tài khoản 5111 – Doanh thu bán hàng hóa
	Tài khoản 5112 – Doanh thu công trình
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	Tài khoản 5118 ­– Doanh thu khác
	Kết cấu và nội dung tài khoản:
	
	Sơ đồ hạch toán:
	Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu:
	Theo khoản 1 Điều 81 Thông tư 200/2014/TT-BTC: “Tài khoản 521 – Các khoản giảm trừ doanh thu 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.”
	Theo Chuẩn mực kế toán số 14 - Doanh thu và thu nhập khác, các khoản giảm từ doanh thu bao gồm:
	“- Chiết khấu thương mại: 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 hàng hóa kém phẩm chất, sai quy cách hoặc lạc hậu thị hiếu.
	- Hàng bán bị trả lại: Là giá trị khối lượng hàng bán đã xác định là tiêu thụ bị khách hàng trả lại và từ chối thanh toán.”
	Chứng từ sổ sách:
	Hóa đơn GTGT hàng bán bị trả lại.
	Phiếu nhập kho, phiếu xuất kho, biên bản giao nhận.
	Biên bản trả lại hàng.
	Sổ Nhật ký chung.
	Sổ cái tài khoản 521, Sổ Chi tiết các khoản giảm trừ.
	Tài khoản sử dụng: Tài khoản 521 – Các khoản giảm trừ doanh thu, có 3 tài khoản cấp 2:
	Tài khoản 5211 – Chiết khấu thương mại
	Tài khoản 5212 – Hàng bán bị trả lại
	Tài khoản 5213 – Giảm giá hàng bán
	Kết cấu và nội dung tài khoản:
	Sơ đồ hạch toán:
	Kế toán giá vốn hàng bán:
	Theo khoản 1 Điều 89 Thông tư 200/2014/TT-BTC:
	“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. Ngoài ra, tài khoản này còn dùng để phản ánh các chi phí liên quan đến hoạt động kinh doanh bất động sản đầu tư như: Chi phí khấu hao; chi phí sửa chữa; chi phí nghiệp vụ cho thuê BĐS đầu tư theo phương thức cho thuê hoạt động (trường hợp phát sinh không lớn); chi phí nhượng bán, thanh ký BĐS đầu tư…”
	Việc tính giá trị hàng hóa xuất kho có thể thực hiện bằng một trong các phương pháp sau:
	Phương pháp FIFO.
	Phương pháp thực tế đích danh.
	Phương pháp bình quân gia quyền.
	Chứng từ sử dụng:
	Phiếu nhập kho, phiếu xuất kho.
	Hóa đơn GTGT.
	Biên bản giao nhận hàng hóa, biên bản kiểm kê bật tư sản phẩm hàng hóa, …
	Bảng tổng hợp nhập-xuất –tồn.
	Tài khoản sử dụng:
	Tài khoản 632 – Giá vốn hàng bán
	Tài khoản 155 – Thành phẩm
	Tài khoản 156 – Hàng hóa
	Tài khoản 157 – Hàng gửi đi bán
	Kết cấu tài khoản:
	Trường hợp doanh nghiệp kế toán HTK theo phương pháp kê khai thường xuyên
	
	
	Sơ đồ hạch toán:
	1.2. Ý nghĩa và sự cần thiết của đề tài nghiên cứu:
	Tóm lại, kế toán bán hàng không chỉ là công cụ ghi chép và tổng hợp số liệu. Nó còn bao gồm việc phân tích, đánh giá và đưa ra những dự báo về tình hình kinh doanh trong tương lai. Nhờ vậy, doanh nghiệp có thể chủ động thích ứng với những biến động của thị trường và nắm bắt cơ hội mới. Để đạt được thành công, việc hoàn thiện công tác kế toán bán hàng là vô cùng cần thiết đối với mọi doanh nghiệp.
	1.3. Luật, chuẩn mực, nghị định và thông tư kế toán được áp dụng cho công tác kế toán bán hàng:
	Luật:
	Nghị định:
	Chuẩn mực:
	Thông tư:
	CHƯƠNG 2
	THỰC TRẠNG QUY TRÌNH KẾ TOÁN BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH SẢN XUẤT THƯƠNG MẠI COLMAV
	2.1. Giới thiệu về công ty:
	2.1.1. Thông tin về công ty:
	2.1.2. Sơ đồ tổ chức công ty:
	
	2.2. Tổ chức công tác kế toán:
	2.1.1. Sơ đồ tổ chức phòng kế toán:
	2.1.2. Công việc và nhiệm vụ của từng chức danh tại phòng kế toán:
	2.1.3. Đặc điểm về tổ chức công tác kế toán của công ty:
	Chế độ kế toán áp dụng:
	Các chính sách kế toán:
	Công ty hạch toán theo hình thức ghi sổ Nhật ký chung. Mọi hoạt động nhập xuất đều được lập chứng từ đầy đủ, nghiệp vụ kinh tế phát sinh vào các chứng từ kế toán. Trong quá trình kinh doanh, kế toán sử dụng các loại chứng từ, phiếu nhập, phiếu xuất, phiếu chi, hóa đơn GTGT theo quy định.
	Trình tự hạch toán:
	Vào cuối ngày kế toán dựa vào chứng từ đã được kiểm duyệt, được dùng làm căn cứ ghi sổ, xác định tài khoản Nợ, Có theo đúng nội dung, số tiền các nghiệp vụ phát sinh trên chứng từ để nhập dữ liệu vào máy tính theo các bảng biểu được thiết kế sẵn trên phần mềm. Trên phần mềm kế toán, các thông tin được tự động nhập vào sổ kế toán: sổ chi tiết tài khoản, sổ nhật ký chung, nhật ký thu tiền, chi tiền, nhật ký mua hàng, bán hàng, sổ cái và các sổ khác có liên quan.
	Cuối kỳ tài chính kế toán thực hiện các thao tác khóa sổ trên phần mềm và xuất báo cáo tài chính. Việc đối chiếu giữa số liệu tổng hợp với số liệu chi tiết được thực hiện tự động. Kế toán có thể kiểm tra, đối chiếu số liệu giữa phần mềm với số liệu trên Excel, giữa sổ kế toán với BCTC sau khi đã in ra giấy. Cuối năm các sổ kế toán tổng hợp và chi tiết được in ra giấy theo quy định, đóng thành quyển, trình giám đốc ký duyệt và tiến hành lưu sổ kế toán, kết thúc quá trình ghi sổ.
	Chính sách bán hàng:
	Thị trường mục tiêu: nữ và nam giới (đặc biệt là nam) từ 18 đến 45 tuổi. Có nhu cầu làm đẹp, chăm sóc, tạo kiểu tóc thời trang và thể hiện phong cách cá nhân. Tin dùng vào thương hiệu uy tín và chất lượng sản phẩm cao mang lại hiệu quả sử dụng tốt.
	Sản phẩm/dịch vụ: Đa dạng đáp ứng nhiều nhu cầu khác nhau, bao gồm kem dưỡng, serum, mặt nạ tóc, kem ủ, thuốc nhuộm, duỗi, uốn, keo xịt tóc, wax,… Về mặt chất lượng sản phẩm, cam kết sử dụng nguyên liệu đảm bảo, được kiểm định về nguồn gốc xuất xứ và có giấy chứng nhận rõ ràng, sản phẩm được kiểm nghiệm bởi các cơ quan chức năng có thẩm quyền trước khi đưa ra thị trường.
	Kênh phân phối: Mua trực tiếp tại công ty, các Barber Shop và Salon trên toàn quốc hợp tác với Colmav và có thể đặt hàng online tại fanpage, website công ty.
	Chiến lược giá: Giá cả của sản phẩm Colmav luôn đảm bảo phù hợp với mọi đối tượng khách hàng. Chương trình khuyến mãi mua 5 tặng 1 (áp dụng đối với 1 số sản phẩm nhất định).
	Dịch vụ dành cho khách hàng: Chính sách đổi trả hàng cho phép khách hàng đổi trả hàng trong 7 ngày nếu sản phẩm bị lỗi hoặc không ưng ý. Hỗ trợ khách hàng qua điện thoại, email và chat trực tuyến.
	2.3. Công việc kế toán bán hàng:
	2.1.4. Yêu cầu của công việc:
	Mục đích công việc:
	Nhiệm vụ chính của công việc:
	Kết quả của công việc:
	Các yêu cầu cho vị trí công việc:
	2.1.5. Trình tự tiến hành:
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	Bút toán liên quan:
	Liên quan đến loại báo cáo kế toán, báo cáo thuế:
	Hình thức của các chứng từ, sổ kế toán của doanh nghiệp có liên quan đến công việc:
	Liên quan đến công việc kế toán khác:
	Liên quan đến sổ kế toán:
	Cách lưu trữ hồ sơ kế toán:
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	Kết quả của công việc:
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