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CHƯƠNG 1 

CƠ SƠ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG  

1.1 Các khái niệm nền tảng về kế toán bán hàng 

  1.1.1 Khái niệm  

“Bán hàng là việc chuyển quyền sở hữu hàng hóa gắn với phần lớn lợi ích và rủi 

ro cho khách hàng đồng thời được khách hàng thanh toán hoặc chấp nhận thanh toán. 

Bán hàng là khâu cuối cùng của quá trình sản xuất – kinh doanh, đây là quá trình chuyển 

hóa vốn từ hính thái vốn sản phẩm, hàng hóa sang hình thái vốn tiền tệ hoặc vốn thanh 

toán. Vì vậy đẩy nhanh quá trình bán hàng đồng nghĩa với việc rút ngắn chu kỳ sản xuất 

kinh doanh, tăng nhanh vòng quay của vốn, tăng lợi nhuận cho doanh nghiệp”. 

Nhiệm vụ chủ yếu của kế toán bán hàng 

 Tính toán, phản ánh đúng, kịp thời doanh thu, giá vốn của hàng bán. 

 Kiểm tra, giám sát tình hình thực hiện kế hoạch bán hàng, kế hoạch lợi nhuận. 

 Kiểm tra tình hình quản lý tiền thu về bán hàng, tình hình chấp hành kỉ luật 

thanh toán. 

Kế toán doanh thu 

Theo chuẩn mực kế toán Việt Nam về “Doanh thu và thu nhập khác” (VAS 14), 

“ Doanh thu là tổng các lợi ích kinh tế doanh nghiệp thu được trong kì kế toán, phát sinh 

từ hoạt động SXKD thông thường của doanh nghiệp góp phần làm tăng vốn chủ sở hữu”. 

Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu 

 Chiết khấu thương mại là khoản doanh nghiệp bán giảm giá niêm yết cho khách 

hàng mua theo 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. 

 Giá trị hàng bán 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. 

Tài khoản sử dụng 

 Tài khoản 5211- Chiết khấu thương mại 

 Tài khoản 5212  – Giảm giá hàng bán 
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 Tài khoản 5213  – Hàng bán bị trả lại. 

  1.1.2 Đặc điểm và phân loại 

Bán hàng là khâu cuối cùng trong quá trình hoạt động kinh doanh của doanh 

nghiệp thương mại, là quá trình chuyển giao quyền sở hữu về hàng hóa từ người bán 

(doanh nghiệp) sang người mua để nhận quyền sở hữu về tiền tệ hoặc quyền được đòi 

tiền ở người mua. 

Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ bao gồm 

- Doanh thu bán hàng hoá  

- Doanh thu bán các thành phẩm  

- Doanh thu cung cấp dịch vụ  

- Doanh thu trợ cấp, trợ giá  

- Doanh thu kinh doanh bất động sản đầu tư  

- Doanh thu khác  

1.1.3 Nguyên tắc hạch toán 

Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ của doanh nghiệp được thực 

hiện theo các nguyên tắc sau: 

 Đối với sản phẩm, hàng hoá, dịch vụ thuộc đối tượng chịu thuế GTGT theo 

phương pháp khấu trừ, doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ là giá bán chưa 

có thuế GTGT. 

 Đối với sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ không thuộc diện chịu thuế GTGT hoặc chịu 

thuế GTGT theo phương pháp trực tiếp, doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

là tổng giá thanh toán trừ thuế GTGT phải nộp được tính theo phương pháp trực 

tiếp. 

 Đối với sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ thuộc đối tượng chịu thuế tiêu thụ đặc biệt, 

hoặc thuế xuất khẩu thì doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ là giá bán sản 

phẩm, hàng hóa, giá cung cấp dịch vụ ( bao gồm cả thuế tiêu thụ đặc biệt, hoặc 

thuế xuất khẩu). 

Công thức tính doanh thu 
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Doanh thu là tổng số tiền mà một doanh nghiệp thu được từ việc bán hàng hóa, cung cấp 

dịch vụ hoặc các hoạt động kinh doanh khác trong một khoảng thời gian nhất định. 

Doanh thu = Giá bán x Sản lượng 

Các yếu tố ảnh hưởng đến doanh thu: 

 Giá bán: Giá bán càng cao, doanh thu càng lớn (nếu số lượng bán được không 

đổi). 

 Số lượng bán được: Số lượng bán được càng nhiều, doanh thu càng lớn (nếu giá 

bán không đổi). 

Nguyên tắc ghi nhận doanh thu  

“Doanh thu bán hàng là một chỉ tiêu quan trọng trên báo cáo tài chính của các 

doanh nghiệp phản ánh quy mô kinh doanh, khả năng tạo ra tiền của doanh nghiệp, đồng 

thời liên quan mật thiết đến việc xác định lợi nhuận doanh nghiệp”. Do đó, trong kế toán 

việc xác định doanh thu phải tuân thủ các nguyên tắc cơ bản là: 

 Cơ sở dồn tích: “Doanh thu phải được ghi nhận vào thời điểm phát sinh, không 

phân biệt đã thu hay chưa thu tiền, do vậy doanh thu bán hàng được xác định theo 

giá trị hợp lý của các khoản đã thu hoặc sẽ thu được”. 

 Phù hợp: “ghi nhận doanh thu phải ghi nhận một khoản chi phí phù hợp”. 

 Thận trọng: “Doanh thu và thu nhập chỉ được ghi nhận khi có bằng chứng chắc 

chắn về khả năng thu được lợi ích kinh tế”. 

Điều kiện ghi nhận doanh thu 

Trong chuẩn mực kế toán Việt Nam số 14 chỉ rõ, doanh thu bán hàng được ghi nhận khi 

thỏa mãn đủ 5 điều kiện sau: 

1. “Doanh nghiệp đã chuyển giao phần lớn rủi ro và lợi ích gắn liền với quyền sở 

hữu sản phẩm hoặc hàng hóa cho người mua” 

2. “Doanh nghiệp không còn nắm giữ quyền quản lý hàng hóa như người sở hữu 

hàng hóa hoặc quyền kiểm soát hàng hóa” 

3. “Doanh thu được xác định tương đối chắc chắn” 

4. “Doanh nghiệp đã thu hoặc sẽ thu được các lợi ích kinh tế từ giao dịch bán hàng” 
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5. “Xác định được chi phí liên quan đến giao dịch bán hàng”. 

Thời điểm 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 là lợi ích kinh tế thu được làm tăng vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp ngoại 

trừ phần đóng góp thêm của các cổ đông. 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.” 

 Thời điểm ghi nhận doanh thu theo Thông tư 200 là thời điểm phát sinh giao dịch, 

khi chắc chắn thu được lợi ích kinh tế, được xác định theo giá trị hợp lý của các 

khoản được quyền nhận và không phân biệt đã thu tiền hay sẽ thu được tiền. 

 Việc ghi nhận doanh thu tại thời điểm trên được áp dụng đối với công tác kế toán 

tại các doanh nghiệp thuộc mọi lĩnh vực, mọi thành phần kinh tế. 

  1.1.4 Phương pháp kế toán bán hàng 

    1.1.4.1 Phương thức bán buôn 

Là hình thức bán hàng cho người mua trung gian để họ tiếp tục chuyển bán hoặc bán 

cho các nhà sản xuất. Trong phương thức bán buôn có hai hình thức: 

 Bán buôn qua kho 

Là phương thức bán buôn mà hàng hóa được xuất từ kho bảo quản của Tổ chức  

Bán sỉ hàng hóa qua kho có thể được thực hiện dưới hai hình thức: 

 Theo hình thức giao hàng trực tiếp 

 Theo hình thức chuyển hàng 

 Bán buôn hàng hóa vận chuyển thẳng 

Là hình thức bán mà các doanh nghiệp thương mại sau khi tiến hành mua hànghoas 

khồng đưa về nhập kho mà chuyển thẳng đến cho bên mua. 

    1.1.4.2 Phương thức bán lẻ 

 “Bán lẻ hàng hoá là phương thức bán hàng trực tiếp cho người tiêu dùng, các đơn 

vị kinh tế hoặc các đơn vị kinh tế tập thể mua về mang tính chất tiêu dùng nội bộ. Bán 

https://thuvienphapluat.vn/documents/law.aspx?id=U=pZek5UazTW&mode=09dsbGRWODNPQTWk
https://thuvienphapluat.vn/hoi-dap-phap-luat/chu-de/nguyen-tac-ke-toan?loc=explorer
https://thuvienphapluat.vn/hoi-dap-phap-luat/chu-de/nguyen-tac-ke-toan?loc=explorer
https://thuvienphapluat.vn/hoi-dap-phap-luat/chu-de/doanh-thu?loc=explorer
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hàng theo phương thức này có đặc điểm là hàng hoá đã ra khỏi lĩnh vực lưu thông và đi 

vào lĩnh vực tiêu dùng, giá trị và giá trị sử dụng của hàng hoá đã được thực hiện. Bán lẻ 

thường bản đơn chiếc hoặc số lượng nhỏ, giá bán thường ổn định”.  

    1.1.4.3 Phương thức bán hàng đại lý 

 Phương thức bán hàng đại lý là “phương thức mà bên chủ hàng (bên giao đại lý) 

xuất hàng giao cho bên nhận đại lý (bên đại lý) để bán. Bên đại lý sẽ được hưởng thù lao 

đại lý dưới hình thức hoa hồng hoặc chênh giá”. 

 Theo luật thuế GTGT nếu “bên đại lý bán đúng giá theo bên giao đại lý qui định 

thì toàn bộ số thuế sẽ do chủ hàng chịu. Bên đại lý không phải nộp thuế trên số hoa hồng 

được hưởng. Ngược lại, nếu bên đại lý hưởng khoản chênh lệch giá thì bên đại lý sẽ phải 

chịu thuế GTGT trên phần GTGT này bên chủ hàng chịu thuế GTGT tính trên GTGT 

trong phạm vi của mình”. 

Phương thức bán đúng giá thưởng hoa hồng 

Sử dụng hóa đơn GTGT để làm căn cứ thanh toán và kê khai nộp thuế GTGT ở tùng đơn 

vị và từng khâu độc lập với nhau: 

 Đối với chủ hàng: Thuế GTGT phát sinh khi xuất hóa đơn giao hàng cho đại lý. 

Tuy nhiên doanh thu chỉ được ghi nhận khi hàng đã xác định tiêu thụ theo Bảng 

kê hàng hóa bán ra của đại lý.  

 Như vậy, cơ sở xác định thuế GTGT không nhất trí với doanh thu kế toán về 

thời điểm ghi nhận (mặc dù giá tính thuế cũng là giá ghi nhận doanh thu). 

  Đối với đại lý: Khi nhận được hóa đơn của chủ hàng, đại lý sẽ kê khai thuế 

GTGT đầu vào. Hóa đơn bán hàng đại lý tính cho người mua và hóa đơn hoa hồng 

đại lý tính cho chủ hàng sẽ kê khai thuế GTGT đầu ra. 

 Như vậy, doanh thu tính thuế TNDN và doanh thu kế toán chỉ là hoa hồng 

được hưởng. 

Hạch toán khi xuất kho: 

Nợ TK 157: Hàng gửi đi bán 

     Có TK 1561 – 3 PP XK 
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Khi hàng hóa giao cho đại lý đã bán được 

Nợ TK 111, 112, 131 

      Có TK 511 

      Có TK 3331 

Giá vốn hàng bán 

Nợ TK 632 

       Có TK 157 

Số tiền hoa hồng mà doanh nghiệp phải trả cho đại lý hưởng hoa hồng: 

Nợ TK 641 

Nợ TK 133 

       Có TK 111, 112, 131  

    1.1.4.4 Phương thức bán trả góp 

 Theo hình thức này, người mua hàng được phép trả tiền mua hàng thành nhiều 

lần cho người bán. Ngoài số tiền thu theo giá bán thường nhật, người bán còn thu thêm 

của người mua một khoản lãi do trả chậm. Doanh nghiệp vẫn ghi nhận doanh thu bán 

hàng theo giá bán trả ngay và ghi nhận doanh thu hoạt động vốn đầu tư phần lãi trả chậm. 

1.1.5 Phương pháp hạch toán 

Phương pháp hạch toán hàng tồn kho  

- Phương pháp kiểm kê định kỳ: “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 kê khai thường xuyên: “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 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. 
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Phương pháp hạch toán: 

- Chiết khấu thương mại: 

Nợ TK 5211 

Nợ TK 3331 

      Có TK 111, 112, 131 

- Hàng bán bị trả lại 

Nợ TK 5213 

Nợ TK 3331 

      Có TK 111, 112, 131 

Giảm giá vốn hàng bán bị trả lại 

Nợ TK 156 

      Có TK 632 

- Giảm giá hàng bán 

Nợ TK 5212 

Nợ TK 3331 

      Có TK 111, 112, 131 

    1.1.5.1 Chứng từ sử dụng 

- Hoá đơn GTGT  

- Hoá đơn bán hàng  

- Phiếu xuất kho hay Phiếu xuất kho kiêm vận chuyển nội bộ. Có thể linh động tùy 

theo đơn vị hoặc theo các mẫu khác nhau 

- Phiếu xuất kho hàng gửi bán đại lý (nếu doanh nghiệp có bán hàng qua các đại lý). 

- Báo cáo bán hàng; Bảng kê bản lệ hàng hoá, dịch vụ; Băng thanh toán hàng đại lý 

(ký gửi). Những báo cáo này cũng phụ thuộc vào yêu cầu và quy trình của từng công 

ty sẽ có những thay đổi khác nhau 

- Thẻ quầy hàng, Giấy nộp tiền, Bảng kẻ nhận hàng và thanh toán hàng ngày 

- Các Biên bản thửa thiếu hàng, Biên bản giảm giá hàng bản, Biên bản hàng bán bị 

mà lại và các loại biên bản khác theo yêu của cụ thể của từng đơn vị 

- Phiếu thu, giấy báo Có... 
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- Các chứng từ liên quan khác phụ thuộc vào từng lĩnh vực và quy trình của doanh 

nghiệp 

    1.1.5.2 Tài khoản sử dụng 

Tài khoản 511 – Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

BÊN NỢ BÊN CÓ 

- Các khoản thuế gián thu phải nộp ( 

GTGT, TTĐB, XK, BVMT) 

- Các khoản giảm trừ doanh thu 

- Kết chuyển doanh thu thuần vào tài 

khoản 911 “ Xác định kết quả kinh 

doanh’. 

- Doanh thu “bán sản phẩm, hàng 

hóa, bất động sản đầu tư và cung 

cấp dịch vụ cyar doanh nghiệp thực 

hiện trong kỳ kế toán”. 

Không có số dư cuối kỳ 

 

Tài khoản cấp 1: Tài khoản 511 – Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

Tài khoản cấp 2: Tài khoản 5111 – Doanh thu bán hàng hóa 

                            Tài khoản 5112 – Doanh thu bán thành phẩm 

                            Tài khoản 5113 – Doanh thu cung cấp dịch vụ 

                            Tài khoản 5118 – Doanh thu khác 

Các tài khoản có liên quan: 

 Doanh thu chưa thực hiện (Tài khoản 3387) 

Là khoản doanh thu phát sinh từ việc khách hàng thanh toán tiền trước cho 1 hoặc nhiều 

kỳ kế toán về cho thuê tài sản, hoặc khoản lãi trước khi cho vay vốn, các khoản chênh 

lệch giữa giá hàng trả chậm, trả góp theo cam kết với giá trả ngay....  

 Doanh thu chưa thực hiện là một khoản nợ phải trả, nó thể hiện nghĩa vụ doanh 

nghiệp còn phải thực hiện 

 

 

 

+ 
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BÊN NỢ BÊN CÓ 

 Kết chuyển doanh thu đã thực hiện 

vào tài khoản doanh thu 

 Trả lại tiền khi ngưng cung cấp dịch 

vụ, hàng hóa 

 Số tiền khách hàng trả trước cho một 

hay nhiều kỳ kế toán 

 Khoản lãi nhận trước khi cho vay 

vốn hoặc mua các công cụ nợ 

 Khoản chênh lệch giữa giá bán hàng 

trả chậm, trả góp với giá bán trả tiền 

ngay 

 .... 

SỐ DƯ BÊN CÓ : DOANH THU CHƯA THỰC HIỆN Ở THỜI ĐIỂM CUỐI KỲ 

 

 Công thức tính Doanh thu thuần: 

 

Các khoản giảm trừ doanh thu bao gồm: 

- Các loại thuế: thuế xuất khẩu, thuế TTĐB, thuế GTGT theo phương pháp trực tiếp 

- Các khoản giảm trừ doanh thu: Chiết khấu thương mại, giảm giá hàng bán, hàng bán 

trả lại 

Các khoản giảm trừ doanh thu (Tài khoản 521) 

DTT= Tổng doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ - các khoản giảm trừ doanh thu 
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    1.1.5.3 Sơ đồ hạch toán tổng hợp chữ T 

- Bảng chữ T doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

 

 

BÊN NỢ BÊN CÓ 

 Số CKTM đã chấp nhận cho khách 

hàng 

 Số giảm giá hàng bán đã chấp nhận 

cho khách hàng 

 “Doanh thu của hàng bán bị trả lại, đã 

trả lại tiền cho người mua hoặc tính 

trừ vào các khoản phải thu khách 

hàng về số hàng hóa đã bán” 

 Cuối kỳ kế toán, “kết chuyển toàn bộ 

sổ CKTM, GVHB, doanh thu của 

hàng bán bị trả lại sang tài khoản 511 

để xác định doanh thu thuần của kỳ 

báo cáo” 

KHÔNG CÓ SỐ DƯ CUỐI KỲ 

Sơ đồ 1. 1 Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 
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- Bảng chữ T các khoản giảm trừ doanh thu 

 

- Bảng chữ T giá vốn hàng bán 

 

 

1.2 Quy trình kiểm soát nội bộ quá trình bán hàng 

 Phê chuẩn bán chịu: căn cứ vào đơn đặt hàng và nguồn thông tin bên trong và 

ngoài doanh nghiệp về khả năng thanh toán của khách hàng, bộ phận phụ trách 

bán chịu ký duyệt đơn hàng 

 Sơ đồ 1. 2 Các khoản giảm trừ doanh thu 

Sơ đồ 1. 3 Giá vốn hàng bán 
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 Lệnh bán hàng: Căn cứ vào đơn đặt hàng và xác định khả năng cung ứng lập 

lệnh bán hàng 

 Xuất hàng: Căn cứ vào lệnh bán hàng đã được phê chuẩn, thủ kho sẽ xuất hàng 

cho bộ phận phụ trách gửi hàng. Khi xuất hàng, ngoài việc kiểm tra của thủ kho, 

người nhận thì bộ phận bảo vệ cũng phải kiểm soát lượng hàng giao 

 Gửi hàng: Bộ phận gửi hàng sẽ lập chứng từ chuyển hàng và gửi hàng cho khách 

hàng (nếu có) 

 Lập và kiểm tra hóa đơn: Hóa đơn được lập bởi 1 bộ phận độc lập với phòng kế 

toán và bộ phận bán hàng. Căn cứ vào lệnh bán hàng, Chứng từ chuyển hàng, 

Đơn đặt hàng và các thông báo điều chỉnh, ghi giá vào hóa đơn trên cơ sở Bảng 

báo giá hiện thành, tính thành tiền cho từng loại hàng và cho cả hóa đơn 

 Theo dõi từng hóa đơn bán hàng đã phát hành cho đến khi chúng được thanh toán. 

1.3 Ý nghĩa và sự cần thiết của kế toán bán hàng 

Kế toán bán hàng là một hoạt động quan trọng trong hệ thống kế toán của doanh nghiệp, 

bao gồm việc ghi chép, phản ánh các nghiệp vụ kinh doanh liên quan đến hoạt động bán 

hàng của doanh nghiệp.  

 Cung cấp thông tin cho việc quản lý: Cung cấp cho ban lãnh đạo doanh nghiệp 

thông tin về doanh thu bán hàng, chi phí bán hàng, lợi nhuận từ bán hàng, từ đó 

giúp ban lãnh đạo đưa ra quyết định quản lý phù hợp. 

 Kiểm soát hoạt động bán hàng: Giúp kiểm soát hoạt động bán hàng của doanh 

nghiệp, đảm bảo tính hiệu quả và tuân thủ các quy định của pháp luật. 

 Đánh giá kết quả kinh doanh: Giúp đánh giá kết quả kinh doanh của doanh nghiệp 

từ hoạt động bán hàng, từ đó giúp doanh nghiệp đề ra chiến lược kinh doanh phù 

hợp. 

 Tăng cường hiệu quả quản trị: Góp phần tăng cường hiệu quả quản trị doanh 

nghiệp, nâng cao sức cạnh tranh trên thị trường. 
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 Cải thiện môi trường kinh doanh: Cải thiện môi trường kinh doanh đòi hỏi công 

tác kế toán bán hàng phải tuân thủ chặt chẽ các quy định của pháp luật, đảm bảo 

tính minh bạch, công khai. 

1.4 Các chuẩn mực kế toán có liên quan 

Luật 

 Luật Kế toán số 88/2015/QH13: Quy định những nguyên tắc chung về công tác 

kế toán, bao gồm cả kế toán bán hàng 

 Luật Doanh nghiệp số 59/2020/QH14: Quy định về nghĩa vụ kế toán của doanh 

nghiệp, bao gồm cả việc ghi nhận và báo cáo doanh thu bán hàng. 

Nghị định 

 Nghị định số 123/2020/NĐ-CP ngày 19 tháng 10 năm 2020 của Chính phủ quy 

định về hóa đơn, chứng từ 

 Nghị định 174/2016/NĐ-CP hướng dẫn Luật kế toán 

 Nghị định 51/2010/NĐ-CP quy định về hóa đơn bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ 

 Nghị định 123/2020/NĐ-CP quy định về hóa đơn, chứng từ. 

Thông Tư 

 Thông tư 200/2014/TT-BTC hướng dẫn Chế độ kế toán Doanh nghiệp, có hiệu 

lực áp dụng sau 45 ngày kể từ ngày ký và áp dụng cho năm tài chính bắt đầu hoặc 

sau ngày 01/01/2015 

 Thông tư 2019/2013/TT-BTC về Hướng dẫn thi hành thuế Giá trị Gia tăng (Ban 

hành ngày 31 tháng 12 năm 2013 của Bộ trưởng Bộ Tài Chính) 

 Thông tư 75/2015/TT-BTC sửa đổi Điều 128 Thông tư 200/2014/TT-BTC 

 Thông tư 78/2021/TT-BTC về Hướng dẫn thực hiện một số điều của Luật Quản 

lý thuế ngày 13 tháng 6 năm 2019 

 Thông tư 53/2016/TT-BTC sửa đổi Thông tư 200/2014/TT-BTC. 
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Chuẩn mực 

 Chuẩn mực kế toán số 01(VAS 01): Chuẩn mực chung (Ban hành và công bố theo 

Quyết định số 165/2002/QĐ-BTC ngày 31 tháng 12 năm 2002 của Bộ trưởng Bộ 

Tài Chính) 

 Chuẩn mực kế toán 02 (VAS 02): Hàng tồn kho (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) 

 Chuẩn mực kế toán số 14: Doanh thu và thu nhập khác ( Ban hành và công bố 

theo Quyết định số 165/2002/QĐ-BTC  ngày 31 tháng 12 năm 2003 của Bộ Tài 

Chính). 
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CHƯƠNG 2 

THỰC TẾ CÔNG TÁC BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH  

CÔNG NGHỆ HOA SƠN 

2.1 Giới thiệu chung về Công ty TNHH Công Nghệ Hoa Sơn 

2.1.1 Giới thiệu về công ty 

 

Công ty TNHH Công Nghệ Hoa Sơn 
 

 

Tên quốc tế: Hoa Son Infotech Company Limited 

Người đại diện pháp luật: Ông Phạm Văn Tú 

Địa chỉ: 
109 Cộng Hòa, Phường 12, Quận Tân Bình, 

Thành phố Hồ Chí Minh 

Mã số thuế: 0315101308 

Ngày hoạt động: 11/06/2018 

Gmail: congtyhoason@gmail.com 

Số điện thoại: 028 – 2211 - 2342 

Fanpage Facebook: https://www.facebook.com/hoasoninfotechr 

https://www.facebook.com/hoasoninfotechr
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Nghành nghề kinh doanh: Phần mềm chấm công tính lương, máy chấm công, Máy in, 

Máy tính, Máy quét , Máy chiếu, Cổng kiểm soát ra vào Lĩnh vực website domain, 

hosting, marketing online …. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                             

 

 

 

Hình 2. 1 Các sản phẩm của công ty 

Hình 2. 2 Một số khách hàng của công ty 
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2.1.2 Tổ chức công tác kế toán Doanh nghiệp 

 

Sơ đồ 2. 2 Sơ đồ tổ chức phòng kế toán 

2.2 Công việc và đặc điểm về tổ chức công tác kế toán của Doanh nghiệp 

 Kế toán trưởng: Tổ chức điều hành, chỉ đạo, phụ trách chung toàn bộ công tác kế 

toán của công ty về việc tiếp nhận, ghi chép, xử lý, thu thập thông tin tài chính, quản 

Kế toán trưởng

Thủ quỹ
Kế toán 

tiền lương
Kế toán kho

Kế toán 

bán hàng

Kế toán 

tổng hợp

Sơ đồ 2. 1 Sơ đồ cơ cấu tổ chức bộ máy của công ty 
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lý tài sản và nguồn tiền. Chịu trách nhiệm trước Giám đốc Công ty và pháp luật về 

công tác kế toán tài chính của công ty 

 Kế toán tổng hợp: Tổng hợp các số liệu kế toán trên cơ sở số liệu sổ sách kế toán do 

các phần hành khác cung cấp, lập sổ cái, lập báo cáo quyết toán và phân tích hoạt 

động tài chính định kỳ quý, năm. Tiến hành thu thập, xử lý thông tin, số liệu kế toán, 

các chứng từ kế toán thông qua các nghiệp vụ kinh tế phát sinh 

 Kế toán thuế: Theo dõi các hóa đơn, chứng từ phát sinh. Lập các báo vào từng thời 

điểm khác nhau tháng, quý, năm như báo cáo thuế GTGT, thuế TNDN, nộp tiền thuế 

cho cơ quan thuế. Lập báo cáo tài chính, báo cáo quyết toán thuế TNDN và báo cáo 

tình hình sử dụng hóa đơn 

 Kế toán tiền lương: Chấm công và theo dõi nhân viên hàng ngày, hạch toán, tính 

lương và các khoản trích theo lương cho nhân viên 

 Kế toán kho: Theo dõi, hạch toán doanh thu, giá vốn, công nợ. Kiểm tra hóa đơn xuất 

nhập khẩu. Theo dõi, kiểm tra việc ghi chép của thủ kho, hàng hóa trong kho đảm 

bảo số lượng đối chiếu với số liệu xuất nhập kho 

 Kế toán bán hàng: Ghi chép phát sinh hàng hóa, tính toán và phản ánh chính xác giá 

bán ra như doanh thu, thuế GTGT đầu ra của từng sản phẩm. Kiểm tra, theo dõi chi 

tiết quản lý tiền hàng của từng khách hàng, tập hợp đầy đủ, chính xác các khoản chi 

phí bán hàng. Cung cấp thông tin tình hình bán hàng, đối chiếu với thủ kho về số 

lượng xuất tồn vào cuối ngày. 

2.2.1 Chế độ kế toán áp dụng 

 Áp dụng các Chuẩn mực Kế toán Việt Nam, chế độ Kế toán doanh nghiệp Việt 

Nam được ban hành theo Thông tư số 200/2014/TT-BTC ngày 22 tháng 12 năm 2014 

và các thông tư hướng dẫn thực hiện chuẩn mực kế toán của Bộ Tài chính trong việc lập 

và trình bày Báo cáo Tài chính. 

2.2.2 Hình thức kế toán 

Hình thức ghi sổ kế toán: Nhật ký chung.  

Các chính sách kế toán: 
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 Kỳ kế toán: Niên độ kế toán theo năm trùng với năm dương lịch, bắt đầu từ ngày 01 

tháng 01 kết thúc vào ngày 31 tháng 12 hàng năm 

 Đơn vị tiền tệ sử dụng là Đồng Việt Nam 

 Phương pháp tính thuế GTGT: phương pháp khấu trừ 

 Hạch toán hàng tồn kho: phương pháp kê khai thường xuyên 

 Phương pháp tính giá xuất kho: phương pháp bình quân gia quyền liên hoàn 

 Khấu khao theo phương pháp đường thẳng 

 Phương pháp thuế GTGT: phương pháp khấu trừ 

Hình thức sổ kế toán áp dụng hình thức Nhật Ký Chung. Việc hạch toán các nghiệp vụ 

vào sổ kế toán, lập các báo cáo kế toán đều được thực hiện trên máy. Hình thức nhật ký 

chung bao gồm các loại sổ kế toán sau: Sổ nhật ký chung, sổ cái, sổ chi tiết, các bảng kê. 
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Sơ đồ 2. 3 Trình tự ghi sổ theo hình thức Nhật Ký Chung 

Trình tự ghi sổ kế toán theo hình thức Nhật ký Chung 

 Hằng ngày : Căn cứ vào các chứng từ kế toán đã được kiểm tra lấy số liệu ghi trực 

tiếp vào các Nhật ký Chung  

 Cuối tháng: Khoá sổ, cộng các số liệu trên các Nhật ký Chung . Kiểm tra, đối chiếu 

số liệu trên các Nhật ký Chung với các sổ , thẻ kế toán chi tiết, bảng tổng hợp chi 

tiết có liên quan và lấy số liệu tổng cộng của các Nhật ký Chung.ghi trực tiếp vào Sổ 

Cái. Số liệu tổng cộng ở Sổ Cái. Và một số chỉ tiêu trong Nhật ký Chung, Bảng kê 

và các Bảng tổng hợp chi tiết được dùng để lập báo cáo tài chính. 
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Sơ đồ 2. 4 Trình tự hạch toán trên phần mềm kế toán 

 Công ty đang sử dụng hình thức sổ Nhật ký chung trên phầm mềm kế toán MISA 

SME 2023 

 Hằng ngày căn cứ vào các chứng từ đã kiểm tra được dùng làm căn cứ ghi sổ, 

trước hết ghi nghiệp vụ phát sinh vào sổ nhật ký chung, sau đó căn cứ số liệu đã 

ghi trên sổ Nhật ký chung, các nghiệp vụ phát sinh được ghi vào các sổ và sổ kế 

toán chi tiết liên quan. “Cuối tháng, cuối quý, cuối năm, cộng số liệu trên sổ cái, 

lập bảng cân đối số phát sinh. Sau khi đã kiểm tra đối chiếu số liệu đã khớp, số 

liệu ghi trên sổ cái và bảng tổng hợp chi tiết được dùng để lập các Báo cáo tài 

chính”. 
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2.2.3 Mô tả công việc kế toán bán hàng tại Công ty TNHH Công Nghệ Hoa Sơn 

 Yêu cầu công việc 

Mục đích của công việc: Kiểm tra chính xác và hợp lý của nghiệp vụ bán hàng 

Nhiệm vụ của kế toán bán hàng: 

 Thực hiện hạch toán các nghiệp vụ bán hàng 

 Cập nhật sản phẩm, giá bán mới vào phần mềm 

 Tính thuế GTGT của hàng hóa bán ra 

 Tập hợp, lưu trữ các hóa đơn, chứng từ bán hàng trong ngày 

 Nhập số liệu bán hàng vào phần mềm kế toán 

 Kiểm tra – đối chiếu các số liệu về mua bán hàng hóa trên phần mềm với số liệu 

thống kê trong kho và công nợ 

 Thống kê và kiểm tra công nợ của khách hàng. 

Trình tự tiến hành 
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Lưu đồ 2. 1 Lưu đồ kế toán bán hàng 
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Bước 1: Khách hàng yêu cầu và sử dụng dịch vụ  

Bước 2: Nhân viên kinh doanh tiếp nhận và gửi báo giá cho khách hàng 

Bước 3: Khách hàng nhận được báo giá và yêu cầu đặt hàng 

Bước 4: Nhân viên kinh doanh nhận đơn hàng và gửi thông tin cho kế toán bán hàng 

Bước 5: Kế toán bán hàng nhận thông tin và gửi lệnh xuất kho cho nhân viên kho 

Bước 6: Nhân viên kho ghi nhận đơn hàng và phiếu xuất kho gửi cho kế toán bán hàng 

Bước 7: Kế toán bán hàng nhận phiếu xuất kho lưu và ghi nhận vào phần mềm, xuất hóa 

đơn cho khách hàng và lưu tại phần mềm công ty 

Bước 8: Nhân viên kho giao hàng và lập biên bản giao hàng cho khách hàng, lưu tại phần 

mềm kèm hóa đơn điện tử GTGT. 

Bước 9: Khách hàng nhận hàng và làm thủ tục thanh toán, nhân viên kinh doanh nhận 

tiền và chuyển cho kế toán bán hàng. 

Nếu thanh toán tiền ngay thì kế toán tiền và thanh toán lập phiếu thu giữ lại công ty, cho 

khách hàng và tiến thành thu tiền. 

Nếu chưa thanh toán hoặc tiền hàng trên hai mươi triệu thì kế toán tiền và thanh toán sẽ 

đưa vào công nợ và theo dõi từng đối tượng cụ thể. 

Bước 10: Kế toán bán hàng lập phiếu thu cho khách hàng và lưu tại phần mềm. Sau đó 

kế toán bán hàng tiến hành nhập liệu vào phần mềm, cuối tháng báo cáo chi tiết bán hàng 

cho cấp trên. 

2.2.4 Kết quả công việc 

Chứng từ kế toán bán hàng 

- Hóa đơn giá trị gia tăng 

- Bảng kê bán hàng 

- Hóa đơn bán hàng 

- Phiếu xuất kho 

- Phiếu thu, giấy báo có và các chứng từ liên quan khác. 
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Các bút toán trong kế toán bán hàng 

 Ghi nhận doanh thu bán hàng, cung cấp dịch vụ 

Nợ TK 111,112,131: Tổng số tiền thanh toán 

       Có TK 511: Tổng giá bán chưa có thuế GTGT 

       Có TK 3331: Thuế GTGT đầu ra 

 Ghi nhận giá vốn 

Nợ TK 632: Giá vốn hàng bán 

       Có TK 156: Hàng hóa 

 Khi thu tiền bán hàng của khách hàng, kế toán ghi nhận: 

Nợ TK 111,112: Tiền mặt hoặc tiền gửi ngân hàng 

       Có TK 131: Phải thu khách hàng 

 Chiết khấu thương mại 

Nợ TK 5211: Chiết khấu thương mại 

Nợ TK 3331: Thuế GTGT 

       Có TK 131,111,112 

 Hàng bán bị trả lại 

Nợ TK 5212: Hàng bán bị trả lại ( Giá chưa thuế GTGT) 

Nợ TK 3331: Thuế GTGT phải nộp 

       Có TK 111,1112,131 

 Giảm giá vốn hàng bán bị trả lại 

Nợ TK 156: Hàng hóa 

       Có TK 632: Giá vốn hàng bán 

 Giảm giá hàng bán 

Nợ TK 5213: Giảm giá hàng bán  

Nợ TK 3331: Thuế GTGT 

       Có TK 131: Phải thu khách hàng 

Sổ kế toán bán hàng 

 Nhật ký chung (Mẫu số S03a-DNN) 

 Sổ cái tài khoản (Mẫu số S03b-DNN) ( Tài khoản 156, 511, 632, 911) 
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 Sổ chi tiết các tài khoản (Mẫu sổ S19-DNN) ( Tài khoản 156, 5111, 5112). 

Các báo cáo kế toán bán hàng 

 Báo cáo xác định kết quả hoạt động kinh doanh 

 Bảng cân đối kế toán. 

2.3  Minh họa các nghiệp vụ kế toán có liên quan 

Nghiệp vụ 1: Hóa đơn số 15, ngày 01/04/2022 bán hàng máy chấm công khuôn mặt 

Uface800 cho Công ty TNHH MTV Khang Đạt chưa thu tiền khách hàng, thuế GTGT 

10%. Hóa đơn GTGT số 15 ngày 01/04/2022 ( Hình 2.3  – trang 27), màn hình chứng từ 

( Hình 2.4 – trang 28), phiếu xuất kho ngày 01/04/2022 ( Hình 2.5 – trang 29), biên bản 

giao hàng ( Hình 2.6 – trang 30). 

 

Ghi nhận giá vốn  

Nợ TK 63211: 12.600.000 

     Có TK 1561: 12.600.000 

Ghi nhận doanh thu bán hàng 

Nợ TK 1311_KDAT: 17.380.000 

     Có TK 5111: 15.800.000 

     Có TK 333111: 1.580.000 

Sản phẩm Số lượng Đơn giá Thành tiền Thuế (10%) 

Máy chấm công 

khuôn mặt 

Uface 800 

2 7.900.000 15.800.000 1.580.000 
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Hình 2. 3 Hóa đơn GTGT số 15 ngày 01/04/2022  
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Hình 2. 4 Màn hình chứng từ hóa đơn số 15 ngày 01/04/2022  
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Hình 2. 5 Phiếu thu hóa đơn số 15 ngày 01/04/2022 
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Hình 2. 6 Biên bản giao hàng hóa đơn số 15 ngày 01/04/2022 
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Nghiệp vụ 2: Hóa đơn số 18, ngày 19/04/2022. Doanh nghiệp bán hàng cho Công ty Cổ 

phần Trần Đức với thuế GTGT 10%. Người mua đã thanh toán bằng tiền mặt. Màn hình 

chứng từ ( Hình 2.7 – trang 32), hóa đơn GTGT số 18 ngày 19/04/2022 ( Hình 2.8 – 

trang 33), phiếu xuất kho ( Hình 2.9 – trang 34), phiếu thu ( Hình 2.10 - trang 35). 

 

 

Ghi nhận giá vốn: 

Nợ TK 63211: 19.000.000 

      Có TK 1561 :19.000.000 

Ghi nhận doanh thu bán hàng: 

Nợ TK 1111_TDUC: 26.950.000 

      Có TK 51111: 24.500.000 

      Có TK 333111: 2.450.000

Sản phẩm Số lượng Đơn giá Thành tiền Thuế (10%) 

Máy chấm công 

vân tay và thẻ 

cảm ứng 

RONALD 

JACK TFT 500 

5 4.900.000 24.500.000 2.450.000 
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Hình 2. 7 Màn hình chứng từ hóa đơn số 18 ngày 19/04/2022  
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 Hình 2. 8 Hóa đơn số 18 ngày 19/04/2022 
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Hình 2. 9 Phiếu xuất kho hóa đơn số 18 ngày 19/04/2022 
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Hình 2. 10 Phiếu thu hóa đơn số 18 ngày 19/04/2022 
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Nghiệp vụ 3: Ngày 25/4 Công ty xuất bán 5 máy chấm công vân tay và khuôn mặt 

SpeedfaceV5L cho công ty dệt may MIRAMAR chưa thanh toán. Nhân ngày tri ân 

khách hàng, khách hàng được hưởng chiết khấu 5% trên giá bán chưa thuế, thuế GTGT 

10%. Doanh nghiệp đã trừ vào tiền nợ của khách hàng. Màn hình chứng từ ( Hình 2.11 

– trang 37), hóa đơn GTGT số 20 ngày 25/04/2022 ( Hình 2.12 – trang 38), phiếu xuất 

kho ( Hình 2.13 – trang 39) 

 

Ghi nhận giá vốn 

Nợ TK 63211: 20.000.000 

      Có TK 1561: 20.000.000 

Ghi nhận doanh thu bán hàng 

Nợ TK 131_MIR: 31.350.000 

      Có TK 5111: 28.500.000 

      Có TK 333111: 2.850.000 

Sản phẩm Số lượng Đơn giá Thành tiền Thuế (10%) 

Máy chấm 

công vân tay 

và khuôn mặt 

Speedface 

V5L[P] 

5 6.000.000 30.000.000 3.000.000 
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Hình 2. 11 Màn hình chứng từ hóa đơn số 20 ngày 25/04/2022  
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 Hình 2. 12 Hóa đơn GTGT số 20 ngày 25/04/2022 



 

39  

 

Hình 2. 13 Phiếu xuất kho hóa đơn số 20 ngày 25/04/2022 
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Nghiệp vụ 4: Ngày 28/4/2022, Công ty TNHH Công Nghệ Hoa Sơn xuất bán hàng cho 

Công TNHH – SX –TM – XNK Hồng Nhân theo hóa đơn GTGT số 25 ngày 28/4/2022 

với tổng số tiền thanh toán đã bao gồm thuế GTGT 10%  là 16.280.000 đồng, khách 

hàng đã thanh toán bằng tiền mặt. Màn hình chứng từ ( Hình 2.14 – trang 41), hóa đơn 

GTGT ( Hình 2.15 – trang 42), phiếu xuất kho ( Hình 2.16 – trang 43), phiếu thu (Hình 

2.17 – trang 44) 

 

Ghi nhận giá vốn 

Nợ TK 63211: 13.600.000 

      Có TK 1561: 13.600.000 

Ghi nhận doanh thu bán hàng 

Nợ TK 1111_HONGNHAN : 16.280.000 

     Có TK 5111: 14.800.000 

Có TK 333111: 1.480.000

Sản phẩm Số lượng Đơn giá Thành tiền Thuế (10%) 

Máy quét mã 

vạch Zebra 

DS8178 

2 7.400.000 14.800.000 1.480.000 
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Hình 2. 14 Màn hình chứng từ hóa đơn số 25 ngày 28/04/2022 
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Hình 2. 15 Hóa đơn GTGT số 25 ngày 28/04/2022 
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Hình 2. 16 Phiếu xuất kho hóa đơn số 25 ngày 28/04/2022 
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Hình 2. 17 Phiếu thu hóa đơn số 25 ngày 28/04/2022 
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Nghiệp vụ 5: Ngày 30/4/2022, xuất bán 5 máy chấm công khuôn mặt ZKTECO cho 

Công ty Cổ Phần Dây Cáp Điện Việt Nam với thuế GTGT 10% chưa thu tiền người bán. 

Phương thức thanh toán sau 30 ngày kể từ ngày nhận hóa đơn GTGT và chứng từ liên 

quan. Màn hình chứng từ ( Hình 2.18 – trang 46), hóa đơn GTGT ( Hình 2.19 – trang 

47), phiếu xuất kho ( Hình 2.20 – trang 48) 

 

Ghi nhận giá vốn 

Nợ TK 63211: 15.000.000 

      Có TK 1561: 15.000.000 

Ghi nhận doanh thu bán hàng 

Nợ TK 131111_DPC : 23.100.000 

      Có TK 5111: 21.000.000 

      Có TK 333111: 2.100.000

Sản phẩm Số lượng Đơn giá Thành tiền Thuế (10%) 

Máy chấm 

công khuôn 

mặt ZKTECO 

5 4.200.000 21.000.000 2.100.000 
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Hình 2. 18 Màn hình chứng từ hóa đơn số 27 ngày 30/04/2022  
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Hình 2. 19 Hóa đơn số 27 ngày 30/04/2022 
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Hình 2. 20 Phiếu xuất kho hóa đơn số 27 ngày 30/04/2022 
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2.4 Kiểm tra kết quả công việc  

Người kiểm tra công việc: Kế toán trưởng  

Định kỳ kiểm tra: cuối tháng kiểm tra một lần   

Cách thức kiểm tra : Kiểm tra đối chiếu số liệu các sổ chi tiết, tổng hợp, thuế GTGT , 

báo cáo tài chính cơ bản 

Kiểm tra đối chiếu số liệu trên Excel và số liệu trên phần mềm kế toán 

Kiểm tra đối chiếu các nghiệp vụ phát sinh so với các nghiệp vụ đã hạch toán vào sổ 

sách  

Kiểm tra đối chiếu giữa sổ chi tiết với sổ tổng hợp tài khoản  

Trên CĐPS thì tổng phát sinh bên Nợ phải bằng tổng phát sinh bên Có  

Tổng phát sinh Nợ/Có trên CĐPS phải bằng tổng phát sinh Nợ/Có trên NKC. 

2.5 So sánh doanh thu bán hàng năm 2021,2022 

Tỷ trọng chênh lệch giữa 2 năm cho ta biết sự thay đổi về phần trăm của một chỉ số (ví 

dụ: doanh thu, lợi nhuận, chi phí) so với năm trước đó. Nó giúp chúng ta đánh giá tốc độ 

tăng trưởng hoặc giảm sút của chỉ số đó trong một khoảng thời gian nhất định. 

Công thức tình tỷ trọng: 

 

Tỷ trọng chênh lệch (%)= [ ( Giá trị năm sau – giá trị năm trước ) / Giá trị năm trước]*100% 

 

 

Ý nghĩa của kết quả: 

 Tỷ trọng chênh lệch dương: Chỉ số đã tăng so với năm trước 

 Tỷ trọng chênh lệch âm: Chỉ số đã giảm so với năm trước  

 Tỷ trọng chênh lệch bằng 0: Chỉ số không thay đổi so với năm trước. 

Hiệu quả ứng dụng:  

 Đánh giá hiệu quả kinh doanh: So sánh doanh thu, lợi nhuận, chi phí giữa các năm 

để đánh giá xu hướng tăng trưởng hoặc giảm sút 
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 Phân tích thị trường: So sánh doanh số bán hàng của các sản phẩm, dịch vụ để xác 

định sản phẩm nào đang tăng trưởng mạnh 

 So sánh hiệu quả hoạt động: So sánh các chỉ số hiệu quả như tỷ lệ lợi nhuận trên 

vốn, vòng quay hàng tồn kho để đánh giá hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp. 

 

- Doanh thu của doanh nghiệp có được chủ yếu nhờ các hoạt động cung ứng quản lý hệ 

thống các phần mềm, thiết kế website và thiết kế nhận diện Thương hiệu. 

- Qua bảng tình hình trên tay thấy trong 3 năm vừa qua xu hướng của doanh thu công ty 

không đồng đều. Doanh thu của công ty cao nhất vào năm 2022 và thấp nhất vào năm 

2021, có sự giảm mạnh vào năm 2021 so với năm 2020, sau đó ngay lập tức tăng mạnh 

vào năm 2022. Vì dịch Covid 19 khiến cho tình hình nền kinh tế giảm sút, đi cùng với 

đó doanh thu của công ty Công nghệ Hoa Sơn cũng bị kéo theo, mãi đến năm 2022 mới 

có sự phục hồi trở lại.  

Hình 2. 21  Bảng phân tích kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp  năm 2020, 2021, 2022  
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- Trong khi sự biến chuyển về doanh thu của công ty thay đổi không đồng đều thì lợi 

nhuận sau thuế cũng có sự biến chuyển lớn sau mỗi năm. Chênh lệch tuyệt đối giữa năm 

thấp nhất (năm 2021) và năm cao nhất (năm 2022) là 51.511.056.274 (đồng) tương 

đương với 142%. Đây là một con số rất lớn so với quy mô của công ty. Chính do sự tăng 

trưởng mạnh này mà năm 2022, tuy công ty vẫn làm ăn có lãi nhưng lợi nhuận so với 

năm trước lại thấp hơn rất nhiều, cụ thể lợi nhuận giảm xuống còn 55%. Xu hướng 

giảm đến năm 2022, khi công ty làm ăn thua lỗ, lợi nhuận giảm mạnh từ 7.305.624.389 

đồng còn 3.258.021.031 đồng, tương ứng với giảm đến 16%.  

- Với sự biến động trên, năm 2021 là năm có doanh thu thấp nhất nhưng lại có lợi nhuận 

cao nhất. Tỉ lệ lợi nhuận trên doanh thu của năm này là 20%, cao hơn hẳn so với các năm 

còn lại. Có thể nói tuy doanh thu không thực sự cao nhưng năm 2021 là năm công ty 

kinh doanh có hiệu quả tốt nhất. Ngược lại, năm 2022, với doanh thu cao nhất trong 3 

năm: lên tới 87.830.481.582 đồng nhưng lợi nhuận của công ty không những không bằng 

những năm còn lại mà sụt giảm hẳn còn 4.047.603.358 đồng. Điều này đồng nghĩa với 

việc trong năm 2022, hoạt động kinh doanh của công ty không đem lại lợi nhuận, công 

ty làm ăn không hiệu quả.  

Nhìn chung, hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty phát triển không đồng đều hay 

có xu hướng cụ thể nào. 
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CHƯƠNG 3 

NHẬN XÉT VÀ ĐỀ XUẤT GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN CÔNG TÁC  KẾ TOÁN 

TẠI CÔNG TY TNHH CÔNG NGHỆ HOA SƠN 

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

3.1.1. Sự cần thiết 

 Việc cạnh tranh trên thị trường hiện nay đang diễn ra một cách gay gắt. Để có thể tồn 

tại và phát triển doanh nghiệp phải biết nắm bắt cơ hội, xây dựng chiến lược kinh 

doanh hợp lý. Thực hiện được điều trên cần quan tâm đến các yếu tố sau: (1) cần đẩy 

mạnh các hoạt động kinh doanh, tăng chất lượng, sản lượng của sản phẩm đáp ứng 

yêu của khách hàng một cách tốt nhất; (2) cần tổ chức tốt hoạt động của các bộ phận 

trong doanh nghiệp đặc biệt là bộ phận kế toán bán hàng. 

 Công tác kế toán bán hàng đóng vai trò vô cùng quan trọng trong việc quản lý và vận 

hành hiệu quả của doanh nghiệp, đặc biệt là các doanh nghiệp kinh doanh thương mại. 

Nó không chỉ giúp theo dõi và ghi nhận các hoạt động bán hàng mà còn cung cấp 

những thông tin hữu ích để ra quyết định kinh doanh. 

Lợi ích khi hoàn thiện công tác kế toán bán hàng 

 Tăng cường tính chính xác của thông tin: Đảm bảo thông tin về doanh thu, chi phí, 

lợi nhuận được phản ánh chính xác. 

 Cải thiện hiệu quả quản lý: Cung cấp thông tin kịp thời để hỗ trợ các quyết định quản 

lý. 

 Nâng cao khả năng cạnh tranh: Giúp doanh nghiệp đưa ra các quyết định kinh doanh 

đúng đắn, tối ưu hóa lợi nhuận. 

 Tuân thủ pháp luật: Đảm bảo doanh nghiệp tuân thủ đầy đủ các quy định của pháp 

luật về kế toán và thuế.  

3.1.2 Yêu cầu hoàn thiện 

 Sắp xếp tổ chức công tác kế toán thật hợp lý, mang lại hiệu quả cao cho doanh nghiệp; 

cần tách biệt 2 vị trí kế toán đó là kế toán bán hàng và kế toán công nợ nhằm giảm 

các khả năng gian lận trong ghi nhận doanh thu và công nợ; trong việc thanh toán. 

 Nâng cao năng lực nhân viên kế toán 
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 Đảm bảo an toàn thông tin cho doanh nghiệp, đặc biệt là thông tin kế toán 

3.2 Giải pháp  

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

 Việc phân tích và xác định ngay từ đầu giúp cho bộ phận kế toán biết chi tiết nhiệm 

vụ mình cần hoàn thành, phát huy năng lực đúng chuyên môn, đúng vấn đề, hạn chế 

được việc phân công không đúng năng lực, không phù hợp với chuyên môn mỗi 

người. Đồng thời tiết kiệm được thời gian, tối ưu nhất cho mỗi nhiệm vụ được giao. 

 Xã hội ngày càng phát triển, con người cũng phải học hỏi nhiều hơn để không đi lùi 

so với thời đại nhất là công tác kế toán về nghiệp vụ, kiến thức và quy định của nhà 

nước. Việc đào tạo và nâng cao năng lực nhân viên là việc rất khuyến khích ở các 

công ty hiện nay, giúp nhân viên cập nhật được các kiến thức góp phần xây dựng 

công ty ngày càng phát triển đồng thời xây dựng được đội ngũ kế toán chuyên nghiệp 

đáp ứng được nhu cầu ngày càng cao của công việc 

 Thời đại 4.0 cần đảm bảo an toàn thông tin của doanh nghiệp, nhất là ở bộ phận kế 

toán việc dữ liệu, số liệu của công ty rất quan trọng vì vậy ta phải chú trọng về tính 

bảo mật thông tin. Công ty nên sử dụng phần mềm kế toán an toàn và hiệu quả. 

Không chỉ giúp bảo mật thông tin, những phần mềm hiện nay còn giúp kế toán làm 

việc dễ dàng hơn, lưu trữ và sắp xếp chứng từ giúp kế toán dễ dàng nắm bắt thông 

tin tăng hiệu quả làm việc. 

 Thực hiện đánh giá hiệu quả công việc định kì hay thường xuyên sẽ giúp công ty 

xác định những điểm mạnh, điểm yếu, những vấn đề cần cải thiện để đem lại hiệu 

quả tốt hơn. Từ đó có thể điều chỉnh lại bộ máy kế toán một cách phù hợp. 

3.1.2  Giải pháp về công tác kế toán bán hàng 

 Sau COVID-19 tình hình hoạt động của công ty đang dần trở nên ổn định trở lại, nền 

kinh tế dần khôi phục đây cũng là cơ hội giúp công ty mở rộng việc kinh doanh. Bộ 

phận kế toán công ty khá ổn nhưng để có thể nắm bắt được cơ hội này và công ty 

phát triển hơn thì công ty có thể sẽ rất cần một kế toán quản trị để hỗ trợ, phục vụ 

tốt hơn cho bộ phận kế toán bán hàng cũng như việc phân tích số liệu, đưa ra những 

thông tin ý kiến phù hợp vào tình hình tài chính của công ty.  
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 Công tác kế toán bán hàng tại công ty còn hạn chế, chưa có sự thống nhất và đảm 

bảo sự chính xác trong công việc ở 2 vị trí là kế toán bán hàng và kế toán công nợ. 

Việc công ty thiếu vị trí kế toán công nợ ảnh hưởng nhiều đến việc gian lận trong 

công tác kế toán bán hàng, như là: 

1. Gian lận trong ghi nhận doanh thu và công nợ 

2. Gian lận trong chi tiêu và thanh toán 

3. Gian lận trong quản lý hàng tồn kho 

4. Gian lận trong các khoản phải trả 

Vì vậy để có thể nâng cao chất lượng công việc, đảm bảo sự chính xác, hạn chế gian lận 

trong công tác kế toán bán hàng, em xin kiến nghị công ty nên có thêm một vị trí kế toán 

công nợ. Cần tách 2 vị trí kế toán: Kế toán bán hàng và kế toán công thành hai vị trí riêng 

biệt để bổ trợ cho nhau, nhằm phục vụ tốt cho công tác kế toán bán hàng, công tác quản 

lý dữ liệu của công ty. Nhờ đó hoạt động công ty ổn định, hạn chế sự gian lận trong công 

tác kế toán, mang lại hiệu quả cao hơn. 

 Chạy quảng cáo trên các website kết hợp với Facebook, Tiktok… chiến dịch 

marketing đa kênh sẽ giúp chúng ta tiếp cận khách hàng một cách hiệu quả hơn. Bằng 

việc kết hợp quảng cáo trên các nền tảng trực tuyến phổ biến cùng các chương trình 

khuyến mãi đặc biệt, chúng ta không chỉ thúc đẩy doanh số mà việc thanh lý hàng tồn 

và giới thiệu sản phẩm mới sẽ giúp tối ưu hóa nguồn lực và tăng trưởng doanh thu. 
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KẾT LUẬN 

Thế giới ngày càng phát triển tạo ra cho doanh nghiệp thêm rất nhiều cơ hội nhưng 

cũng không ít những thách thức nhưng doanh nghiệp nào cũng đặt ra mục tiêu hàng đầu 

là tối đa hoá lợi nhuận, mang lại hiệu quả kinh tế cao nhất. Để đạt được điều đó đòi hỏi 

các nhà quản lý phải có những biện pháp thiết thực trong chiến lược kinh doanh của 

mình, đặc biệt cần quan tâm đến Kế toán bán hàng là một trong những bộ phận quan 

trọng, tiên quyết hàng đầu giúp công ty ngày một phát triển.  

Khóa luận tốt nghiệp “Kế toán Bán hàng tại Công ty TNHH Công Nghệ Hoa Sơn” 

là kết quả của quá trình tìm hiểu, học hỏi tại công ty cùng với sự giúp đỡ của Anh Chị ở 

phòng ban Kế Toán, và sự hướng dẫn nhiệt tình của Cô đã giúp em hoàn thành bài báo 

cáo một cách tốt nhất. Tuy nhiên do thời gian thực tập còn nhiều hạn chế, bài báo cáo 

không tránh những thiếu sót. Vì vậy em mong nhận được sự giúp đỡ của Thầy Cô góp ý 

về những thiếu sót để bài báo cáo em trở nên hoàn thiện hơn. 

Một lần nữa em xin chân thành cảm ơn Cô ThS. Phạm Thị Phương Thúy và Anh 

Chị phòng Kế toán Công ty TNHH Công Nghệ Hoa Sơn đã giúp em hoàn thành khóa 

luận này.  
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PHỤ LỤC 

1. Biên bản giao nhận hàng ngày 28/04/2022 

2. Biên bản giao hàng ngày 30/4/2022 

3. Sổ Nhật Ký Chung tháng 04/2022 

4. Sổ Cái tài khoản 111,131,33111,511,632 

5. Bảng báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh năm 2021,2022,2023 

6. Bảng phân tích kết quả hoạt động kinh doanh 
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Phụ lục số 01 – Biên bản giao nhận hàng ngày 28/04/2022 
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Phụ lục số 02 – Biên bản giao hàng ngày 30/4/2022 
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Phụ lục số 03 – Sổ Nhật Ký Chung tháng 04/2022  
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Phụ lục số 04 – Sổ cái tài khoản 111  
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Phụ lục số 05 – Sổ cái tài khoản 131
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Phụ lục số 06 – Sổ cái tài khoản 33311 
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Phụ lục số 07 – Sổ cái tài khoản 511 
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Phụ lục số 08 – Sổ cái tài khoản 632 
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Phụ lục số 09 – Sổ chi tiết bán hàng tháng 04/2022
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Phụ lục số 10 – Bảng báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh năm 2021 
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Phụ lục số 11 – Bảng báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh năm 2022 

BÁO CÁO KẾT QUẢ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH CỦA 

CÔNG TY TNHH CÔNG NGHỆ HOA SƠN NĂM 2022 

Chỉ tiêu Số năm nay 
Số năm trước 

1. Doanh thu bán hàng và cung 

cấp dịch vụ 

 

87.830.481.582 

 

59.537.888.704 

2 Các khoản giảm trừ doanh 

thu 

 

17.316.250 

 

1.943.600 

3. Doanh thu thuần 
 

87.813.165.332 

 

59.535.945.104 

4. Giá vốn hàng bán 
 

74.643.820.590 

 

43.830.384.684 

5. Lợi nhuận gộp 
 

13.169.344.742 

 

15.705.560.420 

6. Doanh thu hoạt động tài 

chính 

 

600.315.933 

 

481.794.432 

7 Chi phí tài chính 
 

673.054.510 

 

502.587.622 

-Trong đó: Chi phí lãi vay 
 

367.178.031 

 

375.660.707 

8. Chi phí bán hàng 
 

4.260.870.003 

 

4.912.391.972 

9. Chi phí quản lý doanh 

nghiệp 

 

6.371.747.543 

 

5.392.893.340 

10. Lợi nhuận thuần từ hoạt 

động kinh doanh 

 

3.168.392.134 

 

5.379.481.917 

11. Thu nhập khác 
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249.037.668 1.054.783.561 

12. Chi phí khác 
 

159.408.770 

 

198.309.012 

13. Lợi nhuận khác 
 

89.628.897 

 

856.474.548 

14. Tổng lợi nhuận kế toán 

trước thuế 

 

3.258.021.031 

 

6.235.956.466 

15 Chi phí thuế TNDN hiện 

hành 

 

805.506.843 

 

949.132.568 

18 Lợi nhuận sau thuế thu 

nhập doanh nghiệp 

 

2.369.521.759 

 

5.243.335.818 
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Phụ lục số 12 – Bảng báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh năm 2021,2022,2023 
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Phụ lục số 13 – Phân tích kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp 
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