
 

1 

 

CHƯƠNG 1: CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG 

1.1. Khái niệm về kế toán bán hàng 

1.1.1 Khái niệm về kế toán bán hàng 

Mua bán hàng hoá là hoạt động thương mại, theo đó bên bán có nghĩa vụ giao hàng, 

chuyển quyền sở hữu hàng hóa cho bên mua và nhận thanh toán; bên mua có nghĩa vụ 

thanh toán cho bên bán, nhận hàng và quyền sở hữu hàng hoá theo thỏa thuận. (Điều 3, 

Luật Thương mại năm 2005, ban hành ngày14/06/2005). 

Kế toán bán hàng là vị trí đảm nhiệm các tác nghiệp liên quan đến quản lý hóa đơn, 

chứng từ bán hàng, bao gồm việc ghi nhận hóa đơn bán hàng, thuế VAT, ghi chép sổ 

doanh thu, lập báo cáo về hoạt động bán hàng và các báo cáo khác theo yêu cầu của cấp 

trên. (trích dẫn từ “ https://www.pace.edu.vn/tin-kho-tri-thuc/ke-toan-ban-hang/ ”). 

1.1.2 Đặc điểm, phân loại kế toán bán hàng 

+ Đặc điểm: 

- Thỏa thuận giữa người mua và người bán: Quá trình mua bán diễn ra khi hai bên đạt 

được thỏa thuận: người bán chấp nhận bán hàng và người mua đồng ý mua, với việc 

thanh toán hoặc cam kết thanh toán sau đó. 

- Chuyển giao quyền sở hữu: Khi giao dịch hoàn tất, quyền sở hữu hàng hóa chuyển 

từ người bán sang người mua. Trong quá trình này, doanh nghiệp cung cấp hàng hóa 

và nhận lại doanh thu, doanh thu này là cơ sở để đánh giá kết quả hoạt động kinh 

doanh của doanh nghiệp. 

- Hoạt động cốt lõi của doanh nghiệp thương mại: Đối với các doanh nghiệp thương 

mại, bán hàng là hoạt động chủ đạo tạo ra nguồn thu và lợi nhuận, đảm bảo cho 

doanh nghiệp có thể tiếp tục hoạt động và phát triển. 

- Vai trò trong nền kinh tế: Bán hàng hiệu quả là yếu tố quan trọng giúp kết nối lưu 

thông hàng hóa với dòng chảy tiền tệ, hỗ trợ quá trình luân chuyển tiền mặt, đồng 

thời ổn định và duy trì giá trị đồng tiền trong nền kinh tế. 

+ Phân loại: 

- Kế toán bán hàng cho doanh nghiệp sản xuất. 

- Kế toán bán hàng cho doanh nghiệp thương mại. 

- Kế toán bán hàng cho doanh nghiệp dịch vụ. 

1.1.3 Vai trò, nhiệm vụ của kế toán bán hàng 

+Vai trò: 

https://www.pace.edu.vn/tin-kho-tri-thuc/ke-toan-ban-hang/
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- Cung cấp dữ liệu tài chính và doanh số: Kế toán bán hàng cung cấp số liệu và thông 

tin chi tiết, giúp ban lãnh đạo nắm bắt tình hình tài chính và doanh số hiện tại, từ đó 

xây dựng các chiến lược kinh doanh hiệu quả hơn. 

- Phân tích sự chênh lệch giữa sản xuất và bán hàng: Báo cáo từ kế toán bán hàng 

giúp phát hiện sự chênh lệch giữa quá trình sản xuất và bán hàng, từ đó đưa ra những 

điều chỉnh cần thiết. 

- Ghi nhận và phân tích chi phí bán hàng: Kế toán bán hàng ghi chép chi tiết các 

khoản chi phí liên quan, xác định chi phí thực tế và tiến hành phân tích để tìm ra các 

giải pháp tối ưu hóa chi phí. 

- Kiểm soát hàng tồn kho: Báo cáo về số lượng và giá trị hàng tồn kho do kế toán bán 

hàng lập giúp doanh nghiệp quản lý hiệu quả, tránh tình trạng thiếu hàng hoặc hàng 

hóa bị ứ đọng. 

- Đảm bảo tuân thủ quy định và bảo vệ quyền lợi: Kế toán bán hàng đảm bảo rằng 

mọi hoạt động liên quan đến bán hàng đều tuân thủ các quy định về an toàn, đồng 

thời bảo vệ quyền lợi của người tiêu dùng và khách hàng. 

+Nhiệm vụ: 

- Giám sát thực hiện kế hoạch bán hàng: Việc theo dõi và giám sát quá trình triển khai 

kế hoạch bán hàng là yếu tố quan trọng để đảm bảo mọi hoạt động trong doanh 

nghiệp được thực hiện theo kế hoạch đã định sẵn. Điều này giúp các bộ phận trong 

doanh nghiệp tuân thủ tiến độ, đạt được các mục tiêu đã đề ra và đảm bảo doanh thu 

ổn định. Bên cạnh đó, kế toán bán hàng cũng cần giám sát kế hoạch lợi nhuận bằng 

cách ghi lại chi tiết số lượng sản phẩm bán ra, hàng hóa tiêu thụ nội bộ, và tính toán 

chi phí liên quan, từ đó tạo ra dữ liệu cần thiết để đánh giá hiệu suất kinh doanh. 

- Phân bổ lợi nhuận từ hoạt động bán hàng: Lợi nhuận thu được từ hoạt động bán 

hàng là nguồn tài chính quan trọng cho doanh nghiệp. Kế toán bán hàng chịu trách 

nhiệm phân bổ lợi nhuận này cho các mục tiêu đã được xác định, như thanh toán 

các khoản thuế, chi trả lương, trả nợ, và đầu tư phát triển. Điều này đảm bảo rằng 

doanh nghiệp có đủ nguồn lực để thực hiện các hoạt động cần thiết. 

- Tổng hợp chi phí bán hàng phát sinh: Trong quá trình bán hàng, các chi phí thường 

phát sinh không thể tránh khỏi. Kế toán bán hàng cần tổng hợp và ghi nhận các chi 

phí này một cách đầy đủ và chính xác. Ngoài ra, họ còn phải kết chuyển và phân bổ 

chi phí liên quan đến các sản phẩm đã bán, giúp đánh giá kết quả kinh doanh và hiệu 
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quả bán hàng của doanh nghiệp. Việc xác định rõ ràng các chi phí bán hàng đóng 

vai trò quan trọng trong việc đưa ra các quyết định chiến lược cho tương lai. 

- Quản lý tiền hàng: Kế toán bán hàng có trách nhiệm giám sát việc thu tiền từ các bộ 

phận bán hàng, đồng thời đánh giá hiệu quả bán hàng của các bộ phận này. Trong 

trường hợp khách hàng còn nợ doanh nghiệp, kế toán sẽ theo dõi các khoản nợ, thời 

hạn thanh toán, và tình hình trả nợ của khách hàng. Họ cũng cần giám sát việc thu 

hồi sản phẩm nếu có lỗi phát sinh trong quá trình bán hàng. 

- Lập báo cáo bán hàng: Kế toán bán hàng cần lập các báo cáo bán hàng để cung cấp 

thông tin cần thiết cho ban quản lý và các bộ phận liên quan, giúp đánh giá hiệu quả 

hoạt động kinh doanh. Báo cáo này cũng giúp so sánh hiệu quả của các chiến dịch 

quảng cáo, theo dõi xu hướng thị trường và đưa ra các biện pháp cải thiện hoạt động 

bán hàng. Báo cáo thường được thực hiện định kỳ như hàng tháng, hàng quý, hoặc 

hàng năm và có thể được điều chỉnh theo yêu cầu của doanh nghiệp. 

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

Kế toán bán hàng có ý nghĩa và vô cùng cần thiết đối với doanh nghiệp. Kế toán bán 

hàng có nhiệm vụ ghi nhận các nghiệp vụ phát sinh khi có giao dịch mua bán giữa công 

ty và khách hàng một cách chính xác, kịp thời và hợp lý. Giúp doanh nghiệp xác định 

được doanh thu cụ thể, rõ ràng, từ đó các quản lý và chủ doanh nghiệp sẽ đưa ra những 

phân tích, đánh giá về kết quả hoạt động kinh doanh. Thêm vào đó, kế toán bán hàng sẽ 

thực hiện tổng hợp các số liệu thành các báo cáo hoàn chỉnh cung cấp cho ban lãnh đạo, 

dựa vào đó họ sẽ có những đánh giá tổng quan về tình hình kinh doanh và đưa ra những 

chiến lược, định hướng mới cho tương lai. Vì vậy có thể nói vai trò của họ là không thể 

thiếu trong việc duy trì sự ổn định và phát triển bền vững của doanh nghiệp trong môi 

trường kinh doanh cạnh tranh hiện nay. 

1.3. Luật, nghị định, thông tư, chuẩn mực 

+ Luật: 

- Luật Kế toán số 88/2015/QH13, do Quốc Hội ban hành ngày 20/11/2015, có hiệu 

lực từ ngày 01/01/2017, theo quy định Điều 20.  

- Luật Thương mại số 36/2005/QH11, do Quốc Hội ban hành ngày 14/06/2005,  hiệu 

lực thi hành từ ngày 01 tháng 01 năm 2006. Theo quy định tại khoản 8 Điều 3 Luật 

Thương mại 2005.  

+ Nghị định: 

https://thuvienphapluat.vn/van-ban/Thuong-mai/Luat-Thuong-mai-2005-36-2005-QH11-2633.aspx?anchor=dieu_3
https://thuvienphapluat.vn/van-ban/Thuong-mai/Luat-Thuong-mai-2005-36-2005-QH11-2633.aspx?anchor=dieu_3
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- Nghị định quy định chi tiết một số điều của Luật kế toán, Nghị định số 

174/2016/NĐ-CP, do Chính phủ ban hành ngày 30/12/16, ngày hiệu lực 01/01/2017, 

quy định tại Điều 1.  

- Nghị định quy định về hóa đơn, chứng từ,  Nghị định số 123/2020/NĐ-CP, do Chính 

phủ ban hành ngày 19/10/2020, có hiệu lực từ ngày 01/07/2022, theo quy định tại 

Chương II, Mục 1,2. 

- Nghị định quy định về chính sách giảm thuế giá trị gia tăng, Nghị định số 

94/202023/NĐ-CP, do Chính phủ ban hành ngày 28/12/2023, ngày hiệu lực 

01/01/2024 đến hết ngày 30/06/2024, quy định tại Điều 1.  

+ Chuẩn mực:  

Hệ thống chuẩn mực kế toán Việt Nam, do Bộ Tài chính công bố theo Quyết định 

149/2001/QĐ-BTC ban hành ngày 31/12/2001, có hiệu lực từ ngày 01/01/2002: 

- Chuẩn mực số 14 - Doanh thu và thu nhập khác. 

- Chuẩn mực số 2 - Hàng tồn kho. 

- Chuẩn mực số 11 - Doanh thu từ hợp đồng theo thời gian. 

+ Thông tư: 

- Thông tư Hướng dẫn chế độ kế toán doanh nghiệp, số 200/TT-BTC, do Bộ Tài chính 

ban hành ngày 22/12/2014, ngày hiệu lực 01/01/2015 tại Điều 79 về Tài khoản 511 

Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ. 

- Căn cứ Mục 2.5 Phụ lục ban hành kèm theo Thông tư hướng dẫn thi hành nghị định 

số 51/2010/NĐ-CP ngày 14 tháng 5 năm 2010 và Nghị định số 04/2014/NĐ-CP ngày 

17 tháng 01 năm 2014 của Chính phủ quy định về hóa đơn bán hàng hóa, cung ứng 

dịch vụ, số 39/2014/TT-BTC quy định về việc lập hóa đơn trong trường hợp chiết 

khấu thương mại.  

- Mục c Điều 81 tài khoản 521 Thông tư 200/2014/TT-BTC ban hành ngày 

22/12/2014, ngày hiệu lực 01/01/2015 của Bộ Tài chính hướng dẫn các khoản giảm 

trừ doanh thu.  

- Thông tư hướng dẫn thi hành Luật Thuế giá trị gia tăng và nghị định 

số 209/2023/NĐ-CP ban hành ngày 18/12/2013 của chính phủ quy định chi tiết và 

hướng dẫn thi hành một số điều Luật Thuế giá trị gia tăng, Thông tư số 219/2013/TT-

BTC do bộ Tài chính ban hành 31/12/2013, có hiệu lực ngày 01/01/2014, quy định 

tại Chương II, Mục 1. 

https://thuvienphapluat.vn/van-ban/Ke-toan-Kiem-toan/Quyet-dinh-149-2001-QD-BTC-bon-04-chuan-muc-ke-toan-Viet-Nam-dot-1-Hang-ton-khoTai-san-co-dinh-huu-hinh-vo-hinh-Doanh-thu-nhap-khac-48964.aspx?anchor=chuong_5
https://thuvienphapluat.vn/van-ban/Ke-toan-Kiem-toan/Quyet-dinh-149-2001-QD-BTC-bon-04-chuan-muc-ke-toan-Viet-Nam-dot-1-Hang-ton-khoTai-san-co-dinh-huu-hinh-vo-hinh-Doanh-thu-nhap-khac-48964.aspx?anchor=chuong_5
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+ Nghiệp vụ kế toán bán hàng: 

- Bán hàng hóa theo giá, bán hàng theo đơn đặt hàng, bán hàng theo hợp đồng:   

Ghi nhận doanh thu: 

Nơ ̣TK 111, 131… Tổng giá thanh toán. 

Có TK 511 Doanh thu bán hàng. 

Có TK 3331 Thuế GTGT phải nôp̣ (nếu có). 

Ghi nhận giá vốn hàng bán: 

Nơ ̣TK 632 Giá vốn hàng bán. 

Có TK 155, 156… 

- Bán hàng có chiết khấu thương mại: 

Nợ TK 521 (áp dụng theo Thông tư 200)  

Nợ TK 3331 

Có TK 131, 111, 112 

- Bán hàng khuyến mãi: 

Hàng hóa khuyến mãi có điều kiện: 

Ghi nhận giá vốn hàng bán: 

Nợ TK 632 – Giá vốn hàng bán 

Có TK 155, 156 

Hàng hóa khuyến mãi không điều kiện: 

Nợ TK 641 – Chi phí bán hàng (áp dụng theo Thông tư 200)  

Có TK 155, 156 

Giảm giá hàng bán 

Nợ TK 5213 – Giảm giá hàng bán (theo giá bán chưa có thuế GTGT) 

Nợ TK 3331 – Thuế GTGT phải nộp (số thuế GTGT của hàng bán phải giảm giá) 

Có các TK 111, 112, 131… 

- Hàng bán bị trả lại:  

Khi nhập kho: hoạch toán giảm giá vốn hàng bán bị trả lại 

Nợ 156  

Có 632 

Ghi giảm doanh thu  

Nợ TK 5213 – hàng bán bị trả lại (theo giá bán chưa có thuế GTGT, áp dụng theo Thông 

tư 200). 
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Nợ TK 3331 – Thuế GTGT phải nộp (số thuế GTGT của hàng hóa bị trả lại). 

Có các TK 111, 112, 131… 

Các chi phí liên quan trong quá trình trả lại hàng hóa (nếu có): 

Nợ 641 – Chi phí bán hàng (áp dụng theo Thông tư TT 200)  

Có 111,112… 

- Bán hàng xuất khẩu:  

Ghi nhận doanh thu bán hàng, thuế xuất khẩu: 

Trường hợp 1: Trường hợp tách ngay được thuế xuất khẩu phải nộp tại thời điểm giao 

dịch phát sinh: 

Nợ các TK 111, 112, 131 (tổng giá thanh toán). 

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

Có TK 3333 Thuế xuất nhập khẩu (chi tiết thuế XK). 

Trường hợp 2: Trường hợp không tách ngay được thuế xuất khẩu phải nộp tại thời điểm 

giao dịch phát sinh: 

Hạch toán doanh thu: 

Nơ ̣TK 111, 112 131… Tổng giá thanh toán. 

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

Xác định số thuế xuất khẩu phải nộp: 

Nợ TK 511 Doanh thu bán hàng. 

Có TK 3333 Thuế xuất, nhập khẩu. 

Ghi nhận giá vốn 

Nơ ̣TK 632 Giá vốn hàng bán. 

Có TK 155, 156… 

Khi nộp thuế xuất khẩu vào ngân sách nhà nước: 

Nợ TK 3333 Thuế xuất, nhập khẩu. 

Có TK 111, 112… 

- Bán hàng thông qua đại lý bán đúng giá hưởng hoa hồng: 

Khi nhận hàng đại lý bán đúng giá hưởng hoa hồng, doanh nghiệp chủ động theo dõi và 

ghi chép thông tin về toàn bộ giá trị hàng hóa nhận bán đại lý. 

Khi xuất kho cho đại lý, căn cứ vào phiếu xuất kho hạch toán:  

Nợ TK 157 

Có TK 155,156  
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Khi hàng giao cho đại lý bán được, căn cứ vào hóa đơn hoặc các chứng từ liên quan, ghi 

nhận doanh thu và giá vốn hàng bán: 

Nợ TK 111, 112, 131  

Có TK 511 

Có TK 3331  

Nợ TK 632 – Giá vốn hàng bán. 

Có TK 157 

Số tiền mà đại lý bán đúng giá hưởng hoa hồng nhận, ghi: 

Nợ TK 641, 642 

Nợ TK 133 

Có TK 111, 112, 131 
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CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG CÔNG TÁC KẾ TOÁN BÁN 

HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH THƯƠNG MẠI QUỐC TẾ 

MINH KHUÊ 

2.1. Giới thiệu về công ty   

2.1.1. Thông tin về công ty TNHH Tư vấn và Đại lý thuế An Doanh 

Logo 

 

Tên giao dịch tiếng Anh AN DOANH CONSULTING AND TAX 

AGENCY COMPANY LIMITED 

Tên giao dịch tiếng Việt CÔNG TY TNHH TƯ VẤN VÀ ĐẠI LÝ THUẾ 

AN DOANH 

Địa chỉ 12 Nam Kỳ Khởi Nghĩa, Phường Nguyễn Thái 

Bình, Quận 1, Thành phố Hồ Chí Minh, Việt 

Nam 

Mã số thuế 0316479501 

Người đại diện pháp luật NGUYỄN NGỌC THANH PHƯƠNG 

Ngày thành lập 09/09/2020 

Vốn điều lệ 5.000.000.000 

Số điện thoại 0907331799 

Website andoanh.com 

Email contact@andoanh.com 

Ngành nghề kinh doanh - Dịch vụ kế toán 

- Tư vấn kế toán 

- Tư vấn hành chính doanh nghiệp  

- Tư vấn chính sách lao động 
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2.1.2. Thông tin về công ty TNHH thương mại quốc tế Minh Khuê 

Logo 

 

Tên giao dịch tiếng Anh MINH KHUE INTERNATIONAL TRADING 

COMPANY LIMITED 

Tên giao dịch tiếng Việt CÔNG TY TNHH THƯƠNG MẠI QUỐC TẾ 

MINH KHUÊ 

Địa chỉ 2/8/2 đường Nguyễn Văn Công, Phường 3, Quận 

Gò Vấp, Thành phố Hồ Chí Minh, Việt Nam 

Mã số thuế 0313572407 

Người đại diện pháp luật PHAN THỊ KIỀU 

Ngày thành lập 10/12/2015 

Vốn điều lệ 13 500 000 000 

Số điện thoại 0907 449 510 

Website https://minhkhue.vn/ 

Email minhkhuephuong@gmail.com 

Ngành nghề kinh doanh - Bán lẻ lương thực trong các cửa hàng chuyên 

doanh 

- Bán lẻ thực phẩm trong các cửa hàng chuyên 

doanh 

- Bán lẻ đồ uống trong các cửa hàng chuyên 

doanh 

-  Bán lẻ mỹ phẩm trong các cửa hàng chuyên 

doanh 
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+ Hình ảnh minh họa sản phẩm/dịch vụ:     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 2.1. Các sản phẩm, hàng hóa tại công ty. 
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2.1.3. Sơ đồ tổ chức công ty  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 2.1:  Tổ chức bộ máy công ty TNHH thương mại quốc tế Minh Khuê. 

Tổng giám đốc 

Phó giám đốc 

Phòng kinh 

doanh 
Phòng hành 

chính - nhân sự 
Phòng kế toán 

Trưởng phòng 

kinh doanh 

 

Trường phòng 

hành chính – 

nhân sự 
 

Trưởng phòng 

kế toán 

 

Nhân viên kế 

toán 
Nhân viên Nhân viên kinh 

doanh 
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2.2. Tổ chức hệ thống kế toán công ty TNHH Thương mại quốc tế Minh Khuê

  

2.2.1. Sơ đồ tổ chức phòng kế toán  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 2.2: Tổ chức bộ máy kế toán trong công ty.  

2.2.2. Công việc và nhiệm vụ của từng chức danh tại phòng kế toán 

+ Kế toán tổng hợp: Bùi Thanh Trúc 

Vị trí kế toán tổng hợp sẽ cần thực hiện các công việc như: 

- Lập báo cáo tài chính và thống kê: Tổng hợp số liệu và lập các báo cáo kế toán theo 

yêu cầu, đảm bảo tuân thủ các quy định hiện hành. 

- Thu thập số liệu từ chi nhánh: Đảm bảo thu thập và báo cáo chính xác, kịp thời các 

số liệu tài chính từ các chi nhánh, hỗ trợ quá trình phân tích tài chính của công ty. 

- Kiểm tra sổ sách và chứng từ: Kiểm tra tính chính xác của việc ghi chép sổ sách và 

các chứng từ liên quan tại các chi nhánh, đảm bảo dữ liệu đúng đắn. 

- Hướng dẫn và giám sát nhân viên kế toán: Điều phối công việc của các kế toán viên 

khác, giám sát và hỗ trợ họ trong việc thực hiện nhiệm vụ hàng ngày. 

- Theo dõi và xử lý số liệu phát sinh: Liên tục theo dõi các phát sinh trong sổ sách và 

nhanh chóng xử lý các sai sót để đảm bảo số liệu chính xác. 

- Lập báo cáo chi tiết và tổng hợp: Tạo lập và in ấn các báo cáo tài chính, đảm bảo 

tính cân đối và minh bạch trong dữ liệu tài chính. 

- Cung cấp số liệu theo yêu cầu: Đáp ứng kịp thời các yêu cầu về số liệu từ giám đốc 

hỗ trợ quá trình ra quyết định của công ty. 

Kế toán tổng 

hợp 

Kế 

toán 

kho 

Kế 

toán 

bán 

hàng 

Kế 

toán 

mua 

hàng 

Kế 

toán 

tiền 

lương 
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- Thực hiện các nhiệm vụ khác: Đảm nhận các công việc khác được giao bởi ban giám 

đốc.  

+ Kế toán bán hàng: Nguyễn Mộng Quỳnh Hoa 

- Ghi nhận doanh số bán hàng: Kế toán bán hàng phải ghi nhận và theo dõi doanh số 

bán hàng của công ty theo từng loại sản phẩm và theo thời gian như theo tháng, quý, 

năm. 

- Xác nhận doanh thu: Họ phải xác định và ghi nhận doanh thu từ các giao dịch bán 

hàng, đảm bảo tính chính xác và tuân thủ các quy định kế toán. 

- Quản lý công nợ: Kế toán bán hàng phải theo dõi các khoản công nợ từ khách hàng, 

đảm bảo rằng các khoản phải thu được thu hồi đúng hạn và ghi nhận chính xác trong 

tài liệu kế toán. 

- Chuẩn bị hợp đồng kinh tế khi có phát sinh nghiệp vụ bán hàng. 

- Lập báo cáo bán hàng: Họ phải chuẩn bị và cung cấp các báo cáo liên quan đến hoạt 

động bán hàng cho quản lý và các bộ phận khác của công ty để hỗ trợ việc ra quyết 

định. 

- Xử lý thuế và các yêu cầu pháp lý: Kế toán bán hàng cũng phải đảm nhận trách 

nhiệm về việc tính toán và gửi các khoản thuế bán hàng đúng kỳ hạn và tuân thủ các 

quy định pháp luật về thuế. 

+ Kế toán mua hàng: Đoàn Thị Tuyết Như 

Các công việc của kế toán mua hàng, bao gồm: 

- Thực hiện thủ tục nhập kho: Kế toán mua hàng phải kiểm tra và đối chiếu số lượng, 

chất lượng hàng hóa với hóa đơn, sau đó lập phiếu nhập kho và ghi nhận số lượng 

hàng mua vào thẻ kho. 

- Xử lý thanh toán: Dựa trên phương thức thanh toán, kế toán mua hàng sẽ lập phiếu 

chi, ủy nhiệm chi, hoặc ghi nhận vào sổ sách khi thanh toán bằng tiền mặt hoặc qua 

ngân hàng. 

- Quản lý hồ sơ và chứng từ mua hàng: Kế toán mua hàng có trách nhiệm bảo quản và 

lưu trữ hợp đồng, đơn hàng, chứng từ mua hàng cùng các tài liệu liên quan. 

- Cập nhật và báo cáo: Kế toán mua hàng cần thường xuyên cập nhật, ghi chép và 

phản ánh kịp thời các giao dịch mua hàng hàng ngày. Ngoài ra, họ cũng phải kiểm 

tra, đối chiếu với thủ kho và lập các báo cáo chi tiết về hoạt động mua hàng. 
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+ Kế toán kho: Nguyễn Hoàng Bích Ngọc 

- Giám sát nhập, xuất và tồn kho: Kế toán hàng tồn kho chịu trách nhiệm theo dõi chặt 

chẽ quá trình nhập kho, xuất kho và tình trạng tồn kho của các sản phẩm, đảm bảo 

cả về số lượng và chất lượng. 

- Kiểm tra định kỳ: Thường xuyên kiểm tra và đối chiếu số lượng hàng hóa với các 

báo cáo nhập xuất kho định kỳ để đảm bảo tính chính xác. 

- Theo dõi tiêu thụ hàng hóa: Quản lý và theo dõi số lượng hàng hóa đã được tiêu thụ, 

giúp doanh nghiệp nắm bắt kịp thời tình hình kinh doanh. 

- Thống kê doanh thu chi tiết: Thực hiện việc thống kê chi tiết doanh thu từng sản 

phẩm, tạo điều kiện thuận lợi cho việc đánh giá hiệu quả kinh doanh và điều chỉnh 

tài chính khi cần thiết. 

+Kế toán tiền lương: Nguyễn Thị Yến Nhi 

- Ghi nhận và theo dõi biến động nhân sự: Ghi nhận kịp thời và đầy đủ về số lượng và 

chất lượng lao động, theo dõi biến động về sử dụng thời gian và kết quả lao động. 

- Tính toán tiền lương và các khoản liên quan: Đảm bảo tính toán chính xác, đúng hạn 

và tuân thủ các chính sách liên quan đến tiền lương, tiền thưởng, và các khoản trợ 

cấp cho người lao động. 

- Xây dựng và kiểm tra hệ thống lương: Thiết lập thang bảng lương và nộp cho cơ 

quan bảo hiểm, đồng thời kiểm tra việc thực hiện các chính sách về lương, bảo hiểm 

xã hội, bảo hiểm y tế và kinh phí công đoàn. 

- Quản lý quỹ lương và bảo hiểm: Kiểm tra việc sử dụng quỹ lương, quỹ BHXH, 

BHYT, KPCĐ, đồng thời phân bổ chính xác các khoản lương và khoản trích bảo 

hiểm vào chi phí sản xuất kinh doanh theo đúng đối tượng. 

2.2.3. Đặc điểm và chính sách kế toán  

+Đặc điểm: 

- Chế độ kế toán: theo Thông tư 200 BTC. 

- Hình thức kế toán: Kế toán máy sổ nhật ký chung. 

- Xử lý dữ liệu kế toán bằng: hình thức Excel kết hợp với phần mềm kế toán MISA 

SME. 

+ Chính sách kế toán: 
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- Hệ thống kế toán áp dụng theo thông tư 200/TT-BTC. 

- Hình thức ghi sổ kế toán: Kế toán máy sổ nhật ký chung. 

- Niên độ kế toán bắt đầu từ ngày 01/01/N và kết thúc ngày  31/12/N. 

- Đơn vị tiền tệ được dùng trong ghi chép kế toán: Đồng Việt Nam. 

- Báo cáo tài chính năm gồm: 

 Bảng cân đối kế toán. 

 Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh. 

 Báo cáo lưu chuyển tiền tệ. 

 Bản thuyết minh Báo cáo tài chính. 

- Phương pháp hạch toán hàng tồn kho: Kê khai thường xuyên. 

- Phương pháp tính giá vật tư, công cụ dụng cụ, thành phẩm, hàng hóa xuất kho: 

phương pháp bình quân gia quyền liên hoàn. 

- Phương pháp tính thuế GTGT: Phương pháp khấu trừ. 

- Phương pháp khấu hao TSCĐ: theo phương pháp đường thẳng.  

- Phương pháp phân bổ chi phí trả trước: theo phương pháp đường thẳng. 

+ Chính sách bán hàng của công ty: 

- Chính sách cam kết về hàng hóa: Công ty bán hàng cho nhà phân phối và khách hàng 

cá nhân là các sản phẩm có các chứng từ, hồ sơ chứng minh được nguồn gốc, xuất 

xứ rõ ràng. Hàng hóa khi giao sẽ đúng với số lượng, quy cách, nhãn hiệu, nguyên 

đai nguyên kiện, đóng gói theo tiêu chuẩn của công ty và theo yêu cầu của khách 

hàng. Nếu hàng hóa có vấn đề công ty sẽ cam kết chịu trách nhiệm và bồi thường 

theo thỏa thuận của khách hàng sau khi đã xem xét.  

- Chính sách đơn giá: Nếu không có thỏa thuận khác giữa công ty Minh Khuê và khách 

hàng thì bán hàng theo đơn giá mà công ty đã đề ra trước đó. Nếu có sự thay đổi về 

giá bán thì công ty sẽ thông báo cho khách hàng là công ty biết trước 15 ngày bằng 

văn bản trước khi áp dụng chính thức. Đối với khách hàng cá nhân, giá bán được 

niêm yết trên bảng giá là giá đã bao gồm thuế GTGT. 

- Chính sách khuyến mại: Để thu hút khách hàng, vào các ngày lễ, Tết công ty sẽ đưa 

ra các chương trình khuyến mại như giảm giá, mua hàng hóa tặng kèm hàng hóa 

khuyến mại. Thông báo sẽ được đưa ra trước 7 ngày. 

- Chính sách thanh toán: Đối với khách hàng lẻ: Phải thu tiền ngay bằng hình thức 

thanh toán khi nhận hàng hay chuyển khoản. Đối với khách hàng là công ty: thanh 
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toán trước 10% số tiền phải thanh toán sau khi ký kết hợp đồng mua bán. Số tiền còn 

lại thanh toán sau khi giao hàng. Thời gian thanh toán phục thuộc vào sự đàm phán 

và thỏa thuận giữa công ty Minh Khuê và khách hàng. 

2.3. Công việc kế toán bán hàng   

2.3.1. Yêu cầu của công việc  

+ Mục đích công việc: 

- Quản lý chặt chẽ thông tin doanh thu và đảm bảo không bỏ sót các giao dịch bán 

hàng. Bằng cách ghi nhận các nghiệp vụ phát sinh hàng ngày vào phần mềm từ các 

chứng từ như đơn đặt hàng của khách hàng, bảng báo giá, hợp đồng bán hàng, phiếu 

xuất kho hàng hóa, …..giúp quản lý hoạt động bán hàng dễ dàng, hiệu quả. 

- Để đảm bảo số lượng xuất hàng trên sổ sách phải khớp với số lượng hàng hóa thực 

xuất, kế toán bán hàng cần kiểm tra và đối chiếu số lượng tồn, xuất kho với bộ phận 

kho. 

- Cập nhật và quản lý các chính sách bán hàng, chính sách giá để đảm bảo công tác  

bán hàng được thực hiện đúng quy định và doanh thu được ghi nhận chính xác.  

- Xử lý các vấn đề phát sinh của kế toán bán hàng đối với các chứng từ bị sai sót hoặc 

hàng hóa có vấn đề thì kế toán bán hàng phải thực hiện điều chỉnh chứng từ sao cho 

hợp lý, phù hợp với quy định. 

- Quản lý và theo dõi chi tiết doanh thu, hàng hóa bán ra để tổng hợp báo cáo cần 

thiết cho kế toán tổng hợp, kế toán trưởng giám đốc và các phòng ban khác theo yêu 

cầu chỉ định từ cấp trên. 

- Theo dõi và rà soát công nợ, tổng hợp báo cáo công nợ theo hàng tháng, quý. 

- Tổng hợp và lưu trữ các chứng từ, hồ sơ, sổ sách liên quan đến hoạt động bán hàng. 

- Liên kết và hỗ trợ các dữ liệu kế toán bán hàng với các kế toán khác có liên quan 

như kế toán thuế, kế toán kho. 

+ Nhiệm vụ chính của kế toán bán hàng 

- Ghi nhận doanh số bán hàng: Kế toán bán hàng phải ghi nhận và theo dõi doanh số 

bán hàng của công ty theo từng loại sản phẩm và theo thời gian như theo tháng, quý, 

năm. 

- Xác nhận doanh thu: Họ phải xác định và ghi nhận doanh thu từ các giao dịch bán 

hàng, đảm bảo tính chính xác và tuân thủ các quy định kế toán. 
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- Quản lý công nợ: Kế toán bán hàng phải theo dõi các khoản công nợ từ khách hàng, 

đảm bảo rằng các khoản phải thu được thu hồi đúng hạn và ghi nhận chính xác trong 

tài liệu kế toán. 

- Chuẩn bị hợp đồng kinh tế khi có phát sinh nghiệp vụ bán hàng. 

- Lập báo cáo bán hàng: Họ phải chuẩn bị và cung cấp các báo cáo liên quan đến hoạt 

động bán hàng cho quản lý và các bộ phận khác của công ty để hỗ trợ việc ra quyết 

định. 

- Xử lý thuế và các yêu cầu pháp lý: Kế toán bán hàng cũng phải đảm nhận trách 

nhiệm về việc tính toán và gửi các khoản thuế bán hàng đúng kỳ hạn và tuân thủ các 

quy định pháp luật về thuế. 

+ Kết quả của công việc: 

- Theo dõi và kiểm soát được số lượng hàng hóa được bán ra theo từng đợt bán ra và 

cột mốc thời gian. 

- Cung cấp các chứng từ mang tính pháp lý phù hợp với quy trình bán hàng. 

- Ghi nhận doanh thu bán hàng. 

- Xử lý thuế và các yêu cầu pháp lý: Kế toán bán hàng cũng phải đảm nhận trách 

nhiệm về việc tính toán và gửi các khoản thuế bán hàng đúng kỳ hạn và tuân thủ các 

quy định pháp luật về thuế. 

+ Các yêu cầu cho vị trí công việc:  

- Trình độ: Tốt nghiệp trình độ cao đẳng chuyên nghành Kế toán, Tài chính, Kiểm 

toán. 

- Kinh nghiệm: 1-2 năm kinh nghiệm. 

- Yêu cầu kỹ năng:   

 Kỹ năng cập nhật, đối chiếu, truy tìm, tổng hợp số liệu. 

 Lập các báo cáo, mẫu biểu kế toán. 

 Sử dụng thành thạo kỹ năng tin học văn phòng, đặt biệt là Excel. 

 Biết sử dụng phần mềm kế toán. 

 Kỹ năng giao tiếp và làm việc nhóm. 

2.3.2. Trình tự tiến hành 
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+ Lưu đồ quy trình công việc 

 

Lưu đồ 2.1: Quy trình công việc kế toán bán hàng tại công ty 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bộ phận kinh 

doanh 
Bộ phận kế toán 

kho 

Kế toán bán hàng 

Phiếu giao hàng 

Liên 2 

(Khách hàng đã 

ký nhận) 

Phiếu xuất kho 

Liên 2 

Hợp đồng kinh tế 

bản 1 (đã duyệt)  

(2 bản) 

Đơn đặt hàng 

 

Khách hàng 

Đơn đặt hàng  

 

Phiếu xuất kho 

Liên 1 (3 liên) 

Phiếu giao hàng 

liên 1 (2 liên) 

 

Hợp đồng kinh 

tế bản 2 

Hóa đơn GTGT 

đầu ra  

Ghi nhận doanh 

thu và giá vốn 

hàng bán lên phần 

mềm kế toán 

MISA 

Hóa đơn GTGT 

đầu ra 

 

N 

N 

Đơn đặt hàng 

 

Đơn đặt hàng 

 

N 

N 
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+ Diễn giải: 

- Bước 1: Bộ phận kế toán nhận đơn đặt hàng từ bộ phận kho. 

- Bước 2: Căn cứ vào đơn đặt hàng kế toán chuẩn bị hợp đồng kinh tế giữa công ty 

Minh Khuê và công ty khách hàng gồm 2 bản, gửi cho ban giám đốc và đại diện 

công ty ký duyệt, bản 1 lưu trữ tại bộ phận kế toán bán hàng, bản 2 gửi cho khách 

hàng.  

- Bước 3: Sau đó bộ phận kế toán bán hàng lập phiếu xuất kho gồm 2 liên, liên 1 lưu 

lại bộ phận kế toán, liên 2 gửi cho bộ phận kho. Bộ phận kho tiếp nhận phiếu xuất 

kho, lập phiếu giao hàng và xuất kho hàng hóa gửi cho khách hàng. 

- Bước 4: Kế toán bán hàng lập hóa đơn GTGT đầu ra trên phần mềm MISA 

MeInvoice. Sau đó xuất hóa đơn GTGT đầu ra gửi cho khách hàng và lưu lại trên 

phần mềm. 

- Bước 5: Kế toán bán hàng ghi nhận doanh thu và giá vốn lên trên phần mềm kế toán 

MISA SME. 

- Bước 6: Xuất sổ nhật ký chung, sổ, sổ chi tiết và các sổ khác có liên quan. 

Nghiệp vụ minh họa: Hóa đơn GTGT số 00001188, ký hiệu 1C24TMK ngày 

12/03/2024, phụ lục hợp đồng số 02 đính kèm hợp đồng số 12/2023/11DMB/MKHUE-

MHP ngày 01/05/2023, công ty Minh Khuê xuất bán lô hàng hóa cho công ty TNHH 

TMDV Minh Hồng Phát MST 0317761620, với giá trị là 138.280.094 đồng, thuế GTGT 

là 11.062.406 đồng.Công ty Minh Hồng Phát chưa thanh toán tiền hàng. 

+ Quy trình thực hiện như sau: 
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Bước 1: Bộ phận kế toán nhận đơn đặt hàng từ bộ phận kho. 

 

Bảng 2.1: Đơn đặt hàng của công ty TNHH TMDV Minh Hồng Phát. 
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Bước 2: Căn cứ vào đơn đặt hàng kế toán chuẩn bị hợp đồng kinh tế giữa công ty Minh 

Khuê và công ty Minh Hồng Phát. Phụ lục hợp đồng số 02 đính kèm hợp đồng số 

12/2023/11DMB/MKHUE-MHP ngày 01/05/2023 gồm 2 bản, gửi cho ban giám đốc và 

đại diện công ty ký duyệt, bản 1 lưu trữ tại bộ phận kế toán bán hàng, bản 2 giao gửi 

cho khách hàng.  

 
Hình 2.2: Phục lục hợp đồng kinh tế giữa công ty Minh Khuê và khách hàng. 
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Bước 3: Sau đó bộ phận kế toán bán hàng lập phiếu xuất kho XK12865 ngày 12/03/2024 

gồm 2 liên, liên 1 lưu lại bộ phận kế toán, liên 2 gửi cho bộ phận kho. Bộ phận kho tiếp 

nhận phiếu xuất kho, lập phiếu giao hàng và xuất kho hàng hóa gửi cho khách hàng. 

 

Bảng 2.2 : Phiếu xuất kho XK12865. 
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Bước 4: Kế toán bán hàng lập hóa đơn GTGT đầu ra số 00001188 trên phần mềm MISA 

MeInvoice. Sau đó xuất hóa đơn GTGT đầu ra gửi cho khách hàng và lưu lại trên phần 

mềm. 

 

Hình 2.3: Hóa đơn GTGT số 00001188. 
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Bước 5: Kế toán tạo chứng từ bán hàng số BH0720/3 để ghi nhận doanh thu và giá vốn 

vào phần mềm kế toán MISA SME. 

 Hoạch toán ghi nhận doanh thu: 

Nợ TK 131: 149.342.500 

Có TK 511: 138.280.094 

Có TK 33311: 11.062.406 

 

Hình 2.4: Ghi nhận doanh thu trên phần mềm MISA. 
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 Hoạch toán ghi nhận giá vốn: 

Nợ TK 632: 133.670.094 

Có TK 1561: 133.670.094 

 
Hình 2.5: Ghi nhận giá vốn trên phần mềm MISA. 
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Bước 6: Xuất sổ nhật ký chung (phục lục 1), sổ cái (phụ lục 2, 3, 4, 5, 6), sổ chi tiết 

(phụ lục 7, 8, 9, 10, 11 ). 

2.3.3. Kết quả công việc 

+ Liên quan đến loại chứng từ kế toán: 

- Bảng báo giá. 

- Đơn đặt hàng 

- Hợp đồng kinh tế. 

- Hóa đơn GTGT đầu ra. 

- Phiếu xuất kho. 

- Phiếu giao hàng. 

- Phiếu thu, giấy báo có. 

+ Liên quan đến bút toán: 

Ghi nhận doanh thu: 

Nơ ̣TK 111, 112, 131: Tổng giá thanh toán. 

Có TK 511: Doanh thu bán hàng. 

Có TK 3331: Thuế GTGT đầu ra 

Ghi nhận giá vốn hàng bán: 

Nơ ̣TK 632: Giá vốn hàng bán. 

Có TK 1561: Giá trị hàng hóa 

Phương pháp tính giá vốn hàng bán: Phương pháp bình quân gia quyền liên hoàn. 

Công thức tính:  

Đơn giá xuất kho của lần thứ n 

 = 
(Giá trị hàng tồn kho trước lần xuất thứ n)

(Số lượng vật tư hàng hóa còn tồn trước lần xuất thứ n)
 

Ưu điểm phương pháp bình quân gia quyền liên hoàn: 

- Hỗ trợ kế toán trong việc tính giá xuất kho nhanh chóng, giúp tính toán giá trị hàng 

tồn kho một cách ổn định, giá trị xuất kho không bị sai lệch quá lớn. 

- Đảm bảo rằng doanh nghiệp lưu trữ dữ liệu chính xác trong việc quản lý hàng hóa 

xuất kho bán hàng.  

- Giúp kế toán có thể tổng hợp chi phí giá vốn liên quan đến việc xuất kho bán hàng 

một cách nhanh chóng và đầy đủ. 

- Phương pháp này cung cấp các thông tin quản lý cần thiết để đánh giá doanh thu, 

chi phí và lợi nhuận của những lần phát sinh giao dịch mua bán hoặc những sản 
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phẩm hàng hóa cụ thể. Giúp kế toán và doanh nghiệp có thể nhận diện rõ những lợi 

thế cạnh tranh và đưa ra quyết định chiến lược phù hợp cho các kế hoạch kinh doanh 

tiếp theo. 

+ Liên quan đến sổ kế toán: 

- Sổ nhật ký chung. 

- Sổ cái các tài khoản 131, 1561, 3331, 5111, 632. 

- Sổ chi tiết các tài khoản: 131, 15611, 3331, 511, 632. 

- Sổ chi tiết bán hàng. 

+ Liên quan đến loại báo cáo kế toán:  

- Báo cáo tổng hợp công nợ phải thu khách hàng. 

- Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh. 

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

việc: 

- Phần mềm Excel. 

- Phần mềm kế toán MISA SME, Meinvoice. 

+ Liên quan đến công việc kế toán khác: 

- Sắp xếp và lưu trữ các hóa đơn GTGT đầu vào và đầu ra. 

+ Cách lưu trữ hồ sơ kế toán: 

- Đối với chứng từ kế toán liên quan đến hóa đơn: Đối với hóa đơn đầu vào: lưu theo 

thứ tự bảng kê hàng hóa dịch vụ mua vào chung với tờ khai tháng hoặc quý. Đối với 

hóa đơn đầu ra: lưu theo thứ tự bảng kê hàng hóa dịch vụ bán ra chung với tờ khai 

tháng hoặc quý. Các hóa đơn này với file mềm đã được lưu trữ trên phần mềm MISA 

và được tải xuống dạng PDF lưu về máy. 

- Cách lưu trữ phiếu thu, chi tiền: phiếu thu - chi tiền sẽ được đóng thành quyển theo 

tháng theo thứ tự số phiếu thu – chi. Các phiếu này sẽ được scan và lưu trên máy 

tính theo từng folder tương ứng theo loại phiếu thu/chi và lưu theo từng năm. 

- Cách lưu trữ phiếu xuất kho: Được đóng theo từng tháng theo thứ tự số phiếu nhập 

xuất kho. Phiếu nhập kho làm tương tự như vậy. Các phiếu này sẽ được scan và lưu 

trên máy tính theo từng folder tương ứng theo loại phiếu nhập/xuất kho và lưu theo 

từng năm. 

- Đối với chứng từ hợp đồng kinh tế: Hợp đồng mua bán, phụ lục hợp đồng, giấy bảo 

lãnh, biên bản đối chiếu công nợ hàng tháng hoặc quý hoặc năm, biên bản thỏa thuận 
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cấn trừ công nợ, quyết định xử lý nợ, công văn đòi nợ,.. sẽ được sắp xếp theo từng 

hợp đồng tương ứng với từng khách hàng. Những hợp đồng hoặc biên bản này scan 

sau đó lưu file mềm theo từng folder theo từng khách hàng. 

2.3.4. Kiểm tra kết quả công việc 

+ Ai là người kiểm tra: Kế toán tổng hợp, giám đốc.  

+ Định kỳ kiểm tra: kiểm tra vào cuối tháng, quý, năm và kiểm tra đột xuất nếu cần 

thiết. 

+ Cách thức kiểm tra:  

- Đăng nhập vào phần mềm MISA SME để kiểm tra hóa đơn, các đơn đặt hàng, hợp 

đồng kinh tế…. 

- Kiểm tra xuất hóa đơn bằng phần mềm Meinvoice. 

2.4. Công việc khác:  

2.4.1. Yêu cầu công việc sắp xếp và lưu trữ hóa đơn GTGT 

+ Làm công việc này để: Sắp xếp và lưu trữ các hóa đơn GTGT đầu vào và đầu ra hằng 

tháng, quý, năm bằng dữ liệu giấy.  

+ Kết quả của công việc: Thu được các quyển sổ hóa đơn GTGT đầu ra hoặc đầu vào 

của từng tháng trong một năm.  

2.4.2. Trình tự tiến hành 

  



 

29 

 

+ Lưu đồ quy trình công việc: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

Lưu đồ 2.2: Công việc sắp xếp và lưu trữ hóa đơn GTGT. 

 

+ Diễn giải: 

- Bước 1: Đăng nhập vào trang website:https://hoadondientu.gdt.gov.vn/tra-cuu/tra-

cuu-hoa-don bằng MST và nhập mật khẩu, tìm kiếm hóa đơn GTGT đầu vào hoặc 

đầu ra theo từng tháng và xuất toàn bộ hóa đơn, sẽ thu được bảng kê hóa đơn GTGT 

theo tháng trên phần mềm Excel. 

- Bước 2: In hóa đơn theo thư mục hóa đơn GTGT đầu ra hoặc đầu vào của từng tháng 

do phòng kế toán cung cấp. 

- Bước 3: Sắp xếp thứ tự số hóa đơn GTGT theo bảng kê hóa đơn GTGT trên Excel 

của từng tháng. 

- Bước 4: Hóa đơn GTGT được sắp xếp theo tháng sẽ đóng thành 1 quyển sổ và lưu 

trữ vào kho. 

2.4.3. Kết quả công việc: 

- Thu được các quyển sổ hóa đơn GTGT đầu ra hoặc đầu vào của từng tháng trong 

một năm. 

- Lưu trữ sổ vào kho. 

2.4.4. Kiểm tra kết quả công việc: 

+Ai là người kiểm tra: Kế toán viên của bộ phận khác và kế toán trưởng. 

Kế toán bán hàng In hóa đơn 

GTGT  

Bảng kê 

Excel hóa 

đơn GTGT 

Xuất hóa đơn 

GTGT đầu ra 

hoặc đầu vào  

Đăng nhập vào website 

“hoadondientu.gdt.gov” 

Sắp xếp hóa đơn 

GTGT theo thứ tự số 

hóa đơn trên bảng kê 

theo từng tháng  

 Hóa đơn GTGT  

Đóng hóa đơn 

GTGT thành 

quyển theo 

tháng 

N 

https://hoadondientu.gdt.gov.vn/tra-cuu/tra-cuu-hoa-don
https://hoadondientu.gdt.gov.vn/tra-cuu/tra-cuu-hoa-don
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+Định kỳ kiểm tra: cuối mỗi quý. 

+Cách thức kiểm tra: đánh số thứ tự lại từng trang hóa đơn theo bảng kê Excel. Nếu 

số thứ tự bị thiếu thì sẽ ra soát lại tờ hóa đơn bị thiếu và bổ sung vào sổ. 
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CHƯƠNG 3: NHẬN XÉT VÀ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN CÔNG 

TÁC KẾ TOÁN TẠI ĐƠN VỊ THỰC TẬP 
  

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

TNHH Thương mại Quốc tế Minh Khuê: 

3.1.1. Sự cần thiết: 

Việc tổ chức công tác kế toán đóng vai trò quan trọng trong quản lý doanh nghiệp. 

Một hệ thống kế toán được tổ chức hiệu quả sẽ góp phần quan trọng vào việc phát triển 

năng lực quản lý của doanh nghiệp, đồng thời đảm bảo tuân thủ các quy định quản lý tài 

chính và kinh tế của quốc gia. Hệ thống này không chỉ cung cấp thông tin tài chính một 

cách chính xác, đầy đủ và kịp thời mà còn hỗ trợ nhà quản lý trong việc đưa ra các quyết 

định đúng đắn, giúp sử dụng nguồn lực của doanh nghiệp một cách hiệu quả nhằm tối 

ưu hóa kết quả kinh tế và tạo dựng một môi trường làm việc hiệu quả. 

 Việc tổ chức công tác kế toán đã tạo ra một bộ phận quản lý trong doanh nghiệp  bao 

gồm việc xem xét và đánh giá các yếu tố, điều kiện cũng như mối quan hệ ảnh hưởng 

đến hoạt động kế toán. Điều này nhằm mục đích đảm bảo rằng hệ thống kế toán được 

áp dụng một cách bài bản và hợp lý, từ đó tăng cường hiệu quả quản lý và hoạt động 

của doanh nghiệp. 

Đối với Công ty TNHH Thương mại Quốc tế Minh Khuê, “quy trình kế toán bán 

hàng” đã cho thấy rõ vai trò và sự cần thiết của công tác kế toán hàng tại công ty. Công 

tác kế toán bán hàng giúp công ty theo dõi chính xác doanh thu từ từng sản phẩm liên 

quan đến hoạt động bán hàng. Nhờ đó, công ty có thể xác định những mặt hàng mang 

lại lợi nhuận cao nhất, từ đó điều chỉnh chiến lược kinh doanh và phân bổ nguồn lực một 

cách hiệu quả. Kế toán bán hàng quản lý hàng tồn kho, giúp công ty tránh tình trạng 

thiếu hụt hoặc dư thừa hàng hóa. Việc này không chỉ giúp giảm chi phí lưu kho mà còn 

đảm bảo rằng công ty luôn có đủ hàng hóa để đáp ứng nhu cầu của khách hàng. 

Ngoài ra, kế toán bán hàng cung cấp thông tin cho quản lý và ra quyết định từ dữ liệu 

các báo cáo bán hàng để ban lãnh đạo công ty cái nhìn tổng quan về hiệu quả kinh doanh. 

Thông qua các báo cáo này, ban lãnh đạo có thể đưa ra các quyết định chiến lược nhằm 

cải thiện hiệu quả kinh doanh và đạt được các mục tiêu dài hạn của công ty. 

Tóm lại, công tác kế toán bán hàng tại Công ty TNHH Thương mại Quốc tế Minh 

Khuê đóng vai trò quan trọng trong việc tối ưu hóa hoạt động bán hàng, tăng cường quản 

lý doanh thu và chi phí. Bằng cách cung cấp thông tin kịp thời và chính xác, công tác kế 
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toán bán hàng hỗ trợ ban lãnh đạo đưa ra các quyết định kinh doanh đúng đắn, nhằm tối 

đa hóa doanh thu và lợi nhuận. Điều này không chỉ đảm bảo sự phát triển bền vững của 

công ty mà còn giúp công ty duy trì và nâng cao vị thế cạnh tranh trên thị trường. 

3.1.2. Yêu cầu hoàn thiện 

Việc tổ chức công tác kế toán một cách hiệu quả đóng vai trò rất quan trọng trong 

việc nâng cao hiệu quả quản lý của doanh nghiệp. Điều này không chỉ đảm bảo tuân thủ 

đúng các quy định về quản lý kinh tế tài chính của Nhà nước mà còn cung cấp thông tin 

kinh tế tài chính chính xác, đầy đủ và kịp thời. Nhờ đó, nhà quản lý có thể đưa ra những 

quyết định đúng đắn, tối ưu hóa các nguồn lực sẵn có, đạt được hiệu quả cao trong kinh 

doanh và phát triển tốt hơn nữa. 

Sau thời gian em thực tập tại công ty, em nhận thấy rằng công ty có những ưu 

điểm sau: 

Ưu điểm 1: Đặc điểm quy mô hoạt động và trình độ nhân viên trong bộ phận kế 

toán: Quy mô hoạt động của công ty được thể hiện rõ ràng thông qua sự tổ chức chặt 

chẽ và hiệu quả của bộ máy nhân sự. Các anh chị nhân viên trong công ty có trình độ 

chuyên môn cao, đáp ứng đầy đủ các yêu cầu và tiêu chuẩn được đề ra bởi ban lãnh đạo. 

Sự thành thạo trong chuyên môn của các anh chị nhân viên xử lý công việc một cách 

nhanh chóng và chính xác, đảm bảo mọi quy trình đều diễn ra suôn sẻ và hiệu quả.  

Ưu điểm 2: Quản lý chứng từ và sổ sách kế toán của kế toán bán hàng: Công tác 

quản lý chứng từ và sổ sách của kế toán bán hàng tại công ty được thực hiện một cách 

nghiêm ngặt và cẩn thận. Mọi chứng từ liên quan đến các nghiệp vụ kinh tế phát sinh 

đều được ghi chép đầy đủ, chính xác theo thực tế. Bộ phận kế toán bán hàng có trách 

nhiệm kiểm tra kỹ lưỡng nội dung của chứng từ, cũng như đối chiếu với các chứng từ 

gốc đi kèm để đảm bảo tính hợp lệ và tránh tình trạng sai sót hoặc gian lận. Việc này 

giúp duy trì sự minh bạch và tin cậy trong các báo cáo tài chính của công ty. Tất cả 

chứng từ và sổ sách liên quan đều được lưu trữ trên phần mềm kế toán MISA và sẽ xuất 

file lưu về máy chủ của công ty. Ngoài ra các chứng từ còn được in ấn, đóng thành cuốn 

và sắp xếp theo trình tự thời gian phát sinh. Sau đó, chúng được lưu trữ tại phòng kế 

toán, tiện cho việc theo dõi, đối chiếu sai sót một cách nhanh chóng, cũng như sẵn sàng 

cho các cuộc kiểm tra đột xuất từ cơ quan thuế. 

Ưu điểm 3: Phần mềm kế toán MISA trong công tác kế toán bán hàng: Phần 

mềm kế toán MISA đóng vai trò quan trọng trong việc quản lý toàn diện quy trình bán 
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hàng tại các doanh nghiệp. Từ khâu lập đơn hàng, xuất hóa đơn đến theo dõi thanh toán 

và công nợ, mọi giai đoạn trong quy trình bán hàng đều được thực hiện một cách mạch 

lạc và chính xác, giúp giảm thiểu sai sót và nâng cao hiệu suất công việc. Hơn nữa, 

MISA tự động hóa công tác kế toán bằng cách cập nhật các bút toán liên quan đến doanh 

thu, công nợ và thuế ngay sau mỗi giao dịch. Điều này không chỉ giảm rủi ro sai sót mà 

còn tiết kiệm đáng kể thời gian cho kế toán viên. Ngoài ra, hệ thống báo cáo chi tiết và 

đa dạng của MISA giúp doanh nghiệp dễ dàng theo dõi doanh thu, công nợ, và lợi nhuận 

theo từng sản phẩm, khách hàng, hoặc thời gian, từ đó đưa ra các quyết định kinh doanh 

kịp thời và chính xác. 

Tuy nhiên để hoàn thiện công tác bán hàng tại công ty TNHH Thương mại Quốc 

tế Minh Khuê, em nhận thấy công ty cần khắc phục một số nhược điểm như sau: 

Nhược điểm 1: Đối với nhân sự của kế toán bán hàng của công ty: Kế toán bán 

hàng không chỉ đảm nhận việc ghi chép, xử lý hóa đơn và chứng từ phát sinh hàng ngày, 

mà còn phải chịu trách nhiệm quản lý công nợ khách hàng. Do đó, khối lượng công việc 

mà các kế toán viên phải đảm nhận là rất lớn và phức tạp. Việc xử lý số lượng lớn hóa 

đơn và chứng từ mỗi ngày đã là một nhiệm vụ đòi hỏi sự tập trung cao độ và tính chính 

xác. Tuy nhiên, khi thêm trách nhiệm quản lý công nợ vào, áp lực công việc càng tăng 

lên, đặc biệt là vào những thời điểm quan trọng như cuối tháng hoặc cuối quý hoặc cuối 

năm, khi các báo cáo tài chính và công nợ cần được hoàn tất và đối chiếu. Điều này 

thường dẫn đến tình trạng quá tải, khiến nhân viên kế toán phải làm việc với cường độ 

cao để đảm bảo mọi nhiệm vụ được hoàn thành đúng hạn, đồng thời vẫn phải duy trì sự 

chính xác và hiệu quả trong công việc. 

Nhược điểm 2: Đối với các khoản phải thu khách hàng, về thời gian thanh toán 

cần có quy định thống nhất cho khách hàng với hình thức bán buôn. Bên cạnh đó công 

ty chưa có chính sách đưa ra mức chiết khấu thanh toán để khuyến khích khách hàng 

thanh toán nhanh chóng và công ty sẽ giảm khoản phải thu khách hàng. Điều đó cũng 

sẽ phòng tránh được các rủi ro trong khoản trích lập dự phòng các khoản nợ phải thu 

khó đòi. 

Nhược điểm 3: Về mức chiết khấu thương mại, kế toán bán hàng chưa đưa ra mức 

chiết khấu thương mại cho các khách hàng lâu năm và khách hàng mới làm cho doanh 

nghiệp có thể đánh mất cơ hội xây dựng mối quan hệ bền chặt và lòng trung thành của 

khách hàng. Việc không đề ra mức chiết khấu thương mại phù hợp khiến doanh nghiệp 
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trở nên kém cạnh tranh trong mắt khách hàng, đặc biệt là khi các đối thủ cung cấp ưu 

đãi thu hút hơn. Đối với khách hàng lâu năm, không có chiết khấu có thể làm giảm giá 

trị cảm nhận của họ đối với doanh nghiệp, dẫn đến việc họ tìm kiếm các lựa chọn khác. 

Đối với khách hàng mới, không có ưu đãi ngay từ đầu có thể khiến họ không đủ động 

lực để thử nghiệm sản phẩm hoặc dịch vụ, làm giảm khả năng doanh nghiệp thu hút 

khách hàng mới. Kết quả là, công ty không chỉ mất đi cơ hội tăng trưởng mà còn đối 

diện với rủi ro giảm doanh thu và sức hút trên thị trường.  

3.2 Giải pháp: 

3.2.1. Giải pháp về tổ chức bộ máy kế toán 

Dựa vào những nhược điểm đã được đề cập và kết hợp với kiến thức học được cùng 

kinh nghiệm thực tế tại Công ty, em mong muốn đề xuất một số giải pháp với hy vọng 

có thể góp phần cải thiện công tác kế toán bán hàng của Công ty.  

Đối với nhân sự của kế toán bán hàng của công ty: Để giảm bớt tình trạng quá tải 

công việc mà kế toán bán hàng đang phải đối mặt khi phải kiêm nhiệm cả nhiệm vụ quản 

lý công nợ, một giải pháp hiệu quả là tách riêng hai chức năng này bằng cách tuyển dụng 

thêm nhân sự. Việc này không chỉ giúp phân chia rõ ràng trách nhiệm giữa kế toán bán 

hàng và kế toán công nợ, mà còn cho phép mỗi nhân viên tập trung vào một nhiệm vụ 

cụ thể, nâng cao hiệu quả và chất lượng công việc. Khi có một đội ngũ chuyên trách 

riêng về công nợ, quá trình theo dõi, đối chiếu và xử lý các khoản phải thu sẽ được thực 

hiện một cách chính xác và kịp thời hơn, đồng thời giảm thiểu áp lực lên kế toán bán 

hàng trong việc xử lý hóa đơn và các chứng từ liên quan. Bên cạnh đó, việc chuyên môn 

hóa này còn giúp cải thiện quy trình làm việc tổng thể của công ty, từ đó đảm bảo các 

báo cáo tài chính được hoàn thành đúng hạn và chính xác, tạo điều kiện thuận lợi cho 

việc ra quyết định quản lý. 

3.2.2. Giải pháp về công tác kế toán bán hàng tại Công ty TNHH Thương mại 

Quốc tế Minh Khuê: 

Đối với các khoản phải thu khách hàng, công ty cần thiết lập một quy định thống 

nhất về thời gian thanh toán đối với hình thức bán buôn, quy định cụ thể thời hạn thanh 

toán và biện pháp xử lý khi xảy ra tình trạng chậm trễ, giúp quản lý dòng tiền hiệu quả 

và tránh tình trạng kéo dài công nợ. Đồng thời, công ty có thể áp dụng chính sách chiết 

khấu thanh toán sớm, chẳng hạn như giảm 1-2% trên tổng giá trị hóa đơn nếu khách 
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hàng thanh toán trong vòng 10 ngày từ khi xuất hóa đơn. Chính sách này không chỉ thúc 

đẩy khách hàng thanh toán nhanh chóng mà còn giảm áp lực tài chính cho công ty. 

Về mức chiết khấu thương mại, kế toán bán hàng cần xây dựng các chính sách chiết 

khấu linh hoạt và phù hợp với từng đối tượng. Đối với khách hàng lâu năm, có thể áp 

dụng các chương trình chiết khấu dựa trên số lượng mua hàng tích lũy trong năm hoặc 

số lượng hàng mua trên từng hóa đơn tạo sự khích lệ và giữ chân họ lâu dài. Đối với 

khách hàng mới, công ty nên cung cấp các ưu đãi đặc biệt hoặc chiết khấu khởi đầu để 

khuyến khích họ trải nghiệm sản phẩm hoặc dịch vụ. 
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KẾT LUẬN 

Kế toán bán hàng không chỉ là một phần không thể thiếu trong hoạt động của doanh 

nghiệp thương mại mà còn là yếu tố then chốt quyết định đến sự thành công và phát 

triển bền vững của doanh nghiệp. Việc đầu tư vào công tác kế toán bán hàng, từ việc 

nâng cao năng lực đội ngũ nhân viên đến ứng dụng công nghệ hiện đại, sẽ mang lại 

những lợi ích to lớn và dài hạn cho doansh nghiệp.  

Đối với công ty TNHH Thương mại Quốc tế Minh Khuê, kế toán bán hàng đã 

mang lại lợi ích không nhỏ vào công ty. Nó đã góp phần xây dựng được một quy trình 

bán hàng hoàn chỉnh để có thể tạo ra một nguồn thu nhập chính và lớn nhất cho công ty, 

để từ đó công ty đạt được những mục tiêu lớn đã đề ra và phát triển ổn định. Ngoài ra 

những chính sách bán hàng hợp lý, thu hút được những khách hàng lớn và lâu năm, tạo 

dựng được một sự uy tín nhất định trong kinh doanh. Tuy cũng còn một vài hạn chế 

nhưng với sự cố gắng không ngừng nghỉ thì trong tương lai em tin rằng công ty sẽ khắc 

phục và hoàn thiện những hạn chế đó và không ngừng phát triển một cách bền vững 

nhất. 

Tuy nhiên, do thời gian thực tập còn hạn chế, các vấn đề được trình bày trong 

báo cáo này chưa thể đạt được mức độ tổng quát cao, và có thể chưa giải quyết triệt để 

mọi khía cạnh. Em rất mong nhận được sự góp ý, hướng dẫn từ các thầy cô và các cán 

bộ trong công ty để có thể hoàn thiện chuyên đề này hơn. 

Sau cùng, em xin chân thành cảm ơn công ty TNHH Thương mại Quốc tế Minh 

Khuê đã tạo điều kiện cho em được thực tập tại đây. Đặc biệt là giảng viên hướng dẫn: 

cô Tô Lê Nguyên Khoa đã nhiệt tình và tận tâm hướng dẫn, chỉ ra những sai sót để em  

hoàn thành bài báo cáo thực tập này. 
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