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 CHƯƠNG 1

 CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG    
1.1. Khái niệm:
1.1.1 Khái niệm:

“Bán hàng là khâu quan trọng của quá trình luân chuyển hàng hóa, kết thúc giai

đoạn này hàng hóa sẽ được luân chuyển đến người tiêu dùng, đến các đơn vị thương

mại hoặc các đơn vị sản xuất để tiếp tục sản xuất.” (TS.Trần Phước, 2009)

“Quá trình bán hàng là quá trình mà doanh nghiệp xuất giao sản phẩm, hàng hóa

của mình cho khách hàng và thu tiền bán hàng.”  (PGS.TS.Võ Văn Nhị, 2008).

“Theo Chuẩn mực kế toán Việt Nam số 14 - Doanh thu và thu nhập khác: Doanh

thu là tổng các giá trị lợi ích kinh tế doanh nghiệp thu được trong kỳ kế toán, phát sinh

từ các hoạt động sản xuất, kinh doanh thông thường của doanh nghiệp, góp phần làm

tăng vốn chủ sở hữu.”

Mặc dù có rất nhiều khái niệm và cách hiểu đối với bán hàng, nhưng về bản chất,

bán hàng chính là hoạt động cốt lõi nhất tạo ra doanh thu, một khâu quan trọng trong

hệ thống kinh doanh của doanh nghiệp, bất kỳ hoạt động nào có liên quan đến việc

chuyển quyền sở hữu sản phẩm, hàng hóa bên bán cho bên mua để thu tiền hay một thứ

tài sản có giá trị tương đương.

1.1.2 Đặc điểm của quá trình bán hàng:
Là một chuỗi hoạt động liên tục, từ khi tìm kiếm khách hàng đến lúc tư vấn, chốt

đơn hàng và chăm sóc khách hàng sau bán. Quy trình bán hàng của mỗi doanh nghiệp

có thể khác nhau, tuy nhiên đều có những đặc điểm chính sau:

- Để thực hiện được giao dịch bán hàng cần cả hai bên doanh nghiệp (người bán) và

khách hàng (người mua) đồng ý với các điều khoản của giao dịch đã thỏa thuận, thống

nhất với nhau, bao gồm giá cả và chất lượng hàng hóa, dịch vụ được bán.

- Người mua có quyền hợp pháp sử dụng và xử lý hàng hóa theo ý muốn nhưng vẫn

tuân thủ theo thỏa thuận đã giao dịch.

- Bán hàng là nguồn thu nhập chính cho doanh nghiệp, cung cấp vốn để duy trì, đảm

bảo khả năng thanh toán các khoản nợ và đầu tư, phát triển kinh doanh.
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1.1.3 Vai trò, nhiệm vụ của kế toán bán hàng:
 Vai trò:

Kế toán bán hàng đảm bảo tính chính xác, minh bạch, tin cậy của thông tin tài

chính về hoạt động bán hàng. Bằng cách cung cấp các dữ liệu, thông tin cần thiết,

không chỉ hỗ trợ cho công tác quản lý tài chính của doanh nghiệp, mà còn giúp doanh

nghiệp thể hiện hiệu quả hoạt động kinh doanh và nâng cao vị thế với đối tác, nhà đầu

tư, khách hàng, nhà cung cấp.

 Nhiệm vụ:

Giám sát mức độ thực hiện kế hoạch, các giao dịch bán hàng của doanh nghiệp:

ghi chép, phản ánh đầy đủ, kịp thời doanh thu bán hàng, các khoản thuế GTGT đầu ra

và chi tiết mọi trạng thái của hàng hóa như: hàng trong kho, hàng gửi đại lý, hàng bán

bị trả lại, hàng gia công, … 

Kế toán bán hàng cũng liên quan chặt chẽ đến quản lý tồn kho bao gồm: tính giá

vốn, xác định, cập nhật giá thành sản phẩm, số lượng hàng hóa nhập - xuất trên từng

nhóm, mặt hàng, từng khách hàng …

Theo dõi, đôn đốc và thực hiện thu hồi công nợ khách hàng. Thu thập các khoản

chi phí phát sinh trong quá trình bán hàng đầy đủ, chính xác: chi phí bán hàng, chi phí

vận chuyển, chi phí nhân công …

Lập báo cáo tổng hợp số lượng kinh doanh, doanh thu, lợi nhuận liên quan đến

hoạt động bán hàng, xác định kết quả kinh doanh. Dựa vào đó kế toán đưa ra những

đánh giá, phân tích, đề xuất các giải pháp cải tiến và lập chiến lược, kế hoạch đúng đắn

cho tương lai của doanh nghiệp.

1.1.4 Các phương thức bán hàng:
Phương thức bán buôn:  Là một hoạt động kinh doanh quan trọng trong chuỗi

cung ứng, phân phối cho đối tác trung gian để họ tiếp tục chuyển bán hoặc bán cho

khách hàng. Hình thức mua bán với số lượng lớn, giá thành thường thấp hơn so với bán

lẻ. Có hai phương thức bán buôn:

- Bán buôn hàng hóa qua kho: Trước khi phân phối đến khách hàng, hàng hóa sẽ

được lưu trữ, bảo quản kỹ lưỡng tại các kho hàng của người bán. 

- Bán buôn vận chuyển thẳng: Bỏ qua khâu trung gian là lưu kho người bán, hàng

hóa sẽ được vận chuyển trực tiếp từ nhà sản xuất đến khách hàng.
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Phương thức bán lẻ: Là hình thức bán hàng hóa trực tiếp đến tay người tiêu dùng

cuối cùng. Đây là khâu cuối cùng trong chuỗi cung ứng, nơi sản phẩm được bán ra với

số lượng nhỏ, đơn chiếc và có giá bán ổn định, khách hàng thường trả tiền ngay khi

mua hàng. Có hai hình thức phổ biến: Bán lẻ thu tiền tập trung và bán lẻ thu tiền trực

tiếp.

Phương thức hàng đổi hàng.
Phương thức bán hàng đại lý, ký gửi: 

- Bán hàng đại lý: Đại lý sẽ mua hàng của doanh nghiệp với giá sỉ, sau đó bán lại

cho khách hàng với giá bán lẻ để thu lợi nhuận. Doanh nghiệp sẽ nhận được số tiền

bằng với giá bán buôn mà đại lý đã mua theo thỏa thuận hợp đồng.

- Bán hàng ký gửi: Người ký gửi sẽ ủy thác cho bên nhận ký gửi bán giúp, khi hàng

hóa được bán bên nhận ký gửi sẽ trả lại số tiền còn lại cho người gửi ký gửi sau khi trừ

đi phí ký gửi tính trên giá trị hàng hóa bán được.

Phương thức tiêu thụ nội bộ: Là hoạt động chuyển giao hàng hóa, dịch vụ từ một

bộ phận này sang một bộ phận khác trong cùng một doanh nghiệp. Nói cách khác đây

là việc sử dụng sản phẩm của chính công ty để phục vụ cho các hoạt động sản xuất,

kinh doanh hoặc tiêu dùng nội bộ, giúp cho việc phải mua hàng từ bên ngoài được

giảm thiểu, qua đó tiết kiệm chi phí.

1.1.5 Các phương thức thanh toán:
Thanh toán trực tiếp: Khách hàng thanh toán toàn bộ giá trị hàng hóa, dịch vụ

ngay khi giao dịch mua bán hoàn tất. Quá trình thanh toán tiện lợi, thuận tiện cho cả

người mua và người bán, giúp người bán thu hồi vốn nhanh chóng. Thanh toán linh

hoạt với nhiều phương thức khác nhau: Thanh toán bằng tiền mặt, chuyển khoản hoặc

trao đổi hàng hóa trực tiếp.

Thanh toán trả chậm: Thời gian thu tiền và thời gian giao hàng cho khách hàng

không trùng với nhau. Với hình thức này, khách hàng không cần thanh toán toàn bộ số

tiền ngay khi nhận hàng. Thay vào đó họ có thể chia nhỏ khoản thanh toán thành nhiều

lần, trong một thời gian nhất định theo thỏa thuận với người bán. 

Bán hàng trả góp: Người mua có thể chia nhỏ khoản thanh toán thành nhiều lần.

Người mua sẽ thanh toán một khoản ban đầu khi mua hàng, số còn lại thường phải chịu

lãi suất nhất định và được thanh toán dần ở các kì tiếp theo trong đó bao gồm gốc và lãi

trả chậm.
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1.1.6 Kế toán bán hàng:
 Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ:

Chứng từ sổ sách: 

- Chứng từ:

Hóa đơn GTGT, hóa đơn bán hàng.

Hợp đồng kinh tế.

Phiếu xuất kho.

Phiếu thu, giấy báo có.

- Sổ sách:

Sổ Nhật ký chung.

Sổ Cái tài khoản 511, Sổ Chi tiết tài khoản 5111.

Tài khoản sử dụng: 
Tại khoản 2 Điều 79 của Thông tư 200/2014/TT-BTC quy định tài khoản 511 –

Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ, có 6 tài khoản cấp 2, bao gồm:

Tài khoản 5111 – Doanh thu bán hàng hóa

Tài khoản 5112 – Doanh thu công trình

Tài khoản 5113 – Doanh thu cung cấp dịch vụ

Tài khoản 5114 – Doanh thu trợ cấp, trợ giá

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

Tài khoản 5118 – Doanh thu khác
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Kết cấu và nội dung tài khoản: 

Sơ đồ hạch toán:

Sơ đồ 1.1 Kế toán doanh thu bán hàng không chịu thuế GTGT
(Nguồn: Thông tư 200/2014/TT-BTC)
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Sơ đồ 1.2 Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
(Nguồn: Thông tư 200/2014/TT-BTC)

 Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu:

Theo khoản 1 Điều 81 Thông tư 200/2014/TT-BTC: “Tài khoản 521 – Các khoản

giảm trừ doanh thu dùng để phản ánh các khoản được điều chỉnh giảm trừ vào doanh

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

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

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

trực tiếp.”

Theo Chuẩn mực kế toán số 14 - Doanh thu và thu nhập khác, các khoản giảm từ

doanh thu bao gồm:

 “- Chiết khấu thương mại: Là khoản doanh nghiệp bán giảm giá niêm yết cho khách

hàng mua hàng với khối lượng lớn.

- Giảm giá hàng bán: Là khoản giảm trừ cho người mua do hàng hóa kém phẩm chất,

sai quy cách hoặc lạc hậu thị hiếu.
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- Hàng bán bị trả lại: Là giá trị khối lượng hàng bán đã xác định là tiêu thụ bị khách

hàng trả lại và từ chối thanh toán.”

Chứng từ sổ sách:

- Chứng từ:

Hóa đơn GTGT hàng bán bị trả lại.

Phiếu nhập kho, phiếu xuất kho, biên bản giao nhận.

Biên bản trả lại hàng.

- Sổ sách: 

Sổ Nhật ký chung.

Sổ cái tài khoản 521, Sổ Chi tiết các khoản giảm trừ.

Tài khoản sử dụng: Tài khoản 521 – Các khoản giảm trừ doanh thu, có 3 tài khoản

cấp 2:

Tài khoản 5211 – Chiết khấu thương mại

Tài khoản 5212 – Hàng bán bị trả lại 

Tài khoản 5213 – Giảm giá hàng bán

Kết cấu và nội dung tài khoản:
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Sơ đồ hạch toán:

Sơ đồ 1.3 Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu
(Nguồn: Thông tư 200/2014/TT-BTC)

 Kế toán giá vốn hàng bán:

Theo khoản 1 Điều 89 Thông tư 200/2014/TT-BTC: 

“Tài khoản 632 – Giá vốn hàng bán dùng để phản ánh trị giá vốn của sản phẩm,

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

với doanh nghiệp xây lắp) bán trong kỳ. Ngoài ra, tài khoản này còn dùng để phản ánh

các chi phí liên quan đến hoạt động kinh doanh bất động sản đầu tư như: Chi phí khấu

hao; chi phí sửa chữa; chi phí nghiệp vụ cho thuê BĐS đầu tư theo phương thức cho
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thuê hoạt động (trường hợp phát sinh không lớn); chi phí nhượng bán, thanh ký BĐS

đầu tư…”

Việc tính giá trị hàng hóa xuất kho có thể thực hiện bằng một trong các phương

pháp sau:

Phương pháp FIFO.

Phương pháp thực tế đích danh.

Phương pháp bình quân gia quyền.

Chứng từ sử dụng:
Phiếu nhập kho, phiếu xuất kho.

Hóa đơn GTGT.

Biên bản giao nhận hàng hóa, biên bản kiểm kê bật tư sản phẩm hàng hóa, …

Bảng tổng hợp nhập-xuất –tồn.

Tài khoản sử dụng: 
Tài khoản 632 – Giá vốn hàng bán

Tài khoản 155 – Thành phẩm

Tài khoản 156 – Hàng hóa

Tài khoản 157 – Hàng gửi đi bán

Kết cấu tài khoản:
Trường hợp doanh nghiệp kế toán HTK theo phương pháp kê khai thường xuyên
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Sơ đồ hạch toán:
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Sơ đồ 1.4 Kế toán giá vốn hàng bán
(Nguồn: Thông tư 200/2014/TT-BTC)
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1.2. Ý nghĩa và sự cần thiết của đề tài nghiên cứu:
Các doanh nghiệp Việt Nam đã và đang có những bước phát triển mạnh mẽ, đi

cùng với đó là nhu cầu nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh. Để đạt được mục tiêu

này, các doanh nghiệp cần tập trung vào việc thúc đẩy khả năng tiêu thụ được nhiều

hàng hóa, dịch vụ thông qua việc xây dựng và triển khai kế hoạch kinh doanh tối ưu.

Với một chiến lược bán hàng phù hợp, doanh nghiệp có thể chủ động ứng phó với biến

động của thị trường, nắm bắt cơ hội, tối ưu hóa nguồn lực và tăng cường khả năng sinh

lời.

Để đo lường hiệu quả kinh doanh, doanh nghiệp cần dựa vào các báo cáo kế toán,

trong đó tập trung vào phần phân tích kết quả bán hàng. Phân tích này hỗ trợ nhà quản

lý có thể nắm chi tiết thông tin của doanh nghiệp mình đã và đang đạt được những kết

quả gì, còn những tồn tại gì cần khắc phục từ đó tiến hành tìm hiểu, điều tra và giải

quyết. Nhờ đó, nhà quản lý sẽ xây dựng mục tiêu, các chính sách và lên kế hoạch phù

hợp với tình hình hiện tại của doanh nghiệp, nhằm tăng cường vòng quay vốn, ngăn

ngừa tổn thất không đáng có xảy ra. Vì vậy, kế toán bán hàng là một khâu rất quan

trọng, nó quyết định đến sự tồn tại, phát triển của doanh nghiệp.

Ngoài ra, thông tin tài chính chính xác, minh bạch không chỉ là công cụ hữu hiệu

để đánh giá hiệu quả hoạt động kinh doanh mà còn giúp doanh nghiệp xây dựng được

lòng tin vững chắc, xây dựng hình ảnh một doanh nghiệp uy tín, đáng tin cậy trong mắt

khách hàng, nhà đầu tư và các đối tác kinh doanh.

Tóm lại, kế toán bán hàng không chỉ là công cụ ghi chép và tổng hợp số liệu. Nó

còn bao gồm việc phân tích, đánh giá và đưa ra những dự báo về tình hình kinh doanh

trong tương lai. Nhờ vậy, doanh nghiệp có thể chủ động thích ứng với những biến động

của thị trường và nắm bắt cơ hội mới. Để đạt được thành công, việc hoàn thiện công

tác kế toán bán hàng là vô cùng cần thiết đối với mọi doanh nghiệp.
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1.3. Luật, chuẩn mực, nghị định và thông tư kế toán được áp dụng cho công tác
kế toán bán hàng:

 Luật:

+ “Luật Kế toán” - Luật số 88/2015/QH13 của Quốc hội khóa 13, ban hành ngày:

20/11/2015, ngày có hiệu lực: 01/01/2017.

+ “Luật Doanh nghiệp” – Luật số 59/2020/QH14 của Quốc hội khóa 14, ban hành

ngày: 17/06/2020, ngày có hiệu lực: 01/01/2021.

 Nghị định:

+ “Quy định chi tiết một số điều của Luật kế toán” - Nghị định 174/2016/NĐ-CP của

Chính phủ, ban hành ngày: 30/12/2016, ngày hiệu lực: 01/01/2017.

+ “Về báo cáo tài chính nhà nước” - Nghị định 25/2017/NĐ-CP của Chính phủ, ban

hành ngày 14/03/2017, ngày hiệu lực: 01/01/2018.

+ “Quy định về hóa đơn, chứng từ” - Nghị định 123/2020/NĐ-CP của Chính phủ, ban

hành ngày 22/01/2019, ngày hiệu lực 01/04/2019.

 Chuẩn mực:

- “Căn cứ vào Hệ thống chuẩn mực kế toán Việt Nam, chuẩn mực số 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) đối với nguyên tắc phù hợp:
Việc ghi nhận doanh thu và chi phí phải phù hợp với nhau. Khi ghi nhận một

khoản doanh thu thì phải ghi nhận một khoản chi phí tương ứng có liên quan đến việc

tạo ra doanh thu đó. Chi phí tương ứng với doanh thu gồm chi phí của kỳ tạo ra doanh

thu và chi phí của các kỳ trước hoặc chi phí phải trả nhưng liên quan đến doanh thu của

kỳ đó.”

- “Chuẩn mực kế toán số 02 – Hàng tồn kho (ban hành và công bố theo Quyết định

149/2001/QĐ-BTC ngày 31/12/2001 của Bộ Tài chính).”

- “Theo VAS 14 - Chuẩn mực Doanh thu và thu nhập khác, doanh thu bán hàng

được ghi nhận khi đồng thời thỏa mãn năm điều kiện sau:

(1) Người bán 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) Người bán không còn nắm giữ quyền quản lý hàng hóa như người sở hữu hàng

hóa hoặc kiểm soát hàng hóa.
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(3) Doanh thu được xác định tương đối chắc chắn.

(4) Người bán đã thu được hoặc sẽ thu được lợi ích kinh tế từ giao dịch bán hàng.

(5) Xác định được chi phí liên quan đến giao dịch bán hàng.”

 Thông tư:

Theo  “Điều  78.  Nguyên  tắc  kế  toán  các  khoản  doanh  thu”  của  Thông  tư

200/2014/TT-BTC của Bộ Tài chính, ban hành ngày 22 tháng 12 năm 2014: 

“- 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 hay sẽ thu được tiền.

- Doanh thu, lãi hoặc lỗ chỉ được coi là chưa thực hiện nếu doanh nghiệp còn có trách

nhiệm thực hiện các nghĩa vụ trong tương lai (trừ nghĩa vụ bảo hành thông thường) và

chưa chắc chắn thu được lợi ích kinh tế; Việc phân loại các khoản lãi, lỗ là thực hiện

hoặc chưa thực hiện không phụ thuộc vào việc đã phát sinh dòng tiền hay chưa.

- Doanh thu không bao gồm các khoản thu hộ bên thứ ba, ví dụ:

 Các loại thuế gián thu (thuế GTGT, thuế xuất khẩu, thuế tiêu thụ đặc biệt, thuế

bảo vệ môi trường) phải nộp;

 Số tiền người bán hàng đại lý thu hộ bên chủ hàng do bán hàng đại lý;

 Các khoản phụ thu và phí thu thêm ngoài giá bán đơn vị không được hưởng;

 Các trường hợp khác.

- Thời điểm, căn cứ để ghi nhận doanh thu kế toán và doanh thu tính thuế có thể khác

nhau tùy vào từng tình huống cụ thể. Doanh thu tính thuế chỉ được sử dụng để xác định

số thuế phải nộp theo luật định; Doanh thu ghi nhận trên sổ kế toán để lập Báo cáo tài

chính phải tuân thủ các nguyên tắc kế toán và tùy theo từng trường hợp không nhất

thiết phải bằng số đã ghi trên hóa đơn bán hàng.

- Doanh thu được ghi nhận chỉ bao gồm doanh thu của kỳ báo cáo. Các tài khoản phản

ánh doanh thu không có số dư, cuối kỳ kế toán phải kết chuyển doanh thu để xác định

kết quả kinh doanh.”

Trích từ “Điều 79. Tài khoản 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ”  của

Thông tư 200/2014/TT-BTC của Bộ Tài chính, ban hành ngày 22 tháng 12 năm 2014: 

“Doanh thu của hoạt động sản xuất, kinh doanh từ các giao dịch và các nghiệp vụ:
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Bán hàng: Bán sản phẩm do doanh nghiệp sản xuất ra, bán hàng hóa mua vào và

bán bất động sản đầu tư.

Cung cấp dịch vụ: Thực hiện công việc đã thỏa thuận theo hợp đồng trong một

hoặc nhiều kỳ kế toán, như cung cấp dịch vụ vận tải, du lịch, cho thuê TSCĐ theo

phương thức cho thuê hoạt động, doanh thu hoạt động xây dựng…

Doanh thu khác.

Doanh nghiệp chỉ ghi nhận doanh thu bán hàng khi đồng thời thỏa mãn các điều kiện

sau:

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

sản phẩm, hàng hóa cho người mua. 

Doanh nghiệp không còn nắm giữ quyền quản lý hàng hóa như người sở hữu hoặc

quyền kiểm soát hàng hóa.

Doanh thu được xác định tương đối chắc chắn. Khi hợp đồng quy định người mua

được quyền trả lại sản phẩm, hàng hóa, đã mua theo những điều kiện cụ thể, doanh

nghiệp chỉ được ghi nhận doanh thu khi những điều kiện cụ thể đó không còn tồn tại và

người mua không được quyền trả lại sản phẩm, hàng hóa (trừ trường hợp khách hàng

có quyền trả lại hàng hóa dưới hình thức đổi lại để lấy hàng hóa, dịch vụ khách).

Doanh nghiệp đã hoặc sẽ thu được lợi ích kinh tế từ giao dịch bán hàng.

Xác định được các chi phí liên quan đến giao dịch bán hàng.”
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CHƯƠNG 2

THỰC TRẠNG QUY TRÌNH KẾ TOÁN BÁN HÀNG TẠI
CÔNG TY TNHH SẢN XUẤT THƯƠNG MẠI COLMAV

2.1. Giới thiệu về công ty: 
2.1.1. Thông tin về công ty:

Logo

Tên giao dịch tiếng Anh COLMAV  TRADING  PRODUCTION

COMPANY LIMITED

Tên giao dịch tiếng Việt CÔNG TY TNHH SẢN XUẤT THƯƠNG MẠI

COLMAV

Địa chỉ 320/17A  Đường  Chiến  Lược,  Khu  Phố  3,

Phường  Bình  Trị  Đông  A,  Quận  Bình  Tân,

Thành phố Hồ Chí Minh, Việt Nam

Mã số thuế 0314644728

Người đại diện pháp luật NGUYỄN TRƯỜNG LỘC

Ngày thành lập 26/09/2017

Vốn điều lệ 200.000.000 đồng (Hai trăm triệu đồng)

Số điện thoại 0901 791 979

Website COLMAV

Email Loc@Colmav.com

Ngành nghề kinh doanh Sản xuất và bán buôn các loại hóa mỹ phẩm:

- Các sản phẩm tạo kiểu tóc: pomade, wax, keo

xịt, kem dưỡng tạo nếp tóc.

- Các sản phẩm chăm sóc tóc chuyên sâu: xịt

dưỡng, tinh dầu, hấp ủ, tinh chất serum.

- Các  sản  phẩm  chuyên  nghiệp  cho  Salon:

nhuộm, uốn, duỗi.

- Các sản phẩm chăm sóc da đa dạng từ serum,

kem dưỡng, mặt nạ, body lotion, ủ trắng,…

https://colmav.com/vi/
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+ Hình ảnh minh họa sản phẩm: 

Hình  2.1 Colmav Kingdom Clay (Sáp tóc) Hình  2.2 Colmav Hair Spray (Keo xịt)

Hình  2.3 Smooth & Shine Softening Hình  2.4 Colmav Keratin Smooth 
 Developer Cream 
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2.1.2. Sơ đồ tổ chức công ty:

Sơ đồ 2.1 Sơ đồ tổ chức công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại Colmav
(Nguồn: Tác giả thu thập)

Chú giải:
Quan hệ trực tuyến: Chỉ đạo, kiểm tra, hướng dẫn.

Quan hệ chức năng: Đối chiếu, kiểm tra.

2.2. Tổ chức công tác kế toán:
2.1.1. Sơ đồ tổ chức phòng kế toán:

Sơ đồ 2.2 Tổ chức phòng kế toán công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại Colmav
(Nguồn: Tác giả thu thập)

2.1.2. Công việc và nhiệm vụ của từng chức danh tại phòng kế toán:
Kế toán trưởng: Là người đứng đầu bộ phận kế toán, chứng từ kế toán đều phải

có chữ ký của kế toán trưởng. Là người điều hành và chỉ đạo thực hiện công việc kế

toán, vốn, thuế, các nghĩa vụ ngân sách nhà nước, công tác đầu tư, kế hoạch, quản lý và

tài chính toàn công ty. Cũng như chịu trách nhiệm cho việc lập và nộp báo cáo tài

chính, báo cáo thuế đúng thời hạn. Phân tích, đánh giá tình hình kết quả hoạt động kinh

doanh trong công ty, xử lý những lãng phí thiệt hại xảy ra. Ngoài ra, thực hiện các

công việc khác do Giám đốc giao và khi có phát sinh.

Hành chính - Thủ quỹ: 
Theo dõi, thực hiện thu chi tiền mặt và các khoản giao dịch chuyển khoản của

công ty.
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Phụ trách tuyển dụng nhân sự, lưu trữ sắp xếp giấy tờ, hợp đồng, hồ sơ nhân sự…

Theo dõi, kiểm tra chấm công hàng tháng. Thực hiện việc tính và thanh toán lương

cho người lao động dựa trên bảng chấm công. Thực hiện chính sách cho người lao

động: BHXH, BHYT, BHTN, KPCĐ, biến động tăng giảm lao động, hoàn thiện hồ sơ

thai sản và các khoản hỗ trợ khác theo Luật quy định. 

Tiếp nhận các công việc khác theo sự sắp xếp của quản lý và khi có phát sinh.

Kiểm kê tiền mặt tồn quỹ.

Kế toán bán hàng: 
Quản lý fanpage, website, tư vấn chăm sóc khách hàng. Soạn hợp đồng, báo giá

hàng hóa, kiểm tra chứng từ, số lượng thực xuất, giá bán sản phẩm theo quy định của

doanh nghiệp, lập và gửi hóa đơn cho khách hàng. Tập hợp, ghi nhận và sắp xếp, lưu

trữ các chứng từ như bảng báo giá, đơn đặt hàng, hợp đồng mua bán, phiếu xuất kho,…

Tổng hợp doanh thu dựa vào các hóa đơn bán hàng thu thập được. Đối chiếu số

lượng giao hàng và tồn kho với kế toán kho vào các kỳ kiểm kê. 

Cập nhật, giám sát tiến độ thực hiện công nợ, giao dịch của khách hàng bao gồm

ghi nhận số nợ, theo dõi kỳ hạn nợ và đôn đốc công nợ.

Kế toán kho:
Theo dõi tình hình xuất-nhập-tồn nguyên vật liệu, xác định đối tượng để tập hợp

chi phí, kết chuyển chi phí tính giá thành sản phẩm sản xuất trong kỳ. Quản lý, kiểm kê

lượng hàng trong kho.  

2.1.3. Đặc điểm về tổ chức công tác kế toán của công ty:
  Chế độ kế toán áp dụng: 

Chế độ kế toán: Theo Thông tư 200/2014/TT-BTC ngày 22/12/2014 của Bộ Tài

chính.

Năm tài chính: Theo năm bắt đầu từ ngày 01/01 và kết thúc ngày 31/12 hàng năm.

Hình thức kế toán: Hình thức ghi sổ Nhật ký chung.

Kỳ kế toán áp dụng: Kỳ kế toán năm 12 tháng theo năm dương lịch.

Đơn vị  tiền tệ:  Đồng Việt  Nam (ký hiệu quốc gia là  “đ”,  ký hiệu quốc tế là

“VND”).
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 Các chính sách kế toán:
Phương pháp hạch toán hàng tồn kho: Kê khai thường xuyên.

Phương pháp tính giá trị hàng tồn kho: Theo phương pháp giá đích danh.

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

Phương pháp khấu hao TSCĐ: Phương pháp trích khấu hao theo đường thẳng.

Trình tự ghi sổ kế toán theo hình thức nhật ký chung:

Sơ đồ 2.3 Trình tự ghi sổ theo hình thức Nhật ký chung
(Nguồn: Tác giả thu thập)

Công ty hạch toán theo hình thức ghi sổ Nhật ký chung. Mọi hoạt động nhập xuất

đều được lập chứng từ đầy đủ, nghiệp vụ kinh tế phát sinh vào các chứng từ kế toán.

Trong quá trình kinh doanh, kế toán sử dụng các loại chứng từ, phiếu nhập, phiếu xuất,

phiếu chi, hóa đơn GTGT theo quy định. 

Hình thức kế toán trên máy vi tính:
Công tác kế toán tại công ty được thực hiện bằng phần mềm Microsoft Excel kết

hợp với phần mềm kế toán MISA SME 2022 R25.
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Sơ đồ 2.4 Trình tự hạch toán theo hình thức kế toán máy
(Nguồn: Tác giả thu thập)

- Trình tự hạch toán:

Vào cuối ngày kế toán dựa vào chứng từ đã được kiểm duyệt, được dùng làm căn

cứ ghi sổ, xác định tài khoản Nợ, Có theo đúng nội dung, số tiền các nghiệp vụ phát

sinh trên chứng từ để nhập dữ liệu vào máy tính theo các bảng biểu được thiết kế sẵn

trên phần mềm. Trên phần mềm kế toán, các thông tin được tự động nhập vào sổ kế

toán: sổ chi tiết tài khoản, sổ nhật ký chung, nhật ký thu tiền, chi tiền, nhật ký mua

hàng, bán hàng, sổ cái và các sổ khác có liên quan.

Cuối kỳ tài chính kế toán thực hiện các thao tác khóa sổ trên phần mềm và xuất

báo cáo tài chính. Việc đối chiếu giữa số liệu tổng hợp với số liệu chi tiết được thực

hiện tự động. Kế toán có thể kiểm tra, đối chiếu số liệu giữa phần mềm với số liệu trên

Excel, giữa sổ kế toán với BCTC sau khi đã in ra giấy. Cuối năm các sổ kế toán tổng

hợp và chi tiết được in ra giấy theo quy định, đóng thành quyển, trình giám đốc ký

duyệt và tiến hành lưu sổ kế toán, kết thúc quá trình ghi sổ.

 Chính sách bán hàng:
Thị trường mục tiêu: nữ và nam giới (đặc biệt là nam) từ 18 đến 45 tuổi. Có nhu

cầu làm đẹp, chăm sóc, tạo kiểu tóc thời trang và thể hiện phong cách cá nhân. Tin



22

dùng vào thương hiệu uy tín và chất lượng sản phẩm cao mang lại hiệu quả sử dụng

tốt.

Sản phẩm/dịch vụ:  Đa dạng đáp ứng nhiều nhu cầu khác nhau, bao gồm kem

dưỡng, serum, mặt nạ tóc, kem ủ, thuốc nhuộm, duỗi, uốn, keo xịt tóc, wax,… Về mặt

chất lượng sản phẩm, cam kết sử dụng nguyên liệu đảm bảo, được kiểm định về nguồn

gốc xuất xứ và có giấy chứng nhận rõ ràng, sản phẩm được kiểm nghiệm bởi các cơ

quan chức năng có thẩm quyền trước khi đưa ra thị trường.

Kênh phân phối:  Mua trực tiếp tại công ty, các Barber Shop và Salon trên toàn

quốc hợp tác với Colmav và có thể đặt hàng online tại fanpage, website công ty.

 Chiến lược giá: Giá cả của sản phẩm Colmav luôn đảm bảo phù hợp với mọi đối

tượng khách hàng. Chương trình khuyến mãi mua 5 tặng 1 (áp dụng đối với 1 số sản

phẩm nhất định).

Dịch vụ dành cho khách hàng: Chính sách đổi trả hàng cho phép khách hàng đổi

trả hàng trong 7 ngày nếu sản phẩm bị lỗi hoặc không ưng ý. Hỗ trợ khách hàng qua

điện thoại, email và chat trực tuyến.

2.3. Công việc kế toán bán hàng:
2.1.4. Yêu cầu của công việc: 
 Mục đích công việc:

Cung cấp thông tin hữu ích cho quản lý, giám sát chi tiết tình hình bán hàng dựa

trên hợp đồng và theo nhân viên bán hàng.

Quản lý tình trạng thanh toán và công nợ của khách hàng, cũng như theo dõi chính

xác mọi giao dịch đổi hoặc trả lại hàng.

Làm cơ sở cho việc tính thuế, lập báo cáo tài chính và thực hiện kiểm tra nội bộ.

 Nhiệm vụ chính của công việc:
Tiếp nhận đơn hàng, xử lý đơn hàng, điều phối giao nhận, theo dõi thực hiện của

từng đơn hàng. Thu thập, ghi nhận kịp thời, đầy đủ và chính xác các thông tin xuất

hàng mỗi ngày, kiểm tra từng sản phẩm về số lượng, đơn giá. Tiến hành đối chiếu

thường xuyên giữa số liệu giao hàng, tồn kho trên phần mềm với số liệu thực tế tại kho

và công nợ khách hàng.

Sắp xếp và phân loại chứng từ bán hàng, giao nhận chứng từ cho khách hàng.

Theo dõi và cập nhật chính sách bán hàng cho từng khách hàng. Thường xuyên kiểm

tra, đôn đốc việc thu hồi và quản lý công nợ theo từng khách hàng riêng biệt.
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Quản lý, bảo quản và lưu trữ sổ sách, chứng từ liên quan đến hoạt động bán hàng.

 Kết quả của công việc:
Lập bảng ghi đầy đủ về hóa đơn bán hàng và tổng số lượng hàng hóa đã bán và

mọi khoản thuế GTGT (VAT) hiện hành. 

Đối chiếu số liệu đã ghi và so sánh trên phần mềm để đảm bảo theo dõi chính xác

hàng hóa được xuất kho và lượng tồn kho cho từng mặt hàng.

Lưu trữ, quản lý sổ sách và tài liệu liên quan.

Chuẩn bị báo cáo tài chính và báo cáo thuế liên quan đến hoạt động bán hàng.

 Các yêu cầu cho vị trí công việc: 
Trình độ: Tốt nghiệp Cao đẳng/Đại học chuyên ngành Kế toán, Tài chính.

Kinh nghiệm: 1 năm.

Kỹ năng: Biết sử dụng thành thạo tin học văn phòng và các phần mềm kế toán, xử

lý nhanh chứng từ, giao tiếp tốt, khéo léo.

2.1.5. Trình tự tiến hành:
 Lưu đồ/Sơ đồ quy trình công việc:
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Lưu đồ 2.1 Tiến trình công việc kế toán bán hàng tại công ty TNHH SX TM ColmavSổ Nhật ký chung.

Sổ Cái.

Sổ Chi tiết.

Báo cáo Tài chính.

Báo cáo Quản trị.

Truy xuất dữ liệu, 

in sổ sách, báo cáo

N A

Kế toán khoKế toán bán hàngKhách hàng Thủ quỹ

Kiểm tra hàng
và thanh toán

Khách hàng gửi 
yêu cầu đặt 

hàng

Nhập liệu

Truy xuất dữ liệu, ghi 

nhận đơn đặt hàng

Lệnh 
xuất 
kho

Hợp đồng / 

Đơn đặt 

hàng

2
Hợp đồng

1

đã xử lý

Hợp đồng

đã xử lý

Thu tiền 
và ghi sổ 
tiền mặt, 
tiền gửi

N

N

Thanh toán 
ngay

B

PXK / 
Phiếu 

giao hàng

Truy xuất dữ 

liệu, in hóa đơn

Nhập liệu

C

Nhận 
hàng

2
Hóa

1
đơn

Phiếu giao 
hàng, hóa 
đơn bán

Chưa thanh 
toán Theo dõi, ghi sổ  

công nợ

- Lập phiếu thu

- Lập giấy báo có 

C

Nhập liệu

2
Phiếu

1

xuất kho

A

2
Phiếu 1

giao hàng 

N

Xuất 
kho

B

Truy xuất dữ liệu, 
ghi nhận bán hàng
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(Nguồn: Tác giả thu thập)
 Diễn giải:
Bước 1: Tiếp nhận yêu cầu và xử lý đơn hàng của khách hàng:

Khi khách hàng gửi yêu cầu đặt hàng, kế toán bán hàng xác nhận và xử lý thông

tin hợp đồng/đơn đặt hàng của khách hàng. Nhân viên nhập liệu, ghi nhận đơn hàng

vào hệ thống phần mềm. Hồ sơ gồm hợp đồng/đơn đặt hàng được lập thành 2 bản: Bản

1 gửi cho khách hàng và bản 2 lưu trữ tại bộ phận theo thứ tự hồ sơ.

Truy xuất dữ liệu gửi đến kế toán kho “Lệnh xuất kho” để chuẩn bị hàng hóa giao

cho khách. 

Bước 2: Kế toán kho tiếp nhận lệnh xuất kho:

Nhận “Lệnh xuất kho” từ kế toán bán hàng, kế toán kho tiến hành lập 2 bản “Phiếu

xuất kho”: Bản 2 chuyển cho kế toán bán hàng, bản 1 lưu kho.

Dựa vào phiếu xuất kho, kế toán kho thực hiện việc nhập liệu, truy xuất dữ liệu và

ghi nhận bán hàng. Lập “Phiếu giao hàng” gồm 2 bản: 1 bản giao cho khách hàng và 1

bản chuyển cho kế toán bán hàng.

Bước 3: Kế toán bán hàng chứng thực doanh thu và lập hóa đơn:

Sau khi nhận “Phiếu xuất kho”, “Phiếu giao hàng” kế toán bán hàng cập nhật và

lưu trữ theo thứ tự hồ sơ.

Thông tin được nhập vào hệ thống phần mềm kế toán và truy xuất dữ liệu, in hóa

đơn GTGT (2 bản). Hóa đơn được in, ký tên, đóng dấu trong đó bản 1 được lưu lại cho

bộ phận kế toán theo thứ tự, bản 2 hóa đơn đưa cho khách hàng.

Sau khi nhận hàng kèm hóa đơn và phiếu giao hàng, khách hàng thực hiện thanh

toán thì kế toán bán hàng lập phiếu thu, lập giấy báo có chuyển cho thủ quỹ. Những

khách hàng thanh toán trả chậm kế toán theo dõi, ghi sổ công nợ của từng khách hàng.

Thủ quỹ nhận giấy báo có và thu tiền từ khách hàng, thực hiện ghi sổ quỹ, sổ tiền mặt,

tiền gửi. 

Đồng thời trên hệ thống phần mềm kế toán đã xác nhận doanh thu bán hàng và kết

thúc đơn hàng. Dữ liệu bán hàng và khách hàng sẽ được lưu trữ trên hệ thống phần

mềm MISA.

Quy trình bán hàng tại Công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại Colmav kết thúc khi

công ty gửi thư cảm ơn đến khách hàng qua email để xác nhận đơn hàng đã hoàn tất. 

2.1.6. Kết quả công việc:
 Liên quan đến loại chứng từ kế toán:
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Hóa đơn GTGT.

Phiếu giao hàng.

Phiếu xuất kho.

Phiếu thu.

Giấy báo có.

 Hình thức thanh toán:
Tiền mặt.

Chuyển khoản.

Trả sau.

 Liên quan đến tài khoản sử dụng:
Tài khoản 1111 : Tiền mặt tại quỹ.

Tài khoản 1121 : Tiền gửi ngân hàng.

Tài khoản 131 : Phải thu khách hàng.

Tài khoản 1551 : Thành phẩm.

Tài khoản 33311 : Thuế GTGT đầu ra phải nộp.

Tài khoản 5111 : Doanh  thu bán hàng và cung cấp dịch vụ.

Tài khoản 632 : Giá vốn hàng bán.

 Bút toán liên quan:
Ghi nhận giá vốn hàng bán:

Nợ TK 632

Có TK 1551

Ghi nhận doanh thu bán hàng:

Nợ TK 1111, 1121, 131

Có TK 5111

Ghi nhận thuế GTGT đầu ra:

Nợ TK 1111, 1121, 131

Có TK 33311

 Liên quan đến loại báo cáo kế toán, báo cáo thuế: 
Bảng báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh. (Phụ lục 12 )

Báo cáo thuế (Tờ khai thuế GTGT Q1/2024). (Phụ lục 13)

 Hình thức của các chứng từ, sổ kế toán của doanh nghiệp có liên quan đến
công việc:
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Hình thức ghi sổ Nhật ký chung.

 Liên quan đến công việc kế toán khác:
Kế toán kho.

Kế toán công nợ.

Kế toán chi phí.

Kế toán tổng hợp.

 Liên quan đến bút toán:
Minh họa nghiệp vụ phát sinh tiêu biểu tại Công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại

Colmav trong Quý 1/2024: 

Nghiệp vụ 1 - Bán hàng thu tiền ngay bằng tiền mặt:

Ngày 26/02/2024 Công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại Colmav xuất bán cho

Công ty TNHH CITIHAIR theo hóa đơn GTGT số 00000009, ký hiệu 1C24TCM ngày

26/02/2024 (Hình 2.7),  phiếu xuất kho số XK005/0224 (Hình 2.5)  và phiếu thu số

PT002/0224 (Hình 2.6). Khách hàng thanh toán bằng tiền mặt với tổng số tiền thanh

toán đã bao gồm thuế GTGT 10% là 9.614.000 đồng.

Bút toán:

Ghi nhận giá vốn hàng bán:

Nợ TK 632:   4.748.745

Có TK 1551:   4.748.745

 Ghi nhận doanh thu:

Nợ TK 1111:   8.740.000

Có TK 5111:   8.740.000

Ghi nhận thuế GTGT đầu ra:

Nợ TK 1111:   874.000

Có TK 33311:   874.000



28

Hình 2.5 Phiếu xuất kho số XK005/0224 ngày 26/02/2024
(Nguồn: Tác giả thu thập)

Hình 2.6 Phiếu thu số PT002/0224
(Nguồn: Tác giả thu thập)
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Hình  2.7 Hóa đơn GTGT số 00000009 ngày 26/02/2024
(Nguồn: Công ty TNHH SX TM Colmav)
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Sau khi kiểm tra đối chiếu, kế toán bán hàng thực hiện nhập liệu trên phần mềm MISA 

Bước 1: Trên phần mềm kế toán MISA, chọn mục “Nghiệp vụ”  Vào “Phân hệ

bán hàng”. . 

Bước 2:  Tại giao diện phân hệ  bán hàng, chọn tiếp mục  Chứng từ bán hàng

(hoặc vào tab Bán hàng, nhấn Thêm)  Chọn Bán hàng hóa, dịch vụ trong nước 

nhập liệu thông tin cần thiết (Hình 2.8)

Hình 2.8 Giao diện phiếu thu tiền mặt số PT002/0224
(Nguồn: Tác giả thu thập)
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Bước 3: Sau khi điền xong các thông tin tiếp tục nhập liệu các thông tin còn thiếu

về Phiếu xuất kho và Hóa đơn với thao tác nhập liệu vào phần mềm tương tự.

Bước 4: Nhấn Cất để hoàn tất chứng từ nhập liệu.

Hình 2.9 Giao diện hóa đơn GTGT số 00000009 ngày 26/02/2024
(Nguồn: Tác giả thu thập)

Nghiệp vụ 2 - Bán hàng chưa thu tiền:

 Ngày 27/02/2024 Công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại Colmav xuất bán Gôm

Lady Killer cho Công ty Cổ Phần Thương Mại Dịch Vụ 30Shine theo hóa đơn GTGT

số 00000010, ký hiệu 1C24TCM ngày 27/02/2024 (Hình 2.13). Phiếu xuất kho kiêm

phiếu giao hàng ngày 02/02/2024 (Hình 2.10) và ngày 27/02/2024 (Hình 2.11). Tổng

số tiền thanh toán đã bao gồm thuế GTGT 10% là 138.666.000 đồng.

Bút toán:

Ghi nhận giá vốn hàng bán:

Nợ TK 632:   78.787.500

Có TK 1551:   78.787.500
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 Ghi nhận doanh thu:

Nợ TK 131_30Shine:   126.060.000 

Có TK 5111:   126.060.000

Ghi nhận thuế GTGT đầu ra:

Nợ TK 131_30Shine:   12.606.000

Có TK 33311:   12.606.000

(Nguồn: Công ty TNHH SX TM Colmav)
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Hình  2.11 PXK kiêm PGH COLMAV 27/02/2024 
(Nguồn: Công ty TNHH SX TM Colmav)
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Căn  cứ  vào  Phiếu  xuất  kho  kiêm phiếu  giao  hàng  ngày  02/02/2024  và  ngày

27/02/2024 do quản lý kho tại xưởng lập và ký tên chuyển sang. 

Kế toán bán hàng nhập vào phần mềm (Hình 2.12) để ghi nhận doanh thu bán

hàng, giá vốn hàng bán và hóa đơn GTGT số 00000010 ngày 27/02/2024 (Hình 2.13)

 Dữ liệu sẽ được ghi nhận vào sổ nhật ký chung, sổ cái TK 511, sổ cái TK 632.

Kế toán bán hàng theo dõi  tình  hình  nợ dựa vào hóa đơn số 00000010 ngày

27/02/2024 (Hình 2.12) đã được lập trên hệ thống phần mềm. 

Hình 2.12 Giao diện hóa đơn GTGT số 00000010 ngày 27/02/2024
(Nguồn: Tác giả thu thập)
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Hình  2.13 Hóa đơn GTGT số 00000010 ngày 27/02/2024
 (Nguồn: Công ty TNHH SX TM Colmav)
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Nghiệp vụ 3 - Bán hàng chưa thu tiền:

Ngày 04/03/2024 Công ty TNHH Sản Xuất Thương Mại Colmav xuất bán cho

Công  ty  TNHH Thương  Mại  Dịch  Vụ  Art  Barber  Shop  theo  hóa  đơn  GTGT số

00000011,  ký  hiệu  1C24TCM  ngày  04/03/2024  (Hình  2.16),  phiếu  xuất  kho  số

XK002/0324 (Hình 2.14) và giấy báo có số 21 (Hình 2.15) ngày 05/03/2024. Thanh

toán  bằng  tiền  gửi  với  tổng  số  tiền  thanh  toán  đã  bao  gồm thuế  GTGT  10%  là

15.180.000 đồng.

Bút toán:

Ghi nhận giá vốn hàng bán:

Nợ TK 632:   9.246.845

Có TK 1551:   9.246.845

 Ghi nhận doanh thu:

Nợ TK 131_Art Barber:   13.800.000 

Có TK 5111:   13.800.000

Ghi nhận thuế GTGT đầu ra:

Nợ TK 131_Art Barber:  1.380.000

Có TK 33311:   1.380.000
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Hình 2.14 Phiếu xuất kho số XK002/0324 ngày 04/03/2024
(Nguồn: Tác giả thu thập)

Hình 2.15 Giấy báo có ngân hàng số 21 ngày 05/03/2024
(Nguồn: Tác giả thu thập)
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Hình 2.16 Hóa đơn GTGT số 00000011 ngày 04/03/2024
(Nguồn: Công ty TNHH SX TM Colmav)
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Căn cứ vào phiếu xuất kho XK002/0324 (Hình 2.14) do kế toán kho lập và ký tên

chuyển sang. Kế toán bán hàng nhập vào phần mềm kế toán (Hình 2.17) để ghi nhận

doanh thu bán hàng, giá vốn hàng bán và hóa đơn GTGT ngày 04/03/2024 (Hình 2.16)

 Dữ liệu sẽ được ghi nhận vào nhật ký chung, sổ cái TK 511, sổ cái TK 632.

Hình 2.17 Giao diện hóa đơn GTGT số 00000011 ngày 04/03/2024
(Nguồn: Công ty TNHH SX TM Colmav)
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Khi nhận được giấy báo có ngày 05/03/2024 (Hình 2.15) của ngân hàng thương

mại cổ phần Á Châu (ACB) – Chi nhánh Bình Tân, căn cứ vào số tiền nhận được vào

tài khoản, kế toán tiến hành cập nhật dữ liệu “Giấy báo có của ngân hàng số 21 ngày

05/03/2024” vào phần mềm (Hình 2.18).

Hình 2.18 Giao diện thu tiền gửi từ khách hàng theo GBC số 21 ngày 05/03/2024 
(Nguồn: Tác giả thu thập)

 Liên quan đến sổ kế toán:
Sổ Nhật ký chung (Trích) – Phụ lục 1 (Trang 49-50)

Sổ Cái TK 511 – Phụ lục 2 (Trang 51)

Sổ Cái TK 3331 (Trích)  – Phụ lục 3 (Trang 52)

Sổ Cái TK 131(Trích) – Phụ lục 4 (Trang 53)

Sổ Cái 632 – Phụ lục 5 (Trang 54)

Sổ Cái TK 155 (Trích) – Phụ lục 6 (Trang 55)

Sổ Chi tiết 5111 (Trích Từng mã hàng) – Phụ lục 7 đến phụ lục 11 (Trang 56-59)
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 Cách lưu trữ hồ sơ kế toán:

- Các chứng từ gốc:

Đánh số thứ tự liên tục.

Chứng từ sắp xếp theo từng thời gian phát sinh.

Phân loại chứng từ theo quý và được lưu trữ trong các cặp hồ sơ riêng biệt tại

phòng kế toán.

Mỗi quý, kẹp các chứng từ liên quan vào bìa hồ sơ ghi rõ nội dung và thời gian.

- Sổ sách kế toán:

Ghi chép sổ sách bằng hình thức sử dụng phần mềm kế toán MISA.

Lưu trữ dữ liệu sổ sách trên máy tính và sao lưu thường xuyên.

In sổ sách theo từng kỳ kế toán để lưu trữ bản cứng.

2.1.7. Kiểm tra kết quả công việc:
Ai là người kiểm tra: Kế toán trưởng.

Định kỳ kiểm tra: vào ngày 30 hàng tháng kiểm tra 1 lần.

Cách thức kiểm tra: Đối chiếu số liệu trên excel với số liệu trên phần mềm kế

toán Misa.

2.4. Công việc khác:
2.1.8. Yêu cầu công việc kế toán thu chi tiền mặt:
 Làm công việc này để:

Đáp ứng nhu cầu quản lý thu, chi tiền mặt của công ty.

Dựa vào các thông tin chi tiết về các khoản thu, chi và số liệu tổng thu, tổng chi,

số dư cuối kỳ để lập báo cáo thu, chi tiền mặt.

 Kết quả của công việc:
Hệ thống sổ sách kế toán ghi chép rõ ràng mọi dòng tiền vào và ra của công ty.

Thông tin về số dư tiền mặt, số liệu về các khoản thu, chi cụ thể theo từng đối

tượng, mục đích.

Báo cáo về tình hình thu, chi của công ty theo từng kỳ kế toán.

2.1.9. Trình tự tiến hành:
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 Lưu đồ/Sơ đồ quy trình công việc:

Lưu đồ 2.2 Quy trình luân chuyển chứng từ thu, chi tiền mặt 
(Nguồn: tác giả thu thập)

 Diễn giải:
Bước 1: Tiếp nhận hóa đơn, hồ sơ từ cá nhân có yêu cầu thanh toán. 

Bước 2a :
Đảm bảo rằng tất cả các chữ ký trên hóa đơn đều được xác minh. Nếu mua thì

phải có chữ ký của người bán. Ngoài ra, khi thực hiện đề nghị thanh toán phải có chữ

ký phê duyệt của trưởng bộ phận.

Kiểm tra kỹ các thông tin được cung cấp trong hóa đơn, hồ sơ. Lập phiếu thu, chi

khi được xác nhận. 

Bước 2b: Trình Kế toán trưởng, Giám đốc ký duyệt: 

Kế toán trưởng xem xét kỹ lưỡng và ký xác nhận. 

Giám đốc sẽ ủy quyền và phê duyệt phần lớn các khoản chi phí đã được kế toán

trưởng phê duyệt, ngoại trừ các khoản chi tiêu quan trọng và đặc biệt. 

Bước 3: Thủ quỹ thực hiện thu, chi tiền.

Bước 4: Ghi nhận hạch toán, kiểm tra lại và ghi sổ.

2.1.10.Kết quả công việc:
Các tài liệu, hồ sơ thu được:
Chứng từ gốc: Hóa đơn, phiếu thu, biên lai thu tiền,…

Sổ sách kế toán: Sổ nhật ký chung, sổ cái, sổ chi tiết tiền mặt,…
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Báo cáo: Báo cáo thu chi tiền mặt, báo cáo số dư tiền mặt,…

Lưu trữ tài liệu kế toán như:  biên lai, hóa đơn, phiếu thu, phiếu chi vào hệ

thống kế toán hay tệp cứng để tiện đối chiếu, kiểm tra.

Phản ánh tình hình tài chính dựa trên các báo cáo tài chính như: bảng cân đối

kế toán, báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh, báo cáo lưu chuyển tiền tệ và báo cáo

tài chính khác để phản ánh tình hình tài chính công ty.

2.1.11. Kiểm tra kết quả công việc
Ai là người kiểm tra: Kế toán trưởng.

Định kỳ kiểm tra: ngày 30 hàng tháng kiểm tra 1 lần.

Cách thức kiểm tra: Đối chiếu số liệu trên excel với số liệu trên phần mềm kế

toán Misa.
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CHƯƠNG 3

NHẬN XÉT VÀ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN CÔNG TÁC KẾ
TOÁN TẠI CÔNG TY TNHH SẢN XUẤT THƯƠNG MẠI

COLMAV
3.1. Sự cần thiết và yêu cầu hoàn thiện về công việc kế toán:
3.1.1  Sự cần thiết:

Để đo lường hiệu quả kinh doanh, doanh nghiệp cần dựa vào các báo cáo kế toán,

trong đó tập trung vào phần phân tích kết quả trong quá trình tiêu thụ hàng hóa, sản

phẩm. Dựa vào đây công ty sẽ xem xét được tình hình những hàng hóa nào đã và đang

đạt được những kết quả tốt mặc khác có thể nhận thấy những vấn đề tồn tại cần khắc

phục và tìm cách tiến hành cái thiện. Từ đó, công ty sẽ xây dựng mục tiêu, các chính

sách và lên kế hoạch phù hợp với hiện trạng của mình nhằm đẩy mạnh vòng quay vốn,

tăng cường lợi nhuận, tránh thất thoát không đáng có xảy ra. Vì vậy, kế toán bán hàng

rất cần thiết, nó quyết định đến sự tồn tại, phát triển của doanh nghiệp.

Ngoài ra, hiệu quả hoạt động kinh doanh tốt còn giúp doanh nghiệp xây dựng

được lòng tin vững chắc, xây dựng hình ảnh một doanh nghiệp uy tín, đáng tin cậy

trong mắt khách hàng, nhà đầu tư và các đối tác kinh doanh.

Tóm lại, kế toán bán hàng không chỉ là công cụ ghi chép và tổng hợp số liệu. Nó

còn bao gồm việc phân tích, đánh giá và đưa ra những dự báo về tình hình kinh doanh

trong tương lai. Nhờ vậy, doanh nghiệp có thể chủ động thích ứng với những biến

động của thị trường và nắm bắt cơ hội mới. Để đạt được thành công thì việc hoàn thiện

công tác kế toán bán hàng là vô cùng cần thiết đối với doanh nghiệp.

3.1.2 Yêu cầu hoàn thiện:
Về tổ chức bộ máy kế toán: Bộ máy kế toán theo lý thuyết mỗi phần hành phải

có một nhân viên đảm đương, còn ở thực tế tại công ty, bộ máy kế toán đơn giản nên

kế toán trong công ty còn kiêm nhiệm nhiều nhiệm vụ, điều này có hạn chế về việc vi

phạm nguyên tắc bất kiêm nhiệm, cũng như kiêm nhiệm quá nhiều có thể hiệu quả của

từng công việc không cao do công việc phát sinh quá nhiều. Thủ quỹ kiêm kế toán tiền

mặt và tiền gửi ngân hàng, kế toán bán hàng kiêm kế toán công nợ.

 Về công tác bán hàng: 
Nhờ vào việc công ty quản lý tốt chất lượng sản phẩm, đóng gói kỹ lưỡng và vận

chuyển hàng an toàn đến tay khách hàng đã giúp công ty không bị trả lại hàng bán.
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Nhưng công ty chưa áp dụng các chương trình ưu đãi như giảm giá, chiết khấu đã

khiến sức hấp dẫn của sản phẩm, dịch vụ trong mắt khách hàng giảm sút đáng kể.

Khách hàng luôn tìm kiếm những ưu đãi hấp dẫn, vì thế công ty phải nhanh chóng

điều chỉnh chiến lược nếu không sẽ khiến khách hàng dễ dàng chuyển sang lựa chọn

sản phẩm của đối thủ đang được áp dụng nhiều chính sách ưu đãi hơn. 

Hiện tại công ty đối với một số khách hàng vẫn chưa có quy định cụ thể về thời

hạn thanh toán công nợ, làm cho trình trạng thanh toán nợ của khách hàng. Tình trạng

nợ tồn đọng chưa được giải quyết triệt để không chỉ gây tắt nghẽn dòng lưu chuyển

vốn mà còn làm công ty gặp khó khăn trong việc duy trì hoạt động sản xuất kinh

doanh ảnh hưởng đến năng suất và tiến độ công việc.  

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

Với tình hình tài chính hiện tại của Công ty việc tuyển thêm nhân sự cho bộ máy

kế toán một cách đầy đủ thì khá khó khăn. Để giải quyết việc này, công ty có thể xem

xét tiếp nhận thực tập sinh không chỉ giúp công ty củng cố nguồn nhân lực để hỗ trợ

các công việc khác nhau mà còn tạo cơ hội cho các bạn rèn luyện kỹ năng thực tế. Về

sau còn có thể sàng lọc đối tượng có năng lực thuê làm nhân viên khi thực sự cần thiết.

Tận dụng điều này có thể tiết kiệm một phần chi phí như chi phí đào tạo, chi phí thuê

dịch vụ kế toán hay tuyển thêm nhân sự. Đưa ra các chế độ đãi ngộ hợp lý để thu hút

và giữ chân nhân viên giỏi.

Trong bối cảnh môi trường kinh doanh luôn biến động và các quy định về kế toán

liên tục được cập nhật, việc đảm bảo đội ngũ kế toán nắm vững kiến thức chuyên môn

nghiệp vụ là một yêu cầu cấp thiết. Vì thế, ban lãnh đạo thường xuyên tổ chức bồi

dưỡng nghiệp vụ cho kế toán, cập nhật các chuẩn mực, chế độ kế toán doanh nghiệp,

các văn bản về thuế, các chính sách mới ban hành,…nhằm đảm bảo việc hạch toán

đúng chính sách và chế độ hiện hành. Ngoài ra, khuyến khích nhân viên bồi dưỡng

nâng cao kỹ năng tiếng anh.

Cập nhật thường xuyên phần mềm MISA lên phiên bản mới nhất để đảm bảo duy

trì độ chính xác và hiệu quả. Bên cạnh đó, cũng cần nâng cấp thiết bị lưu trữ và bảo

mật dữ liệu trong phần mềm.

3.2.2 Giải pháp về công tác kế toán bán hàng:
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Rà soát và điều chỉnh giá bán hàng hợp lý, đa dạng hóa sản phẩm. Cân nhắc tổ

chức các chương trình khuyến mãi, áp dụng chiết khấu hợp lý dành cho các khách

hàng mua số lượng lớn (như đối với khách hàng đã mua hàng đạt tới số lượng 1000

sản phẩm sẽ hưởng mức chiết khấu 5%, 5000 sản phẩm hưởng mức chiết khấu 10%

…), các đối tác thanh toán trước hạn. Tạo thêm các dịp ưu đãi tri ân khách hàng, miễn

phí tiền vận chuyển đối với khách hàng mới ở khu vực nội tỉnh mua từ 10 sản phẩm…

Bên cạnh đó yếu tố con người cũng rất quan trọng, thái độ của nhân viên trong cách

phục vụ, luôn niềm nở với khách hàng đồng thời cần nâng cao tay nghề đội ngũ nhân

viên, tạo được uy tín, chất lượng đối với khách hàng.

Đề ra quy định cụ thể hơn, rõ ràng hơn về thời gian thanh toán nợ dành cho khách

hàng trả chậm. Tìm hiểu kỹ các đối tác để lọc lại các khách hàng nên và không nên để

nợ chưa thanh toán quá nhiều để tránh thất thoát tài chính. 

 Theo dõi sát sao tình trạng hàng tồn kho, xử lý kịp thời hàng tồn kho chậm tiêu

thụ, hết hạn sử dụng. Tăng cường quản lý hàng tồn kho: Định kỳ kiểm kê hàng tồn

kho. Áp dụng các biện pháp bảo quản hàng hóa tốt nhất. Sử dụng phần mềm quản lý

kho hàng để theo dõi, kiểm soát số lượng và giá trị hàng tồn kho, giảm thiểu thất thoát

hàng hóa trong quá trình bán hàng. 



47

KẾT LUẬN
Trong nền kinh tế thị trường hiện nay, đặc biệt đối với các doanh nghiệp thương

mại, việc tổ chức tốt quá trình mua - bán - lưu chuyển hàng hoá là then chốt cho sự

phát triển của doanh nghiệp. Chính vì vậy kế toán bán hàng rất quan trọng đối với các

doanh nghiệp.

Trong thời gian thực tập, em đã tìm hiểu sơ lược về công ty, nắm rõ các bộ phận,

phòng ban và đồng thời được trực tiếp học tập và rèn luyện kỹ năng liên quan đến

chức năng kế toán của từng bộ phận kế toán, đặc biệt là đối với kế toán bán hàng. Em

đã từng bước làm quen với việc thực hành trực tiếp trên phần mềm kế toán và tích lũy

được rất nhiều kinh nghiệm cũng như các kỹ năng khác khi được tiếp xúc và chỉ dạy

bởi các cán bộ và nhân viên của công ty. Dưới sự giúp đỡ tận tình của Giảng viên

hướng dẫn cũng như được Kế toán trưởng, chị kế toán viên tạo điều kiện cung cấp số

liệu em đã hoàn thành bài khóa luận tốt nghiệp. 

Với kinh nghiệm và kiến thức còn hạn chế của mình khi mới bước chân vào thực

tế, sự bỡ ngỡ và thiếu sót là điều không thể tránh khỏi. Em rất mong nhận được sự góp

ý, đánh giá và nhận xét từ quý Thầy Cô, các cán bộ kế toán của công ty để em có thể

sửa chữa, hoàn thiện bài tốt hơn nữa.

Một lần nữa, em xin chân thành cảm ơn Cô Lê Thị Nga và các nhân viên kế toán

của công ty đã hỗ trợ, hướng dẫn em hoàn thành bài viết của mình. 
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	CHƯƠNG 1
	CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ KẾ TOÁN BÁN HÀNG
	1.1. Khái niệm:
	1.1.1 Khái niệm:
	1.1.2 Đặc điểm của quá trình bán hàng:
	1.1.3 Vai trò, nhiệm vụ của kế toán bán hàng:
	Vai trò:
	Nhiệm vụ:
	1.1.4 Các phương thức bán hàng:
	Phương thức bán buôn: Là một hoạt động kinh doanh quan trọng trong chuỗi cung ứng, phân phối cho đối tác trung gian để họ tiếp tục chuyển bán hoặc bán cho khách hàng. Hình thức mua bán với số lượng lớn, giá thành thường thấp hơn so với bán lẻ. Có hai phương thức bán buôn:
	Phương thức bán lẻ: Là hình thức bán hàng hóa trực tiếp đến tay người tiêu dùng cuối cùng. Đây là khâu cuối cùng trong chuỗi cung ứng, nơi sản phẩm được bán ra với số lượng nhỏ, đơn chiếc và có giá bán ổn định, khách hàng thường trả tiền ngay khi mua hàng. Có hai hình thức phổ biến: Bán lẻ thu tiền tập trung và bán lẻ thu tiền trực tiếp.
	Phương thức hàng đổi hàng.
	Phương thức bán hàng đại lý, ký gửi:
	Phương thức tiêu thụ nội bộ: Là hoạt động chuyển giao hàng hóa, dịch vụ từ một bộ phận này sang một bộ phận khác trong cùng một doanh nghiệp. Nói cách khác đây là việc sử dụng sản phẩm của chính công ty để phục vụ cho các hoạt động sản xuất, kinh doanh hoặc tiêu dùng nội bộ, giúp cho việc phải mua hàng từ bên ngoài được giảm thiểu, qua đó tiết kiệm chi phí.
	1.1.5 Các phương thức thanh toán:
	Thanh toán trực tiếp: Khách hàng thanh toán toàn bộ giá trị hàng hóa, dịch vụ ngay khi giao dịch mua bán hoàn tất. Quá trình thanh toán tiện lợi, thuận tiện cho cả người mua và người bán, giúp người bán thu hồi vốn nhanh chóng. Thanh toán linh hoạt với nhiều phương thức khác nhau: Thanh toán bằng tiền mặt, chuyển khoản hoặc trao đổi hàng hóa trực tiếp.
	Thanh toán trả chậm: Thời gian thu tiền và thời gian giao hàng cho khách hàng không trùng với nhau. Với hình thức này, khách hàng không cần thanh toán toàn bộ số tiền ngay khi nhận hàng. Thay vào đó họ có thể chia nhỏ khoản thanh toán thành nhiều lần, trong một thời gian nhất định theo thỏa thuận với người bán.
	1.1.6 Kế toán bán hàng:
	Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ:
	Chứng từ sổ sách:
	Hợp đồng kinh tế.
	Phiếu xuất kho.
	Phiếu thu, giấy báo có.
	Sổ Nhật ký chung.
	Sổ Cái tài khoản 511, Sổ Chi tiết tài khoản 5111.
	Tài khoản sử dụng:
	Tại khoản 2 Điều 79 của Thông tư 200/2014/TT-BTC quy định tài khoản 511 – Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ, có 6 tài khoản cấp 2, bao gồm:
	Tài khoản 5111 – Doanh thu bán hàng hóa
	Tài khoản 5112 – Doanh thu công trình
	Tài khoản 5113 – Doanh thu cung cấp dịch vụ
	Tài khoản 5114 – Doanh thu trợ cấp, trợ giá
	Tài khoản 5117 – Doanh thu kinh doanh bất động sản đầu tư
	Tài khoản 5118 ­– Doanh thu khác
	Kết cấu và nội dung tài khoản:
	
	Sơ đồ hạch toán:
	Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu:
	Theo khoản 1 Điều 81 Thông tư 200/2014/TT-BTC: “Tài khoản 521 – Các khoản giảm trừ doanh thu dùng để phản ánh các khoản được điều chỉnh giảm trừ vào doanh thu bán hàng, cung cấp dịch vụ phát sinh trong kỳ, gồm: Chiết khấu thương mại, giảm giá hàng bán và hàng bán bị trả lại. Tài khoản này không phản ánh các khoản thuế được giảm trừ vào doanh thu như thuế GTGT đầu ra phải nộp tính theo phương pháp trực tiếp.”
	Theo Chuẩn mực kế toán số 14 - Doanh thu và thu nhập khác, các khoản giảm từ doanh thu bao gồm:
	“- Chiết khấu thương mại: Là khoản doanh nghiệp bán giảm giá niêm yết cho khách hàng mua hàng với khối lượng lớn.
	- Giảm giá hàng bán: Là khoản giảm trừ cho người mua do hàng hóa kém phẩm chất, sai quy cách hoặc lạc hậu thị hiếu.
	- Hàng bán bị trả lại: Là giá trị khối lượng hàng bán đã xác định là tiêu thụ bị khách hàng trả lại và từ chối thanh toán.”
	Chứng từ sổ sách:
	Hóa đơn GTGT hàng bán bị trả lại.
	Phiếu nhập kho, phiếu xuất kho, biên bản giao nhận.
	Biên bản trả lại hàng.
	Sổ Nhật ký chung.
	Sổ cái tài khoản 521, Sổ Chi tiết các khoản giảm trừ.
	Tài khoản sử dụng: Tài khoản 521 – Các khoản giảm trừ doanh thu, có 3 tài khoản cấp 2:
	Tài khoản 5211 – Chiết khấu thương mại
	Tài khoản 5212 – Hàng bán bị trả lại
	Tài khoản 5213 – Giảm giá hàng bán
	Kết cấu và nội dung tài khoản:
	Sơ đồ hạch toán:
	Kế toán giá vốn hàng bán:
	Theo khoản 1 Điều 89 Thông tư 200/2014/TT-BTC:
	“Tài khoản 632 – Giá vốn hàng bán dùng để phản ánh trị giá vốn của sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ, bất động sản đầu tư; giá thành sản xuất của sản phẩm xây lắp (đối với doanh nghiệp xây lắp) bán trong kỳ. Ngoài ra, tài khoản này còn dùng để phản ánh các chi phí liên quan đến hoạt động kinh doanh bất động sản đầu tư như: Chi phí khấu hao; chi phí sửa chữa; chi phí nghiệp vụ cho thuê BĐS đầu tư theo phương thức cho thuê hoạt động (trường hợp phát sinh không lớn); chi phí nhượng bán, thanh ký BĐS đầu tư…”
	Việc tính giá trị hàng hóa xuất kho có thể thực hiện bằng một trong các phương pháp sau:
	Phương pháp FIFO.
	Phương pháp thực tế đích danh.
	Phương pháp bình quân gia quyền.
	Chứng từ sử dụng:
	Phiếu nhập kho, phiếu xuất kho.
	Hóa đơn GTGT.
	Biên bản giao nhận hàng hóa, biên bản kiểm kê bật tư sản phẩm hàng hóa, …
	Bảng tổng hợp nhập-xuất –tồn.
	Tài khoản sử dụng:
	Tài khoản 632 – Giá vốn hàng bán
	Tài khoản 155 – Thành phẩm
	Tài khoản 156 – Hàng hóa
	Tài khoản 157 – Hàng gửi đi bán
	Kết cấu tài khoản:
	Trường hợp doanh nghiệp kế toán HTK theo phương pháp kê khai thường xuyên
	
	
	Sơ đồ hạch toán:
	1.2. Ý nghĩa và sự cần thiết của đề tài nghiên cứu:
	Tóm lại, kế toán bán hàng không chỉ là công cụ ghi chép và tổng hợp số liệu. Nó còn bao gồm việc phân tích, đánh giá và đưa ra những dự báo về tình hình kinh doanh trong tương lai. Nhờ vậy, doanh nghiệp có thể chủ động thích ứng với những biến động của thị trường và nắm bắt cơ hội mới. Để đạt được thành công, việc hoàn thiện công tác kế toán bán hàng là vô cùng cần thiết đối với mọi doanh nghiệp.
	1.3. Luật, chuẩn mực, nghị định và thông tư kế toán được áp dụng cho công tác kế toán bán hàng:
	Luật:
	Nghị định:
	Chuẩn mực:
	Thông tư:
	CHƯƠNG 2
	THỰC TRẠNG QUY TRÌNH KẾ TOÁN BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH SẢN XUẤT THƯƠNG MẠI COLMAV
	2.1. Giới thiệu về công ty:
	2.1.1. Thông tin về công ty:
	2.1.2. Sơ đồ tổ chức công ty:
	
	2.2. Tổ chức công tác kế toán:
	2.1.1. Sơ đồ tổ chức phòng kế toán:
	2.1.2. Công việc và nhiệm vụ của từng chức danh tại phòng kế toán:
	2.1.3. Đặc điểm về tổ chức công tác kế toán của công ty:
	Chế độ kế toán áp dụng:
	Các chính sách kế toán:
	Công ty hạch toán theo hình thức ghi sổ Nhật ký chung. Mọi hoạt động nhập xuất đều được lập chứng từ đầy đủ, nghiệp vụ kinh tế phát sinh vào các chứng từ kế toán. Trong quá trình kinh doanh, kế toán sử dụng các loại chứng từ, phiếu nhập, phiếu xuất, phiếu chi, hóa đơn GTGT theo quy định.
	Trình tự hạch toán:
	Vào cuối ngày kế toán dựa vào chứng từ đã được kiểm duyệt, được dùng làm căn cứ ghi sổ, xác định tài khoản Nợ, Có theo đúng nội dung, số tiền các nghiệp vụ phát sinh trên chứng từ để nhập dữ liệu vào máy tính theo các bảng biểu được thiết kế sẵn trên phần mềm. Trên phần mềm kế toán, các thông tin được tự động nhập vào sổ kế toán: sổ chi tiết tài khoản, sổ nhật ký chung, nhật ký thu tiền, chi tiền, nhật ký mua hàng, bán hàng, sổ cái và các sổ khác có liên quan.
	Cuối kỳ tài chính kế toán thực hiện các thao tác khóa sổ trên phần mềm và xuất báo cáo tài chính. Việc đối chiếu giữa số liệu tổng hợp với số liệu chi tiết được thực hiện tự động. Kế toán có thể kiểm tra, đối chiếu số liệu giữa phần mềm với số liệu trên Excel, giữa sổ kế toán với BCTC sau khi đã in ra giấy. Cuối năm các sổ kế toán tổng hợp và chi tiết được in ra giấy theo quy định, đóng thành quyển, trình giám đốc ký duyệt và tiến hành lưu sổ kế toán, kết thúc quá trình ghi sổ.
	Chính sách bán hàng:
	Thị trường mục tiêu: nữ và nam giới (đặc biệt là nam) từ 18 đến 45 tuổi. Có nhu cầu làm đẹp, chăm sóc, tạo kiểu tóc thời trang và thể hiện phong cách cá nhân. Tin dùng vào thương hiệu uy tín và chất lượng sản phẩm cao mang lại hiệu quả sử dụng tốt.
	Sản phẩm/dịch vụ: Đa dạng đáp ứng nhiều nhu cầu khác nhau, bao gồm kem dưỡng, serum, mặt nạ tóc, kem ủ, thuốc nhuộm, duỗi, uốn, keo xịt tóc, wax,… Về mặt chất lượng sản phẩm, cam kết sử dụng nguyên liệu đảm bảo, được kiểm định về nguồn gốc xuất xứ và có giấy chứng nhận rõ ràng, sản phẩm được kiểm nghiệm bởi các cơ quan chức năng có thẩm quyền trước khi đưa ra thị trường.
	Kênh phân phối: Mua trực tiếp tại công ty, các Barber Shop và Salon trên toàn quốc hợp tác với Colmav và có thể đặt hàng online tại fanpage, website công ty.
	Chiến lược giá: Giá cả của sản phẩm Colmav luôn đảm bảo phù hợp với mọi đối tượng khách hàng. Chương trình khuyến mãi mua 5 tặng 1 (áp dụng đối với 1 số sản phẩm nhất định).
	Dịch vụ dành cho khách hàng: Chính sách đổi trả hàng cho phép khách hàng đổi trả hàng trong 7 ngày nếu sản phẩm bị lỗi hoặc không ưng ý. Hỗ trợ khách hàng qua điện thoại, email và chat trực tuyến.
	2.3. Công việc kế toán bán hàng:
	2.1.4. Yêu cầu của công việc:
	Mục đích công việc:
	Nhiệm vụ chính của công việc:
	Kết quả của công việc:
	Các yêu cầu cho vị trí công việc:
	2.1.5. Trình tự tiến hành:
	2.1.6. Kết quả công việc:
	Liên quan đến loại chứng từ kế toán:
	Hình thức thanh toán:
	Liên quan đến tài khoản sử dụng:
	Bút toán liên quan:
	Liên quan đến loại báo cáo kế toán, báo cáo thuế:
	Hình thức của các chứng từ, sổ kế toán của doanh nghiệp có liên quan đến công việc:
	Liên quan đến công việc kế toán khác:
	Liên quan đến sổ kế toán:
	Cách lưu trữ hồ sơ kế toán:
	2.1.7. Kiểm tra kết quả công việc:
	2.4. Công việc khác:
	2.1.8. Yêu cầu công việc kế toán thu chi tiền mặt:
	Làm công việc này để:
	Kết quả của công việc:
	2.1.9. Trình tự tiến hành:
	2.1.10. Kết quả công việc:
	2.1.11. Kiểm tra kết quả công việc
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	3.1. Sự cần thiết và yêu cầu hoàn thiện về công việc kế toán:
	3.1.1 Sự cần thiết:
	3.1.2 Yêu cầu hoàn thiện:
	3.2. Giải pháp:
	3.2.1 Giải pháp về công tác tổ chức bộ máy kế toán:
	3.2.2 Giải pháp về công tác kế toán bán hàng:
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