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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Lý do lựa chọn đề án: 

 Từ khi đất nước chuyển sang nền kinh tế thị trường có sự điều tiết và quản 

lý vĩ mô của nhà nước theo định hướng xã hội chủ nghĩa, các doanh nghiệp có 

điều kiện tự do cạnh tranh để tồn tại và phát triển. Trong sự phát triển đó đòi hỏi 

các doanh nghiệp phải có chính sách cũng như hệ thống quản lý tốt mới đem lại 

hiệu quả cao trong kinh doanh. Hạch toán kế toán là một là một trong những công 

cụ quản lý hiệu quả nhất và không thể thiếu đối với các doanh nghiệp nói chung và 

các công ty dược nói riêng, nó cung cấp các thông tin tài chính cần thiết một cách 

chính xác và kịp thời giúp nhà quản lý đưa ra các quyết định đúng đắn trong hoạt 

động kinh doanh của doanh nghiệp. 

Ngành dược phẩm Việt Nam là một ngành kinh tế có vai trò quan trọng trong 

nền kinh tế quốc dân và có ý nghĩa xã hội rất to lớn. Trong những năm gần đây, khi 

khủng hoảng toàn cầu và dịch bệnh kéo theo sự đi xuống của nhiều ngành sản xuất 

kinh doanh, ngành dược phẩm vẫn có sự tăng trưởng cao với tỷ lệ trung bình 

khoảng 18,8%/ năm giai đoạn 5 năm 2015 - 2019 và chỉ chậm lại giai đoạn 2020 -

2021 do tác động của dịch bệnh Covid 19. Nhân tố chính tác động đến xu hướng 

này do bản thân dược phẩm là mặt hàng thiết yếu không thể thay thế, cùng với sự 

nhận thức về chăm sóc sức khỏe của người dân được nâng cao. Vì vậy, khi mức 

sống được cải thiện, việc tiếp cận với các mặt hàng dược phẩm dễ dàng và nhu cầu 

ngày càng cao của người dân đã tạo điều kiện thuận lợi cho ngành dược phát triển.  

Tiêu thụ là giai đoạn cuối cùng của quá trình hoạt động kinh doanh. Thông 

qua tiêu thụ, giá trị và giá trị sử dụng của hàng hóa được thực hiện, doanh nghiệp 

thu hồi được vốn bỏ ra đồng thời tạo ra lợi nhuận để doanh nghiệp tiếp tục kinh 

doanh. Bởi vậy, hoạt động tiêu thụ không chỉ quyết định sự tồn tại của doanh 

nghiệp mà còn là yếu tố then chốt tạo nên lợi thế cạnh tranh và phát triển bền vững 

của doanh nghiệp. Trước yêu cầu đó, yêu cầu đặt ra đối với hệ thống kế toán nói 

chung và bộ phận kế toán doanh thu, chi phí, xác định kết quả kinh doanh nói 

riêng là phải cung cấp hệ thống thông tin tài chính đầy đủ, chính xác, kịp thời 
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nhằm hỗ trợ nhà quản trị đưa ra những quyết định kinh doanh tối ưu nhất. Tuy 

nhiên công tác kế toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh doanh tại các 

công ty dược nói chung và tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt nói riêng vẫn 

còn một số những khó khăn và hạn chế như: Công tác kế toán chưa thực sự phát 

huy hết trách nhiệm của mình; Nhà quản lý chưa quan tâm đến kế toán quản trị, 

đặc biệt là hệ thống kế toán quản trị doanh thu, chi phí và xác định kết quả hoạt 

động kinh doanh. Việc thiếu vắng hệ thống này đã hạn chế đáng kể khả năng quản 

trị hoạt động kinh doanh cũng như ra các quyết định chiến lược quan trọng.  

Xuất phát từ thực tiễn đó, tác giả chọn đề tài “Kế toán bán hàng và xác 

định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt” làm đề án tốt 

nghiệp thạc sĩ của mình để nghiên cứu. 

2. Tổng quan tình hình nghiên cứu 

Nhiều nghiên cứu của nhiều tác giả có nội dung liên quan đến kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh. Tuy nhiên chủ yếu các nghiên cứu về kế 

toán tài chính tại các doanh nghiệp chuyên kinh doanh về thương mại, dịch vụ 

hoặc các đề tài liên quan đến kế toán quản trị và trong đó có đề cập đến kế toán 

bán hàng và xác định kết quả kinh doanh, như: 

Luận văn thạc sỹ của tác giả Phạm Đăng Việt (2020), Học viện Ngân hàng 

với đề tài “Kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH 

Thương mại và Đầu tư 639 Quảng Ninh”. Tác giả đã phân tích được thực trạng 

của kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh. Đồng thời cũng đã đưa ra 

được giải pháp hoàn thiện kế toán bán hàng xác định kết quả kinh doanh trên góc 

độ kế toán tài chính và kế toán quản trị. Trên góc độ kế toán tài chính tác giả đề 

xuất nên xác định đúng thời điểm ghi nhận doanh thu; hoàn thiện kế toán chi phí; 

phân bổ chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp nhằm đảm bảo nguyên 

tắc phù hợp. Trên góc độ kế toán quản trị tác giả đề xuất lập dự toán doanh thu, chi 

phí và xác định kết quả kinh doanh. 

Luận văn thạc sỹ của tác giả Nguyễn Thu Hiền (2020), Trường Đại học Lao 

động - Xã hội với đề tài “Kế toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh 
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doanh tại Công ty TNHH Nông nghiệp Phú Nam”. Về mặt lý luận, tác giả đã trình 

bày và phân tích các quan điểm về kế toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả 

kinh doanh tại các DN thương mại. Về mặt thực tiễn, tác giả đã khái quát thực 

trạng kế toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh doanh tại một số công ty 

vận tải, phân tích và nêu những vấn đề tồn tại về kế toán doanh thu, chi phí và xác 

định kết quả kinh doanh trong doanh nghiệp và đề ra một số giải pháp khắc phục 

những tồn tại về việc bán hàng và xác định kết quả kinh doanh. Tuy nhiên một số 

nội dung nghiên cứu của tác giả về kế toán quản trị còn trùng lặp với nội dung của 

kế toán tài chính, cách tiếp cận trên hai góc độ này còn rời rạc, chưa chặt chẽ. Giải 

pháp kế toán tài chính còn thiếu các cơ sở thực tế, phạm vi nghiên cứu về chi phí 

chưa cụ thể. 

Luận văn thạc sỹ của tác giả Ngô Thu Hương (2021), Trường Đại học 

Thương mại nghiên cứu đề tài “Kế toán chi phí, doanh thu và kết quả kinh doanh 

tại Công ty Cổ phần du lịch và lữ hành Deks Air Việt Nam”. Đề tài nghiên cứu đã 

phân tích thực trạng kế toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh doanh tại 

Công ty Cổ phần du lịch và lữ hành Deks Air Việt Nam. Từ đó đưa ra các kiến 

nghị với Công ty để khắc phục những vấn đề còn tồn tại và phát huy những ưu 

điểm đã đạt được. Đồng thời, cũng là để tạo điều kiện tốt cho công tác kế toán tại 

Công ty nói riêng và các doanh nghiệp đang hoạt động tại Việt Nam nói chung, tác 

giả cũng đưa ra một số kiến nghị với Nhà nước để có những chính sách phù hợp 

với tình hình kinh tế hiện nay. Tuy nhiên luận văn chưa chỉ rõ được thời điểm và 

giá trị ghi nhận doanh thu, chi phí, các nguyên tắc ảnh hưởng đến doanh thu, chi 

phí và xác định kết quả kinh doanh. Các vấn đề lý luận dưới góc độ kế toán tài 

chính còn mờ nhạt, các nội dung phương pháp kế toán mới dừng lại ở chứng từ và 

tài khoản sử dụng, các vấn đề mang tính chất nguyên tắc còn thiếu. Mặt khác theo 

yêu cầu của kế toán quản trị doanh nghiệp, tác giả chưa phân loại được doanh thu, 

chi phí, chưa chỉ ra các thông tin doanh thu, chi phí được cung cấp để lập dự toán 

và ra quyết định như thế nào. Cách tiếp cận các nội dung kế toán quản trị chưa rõ 

ràng, các nội dung không thống nhất với nội dung đề cập ở lý thuyết và mang tính 

chủ quan. 
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Luận văn thạc sỹ của tác giả Phạm Thị Trà My (2021), Học viện Tài chính 

với “Kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Thương 

mại và Dịch vụ Kỹ thuật H2 Việt Nam”. Thành công chính của luận văn là đã hệ 

thống hóa và khái quát được những vấn đề lý luận cơ bản về kế toán bán hàng và 

xác định kết quả kinh doanh trong các doanh nghiệp thương mại nói chung. Trên 

cơ sở đó tác giả đã phân tích được thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả 

kinh doanh tại Công ty TNHH Thương mại và Dịch vụ Kỹ thuật H2 Việt Nam, từ 

đó đánh giá được ưu điểm, những hạn chế còn tồn tại trong công ty. Từ thực trạng 

đó tác giả đã đưa ra phương hướng và giải pháp hoàn thiện kế toán bán hàng và 

xác định kết quả kinh doanh dưới góc độ kế toán tài chính và kế toán quản trị. 

 Các công trình khoa học nêu trên đã góp phần cụ thể hóa những vấn đề lý 

luận cơ bản, phân tích, đánh giá thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả 

kinh doanh, từ đó có những quan điểm, định hướng và giải pháp nhằm góp phần 

hoàn thiện công tác kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh ở từng đơn 

vị. Tuy nhiên, chưa có đề tài nghiên cứu nào thực hiện đối với việc nghiên cứu, 

phân tích và đánh giá kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh về doanh 

nghiệp dược phẩm mà tác giả đề cập đến. Do vậy, việc nghiên cứu về kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt được 

cho là cần thiết cả về lý luận và thực tiễn. Đề tài của tác giả đưa ra là không trùng lắp 

với các đề tài đã công bố. 

3. Mục tiêu của đề án 

3.1. Mục tiêu chung 

Trên cơ sở nghiên cứu những vấn đề lý luận và thực tiễn về kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt đề 

xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh tại Công ty. 

3.2. Mục tiêu cụ thể 

Hệ thống hóa và làm rõ cơ sở lý luận về kế toán bán hàng và xác định kết 

quả kinh doanh trong các doanh nghiệp.  
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Tìm hiểu đặc điểm tổ chức hoạt động, khảo sát và đánh giá thực trạng kế 

toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh từ đó rút ra những ưu, nhược điểm 

trong các nội dung kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty 

TNHH Dược phẩm Trí Việt. 

 Từ đó đề xuất những giải pháp nhằm hoàn thiện kế toán bán hàng và xác 

định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt. 

4. Đối tượng nghiên cứu, phạm vi nghiên cứu của đề án: 

4.1. Đối tượng nghiên cứu 

 Những vấn đề liên quan đến kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt. 

4.2. Phạm vi nghiên cứu 

 Về không gian: Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

Về thời gian: từ năm 2022 đến năm 2024. 

 Về nội dung: Đề tài tập trung vào việc nghiên cứu kế toán bán hàng và xác 

định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt. 

5. Phương pháp thu thập, xử lý thông tin thực hiện đề án 

5.1. Phương pháp thu thập thông tin 

* Với các dữ liệu thứ cấp  

Các dữ liệu thu thập từ nguồn này bao gồm các văn bản luật, nghị định, 

thông tư ... của Quốc hội, Chính phủ, các Bộ, ngành về kế toán bán hàng và xác 

định kết quả kinh doanh; Các tài liệu về kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh tham khảo từ giáo trình, báo, tạp chí, mạng internet; Các tài liệu sẵn có 

của doanh nghiệp: Tài liệu giới thiệu về doanh nghiệp, quy chế tài chính, mục 

tiêu, phương hướng, chính sách phát triển của Công ty; Báo cáo tài chính, báo 

cáo quản trị các năm; Các sổ sách, chứng từ, báo cáo kế toán liên quan đến công 

tác kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh từ năm 2022 đến năm 2024.  

* Với các dữ liệu sơ cấp 

 Để thu thập thông tin phục vụ cho nghiên cứu, tác giả sử dụng Bảng hỏi 

(Phụ lục 1.1) chuẩn bị trước, nội dung gồm những thông tin liên quan đến kế toán 
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chi phí, doanh thu, kết quả kinh doanh để phỏng vấn tại Công ty TNHH Dược 

phẩm Trí Việt. Đối tượng được phỏng vấn là những nhân viên kế toán tại phòng 

Kế toán. Đồng thời tác giả cũng thực hiện phỏng vấn giám đốc, phó giám đốc 

Công ty để thu thập các dữ liệu liên quan đến kế toán chi phí, doanh thu, kết quả 

kinh doanh của Công ty (Phụ lục 1.2).  

5.2.  Phương pháp dự kiến phân tích số liệu/ thông tin 

Từ số liệu đã thu thập, tác giả sử dụng phương pháp chủ yếu là so sánh lý 

thuyết và thực tế từ đó khái quát và đưa ra kết luận. Các dữ liệu được lập vào bảng 

tính Excel kết hợp áp dụng các công cụ phân tích, thống kê và các phương pháp kế 

toán: chứng từ kế toán, đối ứng tài khoản, và phương pháp tổng hợp - cân đối kế 

toán để có các thông tin phù hợp nội dung khảo sát nhằm rút ra kết luận về thực 

trạng công tác này tại đơn vị nghiên cứu. 

6. Ý nghĩa khoa học và thực tiễn của đề án 

Về mặt lý luận: Đề án đã hệ thống hóa cơ sở lý luận về kế toán bán hàng và 

xác định kết quả kinh doanh trong doanh nghiệp. 

Về mặt thực tiễn: Đề án đã đánh giá một cách toàn diện thực trạng kế toán 

bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

đồng thời đưa ra những giải pháp nhằm góp phần hoàn thiện kế toán bán hàng và 

xác định kết quả kinh doanh tại Công ty. 

7. Kết cấu của đề án 

Ngoài phần mở đầu, kết luận, danh mục tài liệu tham khảo và các phụ lục 

liên quan đề án được trình bày trong 03 chương chính: 

Chương 1: Cơ sở lý luận và kinh nghiệm thực tiễn về kế toán bán hàng và 

xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt. 

Chương 2: Thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt. 

Chương 3: Giải pháp hoàn thiện kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt. 
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CHƯƠNG 1 

CƠ SỞ LÝ LUẬN VÀ KINH NGHIỆM THỰC TIỄN VỀ KẾ TOÁN BÁN 

HÀNG VÀ XÁC ĐỊNH KẾT QUẢ KINH DOANH TẠI CÔNG TY TNHH 

DƯỢC PHẨM TRÍ VIỆT 

 

1.1. Cơ sở lý luận về kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh 

trong doanh nghiệp 

1.1.1. Một số khái niệm liên quan đến bán hàng và kế toán bán hàng 

- Khái niệm hàng hóa:  

Theo Điều 3, Khoản 2, Luật Thương mại số 36/2005/QH11 “Hàng hóa 

bao gồm: Tất cả các loại động sản, kể cả động sản hình thành trong tương lai; 

những vật gắn liền với đất đai”. 

Dưới góc độ kinh tế: Marx, Karl (1867) “Hàng hóa là sản phẩm của lao 

động, có giá trị có thể thỏa mãn nhu cầu nào đó của con người thông qua trao 

đổi hay buôn bán và được lưu thông trên thị trường, có sẵn trên thị trường”. 

- Khái niệm bán hàng:  

Theo Điều 3, Khoản 8, Luật Thương mại số 36/2005/QH11 “Bán hàng 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 hóa theo thỏa thuận”. 

Bán hàng là quá trình các doanh nghiệp thực hiện việc chuyển hóa vốn kinh 

doanh của mình từ hình thái hàng hóa sang hình thái tiền tệ và hình thành kết quả 

tiêu thụ. Đây là kết quả cuối cùng của hoạt động kinh doanh tại đơn vị. Bên cạnh 

đó nếu xét trên góc độ kinh tế, bán hàng là việc chuyển quyền sở hữu hàng hóa, 

sản phẩm gắn với phần lợi ích hoặc rủi ro cho khách hàng đồng thời khách hàng 

thanh toán hoặc chấp nhận thanh toán.  

Quá trình bán hàng trong doanh nghiệp có thể chia thành 2 giai đoạn: 

 Giai đoạn 1: Đơn vị bán hàng căn cứ vào hợp đồng kinh tế đã ký kết để 

xuất giao sản phẩm, hàng hóa cho đơn vị mua. Giai đoạn này phản ánh một mặt 

https://vi.wikipedia.org/wiki/Gi%C3%A1_tr%E1%BB%8B
https://vi.wikipedia.org/wiki/Th%E1%BB%8B_tr%C6%B0%E1%BB%9Dng
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của quá trình vận động lưu thông hàng hóa. 

 Giai đoạn 2: Khi khách hàng đã nhận được hàng và quá trình bán hàng hoàn 

tất. Doanh nghiệp có thể bù đắp chi phí phát sinh và hình thành kết quả bán hàng. 

 Tóm lại quá trình bán hàng trong doanh nghiệp có những đặc điểm sau: 

 - Có sự thỏa thuận giữa người mua và người bán về số lượng, chất lượng 

quy cách bán hàng. 

 - Có sự thay đổi quyền sử dụng và quyền sở hữu hàng hóa từ người bán 

sang người mua. 

- Người bán giao cho người mua một lượng hàng hóa và nhận được tiền 

hoặc được chấp nhận thanh toán. Khoản tiền này được gọi là doanh thu bán hàng 

được dùng để bù đắp chi phí bỏ ra trong quá trình kinh doanh và hình thành nên 

kết quả bán hàng trong doanh nghiệp 

Kế toán bán hàng có nhiệm vụ: 

+ Một là ghi chép phản ánh đầy đủ kịp thời khối luợng hàng hoá bán ra, 

tính toán đúng đắn trị giá vốn của hàng bán ra và các chi phí nhằm xác định 

chính xác kết quả kinh doanh của doanh nghiệp. 

+ Hai là cung cấp thông tin kịp thời về tình hình bán hàng phục vụ cho 

lãnh đạo, điều hành hoạt động kinh doanh thuơng mại. 

+ Ba là kiểm tra tiến độ thực hiện kế hoạch bán hàng, kế hoạch lợi 

nhuận, kỉ luật thanh toán và quản lí chặt chẽ tiền bán hàng, kỉ luật thu nộp 

ngân sách. 

Như vậy, kế toán bán hàng thực hiện tốt các nhiệm vụ của mình sẽ 

đem lại hiệu quả thiết thực cho công tác bán hàng nói riêng và cho hoạt động 

kinh doanh nói chung của doanh nghiệp. Giúp cho người sử dụng những 

thông tin của kế toán nắm được toàn diện hoạt động kinh doanh của doanh 

nghiệp, giúp cho người quản lý trong việc ra quyết định kịp thời cũng như 

trong việc lập kế hoạch kinh doanh trong tương lai. 

1.1.2. Một số khái niệm liên quan đến doanh thu 

- Khái niệm doanh thu:  
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Theo chuẩn mực kế toán quốc tế IAS 18: “Doanh thu là tổng giá trị lợi 

ích kinh tế mà doanh nghiệp thu được trong kỳ kế toán, phát sinh từ hoạt 

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

tăng vốn chủ sở hữu, không bao gồm khoản vốn góp của các chủ sở hữu”. 

Theo chuẩn mực kế toán Việt Nam số 14 (VAS 14): “Doanh thu là tổng giá 

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

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

tăng vốn chủ sở hữu.” 

Doanh thu chỉ bao gồm tổng giá trị của các lợi ích kinh tế doanh nghiệp đã 

thu được hoặc sẽ thu được. Các khoản thu hộ bên thứ ba không phải là nguồn lợi 

ích kinh tế, không làm tăng vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp sẽ không được coi là 

doanh thu. Các khoản góp vốn của cổ đông hoặc chủ sở hữu làm tăng vốn chủ sở 

hữu nhưng không là doanh thu. Như vậy, doanh thu đóng một vai trò rất quan 

trọng, là nguồn bù đắp chi phí mà doanh nghiệp đã chi ra đồng thời làm tang vốn 

chủ sở hữu của doanh nghiệp. 

Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ: là toàn bộ số tiền thu được hoặc 

sẽ thu được từ các giao dịch và nghiệp vụ phát sinh doanh thu sau: 

+ 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 kỳ 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 bán hàng của doanh nghiệp được ghi nhận khi 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 hoặc hàng hóa cho người mua; 

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

hữu hàng hóa hoặc quyền kiểm soát hàng hóa;            

+ Doanh thu được xác định tương đối chắc chắn;            
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+ Doanh nghiệp đã thu được hoặc sẽ thu được lợi ích kinh tế từ giao dịch 

bán hàng;             

+ Xác định được chi phí liên quan đến giao dịch bán hàng. 

Thời điểm ghi nhận doanh thu theo các phương thức bán hàng: 

+ Theo phương thức trực tiếp: Khi người mua đã nhận đủ hàng và ký 

vào hoá đơn thì hàng chính thức được coi là tiêu thụ, người bán có quyền ghi 

nhận doanh thu. 

+ Theo phương thức gửi hàng đại lý: Chỉ khi nào được người mua chấp 

nhận thanh toán thì số hàng đó mới chính thức coi là tiêu thụ và doanh nghiệp 

cóquyền ghi nhận doanh thu đồng thời ghi nhận giá vốn hàng bán. 

Các khoản giảm trừ doanh thu: Là hoạt động bán hàng có thể phát sinh các 

nghiệp vụ kinh tế có thể làm giảm trừ doanh thu bán hàng như chương trình 

khuyến mại, giảm giá hàng bán…; 

+ Chiết khấu thương mại: Là khoản doanh nghiệp giảm giá niêm yết cho 

khách hàng mua với khối lượng lớn trong một thời gian nhất định theo thỏa thuận 

về chiết khấu thương mại đã ghi trên hợp đồng giữa hai bên; 

+ Giảm giá hàng bán: Là số tiền giảm trừ cho khách hàng ngoài hóa đơn 

hay hợp đồng cung cấp dịch vụ do các nguyên nhân đặc biệt như hàng kém phẩm 

chất, không đúng quy cách, giao hàng không đúng thời gian địa điểm trong hợp 

đồng...; 

+ Hàng bán bị trả lại: Là số sản phẩm, hàng hóa doanh nghiệp đã xác định 

là tiêu thụ, đã ghi nhận doanh thu nhưng bị khách hàng trả lại do vi phạm các điều 

kiện đã cam kết trong hợp đồng kinh tế hoặc theo chính sách bảo hành như: Hàng 

kém phẩm chất, sai quy cách, chủng loại. Khi doanh nghiệp nhận lại giá trị hàng 

bán bị trả lại cần đồng thời ghi giảm tương ứng trị giá vốn hàng bán trong kỳ. 

1.1.3. Một số khái niệm về chi phí 

Theo chuẩn mực kế toán Việt Nam số 01 (VAS 01): “Chi phí là tổng giá 

trị các khoản làm giảm lợi ích kinh tế trong kỳ kế toán dưới hình thức các 

khoản tiền chi ra, các khoản khấu trừ tài sản hoặc làm phát sinh các khoản 
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nợ phải trả dân đến làm giảm vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp, không bao 

gồm khoản phân phối cho cổ đông hoặc chủ sở hữu”. 

Từ quan điểm khác nhau về chi phí có thể thấy đặc trưng cơ bản của chi phí 

trong doanh nghiệp là: 

+ Chi phí trong hoạt động của doanh nghiệp được xác định là những hao 

phí về vật chất, lao động và gắn liền với mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp. 

+ Chi phí làm giảm lợi ích kinh tế mà doanh nghiệp thu được trong kỳ 

kế toán dưới nhiều hình thức khác nhau. 

+ Chi phí của doanh nghiệp được đo lường bằng tiền trong một khoảng 

thời gian nhất định. 

+ Chi phí của doanh nghiệp làm giảm vốn chủ sở hữu. 

* Phân loại chi phí: 

Chi phí sản xuất chung: là các chi phí sử dụng cho hoạt động sản xuất, 

chế biến của phân xưởng trực tiếp tạo ra sản phẩm hàng hoá, dịch vụ. Bao 

gồm: Chi phí vật liệu, công cụ lao động nhỏ; khấu hao tài sản cố định phân 

xưởng, tiền lương các khoản trích nộp theo quy định của nhân viên phân 

xưởng, chi phí dịch vụ mua ngoài; chi phí khác bằng tiền phát sinh tại phân xưởng. 

Chi phí bán hàng: là toàn bộ các chi phí liên quan tới việc tiêu thụ sản 

phẩm, dịch vụ, bao gồm cả chi phí bảo hành sản phẩm. 

Chi phí quản lý doanh nghiệp: bao gồm các chi phí cho bộ máy quản lý 

và điều hành doanh nghiệp, các chi phí có liên quan đến hoạt động kinh doanh 

của doanh nghiệp như: Chi phí công cụ lao động nhỏ, khấu hao tài sản cố 

định phục vụ bộ máy quản lý và điều hành doanh nghiệp; tiền lương và các 

khoản trích nộp theo quy định của bộ máy quản lý và điều hành doanh 

nghiệp; chi phí dịch vụ mua ngoài; chi phí khác bằng tiền phát sinh ở doanh 

nghiệp như chi phí về tiếp tân khánh tiết, giao dịch, chi các khoản trợ cấp thôi 

việc cho người lao động. 

Phân loại chi phí theo mối quan hệ giữa chi phí với quy mô sản xuất kinh 

doanh: 
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Theo cách phân loại này, chi phí của doanh nghiệp chia làm 2 loại: Chi 

phí cố định và chi phí biến đổi. 

Chi phí cố định: là chi phí không thay đổi (hoặc thay đổi không đáng 

kể) theo sự thay đổi qui mô sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Thuộc loại 

này có: Chi phí khấu hao TSCĐ, chi phí tiền lương quản lý, lãi tiền vay phải 

trả, chi phí thuê tài sản, văn phòng. 

Chi phí biến đổi: là các chi phí thay đổi trực tiếp theo sự thay đổi của 

qui mô sản xuất. Thuộc loại này có chi phí nguyên vật liệu, tiền lương công 

nhân sản xuất trực tiếp… 

1.1.4. Xác định kết quả kinh doanh 

Theo chuẩn mực kế toán Việt Nam số 01 (VAS 01): “Lợi nhuận là thước 

đo kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Các yếu tố liên quan trực tiếp 

đến việc xác định lợi nhuận là doanh thu, thu nhập khác và chi phí. Doanh 

thu, thu nhập khác, chi phí và lợi nhuận là các chỉ tiêu phản ánh tình hình kinh 

doanh của doanh nghiệp”. 

Như vậy, kết quả hoạt động kinh doanh của DN trong kỳ là phần lợi ích 

mà DN nhận được hoặc tổn thất DN phải gánh chịu trong quá trình hoạt động 

kinh doanh được xác định từ toàn bộ doanh thu, thu nhập trừ đi chi phí trong 

kỳ. Qua đó, góp phần giúp nhà quản trị đánh giá tình hình kinh doanh của đơn 

vị và đưa ra những quyết định kinh doanh phù hợp trong kỳ tiếp theo. 

Đồng thời, việc xác định kết quả kinh doanh là cơ sở để Nhà nước thực 

hiện chức năng kiểm soát vĩ mô nền kinh tế thông qua việc xác định nghĩa vụ 

thuế TNDN phải nộp của DN đảm bảo nguồn thu của Ngân sách nhà nước. 

Về phân loại kết quả kinh doanh: 

- Phân loại theo cách thức phản ánh của kế toán tài chính: 

Kết quả hoạt động kinh doanh: là kết quả kinh doanh của lĩnh vực dịch 

vụ thương mại có liên quan đến tiêu thụ hàng hóa, bất động sản đầu tư. 

Kết quả hoạt động khác: bao gồm thu nhập từ các hoạt động như thu 

nhập về thanh lý, nhượng bán TSCĐ, các khoản tiền bị khách hàng phạt do vi 
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phạm hợp đồng… 

Cách phân loại này sẽ giúp DN sẽ xác định được kết quả kinh doanh 

của từng hoạt động tương ứng, làm căn cứ để đánh giá hiệu quả theo từng 

hoạt động mà DN tiến hành. 

- Phân loại theo kế toán quản trị:  

Có thể lựa chọn việc phân loại kết quả kinh doanh theo sản phẩm hoặc 

nhóm sản phẩm. Cách phân loại này giúp DN xác định được kết quả lãi (lỗ) theo 

từng loại sản phẩm (nhóm sản phẩm) làm cơ sở để nhà quản trị DN đưa ra phương 

án đạt hiệu quả nhất (nên tiếp tục hay ngừng bán loại sản phẩm đó). 

1.2. Kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh dưới góc độ kế 

toán tài chính 

1.2.1. Kế toán doanh thu và thu nhập 

1.2.1.1. Kế toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

Theo Chuẩn mực kế toán Việt Nam số 14 (VAS 14), doanh thu bán hàng 

được ghi nhận khi đồng thời thỏa mãn tất cả 05 điều kiện sau: 

+ Doanh nghiệp đã chuyển giao phần lớn rủi ro và lợi ích gắn liền với 

quyền sở hữu sản phẩm hoặc hàng hóa cho nguời mua; 

+ Doanh nghiệp không còn nắm giữ quyền quản lý hàng hóa nhu người sở 

hữu hàng hóa hoặc quyền kiểm soát hàng hóa; 

+ Doanh thu được xác định tương đối chắc chắn; 

+ Doanh nghiệp đã thu được hoặc sẽ thu được lợi ích kinh tế từ giao dịch 

bán hàng; 

+ Xác định được chi phí liên quan đến giao dịch bán hàng. 

Nội dung kế toán doanh thu trong các doanh nghiệp 

- Doanh thu bán hàng hóa: Là doanh thu và doanh thu thuần của khối lượng 

hàng hóa được xác định là bán trong kỳ kế toán của doanh nghiệp. 

- Doanh thu bán sản phẩm: Là doanh thu và doanh thu thuần của khối lượng 

sản phẩm được xác định đã bán trong kỳ kế toán của doanh nghiệp. 

Nguyên tắc kế toán ghi nhận doanh thu 
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Công tác hạch toán doanh thu có ý nghĩa quan trọng, đòi hỏi tính chính xác, 

đầy đủ, hợp lý, hợp pháp bởi nó phản ánh hiệu quả kinh doanh trong kỳ của doanh 

nghiệp và nó liên quan đến các khoản phải nộp Ngân sách Nhà nước. Do đó, 

doanh thu ghi nhận phải tuân thủ một số nguyên tắc. 

- Doanh thu chỉ được ghi nhận khi thỏa mãn các điều kiện ghi nhận cho 

doanh thu bán hàng, doanh thu cung cấp dịch vụ, doanh thu tiền lãi, tiền bản 

quyền, cổ tức và lợi nhuận được chia theo quy định tại chuẩn mực “Doanh thu và 

thu nhập khác”, nếu không thỏa mãn các điều kiện đó thì không hạch toán vào 

doanh thu. 

- Trường hợp hàng hoá hoặc dịch vụ trao đổi lấy hàng hoá, dịch vụ tương tự 

về bản chất thì không được ghi nhận doanh thu. 

- Phải theo dõi chi tiết từng loại doanh thu, doanh thu từng mặt hàng, ngành 

hàng, từng sản phẩm theo dõi chi tiết từng khoản giảm trừ doanh thu để xác định 

doanh thu thuần của từng loại doanh thu chi tiết từng mặt hàng, từng sản phẩm để phục 

vụ cho cung cấp thông tin kế toán để quản trị doanh nghiệp và lập báo cáo tài chính. 

Theo cơ sở dồn tích: Mọi nghiệp vụ kinh tế tài chính liên quan đến Doanh 

thu phải được ghi sổ kế toán vào thời điểm phát sinh, không căn cứ vào thời điểm 

thực tế thu tiền hoặc thực tế chi tiền (trường hợp giảm giá hàng bán hoặc hàng bán 

bị trả lại) hoặc tương đương tiền (đổi hàng). Báo cáo tài chính phải phản ánh tình 

hình tài chính của doanh nghiệp trong quá khứ, hiện tại và tương lai. 

Theo nguyên tắc phù hợp: Doanh thu và chi phí liên quan đến cùng một 

giao dịch phải được ghi nhận đồng thời theo nguyên tắc phù hợp và phải theo năm 

tài chính. Nghĩa là 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. 

Theo nguyên tắc thận trọng: Ngoài ra kế toán doanh thu phải tuân theo 

nguyên tắc thận trọng. Doanh thu trong kỳ kế toán chỉ được ghi nhận khi có bằng 

chứng chắc chắn về khả năng thu được lợi ích kinh tế từ giao dịch đó. 
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- Tài khoản kế toán sử dụng 

Tài khoản 511 - Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ: phản ánh tổng số 

doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ đã thực hiện trong kỳ và các khoản giảm 

trừ doanh thu, từ đó tính ra doanh thu thuần về tiêu thụ trong kỳ. Tổng doanh thu 

được ghi nhận có thể là tổng giá thanh toán (với các doanh nghiệp tính thuế GTGT 

theo phương pháp trực tiếp cũng như các đối tượng không chịu thuế GTGT) hoặc 

giá bán không có thuế GTGT (với các doanh nghiệp tính thuế GTGT theo phương 

pháp khấu trừ). 

 Chứng từ sử dụng 

 Hợp đồng kinh tế, hợp đồng thương mại, hóa đơn giá trị gia tăng, hóa đơn 

bán hàng, bảng thanh toán hàng đại lý, ký gửi, thẻ quầy hàng. 

 Các chứng từ thanh toán: Phiếu thu, séc chuyển khoản, séc thanh toán, ủy 

nhiệm chi, giấy báo có ngân hàng, bảng sao kê của ngân hàng… 

 Chứng từ kế toán liên quan khác như phiếu nhập kho hàng trả lại…. 
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Sơ đồ 1.1: Trình tự hạch toán doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 

 

 

 

TK 111, 112, 131 TK 111, 112, 131 
TK 521 

1. Doanh thu bán sản phẩm, HH, 

cung cấp dịch vụ 5. Các khoản giảm 

trừ doanh thu 

6. K/chuyển các 

khoản giảm trừ 

doanh thu 

3. Doanh thu bán sản phẩm, HH ký gửi 

4. Bán hàng theo phương thức  

hàng đổi hàng 

7. Kết chuyển doanh thu bán hàng 

2a. Doanh thu bán HH trả góp, trả chẩm 

2b. Doanh thu bán HH 

trả góp, trả chậm 

TK 3331 
TK 3331 

TK 911 

TK 515 TK 3387 

TK 511 

TK 155, 1562 

TK 3331 
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1.2.1.2. Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu 

Các khoản giảm trừ doanh thu là cơ sở để tính doanh thu thuần và kết quả 

bán hàng trong kỳ kế toán. Các khoản giảm trừ doanh thu bao gồm: Chiết khấu 

thương mại, giảm giá hàng bán, hàng bán bị trả lại. 

Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng tài khoản 521 - Các khoản giảm trừ 

doanh thu 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. 

TK 521 có 3 tài khoản cấp 2: 

 TK 5211 - Chiết khấu thương mại 

 TK 5212 - Hàng bán bị trả lại 

TK 5213 - Giảm giá hàng bán 

Trong đó: 

TK 5211 -  Chiết khấu thương mại. Tài khoản này dùng để phản ánh khoản 

chiết khấu thương mại mà doanh nghiệp đã giảm trừ, hoặc đã thanh toán cho 

người mua hàng do việc người mua hàng đã mua hàng (sản phẩm, hàng hóa), dịch 

vụ với khối lượng lớn và theo thỏa thuận bên bán sẽ dành cho bên mua một khoản 

chiết khấu thương mại (đã ghi trên hợp đồng kinh tế mua bán hoặc các cam kết 

mua, bán hàng).  

Trong kỳ kế toán, chiết khấu thương mại được phản ánh vào bên Nợ TK 

5211 “Chiết khấu thương mại” Cuối kỳ kế toán, kết chuyển toàn bộ số chiết khấu 

thương mại sang TK 511 “Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ” để xác định 

doanh thu thuần cho kỳ báo cáo. 

Tài khoản sử dụng: TK 5212 - Hàng bán bị trả lại. Tài khoản này dùng để 

phản ánh giá trị của số sản phẩm, hàng hóa khách hàng trả lại do các nguyên nhân: 

Vi phạm hợp đồng kinh tế, vi phạm cam kết, hàng bị kém phẩm chất, kém chất 
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lượng, không đúng chủng loại, quy cách. Giá trị hàng bán bị trả lại phản ánh trên 

tài khoản này sẽ điều chỉnh doanh thu bán hàng thực tế thực hiện trong kỳ kinh 

doanh. Tài khoản này chỉ phản ánh giá trị của số hàng bán bị trả lại (tính theo đúng 

đơn giá bán ghi trên hóa đơn). Hàng bán bị trả lại sẽ tiến hành nhập kho thành 

phẩm và ghi giảm giá vốn theo giá trị thực tế xuất kho cho số hàng xuất bán bị trả 

lại. Các chi phí khác liên quan đến việc hàng bán bị trả lại mà doanh nghiệp phải 

chi sẽ được phản ánh vào TK 641 “Chi phí bán hàng”. Trong kỳ kế toán, hàng đã 

bán bị trả lại được phản ánh vào bên Nợ TK 5212 “Hàng bán bị trả lại” Cuối kỳ kế 

toán, kết chuyển toàn bộ giá trị hàng bán bị trả lại sang TK 511 “Doanh thu bán 

hàng và cung cấp dịch vụ” để xác định doanh thu thuần cho kỳ báo cáo. 

Tài khoản sử dụng: TK 5213 - Giảm giá hàng bán. Tài khoản này dùng để 

phản ánh khoản giảm giá hàng bán thực tế phát sinh và việc xử lý khoản giảm giá 

hàng bán trong kỳ kế toán. Giảm giá hàng bán là khoản giảm trừ cho người mua 

do sản phẩm, hàng hóa kém, mất phẩm chất hay không đúng quy cách theo quy 

định trong hợp đồng kinh tế.Chỉ phản ánh vào tài khoản này các khoản giảm trừ 

do việc chấp thuận giảm giá sau khi đã bán hàng và phát hành hóa đơn (giảm giá 

ngoài hóa đơn) do hàng bán kém, mất phẩm chất.Trong kỳ kế toán, khoản giảm 

giá hàng bán phát sinh thực tế được phản ánh vào bên Nợ TK 5213 “Giảm giá 

hàng bán” Cuối kỳ kế toán, kết chuyển toàn bộ số giảm giá hàng bán sang TK 511 

“Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ” để xác định doanh thu thuần cho kỳ 

báo cáo. 
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Sơ đồ 1.2:Trình tự hạch toán các khoản giảm trừ doanh thu 

TK 111, 112, 131   TK 521   TK 511 

          

 Chiết khấu thương mại, hàng bán  

bị trả lại, giảm giá hàng bán 

Kết chuyển CKTM,  

 GGHB, HBBTL 

 

 

          

          

       

        

    TK 3331    

         

           Thuế GTGT (nếu có)     

         

         

        

        

 

1.2.1.3. Kế toán doanh thu hoạt động tài chính 

Doanh thu hoạt động tài chính phát sinh từ doanh thu tiền lãi, tiền 

bản quyền, cổ tức, lợi nhuận đuợc chia và doanh thu hoạt động tài chính khác 

của doanh nghiệp. 

Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng tài khoản 515 - Doanh thu hoạt động 

tài chính: dùng để phản ánh các khoản doanh thu hoạt động tài chính phát sinh 

trong kỳ. 

 Tài khoản 515 không có số dư cuối kỳ. 

 Chứng từ sử dụng: Phiếu báo có, bảng sao kê tài khoản ngân hàng, 

bảng lãi suất huy động tại thời điểm phát sinh của ngân hàng, phiếu biên nhận 

gửi tiền… 
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Sơ đồ 1.3:Trình tự hạch toán doanh thu hoạt động tài chính 

TK 111, 112, 131   TK 521   TK 511 

          

 Chiết khấu thương mại, hàng bán  

bị trả lại, giảm giá hàng bán 

Kết chuyển CKTM,  

 GGHB, HBBTL 

 

 

          

          

       

        

    TK 3331    

         

           Thuế GTGT (nếu có)     

         

         

        

        

 

 1.2.1.4. Kế toán thu nhập khác 

 Các khoản thu nhập khác ngoài hoạt động sản xuất, kinh doanh thông 

thuờng của doanh nghiệp. 

 Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng tài khoản 711 - Thu nhập khác: dùng 

để phản ánh các khoản thu nhập khác ngoài hoạt động sản xuất kinh doanh của 

doanh nghiệp. 

Tài khoản 711 không có số dư cuối kỳ. 

 Chứng từ sử dụng: Biên bản thanh lý tài sản, phiếu xuất kho, biên bản giao 

nhận hàng, hóa đơn GTGT, hợp đồng kinh tế, các chứng từ thanh toán qua tiền 

mặt, chuyển khoản hoặc hình thức khác. 
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Sơ đồ 1.4: Trình tự hạch toán nhập khác 

 

 

1.2.2. Kế toán chi phí 

1.2.2.1. Kế toán giá vốn hàng bán 

Giá vốn hàng bán phản ánh tổng số tiền được trừ ra khỏi doanh thu thuần 

để tính kết quả kinh doanh (lợi nhuận gộp và lợi nhuận thuần) của từng kỳ kế toán. 

Trong điều kiện doanh nghiệp hạch toán hàng tồn kho theo phương pháp kê khai 

thường xuyên giá vốn hàng bán là một chi phí thường được ghi nhận đồng thời với 

doanh thu theo nguyên tắc phù hợp giữa doanh thu với chi phí được trừ. Việc xác 
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định chính xác giá vốn hàng bán là cơ sở để tính kết quả hoạt động kinh doanh. 

Giá vốn hàng bán phản ánh giá trị gốc của hàng hóa, thành phẩm, dịch vụ, 

lao vụ đã thực sự tiêu thụ trong kỳ, ý nghĩa của giá vốn hàng bán chỉ được sử dụng 

khi xuất kho hàng bán và tiêu thụ. Khi hàng hóa đã tiêu thụ và được phép xác định 

doanh thu thì đồng thời giá trị hàng xuất kho cũng được phản ánh theo giá vốn 

hàng bán để xác định kết quả. Do vậy xác định đúng giá vốn hàng bán có ý nghĩa 

quan trọng vì từ đó doanh nghiệp xác định đúng kết quả bán hàng. Và đối với các 

doanh nghiệp có thực hiện hoạt động mua và bán hàng hóa thì còn giúp cho các 

nhà quản lý đánh giá được khâu mua hàng có hiệu quả hay không để từ đó tiết 

kiệm chi phí thu mua. 

Nguyên tắc tính giá vốn : Sản phẩm, hàng hóa được đánh giá theo giá thực 

tế: nguyên tắc giá phí.  

+ Sản phẩm do doanh nghiệp sản xuất chế biến được đánh giá theo giá 

thành sản xuất thực tế bao gồm chi phí nguyên vật liệu trực tiếp, chi phí nhân công 

trực tiếp và chi phí sản xuất chung.  

+ Hàng hóa do doanh nghiệp mua vào được đánh giá theo giá mua thực tế 

của hàng hóa xuất kho và chi phí thu mua phân bổ cho hàng hóa xuất kho. Đối với 

sản phẩm thuê ngoài gia công chế biến thì giá thực tế của chúng là giá thành thực 

tế gia công bao gồm chi phí nguyên vật liệu trực tiếp và các chi phí khác có liên quan. 

 a) Giá vốn của hàng hóa tiêu thụ 

 Trị giá vốn của hàng hóa xuất kho để bán bao gồm trị giá mua của hàng hóa 

xuất bánvà chi phí thu mua phân bổ cho số hàng đã tiêu thụ. 

 Trị giá vốn của hàng hóa xuất bán được tính qua 3 bước: 

 Bước 1: Tính trị giá mua của hàng hóa xuất bán 

 Trị giá mua của hàng hóa xuất bán có thể tính theo các phương pháp sau: 

- Phương pháp giá thực tế đích danh: Theo phương pháp này, hàng hóa được 

xác định theo đơn chiếc hay từng lô và giữ nguyên từ lúc nhập vào cho đến lúc xuất 

dùng. Khi xuất hàng nào sẽ tính theo giá thực tế của hàng đó. 
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- Phương pháp bình quân gia quyền: Theo phương pháp này, giá thực tế 

của hàng hóa xuất kho trong kỳ được tính theo công thức: 

Giá thực tế hàng hóa 

xuất kho 
= 

Số lượng hàng hoá 

xuất kho 
x 

Giá đơn vị bình 

quân 
 (1.1) 

Khi sử dụng giá đơn vị bình quân, có thể sử dụng dưới 2 dạng 

+ Giá đơn vị bình quân cả kỳ dự trữ: Giá này được xác định sau khi kết thúc 

kỳ hạch toán nên có thể ảnh hưởng đến công tác quyết toán. 

Giá đơn vị 
bình quân cả 

kỳ dự trữ 
= 

Trị giá thực tế hàng hóa tồn đầu kỳ và nhập trong kỳ 
 

Số lượng hàng hóa thực tế tồn đầu kỳ và nhập trong kỳ 
 (1.2) 

 

+ Giá đơn vị bình quân sau mỗi lần nhập: Phương pháp này vừa đảm bảo 

tính kịp thời của số liệu kế toán, vừa phản ánh được tình hình biến động của giá 

cả. Tuy nhiên khối lượng tính toán lớn vì cứ sau mỗi lần nhập kho kế toán phải 

tiến hành tính toán. 

 - Phương pháp nhập trước - xuất trước: Phương pháp này áp dụng dựa trên 

giả định là hàng hóa được mua trước thì được xuất trước, và hàng còn lại cuối kỳ là 

hàng được mua ở thời điểm cuối kỳ. Theo phương pháp này thì giá trị hàng hóa xuất 

kho được tính theo giá của lô hàng nhập kho ở thời điểm đầu kỳ hoặc gần đầu kỳ, 

giá trị của hàng hóa tồn kho được tính theo giá của hàng nhập kho ở thời điểm cuối 

kỳ hoặc gần cuối kỳ còn tồn kho. 

Phương pháp này giúp cho chúng ta có thể tính được ngay trị giá vốn hàng 

hóa xuất kho từng lần xuất hàng, do vậy đảm bảo cung cấp số liệu kịp thời cho kế 

toán ghi chép các khâu tiếp theo cũng như cho quản lý. Trị giá vốn của hàng hóa 

tồn kho sẽ tương đối sát với giá thị trường của mặt hàng đó. Vì vậy chỉ tiêu hàng 

tồn kho trên báo cáo kế toán có ý nghĩa thực tế hơn. 

Tuy nhiên phương pháp này có nhược điểm là làm cho doanh thu hiện tại 

không phù hợp với những khoản chi phí hiện tại. Theo phương pháp này doanh 

thu hiện tại được tạo ra bởi giá hàng hóa đã có được từ cách đó rất lâu. Đồng thời 

nếu số lượng chủng loại mặt hàng nhiều, phát sinh nhập xuất liên tục dẫn đến 
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những chi phí cho việc hạch toán cũng như khối lượng công việc sẽ tăng lên rất nhiều. 

 b) Giá vốn sản phẩm tiêu thụ 

  Là giá trị sản phẩm xuất kho đã được tiêu thụ và được áp dụng theo 1 trong 

4 phương pháp đã được quy định trong chuẩn mực kế toán số 02 - chuẩn mực hàng 

tồn kho. 

- Phương pháp giá thực tế đích danh: Theo phương pháp này, sản phẩm 

được xác định theo đơn chiếc hay từng lô và giữ nguyên từ lúc nhập vào cho đến lúc 

xuất dùng. Khi xuất sản phẩm nào sẽ tính theo giá thực tế của hàng đó. 

- Phương pháp bình quân gia quyền: Theo phương pháp này, giá thực tế 

của sản phẩm xuất kho trong kỳ được tính theo công thức: 

Giá thực tế sản phẩm 

xuất kho 
= 

Số lượng sản phẩm 

xuất kho 
x 

Giá đơn vị  

bình quân 
 (1.3) 

Khi sử dụng giá đơn vị bình quân, có thể sử dụng dưới 2 dạng: 

+ Giá đơn vị bình quân cả kỳ dự trữ: Giá này được xác định sau khi kết thúc 

kỳ hạch toán nên có thể ảnh hưởng đến công tác quyết toán. 

Giá đơn vị 

bình quân cả 

kỳ dự trữ 

= 
Trị giá thực tế sản phẩm tồn đầu kỳ và nhập trong kỳ 

Số lượng sản phẩm thực tế tồn đầu kỳ và nhập trong kỳ 

 

(1.4) 

+ Giá đơn vị bình quân sau mỗi lần nhập: Phương pháp này vừa đảm bảo 

tính kịp thời của số liệu kế toán, vừa phản ánh được tình hình biến động của giá 

cả. Tuy nhiên khối lượng tính toán lớn vì cứ sau mỗi lần nhập kho, kế toán phải 

tiến hành tính toán. 

- Phương pháp nhập trước - xuất trước: Phương pháp này áp dụng dựa trên 

giả định là sản phẩm được sản xuất trước thì được xuất trước, và sản phẩm còn lại 

cuối kỳ là sản phẩm được sản xuất ở thời điểm cuối kỳ. Theo phương pháp này thì 

giá trị sản phẩm xuất kho được tính theo giá của lô sản phẩm nhập kho ở thời điểm 

đầu kỳ hoặc gần đầu kỳ, giá trị của sản phẩm tồn kho được tính theo giá của hàng 

nhập kho ở thời điểm cuối kỳ hoặc gần cuối kỳ còn tồn kho. 

 Ý nghĩa của giá vốn: Trong quá trình hoạt động của doanh nghiệp thì việc 

xác định kết quả kinh doanh là điều cần thiết đối với hầu hết các doanh nghiệp 
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hiện nay, trong đó giá vốn hàng bán cũng là một yếu tố quan trọng. Nếu giá vốn 

hàng bán trên một đơn vị sản phẩm thấp sẽ làm cho doanh nghiệp tiết kiệm chi phí 

từ đó sẽ làm tăng lợi nhuận, đồng thời làm tăng tính cạnh tranh của doanh nghiệp 

trong môi trường cạnh tranh như hiện nay. Vì vậy, khi doanh nghiệp kiểm soát giá 

vốn hàng bán tốt sẽ giúp cho nhà quản lý có những quyết định đúng đắn trong các 

chiến lược kinh doanh. 

Tài khoản sử dụng 

Kế toán sử dụng tài khoản TK 632 - Giá vốn hàng bán 

Tài khoản này 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. 

Kết cấu:  

Bên Nợ: 

+ Trị giá vốn của sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ đã bán trong kỳ; 

+ Khoản hao hụt, mất mát của HTK sau khi trừ đi phần bồi thường do trách 

nhiệm cá nhân gây ra; 

+ Số trích lập dự phòng giảm giá HTK (Chênh lệch giữa số dự phòng phải 

lập năm nay lớn hơn số dã lập năm trước chưa sử dụng hết). 

Bên Có: 

+ Khoản hoàn nhập dự phòng giảm giá HTK cuối năm tài chính (Chênh 

lệch giữa số dự phòng phải lập năm nay nhỏ hơn số đã lập năm trước); 

+ Trị giá hàng bán bị trả lại nhập kho; 

+ Kết chuyển giá vốn của SP, HH, dịch vụ đã bán trong kỳ sang tài khoản 

911 - Xác định kết quả bán hàng. 

Tài khoản 632 - Giá vốn hàng bán không có số dư cuối kỳ. Cuối kỳ kết 

chuyển TK 632 sang TK 911 để xác định kết quả kinh doanh. 

 Chứng từ và sổ kế toán sử dụng: Phiếu xuất kho, sổ cái tài khoản 632. 
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Sơ đồ 1.5: Trình tự hạch toán giá vốn hàng hóa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2.2.2. Kế toán chi phí bán hàng 

 Chi phí bán hàng là các chi phí thực tế phát sinh trong quá trình bảo quản 

và bán sản phẩm, hàng hóa, dịch vụbao gồm: Chi phí chào hàng, giới thiệu sản 

phẩm, quảng cáo sản phẩm, hoa hồng bán hàng, chi phí bảo hành sản phẩm, chi 

phí bảo quản, đóng gói, vận chuyển.  

 Chứng từ sử dụng: Bảng thanh toán tiền lương cho nhân viên bán hàng, 

bảng tính và phân bổ tiền lương các khoản trích theo lương, bảng tính phân bổ 

khấu hao TSCĐ, bảng kê chi phí bán hàng. 

 Tài khoản sử dụng: Để phản ánh chi phí bán hàng phát sinh trong kỳ và kết 

chuyển chi phí bán hàng để xác định kết quả bán hàng, kế toán sử dụng TK 641 - 

Chi phí bán hàng. Tài khoản này dùng để phản ánh các chi phí thực tế phát sinh 

trong quá trình bán sản phẩm, hàng hóa, cung cấp dịch vụ.  

 Tài khoản 641 được mở chi tiết theo từng nội dung chi phí như sau: 

Tài khoản 6411 - Chi phí nhân viên 

Tài khoản 6412 - Chi phí vật liệu, bao bì 

Tài khoản 6413 - Chi phí dụng cụ, đồ dùng 

TK 157 TK 155,156 

TK 331 

Xuất kho TP, HH gửi đi bán 

TK 632 

TK 911 

Hàng hóa mua gửi bán thẳng 

Hàng gửi đi không 

được chấp nhận 

K/c xác định 

KQKD 

TK 156 

TK 133 

Kết chuyển trị giá 

vốn hàng bán 
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Tài khoản 6415 - Chi phí bảo hành 

Tài khoản 6417 - Chi phí dịch vụ mua ngoài 

Tài khoản 6418 - Chi phí bán hàng khác 

Cuối kỳ, kế toán kết chuyển và phân bổ chi phí bán hàng để xác định kết 

quả bán hàng. 

 Sổ kế toán sử dụng: Sổ chi tiết TK 641, sổ cái TK 641. 

 Ý nghĩa của chi phí bán hàng: Không chỉ là một trong số những chi phí 

dùng để xác định kết quả kinh doanh của doanh nghiệp mà nó còn là công cụ giúp 

cho nhà quản lý đưa ra những quyết định chiến lược nhằm tăng doanh số, tạo thêm 

lợi nhuận cho công ty như: Tăng chi phí quảng cáo, đa dạng hóa bao bì, mẫu mã… 

Vì vậy, việc xác định chi phí bán hàng một cách chính xác sẽ rất có lợi cho các 

doanh nghiệp hiện nay. 
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Sơ đồ 1.6: Trình tự hạch toán chi phí bán hàng 

TK 334, 338   TK 641  TK 111, 112 

  Chi phí nhân viên       

  bán hàng  Các khoản thu giảm chi  

        

TK 153, 242        

  Giá thực tế CCDC       

 phục vụ cho bộ phận QLBH   

       

TK 214      TK 911 

  Chi phi khấu hao TSCĐ Kết chuyển CPBH  

         

        

TK 111,112,131        

 
 Chi phí dịch vụ mua ngoài 

  
TK 352 

 chi phí bằng tiền khác   

    TK 133  
Hoàn nhập dự phòng 

phải  
 

      trả về chi phí HT HH   

        

 

 

 

 

1.2.2.3. Kế toán chi phí quản lý doanh nghiệp 

 Chi phí quản lý doanh nghiệp là toàn bộ chi phí liên quan đến hoạt động 

quản lý sản xuất kinh doanh, quản lý hành chính và một số khoản khác có tính 

chất chung toàn doanh nghiệp. [5, tr336] 
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 Chứng từ sử dụng: Hóa đơn GTGT bên ngoài, bảng thanh toán tiền lương 

cho nhân viên bộ phận quản lý, bảng tính và phân bổ tiền lương, bảng phân bổ 

khấu hao TSCĐ, bảng kê chi phí quản lý doanh nghiệp. 

 Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng TK 642 - Chi phí quản lý doanh 

nghiệp. Tài khoản này dùng để phản ánh các chi phí quản lý chung của doanh 

nghiệp bao gồm chi phí về tiền lương nhân viên thuộc bộ phận quản lý doanh 

nghiệp (tiền lương, tiền công, tiền thưởng, các khoản phụ cấp…), bảo hiểm xã hội, 

bảo hiểm y tế, kinh phí công đoàn, bảo hiểm thất nghiệp của nhân viên quản lý, 

chi phí khấu hao TSCĐ dùng cho quản lý doanh nghiệp, chi phí dịch vụ mua ngoài 

(điện, nước, điện thoại, văn phòng phẩm…), thuế môn bài, khoản lập dự phòng nợ 

phải thu khó đòi, các khoản chi phí khác bằng tiền. 

 Tài khoản 642 được mở chi tiết theo từng nội dung chi phí như sau: 

Tài khoản 6421 - Chi phí nhân viên quản lý 

Tài khoản 6422 - Chi phí vật liệu quản lý 

Tài khoản 6423 - Chi phí đồ dùng văn phòng 

Tài khoản 6424 - Chi phí khấu hao TSCĐ 

Tài khoản 6425 – Thuế, phí và lệ phí 

Tài khoản 6426 - Chi phí dự phòng 

Tài khoản 6427 - Chi phí dịch vụ mua ngoài 

Tài khoản 6428 - Chi phí bằng tiền khác 

Cuối kỳ, kế toán TK 642 được kết chuyển sang TK 911 

 Sổ kế toán sử dụng: Sổ chi tiết TK 642, sổ cái TK 642. 
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Sơ đồ 1.7: Trình tự hạch toán chi phí quản lý doanh nghiệp 

TK 152, 153   TK 642  TK 111, 112, 138, 334 

         

 Chi phí vật liệu dụng cụ  Các khoản thu giảm chi phí  

    TK 133  quản lý doanh nghiệp  

         

         

        

TK 334, 338        

       

 Chi phí nhân viên trong doanh nghiệp    

        

    

TK 333      TK911 

  Thuế môn bài Kết chuyển chi phí   

     QLDNN   

        

TK 214        

  Chi phí khấu hao TSCĐ    

       TK 2293 

        

TK 331, 111, 112    Hoàn nhập số chênh lệch 

giữa số dự phòng phải thu  

 

      

  Chi phí dịch vụ 

mua ngoài 

 khó đòi đã trích lập năm 

trước chưa sử dụng 

 

         

       

TK 2293        

        

 Dự phòng phải thu khó đòi    

     

       

       TK 352 

         

        

TK 335, 242    Hoàn nhập dự phòng 

phải trả 

 

      

 Chi phí phân bổ dần, chi phí trích trước     
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 Ý nghĩa của chi phí quản lý doanh nghiệp: Cũng tương tự như chi phí bán 

hàng vì đều là một trong những chi phí dùng để xác định kết quả kinh doanh của 

doanh nghiệp. Ngoài ra, nó còn là yếu tố quan trọng quyết định quá trình tồn tại 

của doanh nghiệp vì doanh nghiệp bắt đầu hoạt động cần phải có bộ phận quản lý 

để đưa ra những hoạch định, chiến lược hoạt động của doanh nghiệp, nếu doanh 

nghiệp chi tiêu nhiều hay thuê bộ phận quản lý không tốt sẽ làm lãng phí của cải, 

tài sản và sẽ ảnh hưởng đến kết quả hoạt động của doanh nghiệp. Vì vậy, việc xác 

định chi phí quản lý doanh nghiệp một cách đúng đắn sẽ giúp ích rất nhiều cho các 

doanh nghiệp trong quá trình hoạt động. 

1.2.2.4. Kế toán chi phí hoạt động tài chính 

 Chi phí hoạt động tài chính là toàn bộ chi phí liên quan đến hoạt động tài 

chính, bao gồm các khoản chi phí hoặc lỗ liên quan đến hoạt động đầu tư tài chính, 

chi phí vay vốn… 

 Chứng từ sử dụng: Thông báo lãi vay của Ngân hàng, giấy báo nợ, 

bảng đánh giá chênh lệch tỷ giá, thông báo phí giao dịch chứng khoán... 

Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng TK 635 - Chi phí tài chính. Tài khoản 

635 phải được hạch toán chi tiết cho từng nội dung chi phí. Không hạch toán vào 

TK 635 những nội dung chi phí sau đây: Chi phí phục vụ cho việc sản xuất 

sản phẩm, cung cấp dịch vụ; Chi phí bán hàng; Chi phí quản lý doanh nghiệp; 

Chi phí kinh doanh bất động sản; Chi phí đầu tư xây dựng cơ bản; Các khoản 

chi phí được trang trải bằng nguồn kinh phí khác; Chi phí tài chính khác. 

Cuối kỳ, kế toán TK 635 được kết chuyển sang TK 911 

 Sổ kế toán sử dụng: Sổ chi tiết TK 635, sổ cái TK 635. 
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 Sơ đồ 1.8: Trình tự hạch toán chi phí hoạt động tài chính 

 

 

1.2.2.5. Kế toán chi phí khác 

 Chi phí khác dùng để phản ánh những khoản chi phí phát sinh do các sự 

kiện hay các nghiệp vụ riêng biệt với hoạt động thông thường của doanh nghiệp. 

 Chứng từ sử dụng: Biên bản thanh lý TSCĐ, quyết định thanh lý 

TSCĐ, phiếu thu, phiếu chi, biên bản xử phạt... 

Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng TK 811 - Chi phí khác. Chi phí khác 

có thể gồm: Chi phí thanh lý, nhượng bán TSCĐ; chênh lệch lỗ do đánh giá lại vật 

tư, hàng hóa TSCĐ đưa đi góp vốn; tiền phạt phải trả do vi phạm hợp đồng kinh 

tế, phạt hành chính; các khoản chi phí khác. 

Cuối kỳ, kế toán TK 811 được kết chuyển sang TK 911 

 Sổ kế toán sử dụng: Sổ chi tiết TK 811, sổ cái TK 811. 
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Sơ đồ 1.9: Trình tự hạch toán chi phí khác 

 

1.2.2.6. Kế toán chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp 

Tài khoản sử dụng: Kế toán sử dụng TK 821 - Chi phí thuế thu nhập doanh 

nghiệp. Tài khoản này dùng để phản ánh chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp của 

doanh nghiệp, bao gồm chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp hiện hành và chi phí 

thuế thu nhập doanh nghiệp hoãn lại phát sinh trong năm. 

Đây là căn cứ để xác định kết quả hoạt động kinh doanh sau thuế của doanh 

nghiệp trong năm tài chính hiện hành. 

Chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp hiện hành là số thuế thu nhập 
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doanh nghiệp phải nộp tính trên thu nhập chịu thuế trong năm và thuế suất 

thuế thu nhập doanh nghiệp hiện hành. Chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp là 

số thuế thu nhập doanh nghiệp sẽ phải nộp trong tuơng lai phát sinh từ việc: 

- Ghi nhận thuế TNDN hoãn lại phải trả trong năm. 

- Hoàn nhập tài sản thuế thu nhập hoãn lại được ghi nhận từ các năm trước. 

TK 821 có 2 tài khoản cấp 2.  

TK 8211- Chi phí thuế TNDN hiện hành;  

TK 8212- Chi phí thuế TNDN hoãn lại 

 

 Sơ đồ 1.10: Trình tự hạch toán chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp 

 

1.2.3. Kế toán xác định kết quả kinh doanh trong doanh nghiệp 

Kết quả hoạt động kinh doanh là kết quả cuối cùng của hoạt động sản xuất 

kinh doanh thông thường và các hoạt động khác của doanh nghiệp trong một thời 

gian nhất định (tháng, quý, năm), biểu hiện bằng số tiền lãi hay lỗ. Đây là chỉ tiêu 

kinh tế tổng hợp quan trọng để đánh giá hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. 

Kết quả hoạt động kinh doanh thông thường là kết quả từ những hoạt động 

tạo ra doanh thu của doanh nghiệp, đây là hoạt động bán hàng, cung cấp dịch vụ 

và hoạt động tài chính. 

* Các nguyên tắc kế toán xác định kết quả bán hàng 

Các nguyên tắc kế toán: Cũng giống như nguyên tắc kế toán đối với doanh 
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thu và chi phí bao gồm nguyên tắc cơ sở dồn tích, nguyên tắc phù hợp, nguyên tắc 

thận trong, nguyên tắc giá gốc. 

Nguyên tắc kỳ kế toán: Xác định theo kỳ kế toán, cuối kỳ kế toán căn cứ 

vào doanh thu, chi phí phát sinh trong tháng để kết chuyển sang tài khoản xác định 

kết quả kinh doanh trong kỳ. 

 

Sơ đồ 1.11: Trình tự hạch toán chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp 

TK 632  TK 911  TK 511 

  

K/c trị giá vốn sản phẩm tiêu 

thụ trong kỳ 

 

   K/c doanh thu bán hàng 

thuần 

 

TK 641, 642     TK 515 

  

K/c CPBH, CPQLDNN trong 

kỳ 

 

Kết chuyển doanh thu hoạt 

động tài chính 

 

TK 635     TK 711 

 K/c chi phí tài chính K/c thu nhập khác 

 

 

TK 821          TK 421 

 K/c CP thuế TNDN K/c lỗ phát sinh trong kỳ 

 

 

TK 421      

 K/c lãi phát sinh trong kỳ 

 

   

 

 

*  Các biện pháp nâng cao kết quả bán hàng 

Nâng cao doanh thu bán hàng: Trong điều kiện các yếu tố khác tương đối ổn 

định thì số lượng sản phẩm tiêu thụ trong kỳ có ảnh hưởng trực tiếp đến lợi nhuận. 
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Đẩy mạnh tốc độ tiêu thụ là một biện pháp quan trọng để tăng lợi nhuận và mở rộng 

quy mô kinh doanh của doanh nghiệp. Để nâng cao doanh thu bán hàng doanh nghiệp 

cần chú ý biện pháp sau: xác định cơ cấu mặt hàng kinh doanh hợp lý, phù hợp với 

yêu cầu thị trường; có chính sách giá cả phù hợp vơií từng giai đoạn của vòng đời sản 

phẩm; đa dạng hóa phương thức bán hàng và phương thức thanh toán nhằm khai thác 

triệt để thị trường tiêu thụ; bố trí mạng lưới kinh doanh hợp lý thuận tiện cho khách 

hàng. Tiết kiệm chi phí: tất cả các doanh nghiệp đều tìm cách hạ thấp chi phí kinh 

doanh. Muốn hạ thấp chi phí kinh doanh, doanh nghiệp cần quán triệt nguyên tắc 

tiết kiệm, phải hiểu rõ nhân tố ảnh hưởng đến chi phí và đặc điểm sản xuất kinh 

doanh của doanh nghiệp bằng các biện pháp sau: khai thác và đa dạng nguồn hàng; 

tăng cường công tác quản lý chi phí; tăng cường công tác quản lý tài chính. 

*Phương pháp xác định kết quả kinh doanh 

Kết quả hoạt động kinh doanh thông thường là số chênh lệch giữa doanh 

thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ với giá vốn hàng bán, doanh thu hoạt 

động tài chính với chi phí hoạt động tài chính, chi phí bán hàng và chi phí quản lý 

doanh nghiệp. 

LN 

thuần 

từ 

hoạt 

động 

SXKD 

= 

DT 

thuần 

về BH 

và 

CCDV 

- 

Giá 

vốn 

hàng 

bán 

+ 

DT 

hoạt 

động 

tài 

chính 

- 

CP 

hoạt 

động 

tài 

chính 

- CPBH - CPQLDN 
 

(1.7) 

Trong đó: Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ tính bằng công 

thức sau: 

DT thuần về 

BH và 

CCDV 

= 
Tổng DT bán hàng 

và CCDV 
− 

Các khoản giảm trừ 

doanh thu 
 (1.8) 

Lợi nhuận gộp về bán hàng và CCDV được xác định bằng công thức sau: 

LN gộp về bán 

hàng và CCDV 
= 

DT thuần về  

bán hàng và CCDV 
− 

Giá vốn 

hàng bán 
 (1.9) 

Tổng lợi nhuận kế toán trước thuế là lợi nhuận chưa trừ đi khoản thuế phải 

tính nộp, khoản thuế phải tính trên phần lợi nhuận này chính là thuế TNDN 
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Tổng LN kế toán 

trước thuế 
= 

LN thuần từ hoạt 

động SXKD 
+ LN khác  (2.0) 

Trong đó lợi nhuận khác được xác định bằng công thức 

LN khác = Thu nhập khác _ Chi phí khác  (2.1) 

Lợi nhuận kế toán sau thuế: Là phần lợi nhuận còn lại sau khi trừ thuế 

TNDN hay nói cách khác đây chính là kết quả bán hàng cuối cùng của doanh 

nghiệp: Nếu LN kế toán sau thuế < 0 (Doanh nghiệp bị lỗ), nếu LN sau thuế > 0 

(Doanh nghiệp kinh doanh có lãi) 

LN kế toán 

sau thuế 
= 

LN kế toán 

trước thuế 
_ Chi phí thuế TNDN  (2.4) 

Để hạch toán kết quả kinh doanh kế toán sử dụng TK 911 - Xác định kết 

quả kinh doanh. Tài khoản này dùng để xác định toàn bộ kết quả hoạt động sản 

xuất, kinh doanh và các hoạt động khác của doanh nghiệp. 

 1.3. Kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh dưới góc độ kế 

toán quản trị 

 1.3.1. Lập dự toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh doanh 

 Dự toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh doanh sẽ cung cấp 

thông tin giúp nhà quản trị xác định rõ mục tiêu và chiến luợc kinh doanh cụ 

thể từ đó huy động và sử dụng nguồn lực trong doanh nghiệp một cách nhịp 

nhàng hiệu quả. 

 Căn cứ để xây dựng dự toán: 

 Khi lập hệ thống quản trị doanh nghiệp phải dựa vào những căn cứ sau: hệ 

thống kinh doanh hàng năm của doanh nghiệp, các bản dự toán kinh doanh của các 

kỳ kinh doanh năm trước, các định mức chi phí tiêu chuẩn. 

Phương pháp lập dự toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh 

doanh: 

+ Lập dự toán doanh thu bán hàng: 

Mục tiêu cuối cùng của quá trình sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp là 

nhằm đạt lợi nhuận tối đa. Trong đó, tiêu thụ sản phẩm hàng hóa được đánh giá là 
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khâu thể hiện chất lượng hoạt động của doanh nghiệp. Vì vậy, dự toán doanh thu 

bán hàng được coi là dự toán quan trọng nhất trong hệ thống dự toán, chi phối đến 

các dự toán khác, nếu xây dựng không chính xác sẽ ảnh hưởng đến chất lượng 

của dự toán tổng thể doanh nghiệp. 

Dự toán doanh thu bán hàng là cơ sở phân tích khả năng thỏa mãn nhu 

cầu thị trường về sản phẩm, hàng hóa của doanh nghiệp, giúp nhà quản trị dự kiến 

doanh thu và có thể ước tính được các khoản doanh thu trả ngay, các khoản 

doanh thu trả chậm với từng khách hàng đồng thời có định hướng chỉ đạo để 

nâng cao hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. 

Dự toán doanh thu bán hàng thường được lập chi tiết cho từng loại sản 

phẩm, hàng hóa, theo từng nhóm sản phẩm hay trên tổng sản lượng tiêu thụ 

toàn doanh nghiệp. Dự toán doanh thu bán hàng cũng có thể được xây dựng theo 

thời gian hay theo thị trường tiêu thụ… 

Căn cứ lập dự toán doanh thu bán hàng là kết quả tiêu thụ sản phẩm 

hàng hóa của kỳ trước, dự toán tiêu thụ của kỳ trước, ước tính của bộ phận 

bán hàng, điều kiện nền kinh tế, hành động của đối thủ cạnh tranh, các thay 

đổi về chính sách giá, thay đổi về cơ cấu sản phẩm, các nghiên cứu thị trường, 

các kế hoạch quảng cáo, khuyến mại, tiếp thị… 

Dự toán doanh thu bán hàng được lập dựa trên mức sản lượng tiêu thụ 

dự kiến và đơn giá bán dự kiến: 

Dự toán 

doanh thu  

tiêu thụ 

= 
Sản lượng sản phẩm 

tiêu thụ dự kiến 
x Đơn giá bán dự kiến  (2.5) 

+ Lập dự toán doanh thu hoạt động tài chính và thu nhập khác: 

Doanh thu hoạt động tài chính và thu nhập khác là những khoản thu ít 

phát sinh trong kỳ của doanh nghiệp nên việc quản lý và theo dõi cũng không quá 

phức tạp. Thông qua kế toán quản trị doanh thu hoạt động tài chính và thu nhập 

khác, doanh nghiệp xác định được phần trăm các khoản thu bên ngoài các hoạt 
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động sản xuất kinh doanh chính của doanh nghiệp để có cái nhìn đánh giá tổng 

quan và có hướng lập kế hoạch tương lai.  

Kế toán quản trị có thể lập dự toán doanh thu hoạt động tài chính và thu 

nhập khác thông qua các nghiệp vụ đã phát sinh kỳ trước và các kế hoạch có 

sẵn của doanh nghiệp như kế hoạch thu đáo hạn công nợ hoặc lãi tiền gửi, kế 

hoạch thanh lý, nhượng bán tài sản cũ… 

+ Lập dự toán giá vốn hàng bán: 

Dự toán giá vốn hàng bán nhằm xác định giá vốn sản phẩm, hàng hóa 

tiêu thụ cho kỳ tới. Với doanh nghiệp thương mại, dự toán giá vốn hàng bán được 

lập dựa trên sản lượng tiêu thụ dự kiến và đơn giá mua dự kiến. 

Giá vốn hàng 

bán dự kiến 
= 

Sản lượng sản phẩm 

tiêu thụ dự kiến 
x 

Giá mua đơn vị  

sản phẩm 
 (2.6) 

+ Lập dự toán chi phí quản lý kinh doanh: 

Chi phí quản lý kinh doanh là những khoản chi phí hỗn hợp nên khi lập 

dự toán chi phí quản lý kinh doanh thường được xây dựng theo hai yếu tố 

biến phí và định phí. 

Dự toán chi 

phí quản lý 

kinh doanh 

= 
Dự toán định phí 

quản lý kinh doanh 
+ 

Dự toán biến phí 

quản lý kinh doanh 
 (2.7) 

Dự toán định phí quản lý kinh doanh: 

Định phí quản lý kinh doanh thường không thay đổi theo mức độ hoạt 

động bao gồm chi phí khấu hao TSCĐ, lương nhân viên, cán bộ quản lý... 

Định phí có quan hệ tỷ lệ nghịch với khối lượng, sản phẩm, công việc. Các 

định phí trong doanh nghiệp thương mại thường có thể được dự toán và quản lý dễ 

dàng hơn biến phí. Dự báo các yếu tố định phí cần phân tích đầy đủ các dữ liệu 

quá khứ của doanh nghiệp. 

Dự toán định 

phí quản lý 

kinh doanh 

= 

Định phí quản lý 

kinh doanh thực tế 

kỳ trước 

x 
Tỷ lệ % tăng (giảm) 

theo dự kiến 
 (2.8) 



40 

 

 

Dự toán biến phí quản lý kinh doanh: 

Biến phí quản lý kinh doanh là những chi phí thay đổi tỷ lệ với sự biến 

động về khối lượng sản phẩm. Biến phí không thay đổi khi tính cho một đơn 

vị sản phẩm. Trong doanh nghiệp thương mại, biến phí thường là chi phí mua 

hàng, chi phí thưởng nhân viên theo số lượng sản phẩm bán ra... Tổng biến 

phí được dự toán qua việc ước lượng số sản phẩm bán được trong kỳ tiếp theo 

của đơn vị với công thức: 

Dự toán biến 

phí quản lý 

kinh doanh 

= 
Sản lượng tiêu thụ 

theo dự toán 
x 

Dự toán biến phí 

đơn vị 
 (2.9) 

+ Lập dự toán chi phí tài chính và chi phí khác: 

Chi phí tài chính và chi phí khác trong doanh nghiệp thương mại thường 

chiếm tỷ trọng nhỏ trong tổng chi phí phát sinh trong kỳ, đặc biệt là chi phí khác 

có nghiệp vụ phát sinh không nhiều. Dự toán các khoản chi phí này sẽ giúp cấp 

quản lý có phương án phù hợp với từng khoản mục chi nhất định, là căn cứ để 

lập dự toán BCTC cho kỳ tới. 

Căn cứ để lập dự toán các chi phí này là các báo cáo các chi phí tài 

chính và chi phí khác đã phát sinh kỳ trước, các quy định của doanh nghiệp về 

chiết khấu thanh toán, các kế hoạch của doanh nghiệp như kế hoạch về TSCĐ, kế 

hoạch trả lãi tiền vay. 

+ Lập dự toán kết quả kinh doanh: 

Dự toán kết quả hoạt động kinh doanh là một trong những bảng dự toán 

chính của hệ thống dự toán, phản ảnh lợi nhuận ước tính thu được trong năm 

kế hoạch làm mục tiêu của doanh nghiệp trong kỳ tiếp theo đồng thời làm căn cứ 

so sánh đánh giá quá trình thực hiện sau này của doanh nghiệp. 

Trên cơ sở các dự toán doanh thu, chi phí đã lập, kế toán quản trị lập dự 

toán kết quả kinh doanh xác định lãi/lỗ dự kiến, nhằm mục tiêu đưa ra những 

quyết định phù hợp trong ngắn hạn và dài hạn. 
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1.3.2. Phân loại chi phí phục vụ quá trình ra quyết định 

1.3.2.1. Phân loại chi phí theo biến phí và định phí 

Cách ứng xử của chi phí được hiểu là mối quan hệ giữa chi phí với mức 

độ hoạt động. Trong tổng chi phí có những chi phí thay đổi tỉ lệ với các mức độ 

hoạt động đạt được: mức độ hoạt động càng cao thì lượng chi phí phát sinh càng 

lớn và ngược lại. Tuy nhiên, loại chi phí có cách ứng xử như vậy chỉ là một bộ 

phận trong tổng số chi phí của doanh nghiệp. Một số loại chi phí có tính chất cố 

định, không phụ thuộc theo mức độ hoạt động đạt được trong kỳ và ngoài ra, 

cũng có một số các chi khác mà cách ứng xử của chúng là sự kết hợp của cả hai 

loại chi phí kể trên. Vì vậy, xét theo cách ứng xử, chi phí của doanh nghiệp được 

chia thành 3 loại: biến phí, định phí và chi phí hỗn hợp. 

Biến phí (Variable costs) 

Biến phí là các chi phí, xét về lý thuyết, có sự thay đổi tỉ lệ với các mức 

độ hoạt động. biến phí chỉ phát sinh khi có các hoạt động xảy ra. Tổng số biến 

phí sẽ tăng, giảm tương ứng với sự tăng, giảm của mức độ hoạt động, nhưng 

biến phí tính theo đơn vị của mức độ hoạt động thì không thay đổi. 

Trong các doanh nghiệp sản xuất, các khoản mục chi phí nguyên vật 

liệu trực tiếp và chi phí nhân công trực tiếp thể hiện rõ nhất đặc trưng của 

biến phí. Ngoài ra, biến phí còn bao gồm các chi phí khác thuộc khoản mục chi phí 

sản xuất chung (ví dụ, các chi phí vật liệu phụ, chi phí động lực, chi 

phí lao động gián tiếp trong chi phí sản xuất chung có thể là biến phí) hoặc 

thuộc khoản mục chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp (nhu chi 

phí vật liệu, phí hoa hồng, phí vân chuyển, ...). Biến phí còn đuợc gọi là chi 

phí biến đổi. Có 2 loại biến phí: 

- Biến phí tỷ lệ là biến phí có sự biến đổi một cách tỉ lệ thuận với mức 

độ hoạt động; 

- Biến phí cấp bậc là biến phí không có sự biến đổi liên tục theo sự thay 

đổi liên tục của mức độ hoạt động. Các chi phí này chỉ biến đổi khi các hoạt 

động đã có sự biến đổi đạt đến một mức độ cụ thể nào đó, nhu chi phí tiền 
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luơng của bộ phận công nhân phụ (phục vụ hoạt động của công nhân chính) ở 

các phân xuởng sản xuất để minh hoạ cho loại chi phí biến đổi cấp bậc này. 

Các công nhân phụ thuờng thực hiện các công việc nhu đua vật liệu từ kho 

đến nơi sản xuất hoặc đua thành phẩm từ nơi sản xuất đi nhập kho, ... và đuợc 

biên chế theo một tỉ lệ nhất định với số luợng công nhân chính mà họ phục 

vụ. Khi khối luợng sản phẩm của các công nhân chính mà họ phục vụ gia 

tăng, cuờng độ lao động của họ cũng tăng theo nhung mức luơng mà họ đuợc 

huởng không thể tính gia tăng một cách liên tục theo cuờng độ lao động gia 

tăng của họ. Tiền luơng chỉ tăng lên ở một mức mới khi cuờng độ lao động 

của họ đạt đến một mức nhất định nào đó và tuơng tự, sẽ giữ nguyên cho đến 

khi cuờng độ lao động của họ gia tăng đạt đến một mức mới. 

Định phí (Fixed costs) 

Định phí là những chi phí, xét về lý thuyết, không có sự thay đổi theo 

các mức độ hoạt động đạt đuợc. Vì tổng số định phí là không thay đổi cho 

nên, khi mức độ hoạt động tăng thì định phí tính theo đơn vị các mức độ hoạt 

động sẽ giảm và nguợc lại. Các loại định phí thuờng gặp là chi phí khấu hao 

TSCĐ, chi phí tiền luơng nhân viên quản lý, chi phí quảng cáo, v.v... Xét ở khía 

cạnh quản lý chi phí, định phí được chia thành 2 loại: định phí bắt buộc 

và định phí không bắt buộc. 

Định phí bắt buộc là các chi phí phát sinh nhằm tạo ra các năng lực 

hoạt động cơ bản của doanh nghiệp, thể hiện rõ nhất là chi phí khấu hao 

TSCĐ hay tiền lương nhân viên quản lý ở các phòng ban chức năng. Định phí 

bắt buộc có 2 đặc điểm: 

- Tồn tại lâu dài trong hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp; 

- Không thể cắt giảm đến số 0 được. 

Định phí không bắt buộc: Là định phí mà nhà quản trị có thể quyết định 

thay đổi dễ dàng và nhanh chóng khi lập kế hoạch hàng năm. Định phí không 

bắt buộc thường liên quan tới kế hoạch ngắn hạn và ảnh hưởng đến chi phí 
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của doanh nghiệp hàng năm. Thuộc loại chi phí này gồm chi phí quảng cáo, 

chi phí nghiên cứu phát triển, chi phí đào tạo nhân viên,… 

Chi phí hỗn hợp (Mixed costs) 

Chi phí hỗn hợp là những chi phí mà cấu thành nên nó bao gồm cả yếu 

tố biến phí và định phí. Ở một mức độ hoạt động cụ thể nào đó, chi phí hỗn 

hợp mang đặc điểm của định phí, quá mức hoạt động căn bản lại thể hiện đặc 

điểm của biến phí. Hiểu theo một cách khác, phần bất biến trong chi phí hỗn 

hợp thường là bộ phận chi phí cơ bản để duy trì các hoạt động ở mức độ tối 

thiểu, còn phần khả biến là bộ phận chi phí sẽ phát sinh tỉ lệ với mức độ hoạt 

động tăng thêm. 

Nếu ta gọi: a là tỉ lệ biến đổi theo các mức độ hoạt động của bộ phận 

chi phí biến đổi trong chi phí hỗn hợp; b là bộ phận chi phí bất biến trong chi 

phí hỗn hợp thì phương trình biểu diễn sự biến thiên của chi phí hỗn hợp là 

một phương trình bậc nhất có dạng: y = ax + b. Có thể minh hoạ sự biến đổi 

của chi phí hỗn hợp trên đồ thị như sau: 

  

Đồ thị 1.1. Đồ thị biểu diễn chi phí hỗn hợp 

 Nhằm phục vụ việc lập kế hoạch, phân tích và quản lý chi phí, cần phải 

phân tích các chi phí hỗn hợp thành yếu tố khả biến và yếu tố bất biến. Việc 

phân tích này được thực hiện bằng một trong ba phương pháp: phương pháp 

cực đại, cực tiểu, phương pháp đồ thị phân tán và phương pháp bình phương 

bé nhất. 

 1.3.2.2. Phân loại chi phí theo thẩm quyền ra quyết định 

 Để phục vụ cho việc kiểm tra và ra quyết định trong quản lý, chi phí 

của doanh nghiệp còn được xem xét ở nhiều khía cạnh khác. Nổi bật nhất là 
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việc xem xét trách nhiệm của các cấp quản lý đối với các loại chi phí phát 

sinh, thêm nữa, các nhà quản lý nên nhìn nhận đúng đắn sự thích đáng của các 

loại chi phí khác nhau phục vụ cho việc phân tích, so sánh để ra quyết định 

lựa chọn phương án tối ưu trong các tình huống. 

 Chi phí kiểm soát được và chi phí không kiểm soát được 

 Đó là những khái niệm chi phí phản ánh khả năng kiểm soát của nhà 

quản trị đối với chi phí phát sinh trong phạm vi trách nhiệm của nhà quản trị 

đó, từ đó đánh giá thành quả của người quản lý. 

 + Chi phí kiểm soát được: 

 Là chi phí mà nhà quản trị ở một cấp quản lý nào đó xác định được 

lượng phát sinh ra nó, có thẩm quyền quyết định và tác động đến mức độ phát 

sinh chi phí đó, cấp quản lý đó kiểm soát được những chi phí này. 

 + Chi phí không kiểm soát được: 

 Là chi phí mà nhà quản trị ở một cấp quản lý nào đó không thể dự đoán 

chính xác sự phát sinh của nó và không có thẩm quyền quyết định cũng nhu tác 

động đến mức độ phát sinh đối với khoản chi phí đó. 

 + Chi phí chìm: 

 Chi phí chìm là những chi phí đã trả hay đã phát sinh phải trả trong quá 

khứ mà không phụ thuộc vào việc chấp nhận hay không chấp phuơng án kinh 

doanh. Vì vậy, chi phí chìm là loại chi phí không thích hợp cho việc xem xét, 

ra quyết định của nhà quản trị. 

 + Chi phí chênh lệch: 

 Là khoản chi phí có ở phuơng án sản xuất kinh doanh này nhung không có 

hoặc chỉ có một phần ở phuơng án sản xuất kinh doanh khác. Nói cách khác đó 

là chi phí có mức chênh lệch giữa hai phuơng án đang xem xét, là thông tin chi 

phí quan trọng để lựa chọn phuơng án thực hiện. Nhu trong quyết định lựa chọn 

mua máy mới hay vẫn sử dụng máy cũ để hoạt động thì chi phí hoạt động của 

máy cũ và mới khác nhau là chi phí chênh lệch. Chi phí chênh lệch luôn là chi 
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phí thích hợp (thông tin thích hợp) trong quá trình xem xét lựa chọn ra quyết 

định kinh doanh giữa các phuơng án.  

 + Chi phí cơ hội: 

 Là lợi ích bị mất đi do chọn phuơng án kinh doanh này thay vì chọn 

phuơng án kinh doanh khác. Chi phí cơ hội là chi phí thích hợp (thông tin 

thích hợp) trong quá trình xem xét lựa chọn ra quyết định kinh doanh giữa 

các phuơng án. 

 1.3.3. Phân tích thông tin phù hợp cho việc ra quyết định 

 1.3.3.1. Phân tích mối quan hệ chi phí - khối lượng - lợi nhuận 

 Phân tích chi phí, khối lượng, lợi nhuận là việc phân tích mối quan hệ bán 

sản phẩm nhằm giúp nhà quản trị xác định ảnh hưởng của chi phí và khối 

lượng tiêu thụ đến lợi nhuận. 

 Một trong những tác dụng của việc phân loại chi phí thành biến phí và 

định phí là giúp các doanh nghiệp nhận thức được rằng sau điểm hòa vốn cứ 

mỗi sản phẩm được tiêu thụ sẽ làm tăng lợi nhuận của doanh nghiệp thêm một 

giá trị đúng bằng phần chênh lệch giữa doanh thu và biến phí của sản phẩm 

đó do các sản phẩm này không phải bù đắp cho phần định phí đã được bù đắp 

bằng các sản phẩm hòa vốn của doanh nghiệp. Do vậy, cơ sở của phân tích 

chi phí, doanh thu, lợi nhuận là xác định điểm hòa vốn. Khi xác định điểm 

hòa vốn nhà quản trị có thể ra các quyết định về kế hoạch sản xuất và bán 

hàng, đánh giá các phương án kinh doanh, phát triển sản phẩm mới của doanh 

nghiệp để đạt được lợi nhuận. Để đáp ứng được việc phân tích chi phí, doanh 

thu, lợi nhuận thì hi phí của doanh nghiệp cần được phân loại thành biến phí 

và định phí, với các chi phí hỗn hợp thì cần thiết tách chúng thành biến phí và 

định phí. Bên cạnh đó việc xem xét sự ảnh hưởng của các yếu tố biến phí và 

định phí và giá bán tới lợi nhuận của doanh nghiệp sẽ giúp các nhà quản trị 

đưa ra các quyết định hợp lý. 

 Từ các thông tin do bộ phận marketing cung cấp, KTQT đưa ra các 

phương án kinh doanh cho kỳ tới. Sau đó KTQT tiến hành loại bỏ các thông tin 
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không thích hợp bao gồm các thông tin về chi phí chìm, các chi phí và thu thập 

như nhau ở mọi phương án...) liên quan đến các phương án đang xem xét, các 

thông tin thích hợp còn lại KTQT tiến hành phân tích và lập báo cáo kết quả 

phân tích thông tin của các phương án đó đi đến quyết định kinh doanh: 

 Mô hình chi phí - khối lượng - lợi nhuận theo cách tiếp cận toán học 

được thể hiện theo công thức sau: 

 Lợi nhuận = (P - V) x Q - F hay Lợi nhuận = CM x Q – F 

 Trong đó P là đơn giá. 

 V là biến phí đơn vị. 

 F là định phí. 

 Q là khối lượng sản phẩm 

 CM là lãi góp của một đơn vị sản phẩm. 

 Lãi góp là phần còn lại từ doanh thu bán hàng sau khi đã trừ đi biến 

phí. Chính vì vậy nó là khoản để bù đắp định phí và tạo ra lợi nhuận trong kỳ. 

Theo tỷ lệ lãi góp thì các vấn đề về chi phí - khối lượng - lợi nhuận có thể 

được giải quyết sử dụng phương trình cơ bản sau: 

Lợi nhuận = Tỷ lệ lãi góp x Doanh số  (2.10) 

 Khi lãi góp đủ bù đắp mọi định phí thì công ty sẽ không có lợi nhuận 

và cũng không bị lỗ tức là công ty sẽ hòa vốn. 

 Điểm hòa vốn là điểm doanh thu đạt được để lợi nhuận bằng không. 

Khi doanh thu đạt điểm hòa vốn thì lợi nhuận hoạt động sẽ tăng theo số lãi 

góp của một đơn vị cho mỗi một đơn vị sản phẩm được tiêu thụ thêm. 

 1.3.3.2. Phân tích thông tin chi phí phục vụ ra quyết định trong một số 

trường hợp đặc biệt 

 Kế hoạch lợi nhuận của đơn vị khi xây dựng phải tính đến sự biến động 

của các nhân tố trong mối quan hệ chi phí - khối lượng - lợi nhuận vì trong 

thực tế giá bán, biến phí và cả định phí đều có thể thay đổi. Mỗi sự thay đổi 

của các nhân tố trong quan hệ chi phí - khối lượng - lợi nhuận là sự phản ánh 

linh hoạt các chính sách kinh doanh của doanh nghiệp trong kỳ kế hoạch. 
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Chẳng hạn, đơn vị có thể đưa ra tình huống giá bán giảm 1%, 2%, 5%...trong 

một chương trình khuyến mãi nào đó. Nói một cách rộng hơn, phân tích chi 

phí - khối lượng - lợi nhuận cần phải tính đến ảnh hưởng của những thay đổi 

về giá bán, kết cấu hàng bán, biến phí, định phí; qua đó cung cấp những báo 

cáo nhanh về tác động của những thay đổi trên đối với doanh thu, doanh thu 

hòa vốn và lợi nhuận kinh doanh của doanh nghiệp. Kỹ thuật này trong phân tích 

chi phí - khối lượng - lợi nhuận còn gọi là phân tích độ nhạy. 

 Tuy nhiên, để đánh giá tình hình này cần xem xét đến các thay đổi của giá 

cả và chi phí. 

1.4. Kinh nghiệm thực tiễn về kế toán bán hàng và xác định kết quả 

kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

1.4.1. Kinh nghiệm kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại 

một số doanh nghiệp 

1.4.1.1. Kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty Cổ 

phần Dược phẩm SVIET 

 Công ty Cổ phần Dược phẩm SVIET là một trong những công ty hoạt động 

trong lĩnh vực sản xuất và phân phối dược phẩm. Tại Công ty Cổ phần Dược phẩm 

SVIET, công tác kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh được tổ chức 

tương đối đầy đủ, tuân thủ đúng các quy định của chế độ kế toán hiện hành. Nhờ 

áp dụng phần mềm kế toán và quy trình làm việc chuyên nghiệp, SVIET đã bước 

đầu kiểm soát tốt dòng doanh thu - chi phí, hỗ trợ hiệu quả cho việc ra quyết định 

điều hành và hoạch định chiến lược phát triển của công ty.  

Công ty đã xây dựng được hệ thống chứng từ, sổ sách và báo cáo kế toán 

đầy đủ và phù hợp với đặc điểm ngành dược phẩm. Việc ghi nhận doanh thu được 

thực hiện đúng thời điểm, đảm bảo nguyên tắc dồn tích và phù hợp với các chuẩn 

mực kế toán hiện hành. Công ty sử dụng phần mềm kế toán MISA AMIS để theo 

dõi doanh thu, chi phí và lãi lỗ một cách thường xuyên. Nhờ đó, thông tin kế toán 

được cập nhật nhanh chóng, chính xác, phục vụ kịp thời cho công tác quản lý nội 

bộ. Chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp và giá vốn hàng bán được 
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phân loại, tập hợp và phân bổ hợp lý, giúp việc xác định lợi nhuận kinh doanh 

phản ánh sát với thực tế. Công tác ghi nhận doanh thu, chi phí, lập và trình bày 

báo cáo tài chính được thực hiện đúng theo Thông tư 200/2014/TT-BTC và các 

văn bản hướng dẫn có liên quan, đảm bảo tính pháp lý và minh bạch.  

Bên cạnh những ưu điểm đã đạt được, công tác kế toán bán hàng và xác 

định kết quả kinh doanh tại SVIET vẫn còn tồn tại một số hạn chế như: 

1. Công ty chưa thực hiện phân tích doanh thu theo từng mặt hàng hoặc thị 

trường cụ thể: Hiện tại, doanh thu bán hàng mới chỉ được theo dõi ở cấp độ tổng 

thể, chưa có sự phân tích chi tiết theo từng dòng sản phẩm, nhóm khách hàng hay 

khu vực địa lý. Điều này phần nào hạn chế khả năng đánh giá hiệu quả kinh doanh 

theo từng phân khúc thị trường. 

2. Mức độ tích hợp công nghệ chưa cao: Mặc dù đã sử dụng phần mềm kế 

toán, song việc kết nối dữ liệu giữa bộ phận kế toán với các bộ phận khác như kho, 

bán hàng, logistic còn mang tính thủ công. Việc này làm giảm tính kịp thời và 

chính xác trong đối chiếu, kiểm soát số liệu nội bộ. 

3. Công tác phân bổ chi phí chưa tối ưu: Một số khoản chi phí chung chưa 

có tiêu thức phân bổ hợp lý, dẫn đến kết quả kinh doanh giữa các mảng hoạt động 

chưa phản ánh đúng thực tế hiệu quả hoạt động. 

4. Thiếu báo cáo phân tích phục vụ quản trị: Các báo cáo kế toán của Công 

ty chủ yếu mang tính mô tả, phục vụ cho yêu cầu tài chính - kế toán, chưa cung 

cấp nhiều phân tích chuyên sâu để hỗ trợ ban lãnh đạo trong việc đưa ra quyết định 

điều hành, dự báo xu hướng thị trường hay đánh giá hiệu quả theo chu kỳ. 

1.4.1.2. Kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty 

TNHH DP DKPHARM 

Công ty TNHH DP DKPHARM, hoạt động trong lĩnh vực đặc thù là dược 

phẩm, đóng vai trò quan trọng trong việc cung ứng các sản phẩm chăm sóc sức 

khỏe đến cộng đồng. Công tác kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại 

DKPHARM không chỉ đơn thuần là ghi nhận các giao dịch mua bán mà còn là 
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công cụ then chốt để đánh giá hiệu quả hoạt động, quản lý chi phí và đưa ra các 

quyết định kinh doanh tối ưu.  

Về ưu điểm, DKPHARM đã xây dựng được quy trình theo dõi bán hàng 

chặt chẽ, tuân thủ các chuẩn mực kế toán và quy định của ngành dược phẩm. Việc 

ghi nhận doanh thu kịp thời, phân loại chi phí bán hàng và quản lý các khoản giảm 

trừ doanh thu có thể được thực hiện một cách hệ thống, cung cấp thông tin về hiệu 

quả từng kênh phân phối và từng dòng sản phẩm. Việc xác định kết quả kinh 

doanh định kỳ có thể giúp ban lãnh đạo đánh giá được lợi nhuận thực tế, kiểm soát 

được giá vốn và các chi phí liên quan, từ đó đưa ra các điều chỉnh chiến lược kinh 

doanh phù hợp.  

Tuy nhiên, bên cạnh những điểm mạnh tiềm năng, công tác kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh tại DKPHARM cũng có một số nhược điểm: 

 Thứ nhất, đặc thù của ngành dược phẩm với nhiều chính sách giá, chiết 

khấu phức tạp cho các kênh phân phối khác nhau (nhà thuốc, bệnh viện, đại lý...) 

có thể tạo ra sự phức tạp trong việc theo dõi và hạch toán doanh thu, cũng như việc 

phân bổ chi phí bán hàng một cách chính xác.  

Thứ hai, việc quản lý hàng tồn kho đa dạng về chủng loại, hạn sử dụng và 

yêu cầu bảo quản đặc biệt có thể ảnh hưởng đến việc tính giá vốn hàng bán một 

cách chính xác và kịp thời.  

Cuối cùng, việc theo dõi các khoản công nợ với khách hàng, đặc biệt là các 

bệnh viện và nhà thuốc, có thể đòi hỏi quy trình quản lý chặt chẽ để tránh rủi ro nợ 

xấu và ảnh hưởng đến dòng tiền và kết quả kinh doanh chung của công ty. 

1.4.2. Bài học rút ra cho công tác kế toán bán hàng và xác định kết quả 

kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

Qua nghiên cứu kinh nghiệm thực tiễn về công tác kế toán bán hàng và xác 

định kết quả kinh doanh tại các Công ty trên, có thể rút ra một số bài học kinh 

nghiệm có giá trị áp dụng đối với Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt như sau: 

Thứ nhất, cần xây dựng hệ thống kế toán chặt chẽ và phù hợp với đặc thù 

của ngành dược. Ngành dược phẩm có tính chất đặc thù về chủng loại và thời hạn 
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của sản phẩm, bởi vậy mà yêu cầu về quản lý và bảo quản hàng tồn kho nghiêm 

ngặt cũng như quy định pháp lý chặt chẽ. Do đó, Dược phẩm Trí Việt cần xây 

dựng và hoàn thiện hệ thống kế toán bán hàng theo hướng rõ ràng, minh bạch, có 

khả năng phản ánh đầy đủ doanh thu, giá vốn và chi phí liên quan đến từng mặt 

hàng, từng hợp đồng hoặc đối tượng khách hàng cụ thể. 

Thứ hai, tăng cường ứng dụng công nghệ thông tin trong công tác kế toán. 

Bài học từ DKPHARM cho thấy, việc ứng dụng phần mềm kế toán hiện đại giúp 

nâng cao hiệu quả ghi nhận, tổng hợp và phân tích dữ liệu bán hàng. Do vậy, Dược 

phẩm Trí Việt cần chú trọng đầu tư, đồng bộ hóa hệ thống kế toán với hệ thống 

bán hàng, kho vận, chăm sóc khách hàng để hình thành một luồng dữ liệu liên 

thông, phục vụ tốt hơn cho công tác quản trị doanh nghiệp. 

Thứ ba, chú trọng công tác phân tích doanh thu và chi phí theo từng phân 

khúc. Việc chỉ theo dõi tổng doanh thu không còn đáp ứng nhu cầu quản trị trong 

môi trường cạnh tranh hiện nay. Dược phẩm Trí Việt cần học hỏi DKPHARM 

trong việc bước đầu phân loại doanh thu, đồng thời phát triển lên bằng cách tổ 

chức phân tích kết quả kinh doanh theo nhóm sản phẩm, kênh phân phối và khu 

vực thị trường nhằm đánh giá đúng hiệu quả hoạt động và hỗ trợ xây dựng chiến 

lược kinh doanh phù hợp. 

Thứ tư, đảm bảo tính minh bạch và tuân thủ trong kế toán. Kế toán không 

chỉ là công cụ ghi chép mà còn là căn cứ pháp lý quan trọng để bảo vệ doanh 

nghiệp trong các hoạt động thanh tra, kiểm toán, và đối chiếu thuế. Dược phẩm Trí 

Việt cần thực hiện nghiêm túc quy trình kế toán theo các quy định hiện hành, đồng 

thời nâng cao trình độ chuyên môn cho đội ngũ kế toán để hạn chế rủi ro về mặt 

pháp lý và tài chính. 

Thứ năm, nâng cao vai trò của kế toán quản trị trong phân tích và dự báo. 

Kế toán tại doanh nghiệp hiện nay không nên chỉ dừng ở việc lập báo cáo tài 

chính, mà cần đóng vai trò hỗ trợ quản lý thông qua phân tích, dự báo và cung cấp 

thông tin phục vụ ra quyết định. Dược phẩm Trí Việt cần xây dựng hệ thống báo 

cáo quản trị nội bộ có chiều sâu, phân tích được xu hướng tiêu thụ, cơ cấu chi phí, 
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điểm hòa vốn… từ đó góp phần nâng cao hiệu quả kinh doanh trong bối cảnh thị 

trường dược phẩm đang ngày càng cạnh tranh khốc liệt. 
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Kết luận chương 1 

Chương 1 đã phân tích và làm rõ cơ sở lý luận và thực tiễn về kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh tại doanh nghiệp dựa trên cả hai góc độ kế 

toán tài chính và kế toán quản trị.  

Việc hệ thống hóa lý luận cơ bản về kế toán bán hàng và xác định kết quả 

kinh doanh trong doanh nghiệp trên cả hai góc độ kế toán tài chính và kế toán 

quản trị sẽ là nền tảng quan trọng để nghiên cứu, đánh giá thực trạng kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh cũng như đưa ra các giải pháp hoàn thiện kế 

toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh trong Công ty TNHH Dược phẩm 

Trí Việt. 
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CHƯƠNG 2 

THỰC TRẠNG KẾ TOÁN BÁN HÀNG VÀ XÁC ĐỊNH KẾT QUẢ KINH 

DOANH TẠI CÔNG TY TNHH DƯỢC PHẨM TRÍ VIỆT 

 

2.1. Tổng quan về Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

2.1.1. Quá trình hình thành và phát triển, chức năng nhiệm vụ của Công 

ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

 a) Quá trình hình thành và phát triển 

- Tên công ty: Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

- Người đại diện: Ông Lê Hữu Tuấn 

- Địa chỉ: Số 218 Trần Nguyên Đán, Phường Thanh Bình, Thành phố Hải 

Dương, Tỉnh Hải Dương, Việt Nam. 

- Điện thoại: 0220.3866828       

- Số đăng ký kinh doanh: 0801179013   Ngày cấp 04/6/2016 

- MST: 0801179013 

- TK: 102 010 000 677 037     Tại: Ngân Hàng Công Thương Hải Dương 

- Ngành nghề kinh doanh: Công ty đăng ký hoạt động đa ngành nghề. Hiện 

nay, lĩnh vực kinh doanh chính của công ty là bán buôn dược phẩm và thiết bị 

dụng cụ y tế. 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt được thành lập từ năm 2016 dựa trên 

luật doanh nghiệp, có tư cách pháp nhân, có quyền và nghĩa vụ dân sự theo luật 

định, tự chịu trách nhiệm về toàn bộ hoạt động kinh doanh của mình trong số vốn 

do công ty quản lý, có con dấu riêng, có tài sản và các quỹ tập trung, được mở tài 

khoản tại ngân hàng theo quy định của Nhà nước. 

Trong những năm vừa qua, nền kinh tế đất nước có nhiều biến động. Trong 

các giai đoạn khác nhau của nền kinh tế, công ty đã phải nỗ lực rất nhiều để 

đạt được tốc độ tăng trưởng trong kinh doanh, đảm bảo doanh thu bán hàng và 

lợi nhuận tăng trưởng. Cụ thể các giai đoạn phát triển của công ty: 

Từ năm 2016 đến năm 2018: Đây là thời điểm khó khăn nhất của công ty vì 
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mới gia nhập thị trường cộng thêm nền kinh tế suy thoái toàn cầu nên mục tiêu của 

công ty không phải là tìm kiếm lợi nhuận mà là thăm dò và tìm một chỗ đứng 

vững chắc cho mình trên thì trường, vì vậy lợi nhuận mạng lại là rất thấp. 

Từ năm 2018 đến 2021: Đây là giai đoạn công ty đẩy mạnh kinh doanh, ban 

đầu sản phẩm chủ yếu được tiêu thụ trên địa bàn tỉnh Hải Dương. Trong thời gian 

này công ty đã chú trọng xây dựng thương hiệu, quảng bá hình ảnh sản phẩm, xây 

dựng đội ngũ nhân viên tiếp thị giới thiệu sản phẩm tới từng nhóm khách hàng, tạo 

cho khách hàng niềm tin vào chất lượng sản phẩm mà công ty kinh doanh. 

Từ 2022 đến nay: Là thời kỳ phát triển mạnh mẽ với doanh thu tăng nhanh, 

tiếp tục duy trì sự phát triển ổn định. 

 Với số vốn điều lệ ban đầu 10.000.000.000 đồng đủ để công ty đáp ứng 

nhu cầu về vốn trong kinh doanh. Để mở rộng quy mô công ty đã dùng nhiều biện 

pháp để huy động vốn kinh doanh như vay vốn ngân hàng, vay vốn các bạn hàng 

thân quen… Do vậy, công ty có thể đáp ứng được nhu cầu vốn kinh doanh trong 

mọi thời điểm.  

b) Nhiệm vụ và mục tiêu của công ty 

Nhiệm vụ 

Kinh doanh bán buôn, bán lẻ các mặt hàng dược phẩm và dụng cụ y tế 

nhằm đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng trên địa bàn tỉnh Hải Dương và ngoài 

tỉnh như Hà Nội, Hải Phòng, Hưng Yên, Thái Bình, Quảng Ninh, Bắc Giang… 

Công ty còn tìm hiểu, nghiên cứu thị trường một số tỉnh khu vực phía Nam, 

nắm bắt nhu cầu, thị hiếu của khách hàng để có những phương hướng kinh doanh 

đúng đắn, tạo dựng uy tín, niềm tin, độ tin cậy đối với khách hàng, giảm thiểu 

những rủi ro trong kinh doanh. Thông qua các hình thức giới thiệu sản phẩm, hàng 

hóa, công ty tiến hành đấu thầu, giao dịch, đàm phán, ký kết hợp đồng. Các bộ 

phận, các phòng ban của công ty đều phải chịu trách nhiệm trước công ty về lĩnh 

vực kinh doanh đã được giao.  

Mục tiêu 

- Tổ chức thực hiện kế hoạch kinh doanh theo đúng pháp luật và thực hiện 

mục đích, nội dung hoạt động của công ty. 

- Khai thác và sử dụng hiệu quả nguồn vốn của công ty đồng thời huy động 
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thêm các nguồn vốn khác để đảm bảo cho việc mở rộng, tăng trưởng hoạt động 

kinh doanh, thực hiện chi tiêu về tài chính đảm bảo có lãi, đáp ứng được nhu cầu 

xã hội. 

- Không ngừng nâng cao lợi ích của công ty, đảm bảo thu nhập cao, môi 

trường làm việc ngày càng được cải thiện. 

- Tăng tích lũy, phát triển hoạt động sản kinh doanh của công ty, mở rộng 

quy mô kinh doanh, nâng cao uy tín trên thị trường. 

Trong thời gian tới công ty phấn đấu thực hiện mục tiêu tăng trưởng bền 

vững với mức tăng trưởng hàng năm của doanh số bán hàng từ 20 -25%, thực hiện 

cắt giảm những chi phí không hợp lý, tăng tính hiệu quả của tất cả các khâu, các 

nghiệp vụ. Lấy hoạt động bán buôn giữ vai trò chủ đạo trong hoạt động kinh 

doanh và hướng tới việc mở rộng quy mô, lĩnh vực kinh doanh trong thời gian tới. 

2.1.2. Đặc điểm hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty TNHH Dược 

phẩm Trí Việt 

Hiện nay, công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt là một doanh nghiệp vừa và 

nhỏ, hoạt động trong lĩnh vực thương mại. Công ty thực hiện việc mua các mặt 

hàng từ các nhà cung cấp có uy tín với sản phẩm chất lượng tốt, chủng loại đa 

dạng với mục đích để bán ra thị trường và hưởng khoản chênh lệch giữa giá 

bán ra và giá mua vào. Các mặt hàng chủ yếu của Công ty là dược phẩm và 

dụng cụ y tế. 

2.1.2.1. Đặc điểm về sản phẩm hàng hóa của công ty 

Công ty kinh doanh rất nhiều nhóm hàng, với mỗi nhóm hàng lại có các 

dòng sản phẩm, mỗi dòng sản phẩm lại có các mặt hàng riêng vì vậy việc phân 

loại hàng hóa và theo dõi chi tiết số hiện có và tình hình biến động hàng hóa cần 

phải được thực hiện phù hợp với điều kiện thực tế của công ty và yêu cầu có tính 

khoa học cao để có thể kiểm soát toàn diện cũng như chi tiết các loại hàng hóa tại 

công ty. Hệ thống kho, phòng kế toán, phòng kinh doanh có sự gắn bó đối chiếu, 

kiểm tra số liệu hàng hóa nhập, xuất, tồn đảm bảo quản lý chặt chẽ. 

Từ khi thành lập, Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt là một công ty chủ 

yếu hoạt động trong lĩnh vực dược phẩm và dụng cụ y tế. Trong quá trình tiêu thụ, 

công ty đã chủ động nắm bắt nhu cầu của các nhóm khách hàng tạo điều kiện cho 

việc mua và thanh toán tiền hàng được thực hiện thuận tiện, nhanh chóng, nâng cao 
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uy tín với khách hàng.  

2.1.2.2. Đặc điểm tổ chức hoạt động bán hàng của công ty 

a) Phương thức tiêu thụ 

Trong điều kiện nền kinh tế thị trường phát triển, sự cạnh tranh luôn diễn ra 

quyết liệt việc đưa sản phẩm đến tay người tiêu dùng đòi hỏi các phương thức tiêu 

thụ của công ty phải phù hợp với ngành nghề và mặt hàng kinh doanh sao cho vừa 

thuận tiện vừa đáp ứng được nhu cầu của khách hàng. 

Hiện nay công ty áp dụng hai phương thức tiêu thụ đó là phương thức bán 

buôn và phương thức bán lẻ hàng hóa.  

- Bán buôn: Là bán cho các công ty, các hiệu thuốc trong và ngoài tỉnh Hải 

Dương. Được công ty áp dụng hình thức bán buôn qua kho và bán buôn vận 

chuyển thẳng (không qua kho). 

Bán buôn qua kho: Sau khi hợp đồng được ký kết, khách hàng cử đại diện 

đến kho công ty lúc này nhân viên sẽ xuất hàng từ kho và giao trực tiếp cho khách 

hàng thông qua đại diện, thường áp dụng đối với những khách hàng ở gần. Còn 

đối với những khách hàng ở các tỉnh thường công ty làm nhiệm vụ gửi hàng, bằng 

việc tiến hành thuê phương tiện vận tải chuyển hàng đến địa điểm khách hàng yêu 

cầu và phí vận chuyển trả hộ cho khách, sau này sẽ được khách hàng thanh toán, vì 

trong hợp đồng kinh tế quy định chi phí vận chuyển do khách hàng chịu. 

Bán buôn vận chuyển thẳng: Sau khi khách hàng ký hợp đồng với công ty. 

Căn cứ vào nhu cầu nhận hàng của khách ở từng thời điểm mà công ty lập kế 

hoạch bán hàng và chuyển hàng cho khách hàng ngay mà không nhập kho lô hàng 

đó, điều này giúp công ty tiết kiệm chi phí vận chuyển, bốc hàng vì hàng không 

phải nhập vào kho. Phương thức bán buôn vận chuyển thẳng trong hợp đồng kinh 

tế giữa hai bên quy định công ty sẽ thuê phương tiện vận tải chuyển hàng hóa đến 

địa điểm của người mua và phí vận chuyển trả hộ cho khách hàng, say này sẽ được 

khách hàng thanh toán. 

- Bán lẻ: Công ty thực hiện phương thức bán lẻ thu tiền tại Công ty. Tại đây 

hàng hóa sẽ được bán thẳng cho người tiêu dùng, cá nhân, tổ chức với số lượng bán 
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lẻ có thể ít hoặc nhiều tùy theo nhu cầu mua hàng của khách. 

Quy trình bán lẻ của Công ty: 

Khi khách hàng đồng ý mua hàng, nhân viên bán hàng giao hàng cho khách 

đồng thời khách hàng nộp tiền hàng cho thủ quỹ. Mỗi nghiệp vụ bán được kế toán 

nhập dữ liệu vào máy tính. 

Đối với hoạt động bán lẻ tại công ty, kế toán có nhiệm vụ bán hàng, thu tiền 

của khách, viết hóa đơn GTGT, lập bảng kê bán lẻ hàng hóa trường hợp khách 

hàng không lấy hóa đơn, hàng ngày nhập dữ liệu bán hàng vào máy tính. Cuối quý 

kế toán căn vào hóa đơn GTGT thực hiện kê khai thuế GTGT đầu ra, và tiến hành 

nộp thuế GTGT. 

b) Hình thức thanh toán tiền hàng của công ty 

- Hình thức thanh toán tiền hàng của khách hàng: Ngoài việc lựa chọn các 

phương thức bán hàng phù hợp, công ty cũng quan tâm đến các hình thức thanh 

toán sao cho thuận tiện và đơn giản nhất mà vẫn đảm bảo sự mềm dẻo và linh 

hoạt. Cụ thể bao gồm các hình thức sau: 

 + Hình thức thanh toán ngay: Trường hợp này khách hàng thanh toán bằng 

tiền mặt, thanh toán qua ngân hàng. 

 Hình thức này chủ yếu áp dụng đối với việc bán lẻ thu ngay tiền của khách. 

Tuy nhiên vẫn có trường hợp bán buôn cho khách hàng nhưng không thường 

xuyên thì phải thanh toán ngay hoặc cũng có những khách hàng thường xuyên 

nhưng thanh toán luôn tiền hàng. Trường hợp này thì thời điểm thu tiền trùng với 

thời điểm hàng được xác định là tiêu thụ. Nếu khách hàng thanh toán ngay bằng 

tiền mặt thì chứng từ ban đầu mà kế toán phải lập là phiếu thu tiền. 

 Đối với các đơn hàng có giá trị nhỏ hơn 20.000.000đ khách hàng có thể 

thanh toán bằng tiền mặt hoặc tiền gửi ngân hàng. 

  Đối với những đơn hàng có giá trị > hoặc = 20.000.000đ khách hàng phải 

thanh toán bằng tiền gửi ngân hàng. 

+ Hình thức bán hàng chịu: Áp dụng cho những khách hàng quen và 

thường xuyên mua hàng, có ký hợp đồng lâu dài với công ty và có uy tín. Để 

khuyến khích tiêu thụ hàng hóa và giữ bạn hàng, công ty cho họ trả chậm trong 
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một khoảng thời gian nhất định. Tuy nhiên sẽ phải phù hợp với chính sách giá cả, 

chính sách thanh toán để dễ dàng cho việc thực hiện và kiểm tra. Thời điểm thu 

được tiền không trùng lặp với thời điểm hàng được xác định là tiêu thụ. 

+ Hình thức khách hàng ứng trước tiền hàng: Khách hàng có thể ứng trước 

tiền để đặt mua một số mặt hàng, doanh thu trong trường hợp này là khi công ty 

xuất hàng hóa cho khách hàng. Hình thức thanh toán này giúp cho hàng hóa của 

công ty có thể được tiêu thụ nhanh chóng đảm bảo thu hồi vốn cho công ty. 

2.1.3. Đặc điểm tổ chức bộ máy quản lý hoạt động của công ty 

Bán hàng thu được lợi nhuận cao là mục tiêu hàng đầu của mọi công ty 

kinh doanh. Vì vậy, mọi hoạt động công ty đều nhằm mục đích bán được hàng dựa 

trên cơ sở cùng đem lại lợi ích cho cả bên mua và bên bán dựa trên việc thỏa mãn 

nhu cầu của cả hai bên. 

Tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt mỗi phòng ban, bộ phận trong 

công ty đều có vai trò quan trọng bằng hình thức gián tiếp hay trực tiếp đến khâu 

tiêu thụ hàng hóa. Trong đó phòng kinh doanh là phòng giữ vai trò chủ đạo trong 

việc chỉ đạo cũng như điều hành, quản lý, kiểm tra, đôn đốc và trực tiếp thực hiện 

hoạt động bán hàng. Mô hình tổ chức bộ máy quản lý được thể hiện qua sơ đồ 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 2.1: Cơ cấu bộ máy quản lý của Công ty 
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Giám đốc công ty: Là người trực tiếp điều hành, giám sát mọi hoạt động nói 

chung và công tác bán hàng nói riêng. Giám đốc xem xét, thỏa thuận, thương 

lượng, đàm phán ký kết các hợp đồng kinh tế. Giám đốc là người đưa ra các quyết 

định quản lý, phương hướng hoạt động nói chung và các quyết định về phương 

thức kinh doanh, tiêu thụ hàng hóa nói riêng. 

 Phó giám đốc: Thừa lệnh Giám đốc điều hành hoạt động của công ty 

nói chung, chịu trách nhiệm điều hành trực tiếp hoạt động của phòng kinh 

doanh, quyết định mọi hình thức tiếp thị, các khoản chiết khấu thương mại, 

hình thức vận chuyển, hình thức giao nhận hàng hóa…, thừa lệnh giám đốc ký 

hợp đồng mua bán và tiêu thụ hàng hóa khi được sự ủy quyền của giám đốc. 

 Phòng Hành chính - Nhân sự: Có nhiệm vụ tổ chức thực hiện các công tác 

quản lý hành chính, quản lý nhân sự, theo dõi lao động và thực hiện chế độ liên 

quan đến người lao động. 

Phòng kế toán: Có nhiệm vụ làm công tác quản lý toàn diện về tài 

chính, thu thập và cung cấp đầy đủ các mặt hoạt động tài chính và thông tin 

kinh tế, chấp hành nghiêm chỉnh chế độ, chính sách nhà nước về quản lý kinh 

tế tài chính. 

 Phòng kinh doanh: Có nhiệm vụ tìm kiếm nguồn hàng từ nhà cung cấp, 

khách hàng và tiêu thụ hàng hóa. 

+ Đối với nhiệm vụ tìm kiếm nguồn hàng: Thực hiện thương thảo, giao 

dịch, soạn thảo hợp đồng kinh tế bán hàng, quản lý các hợp đồng mua và bán, đặt 

hàng với nhà cung cấp thông qua điện thoại, máy fax. Trực tiếp lấy hàng về kiểm 

tra đơn hàng và hóa đơn mua hàng của nhà cung cấp; kiểm tra mã hàng, tính pháp 

lý của hàng hóa, số lượng, chất lượng hàng hóa và các điều khoản khác trong hợp 

đồng. Chuyển các đơn hàng xuống kho và chỉ đạo hoạt động nhập hàng.   

Khi có nhà cung cấp mới cần phải lập bảng đề xuất cấp mã nhà cung cấp và 

nhập vào ổ cứng máy tính công ty để theo dõi và quản lý. 

 + Đối với nhiệm vụ tìm kiếm khách hàng và tiêu thụ hàng hóa: Xác định 

giá bán buôn, bán lẻ và điều chỉnh giá cả cho các mặt hàng cho phù hợp với sự 
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thay đổi của thị trường. Nhận “Đơn đặt hàng” của khách hàng, lập “Phiếu đề nghị 

xuất kho” chuyển đến phòng kế toán và thủ kho. Ngoài nhiệm vụ bán hàng tại chỗ, 

phòng kinh doanh có nhiệm vụ lập báo cáo số lượng hàng tiêu thụ hàng ngày, 

tháng, quý năm và theo yêu cầu của cấp trên, trên cơ sở danh sách khách hàng 

tiềm năng có nhiệm vụ duy trì và khai thác khách hàng đó. 

Phòng marketing: Có nhiệm vụ tiếp thị quảng cáo sản phẩm, cung cấp 

những thông tin có liên quan đến sản phẩm tới khách hàng, thực hiện báo giá sản 

phẩm, tham khảo giá bán các mặt hàng của các công ty khác hiện đang bán trên thị 

trường, có nhiệm vụ tìm kiếm khách hàng, lập danh sách khách hàng tiềm năng, 

tiếp cận khách hàng, tìm kiếm thị trường tiêu thụ. Đây chính là khâu quan trọng 

thúc đẩy sự tiêu thụ hàng hóa nhanh chóng.  

2.1.4. Đặc điểm tổ chức kế toán tại công ty 

2.1.4.1. Đặc điểm tổ chức bộ máy kế toán 

Xuất phát từ đặc điểm tổ chức hoạt động kinh doanh, bộ máy và trình độ 

quản lý ở trên, Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt áp dụng hình thức tổ chức kế 

toán - bộ máy kế toán theo hình thức tập trung, kế toán thực hiện việc theo dõi, 

hạch toán toàn bộ hoạt động kinh doanh tại công ty và tại các cửa hàng thương 

mại, lập sổ sách kế toán và báo cáo tài chính. 

Mọi nhân viên kế toán đều dưới sự chỉ đạo trực tiếp của kế toán trưởng. Bộ 

máy kế toán công ty được tổ chức gồm có 06 nhân viên, tất cả nhân viên kế toán 

đều nắm vững nghiệp vụ chuyên môn. Bộ máy kế toán của công ty được thể hiện 

qua sơ đồ 2.2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 2.2: Sơ đồ bộ máy kế toán của công ty 
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Chức năng nhiệm vụ của từng bộ phận kế toán 

 Kế toán trưởng kiêm kế toán tổng hợp: Là người phân công chỉ đạo trực 

tiếp tới các thành viên trong phòng kế toán, tổ chức công tác kế toán, công tác 

thống kê và bộ máy kế toán sao cho phù hợp với mô hình kinh doanh của công ty, 

để công việc ghi chép, tính toán, hạch toán phản ánh các số liệu kịp thời, chính 

xác, đồng thời phân tích kết quả hoạt động kinh doanh của công ty. Kế toán trưởng 

có quyền ký tất cả các chứng từ, Báo cáo tài chính, báo cáo thuế và kể cả thư tín 

dụng từ ngân hàng gửi đến. Trước khi Báo cáo tài chính được trình lên ban Giám 

đốc công ty thì kế toán trưởng phải kiểm tra Báo cáo tài chính trước. Và phải chịu 

trách nhiệm trước Giám đốc và công ty về những số liệu đã cung cấp. Thực hiện tổ 

chức sắp xếp, bảo quản và lưu trữ các chứng từ sổ sách để phục vụ cho công việc 

thanh tra, kiểm tra sau này. 

 Theo dõi phản ánh chính xác, đầy đủ, kịp thời các hoạt động, phụ trách về 

các sổ kế toán tổng hợp. Có nhiệm vụ theo dõi phản ánh tổng hợp các số liệu 

chứng từ từ các bộ phận kế toán chi tiết. Từ đó phản ánh số liệu vào các sổ kế toán 

tổng hợp và chịu trách nhiệm lập Báo cáo tài chính. 

 Kế toán hàng hóa, bán hàng và thuế: Theo dõi các nghiệp vụ mua hàng, bán 

hàng, xuất hóa đơn bán hàng, theo dõi tình hình biến động hàng hóa cả về số 

lượng và giá cả, đối chiếu kiểm tra với thủ kho về hàng xuất trong kỳ. Phản ánh 

doanh thu bán hàng và các khoản điều chỉnh doanh thu bằng những ghi chép kế 

toán tổng hợp và chi tiết hàng hóa. Đồng thời kết hợp với kế toán công nợ rà soát 

từng hợp đồng của khách hàng, tránh trường hợp sót công nợ của khách. Đồng 

thời căn cứ vào hóa đơn GTGT đầu vào và đầu ra để lập bảng kê chi tiết, tờ khai 

báo cáo thuế. Tính các khoản thuế hàng năm mà công ty phải nộp cho nhà nước, 

các khoản thuế được khấu trừ và hoàn thuế GTGT. 

Kế toán các khoản công nợ và thanh toán: Theo dõi chặt chẽ tình hình thanh 

toán các khoản công nợ của công ty, phân loại công nợ, công nợ trong dài hạn, công 

nợ quá hạn, công nợ khó đòi. Định kỳ theo hợp đồng của từng khách hàng lập và 

gửi biên bản đối chiếu công nợ cho khách hàng, tạm ứng, hoàn ứng và các khoản 

thanh toán bằng tiền mặt, thực hiện quan hệ giao dịch với ngân hàng về các khoản 

tiền vay, tiền gửi, các khoản thanh toán của công ty tại ngân hàng và các khoản 
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khách hàng thanh toán bằng chuyển khoản. 

Kế toán tiền lương và tài sản cố định: Thực hiện việc tính tiền lương cho 

cán bộ công nhân viên hàng tháng và các khoản trích nộp theo lương (BHXH, 

BHYT, KPCĐ, BHTN). Đồng thời theo dõi tình hình tăng giảm, trích khấu hao TSCĐ. 

 Thủ kho: Phụ trách quản lý hàng hóa, thực hiện nghiệp vụ nhập xuất hàng 

hóa trên cơ sở các chứng từ hợp lệ đã được kế toán trưởng, giám đốc ký duyệt, lập 

phiếu nhập kho, phiếu xuất kho, có trách nhiệm báo cáo với giám đốc số lượng 

hàng hóa tồn kho thực tế để giám đốc có kế hoạch nhập hàng cũng như tiêu thụ hàng. 

 Thủ quỹ: Là người chịu trách nhiệm quản lý quỹ tiền mặt của công ty, thực 

hiện các nghiệp vụ thu, chi phát sinh trong ngày căn cứ theo chứng từ hợp lệ ghi 

sổ quỹ và lập báo cáo quỹ hàng tháng.   

Việc phân chia nhiệm vụ của bộ phận kế toán tại Công ty TNHH Dược 

phẩm Trí Việt khá rõ ràng, rành mạch, mỗi kế toán viên phụ trách một mảng riêng 

trong công tác hạch toán và quản lý tài chính đồng thời có sự gắn bó chặt chẽ hỗ 

trợ lẫn nhau trong công tác dưới sự chỉ đạo của kế toán trưởng. 

2.1.4.2. Chế độ kế toán áp dụng tại công ty 

Chế độ kế toán tại Công ty Dược phẩm Trí Việt được áp dụng theo Thông 

tư 200/TT-BTC ban hành ngày 22/12/2014 của Bộ trưởng Bộ Tài chính về việc 

hướng dẫn chế độ kế toán doanh nghiệp.  

- Hình thức kế toán áp dụng: Công ty áp dụng hình thức kế toán máy, công 

việc kế toán được thực hiện theo phần mềm Misa Amis, kết suất sổ theo hình thức 

“Nhật ký chung” để thực hiện hạch toán các nghiệp vụ phát sinh, phản ánh quá 

trình sản xuất kinh doanh. 

- Phương pháp kế toán 

+ Phương pháp hạch toán hàng tồn kho: Phương pháp kê khai thường xuyên 

+ Phương pháp tính thuế GTGT: Phương pháp khấu trừ 

+ Phương pháp xác định trị giá vốn sản phẩm, hàng hóa xuất kho: Phương 

pháp nhập trước - xuất trước cho các mặt hàng. 

+ Niên độ kế toán: từ 01/01/ đến 31/12/ hàng năm 

+ Đồng tiền hạch toán: VNĐ 
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- Kỳ kế toán và báo cáo tài chính: Kỳ kế toán của công ty theo quý, năm. 

Do ứng dụng phần mềm kế toán Misa Amis nên hệ thống chứng từ và hệ 

thống tài khoản của công ty được mã hóa thành danh mục chứng từ; danh mục tài 

khoản. Mặt khác để phục vụ cho công tác quản lý còn có danh mục hàng hóa; 

danh mục đơn vị khách hàng; danh mục nhà cung cấp; danh mục các cửa hàng, 

khách hàng; danh mục các khoản chi phí; danh mục hợp đồng. Việc sử dụng phần 

mềm cũng giúp cho việc lập và in báo cáo sổ sách được thuận tiện hơn.  

2.2. Thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt dưới góc độ kế toán tài chính 

2.2.1. Thực trạng kế toán bán hàng và xác định doanh thu tại Công ty 

TNHH Dược phẩm Trí Việt 

Doanh thu bán hàng tại công ty phụ thuộc vào giá bán. Giá bán các mặt hàng 

công ty phụ thuộc vào 3 yếu tố: Giá trị hàng mua vào, giá cả thị trường, sự thỏa 

thuận của hai bên thông qua hợp đồng kinh tế, giá bán phải phù hợp với lợi ích của 

hai bên, phụ thuộc vào tình hình thị trường và từng thời điểm cụ thể. Công ty luôn 

cập nhật sự thay đổi của thị trường để đảm bảo việc định giá hàng bán phù hợp với 

lợi ích của hai bên, đồng thời nâng cao uy tín của công ty đối với các bạn hàng. 

Doanh thu của công ty từ doanh thu bán hàng hóa mà công ty đang kinh 

doanh. Các loại hàng hóa này thuộc đối tượng chịu thuế GTGT, công ty nộp thuế 

GTGT theo phương pháp khấu trừ. Vì vậy doanh thu bán hàng và cung cấp dịch 

vụ là toàn bộ số tiền hàng không bao gồm thuế GTGT. 

Chứng từ sử dụng: Trong kế toán doanh thu của công ty chứng từ gốc là 

hóa đơn GTGT. Ngoài ra còn có một số chứng từ khác kèm theo đó là hợp đồng 

kinh tế, đơn đặt hàng, biên bản thanh lý hợp đồng, phiếu đề nghị xuất kho, phiếu 

xuất kho, phiếu thu, giấy báo Có của ngân hàng, hồ sơ thanh toán. 

Tài khoản sử dụng: Để phản ánh, theo dõi doanh thu trong kỳ công ty sử 

dụng TK 511 - doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ.  

Tài khoản này mở chi tiết cho từng mã sản phẩm mà Công ty đang bán. 

Sổ kế toán sử dụng: Sổ chi tiết TK 511, sổ cái TK 511. 
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Quy trình hạch toán: Tại công ty: Phòng kế toán sau khi nhận được hợp 

đồng kinh tế, đơn đặt hàng (Phụ lục 2.1), kèm theo Phiếu đề nghị xuất kho (Phụ 

lục 2.2) và Phiếu xuất kho (Phụ lục 2.3) của thủ kho chuyển đến kế toán bán 

hàng kiểm tra tính hợp lệ và lập hóa đơn GTGT (Phụ lục 2.4). 

 Căn cứ vào hóa đơn GTGT kế toán nhập các số liệu vào phần mềm kế 

khai tên khách hàng, mã khách hàng, địa chỉ, mã số thuế, mã hàng hóa, số lượng, 

đơn giá, thành tiền, thuế suất 5%. Sau khi khai báo xong phần mềm sẽ tự động 

kết xuất ra các sổ cần thiết phục vụ cho hoạt động bán hàng, kế toán tiến hành 

nhập số liệu vào sổ chi tiết bán hàng theo mặt hàng (Phụ lục 2.5), cuối tháng tổng 

hợp các sổ chi tiết của TK 5111 để lập Bảng tổng hợp doanh thu bán hàng theo 

mặt hàng (Phụ lục 2.6), sổ cái TK 511 (Phụ lục 2.7).  

+ Nếu khách hàng thanh toán bằng tiền mặt, kế toán lập phiếu thu giao cho 

thủ quỹ làm căn cứ thu tiền của khách hàng. 

+ Nếu khách hàng thanh toán bằng chuyển khoản ngân hàng sẽ chuyển cho 

công ty giấy báo Có. 

Cụ thể: Trong tháng 6/2024: 

- Doanh thu bán hàng đối với mặt hàng Tenaspec là 3.273.142.854 đồng, số 

lượng bán ra trong tháng là 214.800 viên. 

Tổng doanh thu các mặt hàng bán ra của Công ty trong tháng 6 là 

22.922.295.092 đồng. 

Trong tháng không phát sinh các khoản giảm trừ doanh thu. 

Do vậy, Doanh thu thuần của hàng hóa: 22.922.295.092 đồng 

Cuối tháng thực hiện kết chuyển doanh thu thuần bán hàng hóa đối với từng 

mặt hàng sang TK 911 bằng bút toán. 

Nợ TK 511 (mặt hàng Medozopen): 3.556.800.000 

Nợ TK 511 (mặt hàng Mozuten): 638.275.511 

Nợ TK 511 (mặt hàng Tolefor): 123.571.106 

Nợ TK 511 (mặt hàng MG-Tan 480ml): 581.578.165 

… 

 Có TK 9111: Xác định kết quả kinh doanh: 22.922.295.092 
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Kế toán các khoản giảm trừ doanh thu tại Công ty 

Trong chế độ tài chính hiện hành, trong kỳ hạch toán có thể phát sinh các 

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

bán bị trả lại. 

Hiện nay công ty không áp dụng chiết khấu thương mại cho khách hàng. 

Do đặc thù dược phẩm và thiết bị y tế chủ yếu là hàng thiết yếu có chất 

lượng, ít xảy ra trường hợp hỏng sản phẩm nên việc giảm giá hàng bán ít xảy ra. 

Với hàng bán bị trả lại: Phát sinh trường hợp hàng bán bị trả lại do hàng 

không đúng quy cách, phẩm chất hoặc do vi phạm các cam kết trong hợp đồng. 

Lúc này có thể xảy ra 2 tình huống đối với công ty. 

+ Nếu khách hàng yêu cầu đổi hàng thì trước khi đổi hàng cho khách hàng, 

công ty tiến hành kiểm tra hàng hóa đó để xem có đúng như khiếu nại của khách 

hàng không và sau đó công ty sẽ làm thủ tục đổi hàng cho khách.  

+ Trường hợp nếu khách hàng không có nhu cầu đổi hàng mà muốn xuất trả 

lại hàng cho phía công ty thì bên mua hàng lập hóa đơn, trên hóa đơn ghi rõ hàng 

hóa trả lại cho công ty không đúng quy cách, chất lượng…Sau khi nhận được chứng 

từ liên quan đến hàng bán bị trả lại, các chứng từ này sẽ được kế toán tiến hành 

kiểm tra tính hợp lý, hợp lệ và chuyển sang cho kế toán bán hàng và kế toán thuế để 

thực hiện kê khai giảm thuế giá trị gia tăng đầu ra và tiến hành điều chỉnh giảm 

doanh thu bán hàng (trường hợp doanh nghiệp đã ghi nhận doanh thu), giảm giá 

vốn hàng bán (trường hợp công ty đã ghi nhận giá vốn hàng bán) và giảm lượng 

hàng đã bán. Định kỳ, kế toán bán hàng sẽ tập hợp tất cả các chứng từ liên quan đến 

hàng bán bị trả lại, cuối kỳ thực hiện bút toán khóa sổ bằng cách ấn vào phím “Bút 

toán khóa sổ” máy sẽ tự động thực hiện các bút toán kết chuyển các khoản làm giảm 

doanh thu và kế toán lúc này có thể in sổ cái TK 632, 511. 

 + Trường hợp bên mua là các đối tượng không có hóa đơn, công ty và bên 

mua sẽ lập biên bản hủy hóa đơn trong đó nêu rõ lý do trả hàng. Biên bản này 

được lưu giữ cùng hóa đơn bán hàng để làm căn cứ điều chỉnh kê khai thuế giá trị 

gia tăng của công ty. 
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Trị giá của hàng bán bị trả lại được tính đúng theo trị giá ghi trên hóa đơn. 

Kế toán sử dụng TK 5212 “Hàng bán bị trả lại” để theo dõi khoản này. Bộ phận kỹ 

thuật sau khi kiểm tra số hàng bị trả lại thấy đúng với khiếu nại của khách hàng sẽ 

tiến hành nhập kho lúc này thủ kho tiến hành lập phiếu nhập kho và ghi vào thẻ 

kho, chuyển 1 liên cho phòng kế toán để kế toán ghi sổ chi tiết TK 156, TK 632 và 

căn cứ vào hóa đơn GTGT bán hàng trước đây kế toán vào sổ chi tiết tài khoản 5212. 

Về phía khách hàng, công ty sẽ thanh toán cho họ bằng tiền mặt hoặc trừ 

vào nợ cũ mà khách hàng chưa thanh toán. 

Trong tháng 6/2024, công ty không phát sinh các khoản giảm trừ doanh thu. 

2.2.2. Thực trạng kế toán chi phí tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

 * Kế toán giá vốn hàng bán 

 Phương pháp xác định giá vốn hàng bán của công ty: Việc tính giá vốn 

hàng bán căn cứ vào việc xác định giá thực tế của hàng hóa xuất kho. Công ty áp 

dụng dụng việc xác định giá thực tế của hàng hóa xuất kho theo phương pháp nhập 

trước - xuất trước vì dược phẩm và hàng đặc thù và việc nhập xuất hàng hóa diễn 

ra thường xuyên và để kế toán có thể theo dõi được số lượng và date của các mặt 

hàng nhằm tránh trường hợp hàng bị tồn đọng dẫn đến thời hạn hết date. Do công 

ty được trang bị phần mềm kế toán nên việc tính đơn giá cũng đơn giản hơn. Kế 

toán vào phân hệ nghiệp vụ vào quản lý kho từ đó vào cập nhật giá xuất kho thì 

phần mềm sẽ tự động tính ra đơn giá xuất kho theo phương pháp nhập trước - xuất 

trước, tự động chuyển vào các sổ có liên quan. 

 Chứng từ sử dụng: Phiếu xuất kho 

Tài khoản sử dụng: Để phản ánh giá vốn hàng bán trong kỳ kế toán công ty 

sử dụng TK 632 - Giá vốn hàng bán. Ngoài ra còn sử dụng TK156 để phản ánh 

tình hình biến động hàng hóa. 

Tài khoản 632 chi tiết theo từng mã hàng hóa công ty bán ra. 

 TK 632 dùng để theo dõi tổng trị giá vốn của hàng xuất bán trong tháng và 

cuối tháng kế toán sẽ thực hiện thao tác lấy tổng giá vốn trên sổ cái TK 632 để kết 

chuyển sang TK 911 để xác định kết quả kinh doanh, việc kết chuyển này hoàn 
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toàn tự động. Việc hạch toán giá vốn hàng bán là một khâu rất quan trọng trong 

việc xác định kết quả kinh doanh của công ty. 

 Sổ kế toán sử dụng: Sổ chi tiết TK 632 theo từng mã hàng (Phụ lục 2.8), sổ 

cái TK 632 (Phụ lục 2.10). 

Phương pháp tính giá vốn: Mặt hàng kinh doanh của công ty là dược phẩm 

và thiết bị y tế thuộc lĩnh vực kinh doanh thương mại, được công ty mua từ các 

nhà cung cấp sau đó xuất bán. Do tính chất của hàng nên công ty áp dụng việc xác 

định giá vốn của những mặt hàng này theo phương pháp nhập trước - xuất trước 

việc tính giá vốn được thực hiện vào từng lần xuất hàng. Phương pháp này áp 

dụng dựa trên giả định là hàng nhập mua trước thì được xuất bán trước, và hàng 

còn lại cuối kỳ là hàng được nhập mua ở thời điểm cuối kỳ. Theo phương pháp 

này thì giá trị hàng xuất kho được tính theo giá của lô hàng nhập kho ở thời điểm 

đầu kỳ hoặc gần đầu kỳ, giá trị của hàng tồn kho được tính theo giá của hàng nhập 

kho ở thời điểm cuối kỳ hoặc gần cuối kỳ còn tồn kho.  

Công ty xác định trị giá vốn của hàng hóa xuất bán căn cứ vào trị giá mua 

của hàng hóa xuất bán, không có chi phí thu mua phân bổ cho hàng hóa xuất bán, 

vì khi mua những mặt hàng này về kế toán tiến hành hạch toán chi phí thu mua 

vào TK 641 - chi phí bán hàng mà không hạch toán vào TK 156(2) vì vậy khi xuất 

bán những mặt hàng này kế toán chỉ căn cứ vào trị giá mua của hàng xuất bán.  

Quy trình hạch toán: Việc theo dõi, hạch toán giá vốn hàng bán ra được thực 

hiện tại công ty. Với quy trình luân chuyển chứng từ như sau: 

Tại công ty: Khi khách hàng có nhu cầu mua hàng, phòng kinh doanh tiến 

hành báo giá sản phẩm ghi rõ chủng loại, số lượng đơn giá gửi đến khách hàng để 

làm cơ sở xây dựng hợp đồng kinh tế. Khi khách hàng đồng ý mua hàng gửi Đơn 

đặt hàng (Phụ lục 2.1) đến công ty, phòng kinh doanh căn cứ vào Đơn đặt hàng 

của khách sẽ soạn thảo một hợp đồng kinh tế để 2 bên ký duyệt. Căn cứ vào “Đơn 

đặt hàng” của khách hàng gửi đến kèm theo hợp đồng kinh tế lúc này phòng kinh 

doanh sẽ lập “Phiếu đề nghị xuất kho” (Phụ lục 2.2). “Phiếu đề nghị xuất kho” đã 

có chữ ký phê duyệt được lập thành 3 liên, 1 liên lưu tại phòng kinh doanh, 1 liên 
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chuyển cho phòng kế toán, 1 liên chuyển đến thủ kho. Tại kho sau khi nhận được 

“Phiếu đề nghị xuất kho” do phòng kinh doanh gửi tới thủ kho sẽ tiến hành kiểm 

tra hàng hóa đó trong kho và sau khi kiểm tra thấy phù hợp với số lượng hàng hóa 

đề nghị xuất kho, thủ kho sẽ tiến hành viết “phiếu xuất kho” (Phụ lục 2.3) 3 liên, 1 

liên lưu tại kho, 1 liên chuyển cho kế toán bán hàng, 1 liên giao cho khách hàng và 

trên phiếu xuất kho chỉ ghi số lượng xuất kho.  

Căn cứ vào phiếu xuất kho kế toán sẽ nhập dữ liệu vào sổ chi tiết hàng hóa 

TK 156 (Phụ lục 2.11) mở cho từng mặt hàng, vào sổ Nhật ký chung, sổ chi tiết tài 

khoản TK 632 mở cho từng mặt hàng (Phụ lục 2.8), cuối tháng căn cứ vào sổ chi 

tiết tài khoản TK 632 của từng mặt hàng kế toán lập Bảng tổng hợp giá vốn hàng 

hóa TK 632 theo mặt hàng (Phụ lục 2.9). 

Cụ thể: Trong tháng 6/2024: 

- Giá vốn hàng bán mặt hàng Tenaspec là 3.226.500.000 đồng 

Như vậy tổng Giá vốn hàng bán của Công ty là: 20.804.354.842 đồng 

Cuối tháng thực hiện kết chuyển giá vốn hàng hóa cho của từng mặt hàng 

sang TK 911 bằng bút toán. 

Nợ TK 911: Xác định kết quả kinh doanh: 20.804.354.842 

 Có TK 632 (mặt hàng Medozopen): 2.987.617.994 

Có TK 632 (mặt hàng Mozuten): 634.126.954 

Có TK 632 (mặt hàng Tolefor): 122.506.197 

Có TK 632 (mặt hàng MG-Tan 480ml): 572.564.333 

… 

Kế toán chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp 

Kế toán chi phí bán hàng 

Nội dung: Chi phí bán hàng tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt bao 

gồm các chi phí phát sinh trong quá trình bán hàng như: Chi phí lương, các khoản 

trích theo lương, tiền thưởng, tiền ăn trưa của nhân viên, chi phí thuê cửa hàng, chi 

phí tiền điện, tiền nước, văn phòng phẩm tại các cửa hàng, chi phí phục vụ đi lại 

của nhân viên bán hàng, chi phí quảng cáo tiếp thị… 
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Chứng từ sử dụng: Các chứng từ sử dụng để làm cơ sở cho việc hạch toán 

chi phí bán hàng gồm: Hóa đơn GTGT tiền điện, nước, tiền điện thoại ở các cửa 

hàng, bảng thanh toán lương, bảng phân bổ tiền lương và các khoản trích theo 

lương. Các chứng từ phải hợp pháp, hợp lệ có đầy đủ chữ ký của các bên liên quan. 

Tài khoản sử dụng: Để phản ánh chi phí bán hàng kế toán sử dụng TK 641 

- Chi phí bán hàng. Mọi chi phí phát sinh liên quan đến hoạt động bán hàng được 

kế toán công ty tập hợp vào TK 641.  

Quy trình hạch toán:  

+ Tại phòng kế toán công ty: Khi phát sinh các chi phí liên quan đến tiền 

lương các khoản trích theo lương, tiền thưởng, tiền ăn trưa, các khoản trích theo 

lương trả cho nhân viên bán hàng, chi phí thuê cửa hàng, chi phí thu mua trong 

quá trình mua hàng, chi phí quảng cáo… kế toán tiến hành kiểm tra tính chính xác 

của hóa đơn và chứng từ liên quan khác để nhập dữ liệu trên máy về khoản chi phí 

bán hàng này tập hợp tất cả vào TK 641. 

Theo đó, tổng chi phí bán hàng tập hợp được trong tháng 6/2024 là: 

128.426.420 đồng. Cuối tháng thực hiện kết chuyển chi phí bán hàng sang TK 911 

bằng bút toán: 

   Nợ TK 911: Xác định kết quả kinh doanh: 128.426.420 

Có TK 641: Chi phí bán hàng: 128.426.420 

Số liệu liên quan đến chi phí bán hàng được kế toán hạch toán vào phần 

mềm kế toán Misa Amis, sau đó phần mềm sẽ tự động kết xuất và chuyển sang sổ 

cái TK 641 (Phụ lục 2.12). Cuối tháng kết chuyển từ sổ cái TK 641 sang sổ cái TK 

911. Quy trình lập sổ cái được kế toán thực hiện đúng với chuẩn mực kế toán Việt 

Nam quy định. 

Kế toán chi phí quản lý doanh nghiệp 

Nội dung: Chi phí quản lý doanh nghiệp tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí 

Việt bao gồm những khoản chi phí phát sinh liên quan đến hoạt động quản lý 

chung của công ty như: Chi phí tiền lương, phụ cấp, các khoản trích theo lương, 

tiền thưởng, tiền ăn trưa của nhân viên văn phòng, khấu hao tài sản cố định, chi 
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phí đồ dùng văn phòng, chi phí dịch vụ mua ngoài thuộc văn phòng như: điện, 

nước, điện thoại, bưu phí, chi phí sửa chữa thường xuyên TSCĐ dùng cho quản lý 

và dịch vụ khác, chi phí bằng tiền khác như: Chi phí đi lại của nhân viên quản lý, 

chi phí tiếp khách, … 

Chứng từ sử dụng: Các chứng từ sử dụng để làm cơ sở cho việc hạch toán 

chi phí quản lý doanh nghiệp gồm: Hóa đơn GTGT tiền điện, nước, tiền điện 

thoại, hóa đơn thanh toán tiền mua mực máy in, máy photo, máy fax dùng cho bộ 

phận văn phòng, bảng tính và phân bổ khấu hao TSCĐ ở bộ phận phòng ban, hóa 

đơn GTGT chi tiền tiếp khách, hội họp, bảng thanh toán lương, bảng phân bổ tiền 

lương và các khoản trích theo lương. Các chứng từ này phải hợp pháp, hợp lệ có 

đầy đủ chữ ký của các bên liên quan. 

 Tài khoản sử dụng: Để phản ánh chi phí quản lý doanh nghiệp kế toán sử 

dụng TK 642. Mọi chi phí phát sinh liên quan đến chi phí quản lý doanh nghiệp 

được kế toán công ty tập hợp vào TK 642.  

Quy trình hạch toán:  

+ Tại phòng kế toán công ty: Khi phát sinh các chi phí liên quan đến chi 

phí quản lý doanh nghiệp kế toán tiến hành kiểm tra tính chính xác của hóa đơn và 

chứng từ liên quan khác để nhập dữ liệu trên máy về khoản chi phí quản lý doanh 

nghiệp này. Tập hợp tất cả vào TK 642. 

Theo đó, tổng chi phí QLDN tập hợp được trong tháng 6/2024 là: 137.098.380 

đồng. Cuối tháng, kế toán thực hiện kết chuyển chi phí quản lý doanh nghiệp sang 

TK 911 để xác định kết quả kinh doanh theo bút toán: 

   Nợ TK 911: Xác định kết quả kinh doanh: 137.098.380 

Có TK 642: Chi phí quản lý doanh nghiệp: 137.098.380 

Số liệu liên quan đến chi phí quản lý doanh nghiệp được kế toán hạch toán 

vào phần mềm kế toán Misa Amis, sau đó phần mềm sẽ tự động kết xuất và 

chuyển sang sổ cái TK 642 (Phụ lục 2.13). Quy trình lập sổ cái được kế toán thực 

hiện đúng với chuẩn mực kế toán Việt Nam quy định. 

2.2.3. Thực trạng kế toán xác định kết quả kinh doanh tại Công ty 
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 Đối với bất kỳ doanh nghiệp nào thì việc xác định kết quả bán hàng, kết quả 

kinh doanh là khâu được quan tâm chú ý rất nhiều. Qua đó cho ta biết được hiệu 

quả kinh doanh của doanh nghiệp, giúp doanh nghiệp có được phương hướng kinh 

doanh sao cho đạt hiệu quả nhất vì vậy tại công ty cũng rất quan tâm đến việc xác 

định kết quả kinh doanh và kết quả hoạt động kinh doanh của toàn công ty. 

Kết quả bán hàng là số chênh lệch giữa doanh thu bán hàng thuần (doanh thu 

thuần) với giá vốn, chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp. Việc xác định 

kết quả kinh doanh được kế toán xác định vào cuối tháng. 

 Phương pháp xác định kết quả kinh doanh cuối tháng tại công ty 

Lãi (lỗ) về 

tiêu thụ hàng 

hóa trong 

tháng 

= 

DT thuần về 

bán hàng hóa 

trong tháng 

- 

Giá vốn hàng 

hóa trong 

tháng 

- 
Chi phí BH 

trong tháng 
- 

Chi phí 

QLDN 

trong tháng 

 (2.7) 

 = 22.922.295.092 - 20.804.354.842 - 128.426.420 - 137.098.380  

 = 1.852.415.450        

 

Trong đó: Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ tính bằng công 

thức sau: 

DT thuần về 

BH và CCDV 
= 

Tổng doanh thu bán 

hàng và cung cấp 

dịch vụ 

− 
Các khoản giảm trừ 

doanh thu 
 (2.1) 

Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty được kế toán xác định vào cuối 

tháng dựa vào lợi nhuận kế toán trước thuế và chi phí thuế thu nhập doanh nghiệp 

tạm tính. Trong đó lợi nhuận kế toán trước thuế dựa vào kết quả kinh doanh của 

việc tiêu thụ hàng hóa, kết quả kinh doanh tiêu thụ sản phẩm, kết quả kinh doanh 

từ hoạt động tài chính và kết quả hoạt động khác (thường ít phát sinh, có những 

tháng không có).  

Trong đó lợi nhuận kế toán trước thuế được xác định như sau: 

Lợi nhuận kế 

toán trước 

thuế  

= 
Lãi (lỗ) về tiêu 

thụ hàng hóa  
+ 

Kết quả 

hoạt 

động tài 

chính  

+ 

Kết quả 

hoạt 

động 

khác  

 (2.2) 
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Trong đó kết quả hoạt động tài chính được tính bằng công thức: 

Kết quả từ 

hoạt động tài 

chính  

= 

Tổng doanh thu thuần 

về hoạt động tài chính  

 

− 

Chi phí về hoạt 

động tài chính 

 

 (2.3) 

 Kết quả hoạt động khác được xác định bằng công thức: 

Kết quả hoạt 

 động khác  
= 

Thu nhập khác 

 
− 

Chi phí khác  

 
 (2.4) 

 Kết quả hoạt động kinh doanh được xác định bằng công thức: 

Kết quả hoạt 

 động kinh doanh 

 

= 
Lợi nhuận kế 

toán trước thuế  
− 

Chi phí thuế 

TNDN 
 (2.5) 

Trong đó: theo số liệu của kế toán, tháng 6/2024:  

Doanh thu hoạt động tài chính: 82.285.204 

Chi phí hoạt động tài chính: 68.955.504 

Công ty không phát sinh hoạt động khác. 

Do đó: Lợi nhuận kế toán trước thuế = 1.852.415.450 + (82.285.204-

68.955.504) = 1.701.174.742 

Thuế thu nhập doanh nghiệp tạm tính: 1.701.174.742 * 20% = 340.234.948 

Lợi nhuận sau thuế tạm tính: 1.701.174.742 - 340.234.948 = 1.360.939.794 

Tài khoản sử dụng: Kế toán công ty sử dụng tài khoản 911 để phản ánh và 

hạch toán kết quả kinh doanh cho toàn công ty.  

Quy trình hạch toán: Việc xác định kết quả hoạt động bán hàng của từng 

lĩnh vực được thực hiện vào cuối tháng kế toán tiến hành ấn chuột vào “Bút toán 

khóa sổ” máy sẽ tự động kết chuyển các khoản doanh thu thuần; giá vốn hàng bán; 

chi phí bán hàng; chi phí quản lý doanh nghiệp sang tài khoản 911 (Phụ lục 2.14). 

Cụ thể trong tháng 6, cuối tháng công ty tính ra lợi nhuận trước thuế tạm 

tính, từ đó công ty tính thuế thu nhập doanh nghiệp tạm tính phải nộp là 20% tính 

trên lợi nhuận kế toán trước thuế bằng bút toán: 

Nợ TK 821: Chi phí thuế TNDN: 340.234.948 

        Có TK 3334: Thuế TNDN phải nộp: 340.234.948 
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Đồng thời thực hiện kết chuyển chi phí thuế TNDN sang TK 911 để xác 

định kết quả kinh doanh. 

 Nợ TK 911: Xác định kết quả kinh doanh: 340.234.948 

  Có TK 821: Chi phí thuế TNDN: 340.234.948 

 Sau đó thực hiện bút toán kết chuyển từ sổ cái TK 911 sang sổ cái TK 421 

bằng bút toán. 

    Nợ TK 911 - Kết quả hoạt động kinh doanh: 1.360.939.794 

                   Có TK 421 - Lợi nhuận sau thuế: 1.360.939.794 

2.3. Thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt dưới góc độ kế toán quản trị 

2.3.1. Dự toán doanh thu, chi phí và xác định kết quả kinh doanh tại 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

Qua khảo sát thực tế tại công ty, công tác kế toán quản trị nói chung, kế 

toán quản trị doanh thu, chi phí và xác định kết quả hoạt động kinh doanh nói 

riêng chưa được quan tâm đúng mức, bước đầu mới thực hiện một số nội 

dung của kế toán quản trị. 

Công ty chưa thực hiện đầy đủ công tác kế toán quản trị, chưa hiểu 

đúng, chưa đánh giá được hết tầm quan trọng của công tác kế toán quản trị. 

Việc thực hiện công tác kế toán quản trị mang tính tự phát, chưa được định 

hình rõ nét, chưa có sự phân công trách nhiệm một cách cụ thể. Tại công ty bộ 

phận kế toán chi phí vừa đảm nhận công việc tập hợp chi phí, vừa theo dõi chi tiết 

chi phí, lập báo cáo chi tiết và phân tích chi phí. Bộ phận kế toán doanh thu, xác 

định kết quả hoạt động kinh doanh vừa có nhiệm vụ ghi nhận, theo dõi doanh thu 

và kết quả kinh doanh toàn công ty, vừa theo dõi doanh thu và kết quả cụ thể của 

từng loại hoạt động.  

Hệ thống báo cáo KTQT tại Công ty mới chỉ dừng lại ở việc lập các 

báo cáo CP theo khoản mục (giá vốn hàng bán, chi phí quản lý doanh nghiệp....), 

còn các báo cáo KTQT như báo cáo phục vụ cho chức năng hoạch định của nhà 

quản trị và báo cáo phục vụ cho chức năng kiểm soát và đánh giá kết quả hoạt 

động chưa được thiết lập và sử dụng. 
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 2.3.2. Phân loại doanh thu, chi phí phục vụ kết quả ra quyết định tại 

Công ty 

 Cách phân loại chi phí hiện nay của Công ty chủ yếu phục vụ cho kế toán 

tài chính, chưa huớng tới kế toán cung cấp thông tin cho yêu cầu quản trị doanh 

nghiệp. Cụ thể: việc phân loại chi phí theo mối quan hệ giữa chi phí và mức độ 

hoạt động (định phí, biến phí, chi phí hỗn hợp) hoặc phân loại chi phí thành chi 

phí kiểm soát được và chi phí không kiểm soát được... để có những phân tích, 

đánh giá chính xác những khoản phí nào có thể tiết kiệm, những khoản phí nào 

không thể cắt giảm để có những quyết định hiệu quả trong quản lý chi phí và dự 

toán chi phí sản xuất. 

 2.3.3. Phân tích thông tin phù hợp, phục vụ ra quyết định của Công ty 

 Hiện tại, công việc lập kế hoạch lợi nhuận cho Công ty được xác định 

chỉ dựa vào định mức trong quá trình nhập hàng và coi đó là dự toán cho việc phân 

tích hiệu quả lợi nhuận cho công ty. Việc lập dự toán bán hàng chưa được thực 

hiện để cung cấp thông tin phục vụ cho kế hoạch lợi nhuận dài hạn của công ty. 

 Công ty chưa có hệ thống định mức chi phí, doanh thu tiêu chuẩn đối với 

các yếu tố chi phí. 

2.4. Đánh giá thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

2.4.1. Dưới góc độ kế toán tài chính 

Là một doanh nghiệp kinh doanh thương mại đa dạng nhiều mặt hàng thì một 

yêu cầu lớn đặt ra với công ty là có được một hệ thống quản lý nói chung và đặc biệt 

là bộ máy kế toán nói riêng phải đáp ứng được những đòi hỏi mà công việc kinh 

doanh đặt ra. Vì cũng là doanh nghiệp hoạt động thương mại nên trong công tác 

hạch toán kế toán thì phần hành kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh là 

một trong những phần hành hết sức quan trọng. Kế toán tài chính tại Công ty Dược 

phẩm Trí Việt có vai trò ghi chép, phản ánh và tổng hợp các nghiệp vụ kinh tế 

phát sinh liên quan đến hoạt động bán hàng và xác định kết quả kinh doanh, nhằm 

cung cấp thông tin cho các đối tượng bên ngoài như cơ quan thuế, ngân hàng, nhà 

đầu tư và các cơ quan quản lý nhà nước. Qua nghiên cứu, khảo sát thực tế tại Công 

ty TNHH Dược phẩm Trí Việt, đề án xin đưa ra đánh giá công tác kế toán tài chính 

của công ty như sau:  
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2.4.1.1. Ưu điểm đạt được 

 a) Về tổ chức kế toán 

 Bộ máy kế toán được tổ chức một cách khá hợp lý, gọn nhẹ phù hợp với 

quy mô và loại hình hoạt động của công ty, đáp ứng yêu cầu công việc và phù hợp 

với trình độ chuyên môn và năng lực của từng người. Mỗi kế toán viên trong công 

ty đều có những nhiệm vụ riêng biệt, mỗi người phụ trách một mảng, một phần 

hành từ đó giúp cho việc thực hiện các phần hành kế toán được chính xác, đảm 

bảo sự giám sát và chỉ đạo của kế toán trưởng, cung thông tin đầy đủ chính xác, 

kịp thời cho Giám đốc. Phòng kế toán đã làm tốt nhiệm vụ của mình, bảo toàn và 

phát triển vốn của công ty, đáp ứng kịp thời nhu cầu vốn cho chu kỳ hoạt động sản 

xuất kinh doanh. Công tác kế toán đã sử dụng hệ thống chứng từ theo quy định của 

chế độ kế toán do Nhà nước ban hành và đảm bảo phù hợp với đặc điểm hoạt động của 

công ty. 

 Các nhân viên kế toán được đào tạo tiếp cận với những chuẩn mực mới trong 

nghiệp vụ, trong việc áp dụng những thành tựu khoa học tiên tiến vào công tác kế 

toán nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh, năng suất lao động.  

 Công ty sử dụng hình thức kế toán máy, phần mềm Misa Amis trên cơ sở 

sổ sách của hình thức Nhật ký chung là rất phù hợp với việc xử lý công tác kế toán 

trên máy tính nên đảm bảo được tính thống nhất của các nguồn số liệu ban đầu, 

cung cấp nguồn thông tin kinh tế cần thiết cho từng bộ phận kế toán liên quan, qua 

đó các bộ phận có thể dễ dàng kiểm tra, đối chiếu số liệu kịp thời phát hiện và sửa 

chữa sai sót trong quá trình hạch toán. Mặt khác việc sử dụng phần mềm kế toán 

Misa Amis hoàn toàn phù hợp với công ty, vì công ty kinh doanh rất nhiều mặt 

hàng, nhiều nhà cung cấp, nhiều khách hàng nên việc sử dụng phần mềm Misa 

Amis được mã hóa chi tiết cho từng đối tượng cụ thể đã giúp cho công việc kế 

toán được giảm nhẹ rất nhiều vừa tiết kiệm được thời gian, chi phí và đảm bảo 

cung cấp số liệu, thông tin kế toán kịp thời, chính xác. 

 Công ty đã chấp hành nghiêm chỉnh mọi khâu ghi chép hoá đơn chứng từ 

theo đúng quy định và mẫu của Bộ Tài Chính tuy không phải là toàn bộ nhưng 
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nhìn chung đã phù hợp với chế độ kế toán hiện hành. Mỗi nghiệp vụ kinh tế phát 

sinh đều được phản ánh trên các hoá đơn, chứng từ phù hợp cả về số lượng và 

nguyên tắc ghi chép cũng như yêu cầu của công tác quản lý chứng từ. Chứng từ là 

cơ sở ban đầu để thực hiện công việc hạch toán, do đó các chứng từ đều được đánh 

số theo thứ tự thời gian và được kiểm tra thường xuyên về nội dung các nghiệp vụ 

kinh tế phát sinh, kiểm tra các chứng từ gốc kèm theo… việc kiểm tra này giúp 

cho việc tổng hợp, phân loại thông tin để ghi sổ kế toán. 

 Công ty sử dụng phương pháp hạch toán hàng tồn kho theo phương pháp kê 

khai thường xuyên, phương pháp này tương đối phù hợp với đặc điểm kinh doanh 

và yêu cầu quản lý tạo điều kiện thuận lợi cho việc theo dõi số lượng hàng tồn 

kho, theo dõi các nghiệp vụ kinh tế phát sinh, đảm bảo số liệu kế toán được cập 

nhật một cách liên tục có thể sẵn sàng cung cấp thông tin kịp thời khi có yêu cầu 

của nhà quản lý. Vì công ty kinh doanh nhiều loại mặt hàng với nhiều chủng loại 

vì vậy các nghiệp vụ liên quan đến hàng hóa, sản phẩm tương đối nhiều do đó 

công ty không hạch toán theo phương pháp kiểm kê định kỳ mà hạch toán theo 

phương pháp kê khai thường xuyên là hợp lý. Mặt khác hạch toán theo phương 

pháp này sẽ phản ánh được chính xác kịp thời và thường xuyên sự vận động của 

hàng hóa giúp quản lý chặt chẽ hàng hóa và có biện pháp xử lý kịp thời khi có sự 

biến động trên thị trường, tạo điều kiện thuận lợi cho công tác bán hàng và nâng 

cao hiệu quả bán hàng. 

 b) Về kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh 

 Việc hạch toán kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh của công 

ty nhìn chung đã phù hợp với đặc điểm hoạt động kinh doanh và yêu cầu quản lý 

đặt ra. 

 Trong quá trình bán hàng công ty luôn luôn chủ động nắm bắt nhu cầu khách 

hàng tạo điều kiện cho việc mua và thanh toán tiền hàng được thực hiện một cách hợp 

lý và thuận tiện, nâng cáo uy tín của công ty trên thị trường. 

 Công tác hạch toán doanh thu công ty cũng đã mở chi tiết TK 511 theo từng 

mặt hàng để thuận tiện cho việc theo dõi, hạch toán doanh thu, điều này là hoàn 
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toàn phù hợp. Công ty thực hiện kê khai thuế GTGT và thực hiện nộp thuế đầy đủ. 

 Công tác xác định giá vốn xuất kho theo phương pháp nhập trước - xuất 

trước hoàn toàn phù hợp với tình hình nhập - xuất hàng hiện nay.  

 - Sổ sách về doanh thu bán hàng, giá vốn, doanh thu hoạt động tài chính, 

chi phí hoạt động tài chính, chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp, kết 

quả kinh doanh được thiết kế linh hoạt giúp cho người sử dụng vừa theo dõi được 

con số tổng hợp vừa theo dõi được nội dụng chi tiết.  

 - Việc kê khai và nộp thuế, hạch toán thuế GTGT cũng như thuế thu nhập 

doanh nghiệp được kế toán công ty thực hiện theo đúng quy định. 

2.4.1.2. Những hạn chế 

 - Về chứng từ kế toán 

Công tác kế toán bán hàng của Công ty nhìn chung đã đi vào nền nếp. Tuy 

nhiên, quy trình luân chuyển chứng từ trong kế toán bán hàng còn chưa hợp lý. 

Việc luân chuyển chứng từ giữa các bộ phận còn chậm, dẫn đến chứng từ thường 

bị ứ đọng làm ảnh hưởng đến việc xử lý số liệu và tính kịp thời trong cung cấp 

thông tin kế toán. Việc lưu trữ chứng từ kế toán chưa đảm bảo tính khoa học, hợp 

lý trong việc truy cập và tìm kiếm thông tin. Nhiều chứng từ kế toán còn để lẫn 

lộn, chưa xắp sếp theo nhóm, theo loại... 

 - Về sổ sách kế toán 

 Công ty xây dựng sổ chi tiết bán hàng chưa khoa học mới có các chỉ tiêu về 

số lượng, đơn giá, thành tiền, giá vốn, các khoản giảm trừ tuy nhiên chưa có cột 

doanh thu thuần và lợi nhuận gộp điều này gây khó khăn cho việc tổng hợp số liệu 

ghi sổ kế toán công ty.  

 Trong hoạt động bán hàng, công ty không theo dõi trên sổ Nhật ký đặc biệt 

như Nhật ký bán hàng, điều này gia tăng dữ liệu trên sổ Nhật ký chung, sổ cái của 

tài khoản liên quan. 

 - Về phương pháp hạch toán 

 Có sự bất cập trong việc công ty cho chi phí thu mua hàng hóa vào TK 641 

“Chi phí bán hàng” rồi kết chuyển sang TK 911 mà không sử dụng TK 156 (2) cho 
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khoản chi phí đó, điều này là không đúng với chế độ quy định, làm cho chi phí bán 

hàng của công ty tăng lên so với thực tế phát sinh. 

 - Về chiết khấu thanh toán, chiết khấu thương mại 

 Công ty không áp dụng chính sách chiết khấu thanh toán, chiết khấu 

thương mại cho khách hàng, làm cho hiệu quả kinh doanh giảm đi do không 

thúc đẩy được bán hàng mà còn làm cho doanh nghiệp thường hay bị chiếm 

dụng vốn. 

- Về giá vốn hàng bán 

Khi chi phí thu mua nằm trong TK 641 thì khi xuất hàng ra để bán không 

phân bổ được chi phí thu mua cho toàn bộ hàng hoá nhất là khi chi phí đó bao gồm 

cả chi phí của số hàng hoá còn tồn kho cuối kỳ, từ đó việc xác định trị giá vốn của 

hàng hóa xuất bán sẽ không chính xác, lúc này trị giá vốn của hàng hóa xuất bán 

được xác định bằng trị giá mua của hàng xuất bán không có phần chi phí thu mua 

nằm trong đó, điều này làm cho việc hạch toán và ghi nhận trị giá vốn hàng bán 

trong kỳ thấp hơn so với thực tế. Nên chi phí thu mua của lô hàng vẫn tồn ở trong 

kho lại được xác định là chi phí thời kỳ, sẽ đội chi phí lên làm cho chi phí bán 

hàng tăng, chi phí bán hàng sẽ tăng lên mà giá vốn hàng bán sẽ giảm đi từ đó 

không phản ánh được đúng bản chất kết quả kinh doanh như chỉ tiêu "Lợi nhuận gộp". 

2.4.2. Dưới góc độ kế toán quản trị 

Kế toán quản trị tại Công ty Dược phẩm Trí Việt chủ yếu phục vụ cho nhu 

cầu thông tin nội bộ của ban lãnh đạo công ty trong việc ra quyết định, lập kế 

hoạch và kiểm soát hoạt động kinh doanh. Tuy nhiên, so với kế toán tài chính, 

công tác kế toán quản trị còn chưa được chú trọng đúng mức: 

2.4.2.1. Ưu điểm đạt được 

Công ty đã bước đầu sử dụng phần mềm kế toán để tổng hợp dữ liệu và 

theo dõi một số chỉ tiêu nội bộ liên quan đến doanh thu và chi phí. 

Một số báo cáo nội bộ (như báo cáo lãi lỗ hàng tháng) đã được lập để cung 

cấp thông tin phục vụ công tác kiểm soát chi phí và theo dõi kết quả kinh doanh 

theo thời kỳ 
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2.4.2.2. Hạn chế 

Hệ thống kế toán quản trị chưa được thiết lập độc lập hoặc chuyên sâu; hầu 

hết các số liệu được trích xuất từ hệ thống kế toán tài chính mà chưa có các tiêu 

chí phân tích riêng biệt. 

Chưa có báo cáo phân tích lợi nhuận theo từng nhóm sản phẩm, từng khu 

vực thị trường hoặc theo từng khách hàng trọng điểm - điều này làm giảm khả 

năng hỗ trợ ra quyết định chiến lược của lãnh đạo công ty. 

Thiếu các công cụ hỗ trợ dự báo doanh thu, chi phí và lập ngân sách, khiến 

việc hoạch định kế hoạch kinh doanh mang tính chủ quan và kém hiệu quả hơn. 

Chưa có cơ chế đánh giá hiệu suất bán hàng theo từng kênh phân phối, gây 

hạn chế trong việc tối ưu hóa hoạt động tiêu thụ sản phẩm. 

2.5. Phân tích các nguyên nhân ảnh hưởng đến thực trạng kế toán bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

2.5.1. Nguyên nhân chủ quan 

Hạn chế trong nhận thức về vai trò của kế toán quản trị: Ban lãnh đạo công 

ty hiện vẫn còn tập trung nhiều vào kế toán tài chính để phục vụ nghĩa vụ thuế và 

báo cáo pháp lý, trong khi vai trò hỗ trợ ra quyết định của kế toán quản trị chưa 

được chú trọng đúng mức. Điều này khiến công tác phân tích doanh thu, chi phí, 

lợi nhuận theo từng mảng hoạt động còn mờ nhạt. 

Trình độ chuyên môn và kỹ năng phân tích của kế toán viên còn hạn chế: 

Một số cán bộ kế toán tại công ty chủ yếu có kinh nghiệm thực hành kế toán tài 

chính, chưa được đào tạo bài bản về kế toán quản trị, phân tích hiệu quả kinh 

doanh hoặc ứng dụng công nghệ số trong kế toán. 

Hệ thống thông tin kế toán chưa đồng bộ: Mặc dù công ty có sử dụng phần 

mềm kế toán, tuy nhiên dữ liệu từ các bộ phận như bán hàng, kho và kế toán vẫn 

chưa được tích hợp hoàn toàn. Việc nhập liệu, đối chiếu số liệu vẫn còn thủ công ở 

nhiều khâu, dễ gây sai sót và mất thời gian xử lý. 

Chưa đầu tư thích đáng cho công tác phân tích và dự báo: Công ty chưa có 

cơ chế hoặc công cụ đánh giá định kỳ hiệu quả hoạt động theo sản phẩm, thị 
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trường hoặc khách hàng, do đó khả năng hỗ trợ chiến lược kinh doanh của hệ 

thống kế toán còn hạn chế. 

2.5.2. Nguyên nhân khách quan 

Đặc thù ngành dược có yêu cầu cao về quản lý hàng hóa: Dược phẩm là 

ngành hàng có thời hạn sử dụng, nhiều loại sản phẩm, quy định nghiêm ngặt về 

bảo quản, kiểm soát chất lượng. Điều này khiến công tác kế toán bán hàng và xác 

định giá vốn, chi phí tiêu thụ trở nên phức tạp hơn các ngành khác, đặc biệt trong 

việc kiểm kê, định giá tồn kho và xác định kết quả kinh doanh chính xác. 

Sự thay đổi thường xuyên của chính sách pháp luật về thuế và kế toán: Các 

quy định liên quan đến thuế GTGT, hóa đơn điện tử, chuẩn mực kế toán… liên tục 

được cập nhật, gây khó khăn cho doanh nghiệp, nhất là doanh nghiệp vừa và nhỏ, 

trong việc theo kịp và áp dụng đầy đủ, chính xác vào thực tiễn. 

Cạnh tranh gay gắt trong ngành dược phẩm: Việc chịu sức ép cạnh tranh từ 

các doanh nghiệp cùng ngành buộc công ty phải tập trung nhiều vào hoạt động bán 

hàng, phân phối, đôi khi bỏ qua vai trò của việc kiểm soát nội bộ và tối ưu hóa 

hiệu quả thông qua hệ thống kế toán quản trị. 

Tác động từ quá trình chuyển đổi số: Xu hướng chuyển đổi số đặt ra yêu 

cầu cấp thiết về hiện đại hóa hệ thống kế toán - tài chính. Tuy nhiên, trong bối 

cảnh còn thiếu nguồn lực tài chính và con người, công ty gặp nhiều khó khăn trong 

việc ứng dụng công nghệ mới, ảnh hưởng đến chất lượng và tốc độ xử lý thông tin 

kế toán. 
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Kết luận chương 2 

 Trong chương 2 “Thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt” tác giả đã giới thiệu tổng quan về 

công ty và xem xét đánh giá thực trạng kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh của công ty dựa vào cơ sở lý luận về bán hàng và xác định kết quả kinh 

doanh trong doanh nghiệp ở chương 1, đánh giá thực trạng về kế toán bán hàng và 

xác định kết quả kinh doanh trên góc độ kế toán tài chính và kế toán quản trị. Từ 

đó thấy được những ưu điểm, những vấn đề còn tồn tại và giải quyết các vấn đề 

tồn tại trong chương 3. 
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CHƯƠNG 3 

GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN KẾ TOÁN BÁN HÀNG VÀ XÁC ĐỊNH KẾT QUẢ 

KINH DOANH TẠI CÔNG TY TNHH DƯỢC PHẨM TRÍ VIỆT 

  

3.1. Định hướng phát triển của Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt đang kinh doanh trong môi trường khá 

phức tạp và cạnh tranh ngày càng gay gắt. Hiện nay có rất nhiều công ty cũng hoạt 

động trong lĩnh vực này. Trước tình hình đó để không ngừng nâng cao sức cạnh 

tranh công ty đã tập trung xây dựng chiến lược phát triển, đưa ra cho mình những 

dự báo và phương hướng, nhiệm vụ kinh doanh trong thời gian tới nhằm kinh 

doanh có hiệu quả hơn và tạo ra thế chủ động trong kinh doanh. Con người là vấn 

đề then chốt trong mọi hoạt động, mọi lĩnh vực.  

Nhiệm vụ đầu tiên của công ty là xây dựng đào tạo một đội ngũ nhân viên 

trình độ chuyên môn cao hơn nữa, năng động, trung thực đáp ứng được yêu cầu 

hoạt động kinh doanh cả về số lượng và chất lượng đây là nhiệm vụ hàng đầu. 

 Nhiệm vụ thứ hai là xây dựng chương trình chiết khấu hấp dẫn cho khách 

hàng vào các dịp đặc biệt để thu hút, lôi cuốn, giữ khách hàng của công ty sẽ là 

vấn đề quyết định đến sự tồn tại và phát triển của công ty.  

 Nhiệm vụ thứ ba công ty có kế hoạch đa dạng hóa hơn nữa các mặt hàng 

kinh doanh, đặc biệt đưa vào kinh doanh các mặt hàng mới có chất lượng cao.

 Nhiệm vụ thứ tư nghiên cứu và nắm rõ điểm mạnh, điểm yếu của các đối 

thủ cạnh tranh, các đối thủ sắp gia nhập vào thị trường, để ra chiến lược cạnh tranh 

có hiệu quả. 

3.2. Một số giải pháp hoàn thiện kế toán bán hàng và xác định kết quả 

kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt 

Qua quá trình tìm hiểu công tác hạch toán chi phí, doanh thu và xác định 

kết quả kinh doanh thấy được quá trình hoạt động kinh doanh của công ty có 

nhiều phần làm rất tốt bên cạnh đó còn có một số yếu kém vẫn tồn tại trong 

công ty. Để công ty hoạt động kinh doanh được tốt và có hiệu quả cao hơn 
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công ty phải phát huy và có nhiều biện pháp khắc phục những nhược điểm để 

giải quyết mọi vấn đề còn tồn tại trong công ty. Dưới đây là một số ý kiến 

đóng góp của cá nhân tác giả để đóng góp nhằm hoàn thiện hạch toán chi phí, 

doanh thu và xác định kết quả kinh doanh của Công ty 

3.2.1. Giải pháp về kế toán tài chính 

a) Mục tiêu của giải pháp  

- Nâng cao độ chính xác, kịp thời và minh bạch của thông tin tài chính: 

Đảm bảo hệ thống kế toán tài chính cung cấp đầy đủ, trung thực và đáng tin cậy 

các thông tin phục vụ cho việc ra quyết định quản trị, điều hành hoạt động sản 

xuất - kinh doanh và phục vụ công tác kiểm tra, giám sát tài chính của cơ quan 

chức năng. 

- Tăng cường khả năng phân tích và đánh giá hiệu quả kinh doanh: Hệ 

thống kế toán tài chính được hoàn thiện sẽ hỗ trợ việc đánh giá đúng đắn kết quả 

hoạt động kinh doanh, từ đó giúp ban lãnh đạo công ty có cơ sở xác định chiến 

lược kinh doanh phù hợp và nâng cao năng lực cạnh tranh. 

- Đảm bảo tuân thủ đầy đủ các quy định pháp luật về kế toán và thuế: Việc 

tổ chức lại hệ thống kế toán tài chính giúp công ty chấp hành nghiêm túc chuẩn 

mực kế toán Việt Nam, các quy định của Luật Kế toán, Luật Thuế và các thông tư 

hướng dẫn liên quan, từ đó hạn chế rủi ro pháp lý và thuế. 

- Ứng dụng công nghệ số vào công tác kế toán tài chính: Hoàn thiện kế toán 

tài chính còn nhằm mục tiêu từng bước chuyển đổi số trong hoạt động kế toán, 

nâng cao hiệu suất xử lý số liệu, giảm thiểu sai sót, đồng thời phù hợp với xu 

hướng phát triển chung của ngành kế toán trong thời kỳ chuyển đổi số. 

b) Nội dung, cách thức thực hiện giải pháp 

- Về chứng từ kế toán 

Phòng kế toán Công ty nên có ý kiến với Ban giám đốc về tình hình tiến độ 

làm việc của các bộ phận phối hợp. Lãnh đạo Công ty có biện pháp khắc phục hiện 

tượng các báo cáo, chứng từ nộp về bộ phận Kế toán không đúng thời hạn quy 

định. Yêu cầu các bộ phận phối hợp chủ động và có kế hoạch tập hợp và nhập đầy 
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đủ dữ liệu để các kế toán Công ty có thể hoàn thành nhiệm vụ kịp thời hạn. Đồng 

thời, tăng cường khâu hướng dẫn ban đầu ngay từ trong công tác lập chứng từ, thu 

thập chứng từ chứng minh các nghiệp vụ kinh tế tài chính phát sinh của cán bộ kế 

toán đối với các bộ phận liên quan để giảm thiểu lượng chứng từ lập sai, lập thiếu. 

Công ty cần xây dựng phương thức, quy trình tổ chức và luân chuyển 

chứng từ một cách khoa học giúp cho việc tổ chức luân chuyển chứng từ được 

thực hiện một cách nhanh chóng, kịp thời và chính xác, tiết kiệm thời gian luân 

chuyển, thời gian kiểm tra, kiểm soát chứng từ trước khi hạch toán. 

Kế toán cần đẩy mạnh công tác kiểm tra chứng từ giữa các khâu luân 

chuyển để đảm bảo an toàn, chính xác, hợp lý, đầy đủ thông tin ghi trên các chứng 

từ nhằm tiết kiệm thời gian, công sức đồng thời tránh nhầm lẫn, sai sót.  

 - Hoàn thiện sổ sách kế toán 

 Công ty nên thiết kế lại sổ chi tiết bán hàng cho từng mặt hàng một cách 

khoa học hơn và yêu cầu các kế toán bán hàng báo cáo đầy đủ, kịp thời và chính 

xác về số liệu. 

 Thiết kế các chỉ tiêu doanh thu thuần và lợi nhuận gộp ngay trên sổ chi tiết 

bán hàng cho từng mặt hàng và yêu cầu các kế toán bán hàng báo cáo kịp thời đầy 

đủ và chính xác về số liệu, để cung cấp thông tin nhanh chóng cho nhà quản lý về 

doanh thu thuần và lợi nhuận gộp của từng mặt hàng. Mặt khác, cuối tháng kế toán 

bán hàng căn cứ vào sổ chi tiết bán hàng của từng mặt hàng tính ra được tổng 

doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ, tổng giá vốn hàng bán, tổng các khoản 

giảm trừ doanh thu để từ đó xác định được tổng doanh thu thuần và tổng lợi nhuận 

gộp của từng mặt hàng. 

 Mẫu sổ chi tiết được thiết kế như sau:  
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SỔ CHI TIẾT BÁN HÀNG 

Tháng… năm 

Tên, quy cách hàng hóa: 

Ngày 

tháng 

ghi sổ 

Chứng từ 

Diễn 

giải 

Doanh thu 
Các khoản tính 

trừ Doanh 

thu 

thuần 

Giá 

vốn 

Lợi 

nhuận 

gộp Số Ngày 
Số 

lượng 

Đơn 

giá 

Thành 

tiền 
Thuế 

Khác 

(521, 

5212..) 

           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Cộng         

 

Ngày …. tháng ….. năm 

 

Người ghi sổ                                   Kế toán trưởng                           Giám đốc 

(Ký, ghi rõ họ tên)                          (Ký, ghi rõ họ tên)                (Ký, ghi rõ họ tên) 

 

Bảng 3.1: Mẫu sổ chi tiết bán hàng 

 Hàng ngày có rất nhiều nghiệp vụ phát sinh liên quan đến bán hàng. Vì vậy 

công ty nên mở sổ Nhật ký bán hàng vì hàng hóa ở công ty được bán cho rất nhiều 

đối tượng khách hàng và thường xuyên cho khách hàng trả trậm do vậy cần phải 

theo dõi thường xuyên cụ thể quá trình bán hàng và cũng là phục vụ cho công tác 

quản lý. Công ty có thể tham khảo mẫu sau:  
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SỔ NHẬT KÝ BÁN HÀNG 

Tháng…..năm …. 

Ngày 

ghi sổ 

Chứng từ Diễn giải Ghi nợ 

TK 131 

TK 

ghi Có 

TK ghi Nợ khác 

Số Ngày Số hiệu Số tiền 

1 2 3 4 5 6 7 8 

        

        

 

Ngày …. tháng …. năm 

 

Người ghi sổ                                   Kế toán trưởng                             Giám đốc 

 (Ký, ghi rõ họ tên)                          (Ký, ghi rõ họ tên)               (Ký, ghi rõ họ tên) 

 

Bảng 3.2: Mẫu sổ nhật ký bán hàng 

 Việc ghi sổ Nhật ký bán hàng sẽ làm giảm bớt số lượng ghi sổ Nhật ký 

chung và sổ cái cho những đối tượng kế toán có liên quan đến bán hàng. 

- Hoàn thiện phương pháp hạch toán kế toán 

Chi phí thu mua phát sinh trong quá trình mua hàng tại công ty không phải 

là nhỏ, công ty đang hướng đến mở rộng quy mô hoạt động phải bán được nhiều 

sản phẩm thì kéo theo chi phí thu mua sẽ ngày càng cao, nếu cứ hạch toán chi phí 

thu mua vào TK 641 sẽ làm cho khoản chi phí này trở thành một khoản chi phí 

tương đối lớn, làm cho việc theo dõi và hạch toán chi phí bán hàng là không đúng 

với quy định, ngoài ra còn kéo theo việc xác định trị giá vốn hàng xuất bán trong 

kỳ là không chính xác vì không bao gồm chi phí thu mua phân bổ cho hàng hóa 

tiêu thụ nằm trong giá vốn. Vì vậy kế toán công ty nên tách chi phí thu mua ra 

khỏi chi phí bán hàng, bằng việc sử dụng TK 156 (2) để phản ánh và tập hợp toàn 

bộ chi phí thu mua phát sinh trong kỳ vào bên Nợ TK 156 (2), có như vậy mới 

đúng theo chế độ quy định. Cuối kỳ số chi phí này sẽ phân bổ cho hàng bán ra 

trong kỳ. 
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Trong kỳ khi có nghiệp vụ kinh tế phát sinh liên quan đến chi phí thu mua 

hàng hóa kế toán lập bút toán như sau 

 Nợ TK 156 (2): Chi phí thu mua phát sinh trong kỳ 

 Nợ TK 133: Thuế GTGT được khấu trừ (nếu có) 

  Có TK 111, 112, 131 

 - Hoàn thiện chiết khấu thanh toán 

Hiện nay công ty chưa có chính sách chiết khấu thanh toán cho những 

khách hàng thanh toán sớm. Vì vậy để thúc đẩy việc khách hàng thanh toán sớm 

nhằm mở rộng quy mô tiêu thụ hàng hóa và hạn chế bị chiếm dụng vốn công ty 

nên áp dụng chiết khấu thanh toán cho khách hàng thanh toán trước hạn, có như 

thế công ty mới nhanh chóng thu hồi vốn hạn chế việc bị chiếm dụng vốn. Theo 

quy định của Bộ tài chính chiết khấu thanh toán là khoản tiền thưởng cho khách 

hàng tính trên tổng tiền hàng mà họ đã thanh toán trước thời hạn quy định. 

Để hạch toán các khoản chiết khấu thanh toán cho khách hàng kế toán sử 

dụng TK 635 “Chi phí hoạt động tài chính”. 

Trong kỳ khi phát sinh các khoản chiết khấu thanh toán cho khách hàng 

thanh toán trước thời hạn, kế toán lập bút toán như sau: 

Nợ TK 635: Tổng số chiết khấu thanh toán khách hàng được hưởng 

 Có TK 131: Trừ vào số tiền phải thu của khách hàng 

Cuối tháng sau khi thực hiện bút toán “khóa sổ” máy sẽ tự động kết chuyển 

từ sổ cái TK 635 sang tài khoản 911 “Kết quả kinh doanh”. 

- Hoàn thiện giá vốn hàng hóa tiêu thụ 

Sau khi kế toán tiến hành tập hợp toàn bộ chi phí thu mua phát sinh trong 

kỳ vào TK 156 (2) thì cuối tháng tiến hành xác định lại giá vốn hàng hóa xuất bán 

trong kỳ được xác định bằng trị giá của hàng mua xuất bán cộng với chi phí thu 

mua phân bổ cho hàng xuất bán. Trong đó: 

- Trị giá của hàng mua xuất bán được công ty áp dụng theo phương pháp 

bình quân cả kỳ dự trữ  

 - Chi phí thu mua phân bổ cho hàng xuất bán trong kỳ được xác định như sau 
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Chi phí thu 

mua phân bổ 

cho hàng xuất 

bán trong kỳ 

 

= 

Chi phí thu mua 

phân bổ cho hàng 

tồn đầu kỳ 

+ 

Chi phí thu 

mua phát sinh 

trong kỳ 
 

x 

Số lượng 

hàng xuất 

bán trong 

kỳ 
Số lượng hàng 

tồn đầu kỳ 
+ 

Số lượng hàng 

nhập trong kỳ 

 Cuối kỳ chi phí thu mua phân bổ cho hàng xuất bán trong kỳ được tập hợp 

rồi kết chuyển sang TK 632. 

 Nợ TK 632: Giá vốn hàng hóa tiêu thụ 

  Có TK 156 (2): Chi phí thu mua phân bổ cho hàng hóa xuất bán trong kỳ  

 c) Điều kiện thực hiện giải pháp 

Để các giải pháp hoàn thiện kế toán tài chính được triển khai một cách hiệu 

quả, Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt cần đảm bảo các điều kiện thiết yếu sau: 

- Ban Giám đốc cần nhận thức rõ vai trò của công tác kế toán tài chính 

trong quản trị doanh nghiệp, từ đó cam kết hỗ trợ về nguồn lực, chủ trương và thời 

gian cho quá trình hoàn thiện hệ thống kế toán. 

- Có kế hoạch chỉ đạo xuyên suốt, thống nhất trong toàn công ty về cải tiến 

tổ chức, quy trình và ứng dụng công nghệ vào kế toán tài chính. 

- Đội ngũ kế toán phải có trình độ chuyên môn vững, am hiểu chuẩn mực 

kế toán Việt Nam (VAS), thông tư hướng dẫn của Bộ Tài chính và kiến thức cập 

nhật về kế toán trong thời đại số. 

- Công ty cần bố trí ngân sách đầu tư hoặc nâng cấp phần mềm kế toán tích 

hợp, đồng bộ với các bộ phận như kho, bán hàng, ngân hàng, nhân sự. 

- Đảm bảo hệ thống công nghệ thông tin có tính bảo mật, sao lưu dữ liệu 

định kỳ và có hỗ trợ kỹ thuật kịp thời. 

- Xây dựng quy trình kiểm tra - giám sát công tác kế toán ở từng bước: từ 

lập chứng từ, ghi nhận, đối chiếu đến báo cáo tài chính. Cơ chế kiểm soát chéo, 

phân quyền trách nhiệm và xử lý sai phạm rõ ràng để tăng tính minh bạch và giảm 

thiểu sai sót, gian lận. 

- Tăng cường nhận thức cho toàn bộ nhân viên về vai trò và tầm quan trọng 
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của công tác kế toán tài chính trong quá trình phát triển bền vững của doanh 

nghiệp. Khuyến khích môi trường làm việc minh bạch, trách nhiệm, sẵn sàng thay đổi. 

3.2.2. Giải pháp về kế toán quản trị 

a) Mục tiêu của giải pháp  

- Đảm bảo hệ thống kế toán quản trị cung cấp kịp thời, đầy đủ và phù hợp 

các thông tin định lượng phục vụ công tác lập kế hoạch, tổ chức thực hiện, kiểm 

soát và ra quyết định trong quản lý doanh nghiệp. 

- Giúp các cấp quản lý theo dõi, giám sát tình hình hoạt động sản xuất - 

kinh doanh một cách chi tiết và linh hoạt theo từng bộ phận, sản phẩm, khu vực. 

- Cung cấp công cụ phân tích chi phí theo trung tâm trách nhiệm, theo đơn 

hàng, theo sản phẩm, giúp doanh nghiệp đánh giá đúng hiệu quả từng hoạt động. 

- Xác định và kiểm soát các chi phí không hiệu quả để tối ưu hóa lợi nhuận 

và tăng năng suất sử dụng nguồn lực. 

- Phát hiện sớm các dấu hiệu bất thường hoặc rủi ro tiềm ẩn liên quan đến 

chi phí, giá vốn, dòng tiền hoặc hiệu quả hoạt động. 

- Thông tin từ kế toán quản trị hỗ trợ ban lãnh đạo trong việc định hình 

chiến lược, dự báo xu hướng tài chính và hoạch định đầu tư phù hợp. Hệ thống kế 

toán quản trị hoạt động phối hợp chặt chẽ với kế toán tài chính để tạo ra hệ sinh 

thái thông tin toàn diện phục vụ cho điều hành và kiểm soát. 

 b) Nội dung, cách thức thực hiện giải pháp 

Mô hình kế toán quản trị: Với mục tiêu và quy mô hoạt động kinh doanh 

ngày càng mở rộng thì khối lượng công việc tại phòng kế toán của công ty sẽ tăng 

lên rất nhiều. Vì vậy, để đáp ứng được yêu cầu cung cấp thông tin đầy đủ, chính 

xác và kịp thời cho việc xây dựng kế hoạch kinh doanh và đưa ra các quyết định 

của nhà quản lý, bộ máy kế toán của công ty cần được bố trí lại về mặt nhân sự. 

Để quản lý chi tiết hơn thông tin về doanh thu, chi phí công ty cần bố trí người 

phụ trách phần hành này như là một nhân sự chuyên làm kế toán quản trị cho công 

ty để có thể quản lý chi tiết và ra các báo cáo, bảng phân tích chi tiết các chỉ tiêu 

cụ thể, sự chuyển dịch doanh thu và biến động về chi phí nếu có để kịp thời cung 
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cấp thông tin chính xác cho việc ra quyết định của các nhà quản lý. 

Việc tổ chức bộ máy kế toán theo hình thức kết hợp giữa Kế toán tài chính 

và Kế toán quản trị là cần thiết và tiết kiệm chi phí, thời gian và năng lực của các 

nhân sự hiện tại.  

Về phân loại chi phí phục vụ việc ra quyết định: Việc phân loại chi phí theo 

khoản mục chi phí nhu hiện nay mới chỉ đáp ứng đuợc nhu cầu thông tin kế toán 

tài chính, chua đáp ứng đuợc nhu cầu thông tin cho kế toán quản trị. Công ty nên 

phân loại toàn bộ chi phí theo quan hệ với mức độ hoạt động hay còn gọi là cách 

phân loại chi phí theo các ứng xử của chi phí. Chi phí tại công ty sẽ đuợc phân loại 

thành biến phí, định phí và chi phí hỗn hợp. Với cách phân loại chi phí này sẽ đáp 

ứng đuợc yêu cầu của nhà quản trị về lập kế hoạch chi phí, kiểm soát và chủ động 

điều tiết chi phí, ra quyết định kinh doanh nhanh chóng và hiệu quả. 

Theo cách này, toàn bộ chi phí của Công ty đuợc chia thành biến phí, định 

phí và chi phí hỗn hợp. Với chi phí hỗn hợp, kế toán có thể sử dụng phuơng pháp 

cực đại - cực tiểu để tách biến phí và định phí trong chi phí hỗn hợp. 

Về dự toán doanh thu bán hàng, chi phí và xác định kết quả kinh doanh: 

Trong xu thế hội nhập, việc xây dựng dự toán sản xuất kinh doanh hàng năm có 

vai trò hết sức quan trọng trong mỗi đơn vị. Căn cứ vào dự toán, các nhà quản lý 

có thể xác định rõ mục tiêu cụ thể, đồng thời cũng sử dụng làm căn cứ đánh giá 

việc thực hiện sau này, luờng truớc đuợc những khó khăn tiềm ẩn để có phuơng án 

xử lý kịp thời và đúng đắn. 

Để xây dựng dự toán, Công ty căn cứ vào hệ thống kinh doanh hàng năm, 

dự toán kinh doanh của các kỳ kinh doanh truớc... Công ty nên lập các dự toán sau 

để phục vụ cho việc ra quyết định của các nhà quản trị nhanh chóng và hiệu quả. 

Công ty nên xác định chi phí của từng lĩnh vực hoạt động phân phối tiêu 

dùng, hoạt động kinh doanh thương mại và hoạt động dịch vụ. Công ty có thể lập 

bảng kê tập hợp chi phí.  
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BẢNG KÊ TẬP HỢP CHI PHÍ 

Quý:…. 

 
Khoản mục chi phí  

Diễn giải 

Chi 

phí 

Thuê 

mặt 

bằng 

Chi 

phí 

Quảng 

cáo 

Chi 

phí 

đào 

tạo 

Chi 

phí 

dịch 

vụ 

chuyển 

tiền 

Chi 

phí 

hành 

chính 

Khấu 

hao 

Lương  ...  Tổng 

Cộng chi phí: 

Phân bổ 

-Họat động phân 

phối hàng 

-Họat động xây 

dựng 

-Họat động dịch 

vụ khác 

         

 

 

Ngày …. tháng …. năm 

    Người ghi sổ                                   Kế toán trưởng                       Giám đốc 

 (Ký, ghi rõ họ tên)                          (Ký, ghi rõ họ tên)               (Ký, ghi rõ họ tên) 

Bảng 3.3: Bảng kê tập hợp chi phí 

Sau khi xác định được chi phí riêng cho từng bộ phận, xác định được doanh 

thu có thể lập báo cáo bộ phận cho từng lĩnh vực. 

Việc phân tích báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh bộ phận quản trị sẽ 

giúp công ty đánh giá được mức độ đóng góp lợi nhuận của từng bộ phận, khu vực 

đối với toàn công ty. Qua việc đánh giá này, giúp nhà quản trị doanh nghiệp phát 

hiện những khả năng tiềm tang trong mọi hoạt động kinh doanh của từng bộ phận, 



92 

 

 

từng hoạt động để có giải pháp tốt nhất đưa các quá trình hoạt động kinh doanh 

của công ty ngày càng phát triển bền.   

Về phân tích thông tin phù hợp phục vụ cho việc ra quyết định: 

Phân tích hệ thống báo cáo quản trị của Công ty để biết được tình hình 

thực hiện dự toán bán hàng trong kỳ so với kế hoạch đặt ra. Công ty phải tiến hành 

đánh giá chung tình hình thực hiện kế hoạch, giúp cho nhà quản trị nắm được tình 

hình tăng, giảm giữa kế hoạch và thực hiện trong kỳ cả về số tuyệt đối, các chênh 

lệch được tính toán, nhà quản điều tra thêm. Bởi vì có rất nhiều các chênh lệch nên 

không thể tiếp tục điều tra toàn bộ chúng mà còn dựa vào một số tiêu chuẩn để xác 

định khoản chênh lệch nào cần tiếp tục điều tra. Các tiêu chuẩn để xem có thể là 

độ lớn của khoản chênh lệch và khả năng kiểm soát chệnh lệch. 

Phân tích báo cáo bán hàng: Đây là một báo cáo thường được các nhà quản 

lý quan tâm. Đặc biệt trong điều kiện hàng ứ đọng như hiện nay. Việc phân tích 

báo cáo bán hàng giúp các nhà quản trị công ty thấy được các nguyên nhân chủ 

quan, khách quan và các khả năng tiềm tàng. Từ đó công ty sẽ có những giải pháp 

đẩy nhanh tiến độ tiêu thụ, thu hồi vốn nhanh và thúc đẩy sản xuất phát triển. 

Phân tích báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh bộ phận: Việc phân tích 

báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh bộ phận quản trị sẽ giúp công ty đánh giá 

được mức độ đóng góp lợi nhuận của từng bộ phận, khu vực đối với toàn công ty. 

Qua việc đánh giá này, giúp quản trị doanh nghiệp phát hiện những khả năng tiềm 

tàng trong mọi hoạt động kinh doanh của công ty. 

c) Điều kiện thực hiện giải pháp 

- Ban giám đốc cần xác định rõ vai trò then chốt của kế toán quản trị trong 

quản lý điều hành và ra quyết định chiến lược. Phải có sự đồng thuận và chỉ đạo 

xuyên suốt trong toàn doanh nghiệp để triển khai các giải pháp từ xây dựng hệ 

thống chỉ tiêu, tổ chức thu thập - xử lý số liệu, đến ứng dụng công nghệ. 

- Nhân viên kế toán cần được đào tạo, bồi dưỡng kiến thức về kế toán quản 

trị, phân tích tài chính, kiểm soát chi phí và lập kế hoạch ngân sách. Có kỹ năng sử 

dụng phần mềm kế toán quản trị, công cụ Excel nâng cao, và bước đầu làm quen 
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với mô hình phân tích dữ liệu (Data Analysis, BI tools…) 

- Các bộ phận trong công ty cần phối hợp chặt chẽ để chia sẻ thông tin chi 

phí, doanh thu, sản lượng… một cách chính xác, kịp thời. 

- Xây dựng cơ sở dữ liệu kế toán có khả năng trích xuất báo cáo linh hoạt 

theo yêu cầu quản trị (khác với báo cáo tài chính định kỳ). 

- Doanh nghiệp cần thống nhất hệ thống chỉ tiêu kế toán quản trị: chi phí 

định mức, chi phí theo trung tâm trách nhiệm, tỷ suất lợi nhuận theo đơn vị sản phẩm… 
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Kết luận chương 3 

Qua nghiên cứu thực tế kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt, đánh giá được một số ưu điểm, nhược điểm 

tại công ty tại chương 2, chương 3 đề tài đã đưa ra những nội dung, yêu cầu mục 

tiêu hoàn thiện kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh. Từ đó tác giả đã 

mạnh dạn đưa ra một số giải pháp nhằm hoàn thiện kế toán bán hàng và xác định 

kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt dưới góc độ kế toán tài 

chính và kế toán quản trị. Tuy nhiên, khả năng tìm hiểu cũng như kinh nghiệm 

nghiên cứu của tác giả còn hạn chế nên không tránh khỏi những sai sót, mặt khác 

những giải pháp nêu trên chỉ mang tính chủ quan của tác giả. 
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KẾT LUẬN 

 

 Công tác kế toán đóng vai trò hết sức quan trọng trong hoạt động sản xuất 

kinh doanh của doanh nghiệp. Đối với mỗi doanh nghiệp thì việc phát triển quy 

mô doanh nghiệp ngày càng lớn mạnh xét trên góc độ tổng thể là một thành công, 

tuy nhiên thành công đó chỉ được ghi nhận khi đơn vị quản lý tốt hoạt động bán 

hàng và xác định kết quả kinh doanh. Cụ thể đó là quản lý sao cho trong hoạt động 

sản xuất kinh doanh có chi phí bỏ ra thấp nhất mà mang lại hiệu quả cao nhất. Với 

vai trò là công cụ quản lý kinh tế, kế toán cũng ngày càng phải hoàn thiện hơn nữa 

trong tất cả các thành phần kế toán nói chung và kế toán bán hàng và xác định kết 

quả kinh doanh nói riêng. Xuất phát từ tầm quan trọng đó, đề án với đề tài “Kế 

toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí 

Việt” đã nghiên cứu và rút ra những kết luận cơ bản sau đây: 

 Một là, hệ thống hóa và trình bày rõ hơn những lý luận cơ bản về tổ chức 

công tác kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh. Đề án đã khái quát 

được những vấn đề chung nhất dưới góc độ kế toán tài chính và kế toán quản trị về 

bán hàng và xác định kết quả kinh doanh trong các doanh nghiệp. 

 Hai là, qua nghiên cứu khảo sát thực tế tổ chức công tác kế toán bán hàng 

và xác định kết quả kinh doanh tại Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt, đề án 

cũng đã tập trung phân tích thực trạng để từ đó chỉ ra rằng công tác kế toán tại 

Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt còn có những nhược điểm, hạn chế trong tổ 

chức và thực hiện. Đưa ra những nhận xét, đánh giá mang tính khách quan, giúp 

cho các nhà quản trị công ty thấy được thực trạng công tác kế toán của mình, từ đó 

có biện pháp thích hợp nhằm đổi mới nâng cao hơn nữa chất lượng công tác kế 

toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh tại công ty của mình. 

 Ba là, từ cơ sở lý luận và thực tiễn, đề án đã đề xuất các nội dung hoàn 

thiện về công tác kế toán bán hàng và xác định kết quả kinh doanh nhằm cung cấp 

thông tin kế toán tài chính, kế toán quản trị một cách trung thực, khách quan, kịp 

thời, đầy đủ đáp ứng được yêu cầu quản lý của công ty cũng như yêu cầu của pháp luật. 

 Bốn là, để thực hóa được các giải pháp đã nêu ra, đề án đã đề xuất những 
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điều kiện cơ bản thuộc về phía Công ty TNHH Dược phẩm Trí Việt cũng như đối 

với các cơ quan Nhà nước. Các đề nghị này được xem như những kiến nghị để thực 

hiện các giải pháp đã nêu. 

 Những giải pháp mà đề án nêu ra là những gì mà tác giả đã đúc kết được 

trong quá trình nghiên cứu lý luận và thực tiễn. Do khả năng có hạn và quá trình 

nghiên cứu thực tế viết đề án còn hạn chế về thời gian và điều kiện nghiên cứu, đề 

án không tránh khỏi những khiếm khuyết, những vấn đề nêu ra chưa được giải 

quyết triệt để. Tác giả rất mong nhận được sự đóng góp ý kiến của các thầy cô, 

bạn đọc và đồng nghiệp để đề án được hoàn thiện và đạt kết quả tốt hơn. 
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