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With the development of the economy and marketing science, today's sales policies of 

businesses are very rich and diverse. Normally, a sales transaction does not have only one 

obligation but can include two or more obligations (contract combining multiple obligations). 

Therefore, researching the terms of contracts with customers is extremely important when 

determining and recording business revenue. Starting from the above importance, the author 

focuses on researching revenue accounting by approaching revenue from contracts with 

customers. 
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I. MỞ ĐẦU 

Ngoài cách tiếp cận doanh thu theo cơ sở giao dịch, ngày nay đã có nhiều nước trên thế 

giới tiếp cận doanh thu theo quan điểm hợp đồng với khách hàng. Theo cách tiếp cận này, doanh 

thu sẽ được ghi nhận khi nghĩa vụ trong hợp đồng được thực hiện và doanh thu có thể được ghi 

nhận tại một thời điểm cụ thể hoặc ghi nhận trong một khoảng thời gian khi mà doanh nghiệp 

chuyển giao quyền kiểm soát tài sản của doanh nghiệp cho khách hàng. Đặc biệt, cách tiếp cận 

doanh thu từ hợp đồng với khách hàng được quy định rõ ràng và cụ thể hơn so với cách tiếp cận 

theo cơ sở giao dịch. 

II. NỘI DUNG 

1. Xác định hợp đồng với khách hàng 

Khi nền kinh tế ngày càng phát triển thì các giao dịch mua bán của các chủ thể kinh tế được 

ràng buộc nhau thông qua hợp đồng. Hợp đồng là sự thoả thuận giữa các bên về quyền và nghĩa 

vụ phải thực hiện cho từng trường hợp cụ thể. Trong doanh nghiệp có thể phát sinh nhiều loại hợp 

đồng khác như: hợp đồng vay vốn, hợp đồng đi thuê và cho thuê tài sản, hợp đồng mua bán tài 

sản, hợp đồng chuyển nhượng tài sản, hợp đồng hợp tác kinh doanh... Các hợp đồng này có thể 

được lập bằng văn bản hoặc thoả thuận bằng miệng hoặc ngâm hiểu theo thông lệ kinh doanh. 

Việc xác định thời điểm hợp đồng tồn tại và khả năng thực thi của hợp đồng có vai trò quan trọng 

trong phân tích mối quan hệ giữa doanh thu với các nghĩa vụ thực hiện trong hợp đồng. Trong các 

loại hợp đồng của doanh nghiệp kể trên có thể chia thành 2 nhóm: 

Nhóm 1 gồm các loại hợp đồng mà ở đó doanh nghiệp là chủ thể có nhu cầu sử dụng sản 

phẩm, hàng hoá, dịch vụ của chủ thể khác (doanh nghiệp đóng vai trò là bên đi mua sản phẩm, 

hàng hoá hoặc dịch vụ). Nhóm hợp đồng này sẽ không tạo ra doanh thu cho doanh nghiệp. 

Nhóm 2 gồm các loại hợp đồng mà ở đó doanh nghiệp là chủ thể cung cấp sản phẩm, hàng 

hoá, dịch vụ cho các chủ thể khác (doanh nghiệp đóng vai trò là bên bán sản phẩm, hàng hoá hoặc 

dịch vụ). Nhóm hợp đồng này có thể tạo ra doanh thu cho doanh nghiệp. 

Với cách tiếp cận doanh thu theo quan điểm hợp đồng với khách hàng thì khi phát sinh hợp 

đồng, doanh nghiệp phải xác định xem hợp đồng nào là hợp đồng với khách hàng và hợp đồng với 



khách hàng đó có tạo ra doanh thu không? “Khách hàng” ở đây có thể là cá nhân hoặc tổ chức sẽ 

sử dụng sản phẩm, hàng hoá, dịch vụ mà doanh nghiệp cung cấp. 

2. Xác định nghĩa vụ thực hiện trong hợp đồng 

Trong hợp đồng với khách hàng phải nêu rõ từng sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ mà 

doanh nghiệp cam kết sẽ chuyển giao cho khách hàng. Tuy nhiên, hàng hoá hoặc dịch vụ cam kết 

chuyển giao này có thể bao gồm các cam kết ngầm định theo thông lệ kinh doanh của doanh nghiệp 

ngoài các sản phẩm, hàng hoá, dịch vụ quy định trong hợp đồng. Vì vậy, tại thời điểm bắt đầu của 

hợp đồng, doanh nghiệp phải đánh giá sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ đã cam kết trong hợp 

đồng với khách hàng và phải xác định như một là nghĩa vụ thực hiện đối với mỗi cam kết chuyển 

giao cho khách hàng. Nghĩa vụ được coi là thực hiện khi doanh nghiệp chuyên giao quyền kiểm 

soát sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ cho khách hàng. Trong hợp đồng với khách hàng, để xác 

định các nghĩa vụ của doanh nghiệp trong việc chuyển giao sản phẩm, hàng hoá, dịch vụ cho khách 

hàng có riêng biệt hay không thì căn cứ vào các yếu tố sau: 

Một là, doanh nghiệp không cung cấp một sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ nổi bật từ việc 

tích hợp sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ với các sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ được cam kết 

khác trong hợp đồng. 

Hai là, sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ không điều chỉnh hoặc tuy chính đáng kể vào sản 

phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ được cam kết trong hợp đồng. 

Ba là, sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ không bị phụ thuộc hoặc có liên quan đến sản 

phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ khác trong hợp đồng. Trong trường hợp khách hàng không mua sản 

phẩm, hàng hóa hoặc dịch vụ thì không làm ảnh hưởng lớn đến những sản phẩm, hàng hóa hoặc 

dịch vụ khác đã cam kết trong hợp đồng (tức là các sản phẩm, hàng hóa hoặc dịch vụ này không 

liên quan nhiều tới các sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ mà hợp  

3. Xác định giá trị của hợp đồng 

Khi một nghĩa vụ trong hợp đồng với khách hàng được thực hiện, doanh nghiệp phải ghi 

nhận doanh thu theo giá trị của giao dịch. Giá trị giao dịch có thể là giá cổ định, có thể là giá biến 

đổi hoặc có thể cả hai. Trong trường hợp giá trị giao dịch là giá biến đổi thì khi xác định giá trị 

hợp đồng phải lưu ý đến các ước tính của khoản thanh toán biến đổi, tác động của rủi ro tín dụng 

liên quan đến khách hàng, giá trị thời gian của tỉ tiền vào và các khoản thanh toán phi tiền tệ. 

 4. Phân bổ giá trị hợp đồng cho các nghĩa vụ thực hiện  

Hợp đồng với khách hàng có thể phát sinh một hoặc nhiều nghĩa vụ. Trong tồn tại nhiều 

nghĩa vụ phải thực hiện với khách hàng thì doanh nghiệp phải xác ở trường hợp hợp đồng tồn tại 

giá trị giao dịch cho từng nghĩa vụ thực hiện.  

Giá  trị của một nghĩa vụ riêng biệt là giá trị của khoản tiền mà doanh nghiệp kỳ vọng nhận 

được do chuyển giao hàng hóa hoặc dịch vụ đã cam kết trong hợp đồng với khách hàng. Khi hợp 

đồng có nhiều nghĩa vụ thực hiện khác biệt, doanh nghiệp cần phân bổ giá trị hợp đồng cho tất cả 

các nghĩa vụ thực hiện theo tỷ lệ tương ứng với giá bán độc lập của sản phẩm, hàng hóa hoặc dịch 

vụ trong mỗi nghĩa vụ thực hiện. Để phân bổ giá trị giao dịch cho mỗi nghĩa vụ thực hiện dựa trên 

giá bản độc lập, doanh nghiệp phải xác định giá bản độc lập của sản phẩm, hàng hoa hoặc dịch vụ 

liên quan đến mỗi nghĩa vụ thực hiện tại thời điểm bắt đầu thực hiện hợp đồng phải phân bổ giá 

trị giao dịch tương ứng với giả bán độc lập đó. Các phương pháp thích hợp để ước tính giá bán độc 

lập của sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ bao gồm: 



Một là, phương pháp giá thị trường có điều chỉnh 

Doanh nghiệp có thể đánh giá giá thị trường của sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ mà 

doanh nghiệp cung cấp và ước tính mức giá mà một khách hàng có thể sẵn sàng thanh toán cho 

các sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ đó. Ở phương pháp này, doanh nghiệp có thể tham khảo giá 

của các doanh nghiệp cung cấp sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ tương tự sau đó nếu cần thiết thì 

doanh nghiệp sẽ điều chỉnh mức giả để phản ánh chi phí và lợi nhuận biên. 

Hai là, phương pháp chi phí và lợi nhuận dự kiến 

Với phương pháp này, doanh nghiệp có thể dự báo chi phí dự kiến sẽ phát sinh đáp ứng 

một nghĩa vụ thực hiện trong hợp đồng với khách hàng, sau đó doanh nghiệp sẽ điều chỉnh thêm 

mức lợi nhuận biên thích hợp cho sản phẩm, hàng hóa hoặc dịch vụ đó. 

Ba là, phương pháp giá trị còn lại 

Doanh nghiệp ước tính giá bán độc lập bằng cách tham khảo tổng giá giao dịch trừ đi tổng 

của giá bán độc lập có thể quan sát được của các sản phẩm, hàng hóa hoặc dịch vụ khác đã cam 

kết trong hợp đồng. 

Sau khi phân bố giá trị giao dịch cho từng nghĩa vụ thực hiện thì doanh thu bản sản phẩm, 

hàng hóa hoặc dịch vụ chính là giá trị hợp đồng phân bổ cho từng nghĩa vụ thực hiện đã hoàn 

thành tại một thời điểm hay trong một khoảng thời gian.  

5. Ghi nhận doanh thu trong doanh nghiệp 

Trên cơ sở phân tích đặc điểm của hợp đồng và nghĩa vụ thực hiện của hợp nguyên tắc sau: 

đồng với khách hàng, có thể nhận thấy doanh thu được ghi nhận khi tuân thủ các 

Thứ nhất, doanh nghiệp phải xác định được thời điểm chuyển giao quyền kiểm soát tài 

sản cho khách hàng hay thời điểm mà doanh nghiệp đã hoàn thành nghĩa vụ thực hiện trong hợp 

đồng. Thời điểm được hiểu là khoảng thời gian rất ngắn, có khi là một mốc thời gian cụ thể khi 

thực hiện giao dịch. Đối với hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ có một số thời điểm quan 

trọng cần quan tâm khi xem xét việc ghi nhận doanh thu đó là: thời điểm ký hợp đồng; thời điểm 

khách hàng chấp nhận thanh toán; thời điểm giao hàng hóa, dịch vụ; thời điểm thu tiền. 

Thứ hai, tính chắc chắn trong việc thu được lợi ích kinh tế từ hoạt động bán hàng và cung 

cấp dịch vụ. Doanh thu chỉ được ghi nhận khi lợi ích kinh tế từ giao dịch tạo ra doanh thu phải 

được đảm bảo. Trong trường hợp doanh nghiệp bản chịu (doanh nghiệp chỉ nhận được quyền thu 

tiền khi cung cấp sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ) thì doanh nghiệp phải xem xét một cách thận 

trọng về lợi ích kinh tế thu được từ giao dịch bán chịu này. Trường hợp có xuất hiện dấu hiệu cho 

thấy việc thu lợi ích kinh tế là không chắc chắn thì doanh nghiệp không được phép ghi nhận doanh 

thu hoặc doanh nghiệp chỉ ghi nhận khi có đủ bằng chứng chắc chắn về lợi ích kinh tế mà doanh 

nghiệp sẽ thu được từ hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ. 

Thứ ba, doanh nghiệp có khả năng xác định giá trị giao dịch một cách đáng tin cậy. Doanh 

thu được xác định một cách đáng tin cậy khi doanh nghiệp có bằng chúng chắc chắn về cơ sở đo 

lượng doanh thu. Khi ghi nhận doanh thu, doanh nghiệp phải xác định các nghĩa vụ riêng biệt trong 

hợp đồng, thời điểm mà nghĩa vụ được thực hiện và xác định được giá giao dịch cho từng nghĩa 

vụ thực hiện riêng biệt. 

Căn cứ vào thời điểm hoàn thành nghĩa vụ trong hợp đồng với khách hàng thì nghĩa vụ 

gồm có 02 loại: Nghĩa vụ hoàn thành tại một thời điểm và nghĩa vụ hoàn thành trong một khoảng 



thời gian (theo thời kỳ). Một nghĩa vụ được xác định hoàn thành trong một khoảng thời gian khi 

doanh nghiệp chuyển giao quyền kiểm soát sản phẩm, hàng hoá hoặc dịch vụ. 

Trong hợp đồng với khách hàng, nghĩa vụ thực hiện có thể kéo dài trong một khoảng thời 

gian, khi đó doanh thu sẽ được ghi nhận trong một thời kỳ khi nghĩa vụ hoàn thành và doanh 

nghiệp phải đo lường một cách hợp lý tiến độ để đạt tới mức đáp ứng hoàn toàn nghĩa vụ thực 

hiện. Có nghĩa là doanh nghiệp cần phải xác định tiến độ thực hiện của nghĩa vụ trong hợp đồng 

để xác định được thời điểm ghi nhận doanh thu. Đối với nghĩa vụ thực hiện trong một thời kỳ sẽ 

có 02 phương pháp dùng để đánh giá, xác định thời điểm nghĩa vụ hoàn thành, đó là: Phương pháp 

đầu ra và phương pháp đầu vào. 

III. KẾT LUẬN 

Xác định đúng doanh thu và cung cấp thông tin chính xác về doanh thu là việc làm cần 

thiết góp phần nâng cao hiệu quả cũng như uy tín kinh doanh của doanh nghiệp. Do đó doanh thu 

được thực hiện và ghi nhận như thế nào luôn được các nhà quản trị quan tâm. Cách tiếp cận doanh 

thu theo quan điểm hợp đồng với khách hàng với mô hình 5 bước sẽ giúp các nhà quản trị đưa ra 

các quyết định đúng đắn trong kinh doanh, từ đó nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp 

trên thị trường. 
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