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Tóm tắt:
Trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp, chu trình bán hàng - thu tiền liên quan trực tiếp đến việc tạo ra doanh thu và khả năng thu hồi vốn. Bài viết phân tích cơ sở lý luận về kiểm soát nội bộ trong chu trình bán hàng - thu tiền, đồng thời khảo sát thực trạng kiểm soát tại Công ty Cổ phần Thiết kế và Xây lắp Dầu khí Phú Sĩ. Trên cơ sở đó, bài viết chỉ ra một số hạn chế trong việc xét duyệt bán chịu, quản lý công nợ phải thu và phân công trách nhiệm giữa các bộ phận liên quan. Từ những kết quả phân tích, bài viết đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện hệ thống kiểm soát nội bộ đối với chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty, góp phần nâng cao hiệu quả quản lý tài chính và hạn chế các rủi ro có thể phát sinh trong quá trình hoạt động.
Từ khóa: kiểm soát nội bộ, chu trình bán hàng - thu tiền, công nợ phải thu, doanh nghiệp xây lắp.

1. Đặt vấn đề
Trong hoạt động của doanh nghiệp, bán hàng được xem là khâu cuối cùng của quá trình sản xuất - kinh doanh và cũng là giai đoạn quyết định đến khả năng thu hồi vốn cũng như tạo ra lợi nhuận. Hiệu quả của hoạt động bán hàng không chỉ phụ thuộc vào chiến lược thị trường hay năng lực cạnh tranh của sản phẩm mà còn chịu ảnh hưởng đáng kể bởi hệ thống kiểm soát nội bộ được thiết lập trong doanh nghiệp. Nếu các hoạt động liên quan đến bán hàng và thu tiền không được kiểm soát chặt chẽ, doanh nghiệp có thể đối mặt với nhiều rủi ro như ghi nhận doanh thu không chính xác, thất thoát tài sản hoặc phát sinh các khoản nợ phải thu khó đòi.
Chu trình bán hàng - thu tiền bao gồm nhiều giai đoạn như xử lý đơn đặt hàng, lập lệnh bán hàng, xét duyệt bán chịu, cung cấp sản phẩm hoặc dịch vụ, lập hóa đơn, ghi nhận doanh thu và cuối cùng là thu hồi tiền bán hàng. Mỗi khâu trong chu trình này đều tiềm ẩn những rủi ro nhất định nếu thiếu các thủ tục kiểm soát phù hợp. Vì vậy, việc xây dựng và hoàn thiện hệ thống kiểm soát nội bộ đối với chu trình bán hàng - thu tiền được xem là một trong những yêu cầu quan trọng nhằm đảm bảo tính minh bạch của thông tin kế toán và nâng cao hiệu quả quản lý tài chính của doanh nghiệp.
Công ty Cổ phần Thiết kế và Xây lắp Dầu khí Phú Sĩ là doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực thiết kế và thi công công trình công nghiệp, đặc biệt là các công trình liên quan đến dầu khí. Với đặc thù hoạt động theo hợp đồng và giá trị giao dịch lớn, chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty mang tính phức tạp và tiềm ẩn nhiều rủi ro. Vì vậy, việc đánh giá và hoàn thiện hệ thống kiểm soát nội bộ trong chu trình này có ý nghĩa quan trọng nhằm nâng cao hiệu quả quản trị và đảm bảo an toàn tài chính cho doanh nghiệp.
2. Kiểm soát chu trình bán hàng - thu tiền
Chu trình bán hàng - thu tiền là một trong những chu trình quan trọng trong doanh nghiệp, phản ánh quá trình chuyển đổi từ hàng hóa, dịch vụ sang doanh thu và dòng tiền. Kết quả hoạt động doanh nghiệp chịu ảnh hưởng bởi sự hữu hiệu và hiệu quả của chu trình bán hàng - thu tiền. Chu trình bán hàng - thu tiền giữ vai trò quan trọng trong hệ thống thông tin kế toán của doanh nghiệp vì nó liên quan trực tiếp đến việc ghi nhận doanh thu và quản lý các khoản phải thu từ khách hàng. Chu trình này liên quan đến những tài sản nhạy cảm như nợ phải thu, hàng tồn kho, tiền… nên là đối tượng dễ bị tham ô, chiếm dụng. (Sơ đồ 1)
Sơ đồ 1. Chu trình bán hàng và thu tiền
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Để đảm bảo chu trình này vận hành hiệu quả, doanh nghiệp cần thiết lập hệ thống kiểm soát nội bộ phù hợp. Theo COSO (2013), kiểm soát nội bộ là một quá trình do ban quản trị, ban điều hành và các nhân viên thực hiện, nhằm cung cấp sự đảm bảo hợp lý về việc đạt được các mục tiêu liên quan đến hoạt động, báo cáo và tuân thủ đó là: (1) Sự hữu hiệu và hiệu quả của hoạt động, (2) báo cáo đáng tin cậy, và (3) tuân thủ pháp luật và các quy định. Trong 3 mục tiêu này có mối liên hệ chặt chẽ, bổ trợ lẫn nhau tạo nền tảng vững chắc cho doanh nghiệp trong môi trường kinh doanh ngày càng cạnh tranh và gia tăng rủi ro.
3. Phương pháp nghiên cứu
Nghiên cứu được thực hiện theo phương pháp định tính nhằm đánh giá hệ thống kiểm soát nội bộ chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty. Phương pháp này cho phép đi sâu phân tích bản chất của quy trình kiểm soát, nhận diện các điểm yếu tiềm ẩn và đề xuất giải pháp phù hợp với thực tế doanh nghiệp. 
Để thu thập dữ liệu, nghiên cứu sử dụng các phương pháp:
+ Phân tích tài liệu nội bộ công ty như quy trình bán hàng, chứng từ kế toán, sổ theo dõi công nợ nhằm làm rõ các cách thức tổ chức và vận hành chu trình bán hàng - thu tiền. 
+ Phỏng vấn nhân sự liên quan để thu thập thông tin về thực tiễn vận hành chu trình bán hàng - thu tiền cũng như những vướng mắc trong quá trình thực hiện để tìm ra nguyên nhân các hạn chế trong hệ thống kiểm soát nội bộ về chu trình này.
+ Đối chiếu với khung kiểm soát nội bộ theo COSO (2013) nhằm đánh giá mức độ phù hợp của hệ thống kiểm soát hiện hành, từ đó đưa ra những nhận định có cơ sở khoa học, đồng thời đề xuất các giải pháp khả thi nhằm hoàn thiện kiểm soát chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty.
4. Thực trạng kiểm soát chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty Công ty Cổ phần Thiết kế và Xây lắp Dầu khí Phú Sĩ
4.1.  Quy trình bán hàng - thu tiền tại công ty
Kết quả khảo sát cho thấy, quy trình bán hàng - thu tiền tại công ty Công ty Cổ phần Thiết kế và Xây lắp Dầu khí Phú Sĩ được tổ chức tương đối đầy đủ bao gồm các bước: (Sơ đồ 2)
Sơ đồ 2. Chu trình bán hàng và thu tiền
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Nguồn: tác giả khảo sát tại Công ty
Quy trình bắt đầu từ việc tiếp nhận nhu cầu của khách hàng, tiếp theo là lập báo giá và đàm phán các điều khoản hợp đồng. Sau khi đạt được sự thống nhất, hợp đồng kinh tế được ký kết và chuyển sang giai đoạn triển khai thực hiện.
Trong quá trình thực hiện hợp đồng, các bộ phận kỹ thuật và thi công chịu trách nhiệm triển khai công việc theo đúng nội dung đã cam kết. Khi hoàn thành từng hạng mục hoặc giai đoạn công việc, doanh nghiệp tiến hành nghiệm thu với khách hàng để xác nhận khối lượng thực hiện. Trên cơ sở khối lượng nghiệm thu, bộ phận kế toán lập hóa đơn và ghi nhận doanh thu theo quy định hiện hành.
Sau khi hóa đơn được phát hành, bộ phận kế toán tiếp tục theo dõi tình hình thanh toán và thực hiện thu tiền từ khách hàng, chủ yếu thông qua hình thức chuyển khoản ngân hàng. Nhìn chung, quy trình đã bao quát được các khâu cơ bản của chu trình bán hàng - thu tiền, đảm bảo tính liên kết giữa các bộ phận trong doanh nghiệp.
4.2. Đánh giá kiểm soát chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty
Trên cơ sở đối chiếu với khung kiểm soát nội bộ theo COSO (2013), có thể nhận thấy doanh nghiệp đã bước đầu thiết lập một số hoạt động kiểm soát trong chu trình bán hàng - thu tiền. Cụ thể, việc ký kết hợp đồng đều được thực hiện thông qua sự phê duyệt của ban giám đốc; các nghiệp vụ nghiệm thu có lập biên bản xác nhận giữa 2 bên; việc ghi nhận doanh thu được thực hiện dựa trên chứng từ hợp lệ; và hoạt động thu tiền chủ yếu thông qua hệ thống ngân hàng, góp phần hạn chế rủi ro thất thoát tiền mặt. Tuy nhiên, các hoạt động kiểm soát này chủ yếu mang tính thủ tục, chưa được thiết kế một cách hệ thống và chưa gắn với quản trị rủi ro. Việc phân tách chức năng giữa các bộ phận tuy đã được thực hiện nhưng chưa thực sự rõ ràng ở một số khâu, đặc biệt trong quá trình phối hợp giữa bộ phận kinh doanh và kế toán. Điều này có thể làm giảm hiệu quả của hệ thống kiểm soát và tiềm ẩn nguy cơ sai sót trong quá trình ghi nhận và theo dõi doanh thu.
4.2. Phân tích rủi ro trong chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty 
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Nguồn: Tác giả tổng hợp
Kết quả phân tích tại Bảng 1cho thấy, rủi ro trong chu trình bán hàng - thu tiền tại công ty chủ yếu tập trung ở giai đoạn xét duyệt bán chịu và theo dõi nợ phải thu, những rủi ro này ảnh hưởng trực tiếp đến dòng tiền của doanh nghiệp.  Doanh nghiệp đã thiết lập một số hoạt động kiểm soát ở các khâu nhưng các hoạt động này vẫn mang tính thủ công, phụ thuộc kinh nghiệm cá nhân và chưa được chuẩn hóa thành quy trình rõ ràng.
5. Một số giải pháp hoàn thiện kiểm soát chu trình bán hàng - thu tiền tại Công ty Cổ phần Thiết kế và Xây lắp Dầu khí Phú Sĩ
Hoàn thiện quy trình tiếp nhận nhu cầu khách hàng và báo giá
Công ty cần xây dựng các biểu mẫu thống nhất trong việc thu thập thông tin khách hàng và yêu cầu dịch vụ. Các thông tin quan trọng như nội dung công việc, tiến độ thực hiện và điều kiện thanh toán cần được chuẩn hóa ngay từ giai đoạn đầu nhằm hạn chế sai sót trong quá trình lập báo giá và ký kết hợp đồng. Đồng thời, công ty nên quy định rõ trách nhiệm kiểm tra, đối chiếu thông tin trước khi chuyển sang bước tiếp theo của chu trình.
Chuẩn hóa nội dung và quy trình lập hợp đồng
Công ty cần xây dựng hệ thống mẫu hợp đồng phù hợp với từng loại hình dịch vụ xây lắp, trong đó quy định rõ các điều khoản về nghiệm thu, thanh toán và xử lý phát sinh. Việc chuẩn hóa này không chỉ giúp nâng cao tính nhất quán mà còn góp phần giảm thiểu các tranh chấp trong quá trình thực hiện hợp đồng. 
Thiết lập checklist kiểm soát trước khi trình ký nhằm đảm bảo các nội dung quan trọng đã được xem xét đầy đủ.
Xây dựng cơ chế đánh giá và xét duyệt bán chịu
Đối với các giao dịch bán chịu, doanh nghiệp cần thiết lập tiêu chí đánh giá năng lực tài chính và mức độ tín nhiệm của khách hàng dựa trên các yếu tố như lịch sử giao dịch, khả năng thanh toán và uy tín trên thị trường. Trên cơ sở đó, công ty có thể phân loại khách hàng theo mức độ rủi ro và áp dụng các điều kiện thanh toán phù hợp. Giải pháp này sẽ góp phần nâng cao hiệu quả quản lý công nợ và hạn chế phát sinh nợ quá hạn.
Tăng cường phối hợp trong giai đoạn thực hiện và nghiệm thu
Do đặc thù hoạt động xây lắp đòi hỏi sự phối hợp giữa nhiều bộ phận, công ty cần thiết lập cơ chế trao đổi thông tin rõ ràng giữa phòng kinh doanh, phòng kỹ thuật và bộ phận kế toán. Việc cập nhật tiến độ thực hiện và nghiệm thu theo từng giai đoạn sẽ giúp đảm bảo tính liên tục của chu trình, đồng thời tạo cơ sở kịp thời cho việc lập hóa đơn và thu hồi công nợ.
Nâng cao hiệu quả kiểm soát trong khâu lập hóa đơn
Công ty cần hoàn thiện quy trình luân chuyển chứng từ giữa các bộ phận nhằm đảm bảo việc lập hóa đơn được thực hiện kịp thời và phù hợp với tiến độ nghiệm thu. Bên cạnh đó, việc áp dụng các phần mềm kế toán hoặc hệ thống quản lý tích hợp sẽ giúp tự động hóa một số khâu kiểm tra, qua đó nâng cao độ chính xác và giảm thiểu sai sót trong quá trình ghi nhận doanh thu.
Tăng cường quản lý công nợ và thu hồi tiền
Công ty cần thực hiện phân loại công nợ theo thời hạn thanh toán, đồng thời thiết lập cơ chế theo dõi và cảnh báo đối với các khoản nợ đến hạn và quá hạn. Việc định kỳ đối chiếu công nợ với khách hàng cũng cần được duy trì nhằm đảm bảo tính chính xác của số liệu. Ngoài ra, Công ty có thể xây dựng quy trình nhắc nợ và áp dụng các biện pháp phù hợp đối với từng nhóm khách hàng nhằm nâng cao hiệu quả thu hồi công nợ.
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Strengthening internal control over the sales–cash collection cycle at Phu Sy Petroleum Design and Construction Joint Stock Company
Nguyen Thi Anh Thu
Ba Ria - Vung Tau University
Abstract:
In business operations, the sales–cash collection cycle plays a critical role in revenue generation and capital recovery. This study examines the theoretical foundations of internal control within the sales–cash collection cycle and evaluates its current implementation at Phu Si Petroleum Design and Construction Joint Stock Company. The analysis identifies several shortcomings, particularly in credit sales authorization, accounts receivable management, and the allocation of responsibilities among relevant departments. Based on these findings, the study proposes a set of measures to strengthen the internal control system governing the sales–cash collection cycle, thereby enhancing financial management efficiency and mitigating operational risks.
Keywords: internal control, sales-cash cycle, accounts receivable, construction company.
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