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Trường hợp cụ thể: Doanh nghiệp G kinh doanh chuỗi cửa hàng bán lẻ mỹ 
phẩm, đồ dùng chăm sóc sắc đẹp, G có chương trình bán phiếu quà tặng trị giá 
1.000.000 VND. Một khách hàng mua phiếu quà tặng này để tặng cho bạn bè 
nhân dịp sinh nhật (người được tặng sẽ dùng nó để đổi lấy sản phẩm tại cửa hàng 
của G)

IFRS 15 - Hạch toán kế toán liên quan đến phiếu quà tặng
trong các doanh nghiệp bán lẻ

Đâu là thời điểm bắt đầu ghi nhận doanh thu?

Mua phiếu quà tặng

Sử dụng phiếu quà
tặng

Phiếu quà tặng hết
hạn

IFRS 15 quy định doanh thu được ghi nhận khi đã hoàn thành nghĩa vụ thực hiện bằng việc chuyển giao hàng hóa/dịch vụ đã cam kết cho 
khách hàng. 

X
Thời điểm khách hàng trả tiền để mua

phiếu quà tặng

Chưa ghi nhận doanh thu
Khách hàng: Khoản trả trước cho sự
chuyển đổi hàng hóa trong tương lai
Doanh nghiệp G: Nợ phải trả theo hợp đồng

Thời điểm người dùng phiếu quà tặng 
đến cửa hàng đổi quà

Ghi nhận doanh thu (1.000.000 VND)
Ghi giảm Phải trả theo hợp đồng và kết
chuyển doanh thu
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Doanh nghiệp G còn có chương trình dành cho khách hàng thân thiết, cứ 1.000 VND tiêu dùng tại cửa 
hàng sẽ được tích lũy 1 điểm thưởng, mỗi điểm thưởng sẽ được quy thành 100 VND cho việc mua hàng 
ở các lần sau.

Điểm thưởng không thể tạo thành một hợp đồng riêng biệt, nó phải tồn tại đi đôi với việc mua hàng. Công ty phải thực hiện nghĩa vụ bán 
hàng và đổi điểm thưởng cho khách hàng trong tương lai (hai nghĩa vụ thực hiện trong cùng hợp đồng). Doanh thu ghi nhận theo giá
giao dịch được phân bổ dựa trên giá bán độc lập tương ứng.

Nghĩa vụ thực hiện Giá bán độc lập (VND) Giá giao dịch được phân bổ (VND)

Sản phẩm 1.000.000 909.091 
(1.000.000*1.000.000/1.100.000) 

Điểm thưởng quy đổi 100.000
(1.000 điểm)

90.909
(100.000*1.000.000/1.100.000) 

Tổng cộng 1.100.000 1.000.000 

Doanh thu được phân bổ cho mỗi điểm thưởng được quy đổi = 90.909/1.000 = 90,909.

Nếu điểm thưởng không được sử dụng hết đến khi hết hạn, phần doanh thu này được ghi nhận dưới dạng “Revenue from breakage”.

Hướng dẫn phân bổ giá giao dịch dựa trên giá bán độc
lập theo IFRS 15
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Nghĩa vụ thực hiện Giá bán độc lập (VND) Giá giao dịch được phân bổ (VND)

Sản phẩm 1.000.000 925.926 
(1.000.000*1.000.000/1.080.000) 

Điểm thưởng quy đổi 80.000
(1.000 điểm * 80% = 800 điểm)

74.074 
(80.000*1.000.000/1.080.000) 

Tổng cộng 1.080.000 1.000.000 

Cách hạch toán vẫn tương tự như đã đề 
cập trước đó. Tuy nhiên, lúc này doanh 
thu ghi nhận cho mỗi điểm thưởng quy 
đổi sẽ là 92,59 VND/điểm (74.074/800 
điểm) – tính trên tổng số điểm thưởng 
có thể quy đổi chỉ là 800 điểm.
Chú ý: 
Công ty nên thường xuyên xem xét lại 
tỷ lệ này có còn phù hợp không qua 
hàng kỳ.

Thực tế, điểm thưởng mà khách hàng tích lũy không phải lúc nào cũng được sử dụng hoàn toàn (hạn chế về thời gian được sử dụng điểm, 
khách hàng không có nhu cầu sử dụng,…) 
Khi đó, công ty nên xem xét và đánh giá tỷ lệ xác suất số điểm thưởng có thể được sử dụng một cách đáng tin cậy.

Quay lại trường hợp Doanh nghiệp G, dựa vào lịch sử kinh doanh của công ty đã thống kê rằng tỷ lệ số điểm thưởng được sử dụng vào khoảng 80% -
tỷ lệ này ổn định qua nhiều năm. 
=> Khi đó, giá giao dịch được phân bổ sẽ tính toán như sau:

Tiêu dùng 1 triệu VND
Tích lũy 1.000 điểm

Ghi nhận Doanh thu bán hàng:     909.091 VND

Ghi nhận Phải trả theo hợp đồng:   90.909 VND

Khách hàng đổi 800 điểm
Ghi giảm Nợ phải trả theo hợp đồng và ghi
nhận Doanh thu bán hàng cho 800 điểm: 
72.727,2 VND (90,909 x 800 điểm)

Khách hàng đổi 200 điểm
còn lại 200 điểm còn lại hết hạn

Ghi giảm Nợ phải trả theo hợp đồng và ghi
nhận Doanh thu bán hàng cho 200 điểm
còn lại: 18.181,8 VND (90,909 x 200 điểm)

Ghi giảm Nợ phải trả theo hợp đồng và ghi nhận 
Doanh thu dưới dạng “Revenue from breakage” 
cho 200 điểm hết hạn: 18.181,8 VND

Hướng dẫn phân bổ giá giao dịch dựa trên giá bán độc
lập theo IFRS 15
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Điểm khác biệt so với IAS 18 và Thông tư 200/2014/TT-
BTC (TT 200)

IFRS 15 IAS 18 TT 200Phiếu quà tặng

Thời điểm ghi nhận
doanh thu

Khi khách hàng dùng phiếu đến đổi sản phẩm

Hạch toán kế toán khi
bán phiếu quà tặng

Nhận xét

Tăng Khoản mục
Nợ phải trả theo hợp đồng

Tăng Khoản mục
Khách hàng trả tiền trước

Tăng Khoản mục
Khách hàng trả tiền trước

Không có sự khác biệt về thời điểm ghi nhận doanh thu. Tuy nhiên, IFRS 15 hướng dẫn ghi nhận vào khoản mục Nợ
phải trả theo hợp đồng để thể hiện rõ nghĩa vụ của Công ty sẽ phải chuyển giao hàng hóa hoặc dịch vụ cho khách hàng
trong tương lai tương ứng với khoản giá trị mà Công ty đã nhận về. Trong khi đó, IAS 18 và TT200 chỉ hướng dẫn hạch
toán chung vào Khoản mục Khách hàng trả tiền trước mà chưa làm tách biệt thông tin này trên Báo cáo tài chính

IFRS 15 IAS 18 Cir 200Điểm thưởng

Cách ghi nhận doanh 
thu khi mua hàng 
được tặng điểm 

thưởng

Nhận xét

Ghi nhận Doanh thu bán hàng và 
Nợ phải trả theo hợp đồng (tương 
ứng với số điểm thưởng tặng cho 
khách hàng) dựa trên giá giao 
dịch được phân bổ theo giá bán 
độc lập

Ghi nhận Doanh thu bán hàng và 
Doanh thu hoãn lại (tương ứng với 
số điểm thưởng tặng cho khách 
hàng) mà không đề cập bất cứ 
hướng dẫn nào về việc phân bổ giá 
bán độc lập

Ghi nhận Doanh thu trên cơ sở 
tổng số tiền thu được (-) Doanh thu 
chưa thực hiện là giá trị hợp lý 
của số điểm thưởng tích lũy cho 
khách hàng để chiết khấu cho 
những lần mua hàng sau. Tuy 
nhiên, chưa có hướng dẫn cụ thể 
về cách xác định giá trị hợp lý này

IFRS 15 hướng dẫn cách ghi nhận và phân bổ giá giao dịch theo giá bán độc lập tương ứng trong khi IAS 18 không đề
cập đến cũng như TT 200 hướng dẫn ghi nhận theo giá trị hợp lý của riêng từng điểm thưởng. Như vậy, IFRS 15 phản
ánh giá trị doanh thu bán hàng được ghi nhận và phân bổ doanh thu khi khách hàng sử dụng điểm thưởng một cách hợp
lý và phù hợp thực tế hơn IAS 18 và TT 200, do còn dựa vào ước tính và phán đoán theo tình hình kinh doanh của từng
doanh nghiệp
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Kết luận
IFRS 15 hướng dẫn cách ghi nhận và phân bổ giá giao dịch 
cho các doanh nghiệp bán lẻ phù hợp hơn những hướng 
dẫn trước đây cũng như Thông tư 200/2014/TT-BTC.

Ngoài ra, doanh nghiệp cần phải phân bổ nguồn lực hợp lý 
để có thể theo dõi các số liệu và thông tin cần thiết cho việc 
hạch toán kế toán và trình bày báo cáo tài chính phù hợp 
theo hướng dẫn của IFRS 15 đối với đặc thù từng doanh 
nghiệp bán lẻ.
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