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Phân hệ bán lẻ 

BizForceOne® Overview 2012 

Tổng quan 
Phân hệ bán lẻ quản lý các thông tin cho mô hình bán lẻ: các cửa hàng, nhà thuốc, 

hiệu thuốc. Hệ thống BizForceOne® đáp ứng tiêu chuẩn GPP (phân phối lẻ theo tiêu 

chuẩn GPP). 

Quản lý hồ sơ khách hàng 

Là nơi lưu trữ toàn bộ các thông tin cơ sở ban đầu và mặc định nhất của khách hàng 

như:  

 

 Mã (hệ thống tự động cấp phát theo nguyên tắc cài đặt trong hệ thống đánh mã 

số) 

 Các thông tin về liên lạc: Tên, tên 2, tên tìm nhanh, địa chỉ, địa chỉ 2, người liên 

hệ, số điện thoại, số Fax, quận huyện, thành phố, mã bưu điện, vùng miền, quốc 

gia, email, website… 

 Địa chỉ giao hàng: Lịch làm việc mặc định của khách hàng, mã kho giao hàng, 

mã địa chỉ giao hàng, địa chỉ giao hàng, kinh độ, vĩ độ, tuyến giao hàng (MCP), 

mặc định là 05 mức độ), kênh phân phối, mã cơ quan giao nhận, mã dịch vụ 

(phương tiên) giao nhận. Ngoài các thông tin về giao nhận cơ bản, hệ thống BFO 

còn hỗ trợ cho việc cài đặt từng ma trận nhiều địa chỉ giao hàng cho từng khách 

hàng 
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 Thông tin về công nợ và tín dụng: mã tiền tệ, hạn mức tín dụng, số dư (nguyên 

tệ), số dư (bản tệ), số tiền thanh toán, số tiền chiết khấu thanh toán 

 Các thông tin về cài đặt và hóa đơn: mã khách hàng mặc định cho hóa đơn, mã 

số thuế, mã tiền tệ, mã nhân viên bán, cho phép chiết khấu theo hóa đơn, số 

tiền theo ngân sách, bị khóa (giao hàng, hóa đơn, tất cả), cho phép tính dung 

sai thanh toán. 

 Thông tin đặt hàng: cho phép đặt trước (không cho phép, tùy chọn, luôn luôn 

cho phép đặt trước). 

 Nhóm thông tin ghi sổ: nhóm định khoản đối tượng VAT, nhóm định khoản kế 

toán tự động, nhóm giá bán khách hàng, nhóm chiết khấu khách hàng. 

 Nhóm hóa đơn: mã khách hàng xuất hóa đơn, số tờ copy, mã chiết khấu hóa 

đơn, mã thưởng. 

 Nhóm thông tin thanh toán: Phương thức thanh toán (bằng tay/ áp cho cái cũ 

nhất), mã phương thức thanh toán, mã điều khoản thanh toán, mã nhắc nợ, mã 

phạt tài chính, mã quy trình nhắc nợ. 

 Các thông tin khác kèm theo khách hàng: 

 Ma trận địa chỉ giao hàng. 

 Ma trận tài khoản ngân hàng thanh toán 

 Ma trận hạn mức tín dụng 

 Ma trận nhân viên bán hàng, quản lý công nợ, chăm sóc khách hàng. 

 Lịch thu tiền dự kiến 

 Sổ chi tiết giao dịch (sổ phụ khách hàng). 

Quản lý danh mục sản phẩm 

Sản phẩm có thể được quản lý theo các phân nhóm hình cây, theo lô và theo số serial 

và được tích hợp với barcode/ chip để nhận dạng cho việc nhập liệu hoặc kiểm kê định 

kỳ. 

Một số thông tin chính:  

 Mã sản phẩm,  

 Tên sản phẩm,  

 Tên tìm nhanh,  

 Nhà sản xuất, nhà phân phối 

 Các phân nhóm theo cấp 

 Các thông tin mô tả 

 Ma trận đơn vị tính lưu kho, bán, mua 

 Ma trận User quản lý 

 Ma trận hồ sơ tài liệu kỹ thuật, mô tả, giấy phép đăng ký 

 … 
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Quản lý danh mục kho, kệ… 

Lưu trữ danh mục kho hàng, kệ hàng, ngăn… chi tiết theo các ngăn kệ và các thông tin 

cho các số liệu khả năng lưu trữ: 

 Chiều cao, chiều rộng, chiều dài 

 Thể tích, trọng lượng chứa 
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Quản lý danh mục nhà cung cấp 

 Các thông tin chính 

Là nơi lưu trữ toàn bộ các thông tin cơ sở ban đầu và mặc định nhất của nhà cung cấp 

như:  

 

 Mã (hệ thống tự động cấp phát theo nguyên tắc cài đặt trong hệ thống đánh mã 

số) 

 Các thông tin về liên lạc: Tên, tên 2, tên tìm nhanh, địa chỉ, địa chỉ 2, người liên 

hệ, số điện thoại, số Fax, quận huyện, thành phố, mã bưu điện, vùng miền, quốc 

gia, email, website… 

 Lịch làm việc mặc định của nhà cung ứng, lưu trữ lịch ngày làm việc hàng tuần 

của nhà cung cứng (working day). 

 Địa chỉ nhận hàng: mã kho giao hàng, mã địa chỉ giao hàng, địa chỉ giao hàng, 

kinh độ, vĩ độ, tuyến giao hàng (MCP), mặc định là 05 mức độ), kênh phân phối, 

mã cơ quan giao nhận, mã dịch vụ (phương tiên) giao nhận.  

 Thông tin giao hàng: mã phương thức giao hàng, thời gian giao hàng, cách xuất 

hàng (xuất 1 lần/ xuất nhiều lần), mã cơ quan giao nhận và mã dịch vụ giao 

nhận, ưu tiên giao hàng (thiết lập ở các mức độ ưu tiên từ thấp đến cao 

 Thông tin về công nợ và tín dụng: mã tiền tệ, hạn mức tín dụng, số dư (nguyên 

tệ), số dư (bản tệ), số tiền thanh toán, số tiền chiết khấu thanh toán 

 Các thông tin về cài đặt và thanh toán: mã nhà cung cấp mặc định cho việc 

thanh toán khi thực hiện giao dịch mua hàng từ nhà cung cấp này, mã số thuế, 
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mã tiền tệ, mã nhân viên mua, cho phép chiết khấu theo hóa đơn, số tiền theo 

ngân sách, bị khóa (không khóa, khóa thanh toán, khóa tất cả), cho phép tính 

dung sai thanh toán. 

 Thông tin đặt hàng: thời gian có hàng (tính bằng ngày – 7D, bằng tuần 4W hoặc 

bằng tháng – 12M) cho phép đặt trước (không cho phép, tùy chọn, luôn luôn cho 

phép đặt trước). 

 Nhóm thông tin ghi sổ: nhóm định khoản đối tượng VAT, nhóm định khoản kế 

toán tự động, mã chiết khấu hóa đơn, mã tiền tệ giao dịch chính. 

 Nhóm điều khoản thưởng và chiết khấu: quản lý bằng hai nhóm mã là mã chiết 

khấu hóa đơn, mã thưởng thanh toán. 

 Nhóm thông tin thanh toán: Phương thức thanh toán (áp thanh toán bằng tay/ 

áp thanh toán cho hóa đơn cũ nhất), mã phương thức thanh toán, mã điều 

khoản thanh toán, mã nhắc nợ, mã phạt tài chính, mã quy trình nhắc nợ. 

 Các thông tin khác kèm theo nhà cung ứng: 

 Ma trận tài khoản ngân hàng thanh toán 

 Ma trận hạn mức tín dụng 

 Ma trận nhân viên mua/ quản lý công nợ. 

 Lịch thanh toán cho từng hợp đồng mua hàng. 

Sổ chi tiết giao dịch (sổ phụ nhà cung ứng) 

Quản lý danh mục đối tác 
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Cài đặt 

Chính sách giá mua, khuyến mãi và hậu mãi 

Chính sách giá mua 

Chính sách giá mua được thiết lập theo hai cách: 

 Cách 01: thiết lập trực tiếp vào bảng chính sách giá mua, bao gồm các thông tin:  

 Từ ngày đến ngày áp dụng 

 Mã sản phẩm (Item) 

 Nhà cung ứng/ chương trình khuyến mãi được áp dụng. 

 Số lượng tối thiểu 

 Đơn vị tính 

 Áp dụng bán theo chi nhánh, trung tâm kinh doanh 

 Số tiền doanh thu tối thiểu. 

 Mức giá bán theo các điều kiện trên 

 

 Cách 02: thiết lập bảng duyệt giá, rồi sau đó ghi nhận bảng duyệt giá sẽ tự động 

copy các dữ liệu này vào bảng chính sách giá mua. 

Chính sách chiết khấu 

 Chính sách chiết khấu 

Việc cài đặt chính sách chiết khấu sẽ bao gồm các yếu tố: 

 Từ ngày đến ngày áp dụng 

 Mã sản phẩm 

 Mã nhà cung cấp. 

 Mã tiền tệ 

 Số lượng tối thiểu/ số tiền tối thiểu áp dụng 

 Áp dụng cho chi nhánh, trung tâm kinh doanh 
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 Tỷ lệ % chiết khấu được áp dụng cho các điều kiện nêu trên. 

 Ngoài ra, hệ thống BizForceOne® còn hỗ trợ chiết khấu bằng các hình thức 

khác: tặng quà, hay hình thức mua 10 tặng 1,…  

 

 Ngoài chính sách chiết khấu được cài đặt nhằm áp dụng cho việc chiết khấu trực 

tiếp trên hóa đơn bán hàng, hệ thống còn hỗ trợ quản lý chiết khấu sâu hơn: 

hợp đồng chiết khấu, nhằm giải quyết nhu cầu tính toán và cân đối chiết khấu 

sau mua hàng. 

Chính sách thưởng mua hàng 

Chính sách thưởng mua hàng được cài đặt dựa theo các thỏa thuận thanh toán công nợ 

với nhà cung cấp. Hệ thống BFO hỗ trợ việc tham số quản lý như sau: 

 Danh mục các loại thưởng mua hàng (chính sách thưởng mua hàng): có thể cài 

đặt đặc thù theo từng nhà cung ứng hoặc theo từng nhóm thưởng có tính chất 

giống nhau. 

 Cài đặt đặt mức tỷ lệ được thưởng tương ứng với: mức thanh toán đối với công 

nợ, loại tiền tệ thanh toán, áp dụng ở kỳ hạn thanh toán nào. 
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Nhóm điều khoản thanh toán 

 Phương thức thanh toán 

Là nơi người dùng định nghĩa các phương thức thanh toán được sử dụng trong các giao 

dịch: mua, bán, vay tín dụng,… ví dụ: chuyển khoản qua ngân hàng, thanh toán tiền 

mặt,… 

 Điều khoản thanh toán 

Chứa các thông tin về điều khoản thanh toán, đây chính là bảng ma trận điều khoản 

thanh toán, bang này bao gồm các thông tin sơ bộ như sau: 

 Màn hình phía trên chứa các thông tin định danh của điều khoản thanh toán: 

mã, tên gọi, dựa vào cơ sở (ngày hóa đơn, ngày ghi sổ, ngày xuất nhập 

kho,…). 

 Màn hình phía dưới chứa thông tin cho từng lần thanh toán tương ứng là các 

tỷ lệ thanh toán và số ngày cần thanh toán ứng với từng lần thanh toán. Ví 

dụ: một hợp đồng bán hang: thu tiền ngay khi giao hàng 30%, mười ngày 

sau thu tiếp 50%, và 20 ngày sau thu tiếp 20% số tiền còn lại. 
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Chương trình khuyến mãi 

Là hồ sơ lưu trữ các thông tin cho từng chương trình khuyến mãi: mã chương trình, tên 

gọi của chương trình, từ ngày đến ngày có hiệu lực, trạng thái chương trình. 

 

Chính sách giá bán, khuyến mãi và hậu mãi 
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Chính sách giá bán 

Chính sách giá bán được thiết lập theo hai cách: 

 Cách 01: thiết lập trực tiếp vào bảng chính sách giá bán, bao gồm các thông tin:  

 Từ ngày đến ngày áp dụng 

 Mã sản phẩm (item) 

 Nhóm khách hàng/ khách hàng/ chương trình khuyến mãi được áp dụng. 

 Số lượng tối thiểu 

 Đơn vị tính 

 Áp dụng bán theo chi nhánh, trung tâm kinh doanh 

 Số tiền doanh thu tối thiểu. 

 Mức giá bán theo các điều kiện trên 

 

 Cách 02: thiết lập bảng duyệt giá, rồi sau đó ghi nhận bảng duyệt giá sẽ tự động 

copy các dữ liệu này vào bảng chính sách giá bán. 

Chính sách chiết khấu và tặng hàng 

 Nhóm chiết khấu khách hàng 

Danh mục nhóm chiết khấu khách hàng được thiết lập để định nghĩa nhóm chung cho 

các khách hàng có tính chất giống nhau và sẽ được hưởng một số chính sách về chiết 

khấu giống nhau. 

Ví dụ: nhóm chiết khấu đại lý cấp 1 khi mua nhóm sản phẩm A01 thì sẽ được hưởng 

chiết khấu là 5%. 

 Nhóm chiết khấu sản phẩm 

Danh mục nhóm chiết khấu sản phẩm dùng để định nghĩa các nhóm sản phẩm chiết 

khấu có tính chất giống nhau. 
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Vi dụ: nhóm sản phẩm A01 khi được bán cho nhóm đại lý cấp 02 sẽ có mức chiết khấu 

là 2%. 

 Chính sách chiết khấu 

Việc cài đặt chính sách chiết khấu sẽ bao gồm các yếu tố: 

 Từ ngày đến ngày áp dụng 

 Nhóm sản phẩm/ đích danh từng sản phẩm 

 Nhóm khách hàng chiết khấu/ đích danh khách hàng/ chương trình khuyến 

mại. 

 Số lượng tối thiểu/ số tiền tối thiểu áp dụng 

 Áp dụng cho chi nhánh, trung tâm kinh doanh 

 Tỷ lệ % chiết khấu được áp dụng cho các điều kiện nêu trên. 

 Ngoài ra, hệ thống BizForceOne® còn hỗ trợ chiết khấu bằng các hình thức 

khác: tặng quà, hay hình thức mua 10 tặng 1,…  

 

 Ngoài chính sách chiết khấu được cài đặt nhằm áp dụng cho việc chiết khấu trực 

tiếp trên hóa đơn bán hàng, hệ thống còn hỗ trợ quản lý chiết khấu sâu hơn: 

hợp đồng chiết khấu, nhằm giải quyết nhu cầu tính toán và cân đối chiết khấu 

sau bán hàng. 

Chính sách hoa hồng 

 Nhóm sản phẩm hoa hồng 
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Nhóm sản phẩm hoa hồng được tạo lập cho một nhóm các sản phẩm/ dịch vụ theo 

nhóm, giúp cho quá trình cài đặt nhóm hoa hồng nhanh chóng hơn. 

 

 Nhóm khách hàng hoa hồng 

Thiết lập để nhóm nhiều khách hàng vào cùng một nhóm hoa hồng khách hàng được 

hưởng các chính sách hoa hồng giống nhau. 

 

 Chính sách hoa hồng 

Là ma trận dùng để thiết lập tỷ lệ hoa hồng dựa theo các điều kiện được thiết lập như 

sau: 
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 Đối tượng sản phẩm: là tùy chọn một trong các giá trị đối tượgn sau: chi tiết 

từng sản phẩm hoặc cho từng nhóm hoa hồng sản phẩm. 

 Đối tượng bán hàng: là tùy chọn một trong các giá trị đối tượng sau: chi tiết 

từng khách hàng hoặc nhóm khách hàng hoặc áp dụng cho tất cả khách 

hàng hoặc áp dụng cho chương trình khuyến mãi nào.  

 Ngoài ra, trong phần cài đặt đối tượng và phạm vi áp dụng tỷ lệ hoa hồng, ta 

có thể được áp dụng cho chính chi nhánh hoặc trung tâm kinh doanh bán của 

chính công ty. 

 Ngày hiệu lực: từ ngày, đến ngày, từ giờ, đến giờ. 

 Điều kiện về giá trị: số lượng tối thiểu, đơn vị tính, tiền tệ, số tiền tối thiểu. 

 

Nhóm điều khoản thanh toán 

 Phương thức thanh toán 

Là nơi người dùng định nghĩa các phương thức thanh toán được sử dụng trong các giao 

dịch: mua, bán, vay tín dụng… ví dụ: chuyển khoản qua ngân hàng, thanh toán tiền 

mặt… 

 Điều khoản thanh toán 

Chứa các thông tin về điều khoản thanh toán, đây chính là bảng ma trận điều khoản 

thanh toán, bang này bao gồm các thông tin sơ bộ như sau: 

 Màn hình phía trên chứa các thông tin định danh của điều khoản thanh toán: 

mã, tên gọi, dựa vào cơ sở (ngày hóa đơn, ngày ghi sổ, ngày xuất nhập 

kho,…). 

 Màn hình phía dưới chứa thông tin cho từng lần thanh toán tương ứng là các 

tỷ lệ thanh toán và số ngày cần thanh toán ứng với từng lần thanh toán. Ví 
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dụ: một hợp đồng bán hang: thu tiền ngay khi giao hàng 30%, mười ngày 

sau thu tiếp 50%, và 20 ngày sau thu tiếp 20% số tiền còn lại. 

Chương trình khuyến mãi 

Là hồ sơ lưu trữ các thông tin cho từng chương trình khuyến mãi: mã chương trình, tên 

gọi của chương trình, từ ngày đến ngày có hiệu lực, trạng thái khi thi đấu. 

 

Hậu mãi 

Chương trình  hậu mãi 

Cài đặt chương trình hậu mãi theo các phân loại: doanh thu từ số tiền, đến số tiền và 

có thể áp dụng kết với từng sản phẩm hoặc nhóm sản phẩm hoặc cho tất cả các mặt 

hàng. Áp dụng từ ngày đến này cho từng chương trình hậu mãi và cho từng chi nhánh, 

cửa hàng (trung tâm kinh doanh). 
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Theo dõi hậu mãi 

 

Quy trình nghiệp vụ 
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Bán lẻ 

Màn hình bán lẻ có thể được cài đặt tích hợp với đèn led hiển thị, tích hợp với barcode 

cho việc nhập liệu mã hàng, mã khách hàng… quản lý số tiền thanh toán, số tiền trả lại 

cho khách hàng, xử lý nghiệp vụ thối tiền lẻ cho khách hàng theo đơn vị được cài đặt. 

 

Tích hợp với các chương trình và chính sách được cài đặt cho khách hàng để tính chiết 

khấu, tặng hàng, giảm giá, tự động… 

Điều nội bộ 

Điều hàng nội bộ có thể được thực hiện theo kế hoạch điều hàng hoặc được nhập liệu 

trực tiếp từ đề nghị điều hàng sau đó được xét duyệt theo quy trình đến đơn hàng nội 

bộ. 

Các trạng thái có thể được lưu lại theo quy trình và cảnh báo bằng email, thông tin 

theo màu trên màn hình người dùng: đơn hàng chờ xuất, đơn hàng chờ nhận, chờ kiểm 

tra chất lượng…  

Kế hoạch điều hàng nội bộ có thể được tạo tự động từ kế hoạch bán cho các Trung tâm 

kinh doanh. 
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Mua hàng 

Xin xem chi tiết theo quy trình mua hàng của module mua hàng. 

Kế hoạch bán 

Xin vui lòng xem chi tiết theo quy trình bán hàng theo tài liệu của module bán hàng. 

Chi tiền 

Xin vui lòng xem chi tiết theo quy trình chi tiền theo tài liệu của module tài chính - kế 

toán. 

Bán hàng trả lại 

Nghiệp vụ bán hàng trả lại xin xem chi tiết phân hệ bán hàng. 

Hoạt động định kỳ 

Ghi nhận và xuất hóa đơn bán 

Việc ghi nhận và tổng hợp hóa đơn bán lẻ có thể được thực hiện theo cuối kỳ hoặc theo 

từng lần bán lẻ. Hệ thống BizForceOne® cho phép tổng hợp các phiếu bán lẻ theo chỉ 

định theo các tiêu chí để kết xuất tổng hợp dữ liệu ra các hóa đơn VAT bán hàng. 
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Tính giá trị hàng tồn kho 

Việc tính toán giá trị hàng tồn kho có thể được thực hiện theo nhiều cấp độ, tùy theo 

mô hình bao nhiêu cấp độ của công ty. Ví dụ: quản lý giá vốn theo mô hình 03 cấp độ 

gồm có: 

 Giá vốn cấp trung tâm kinh doanh (giá vốn giao khoán cho cửa hàng, hiệu thuốc, 

nhà thuốc…) 

 Giá vốn cấp chi nhánh (giá vốn giao khoán cho từng chi nhánh: là các khu vực 

theo quận huyện hoặc theo tỉnh thành). 

 Giá vốn cấp tổng công ty 

Xin vui lòng xem chi tiết phân hệ tồn kho 

Báo cáo tài chính đa cấp độ 

Hệ thống BizForceOne® hỗ trợ tự động ra các báo cáo tài chính theo đa cấp độ, ví dụ 

03 cấp độ: cấp trung tâm kinh doanh, cấp chi nhánh và cấp tổng công ty. Việc kết xuất 

ra báo cáo tài chính cần có các quy định loại trừ và các nghiệp vụ điều chỉnh giá trị một 

cách tự động được cài đặt sẵn để chạy báo cáo tự động: cân đối kế toán, kết quả kinh 

doanh, lưu chuyển tiền tệ, cân đối phát sinh. 

Xin vui lòng xem chi tiết phân hệ tài chính 

Báo cáo 
 In mã barcode 

 Báo cáo bán hàng theo nhân viên bán. 

 Báo cáo bán hàng theo khu vực, nhóm khách hàng, nhóm sản phẩm… 

 Báo cáo hậu mãi, khuyến mãi 

 Báo cáo kết quả kinh doanh, lãi lỗ… 


