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3. GIAO DỊCH RMA (ĐỔI/TRẢ)

3.1. Hướng dẫn theo dõi RMA phát sinh

3.2. Các Trường hợp RMA

3.3. RMA ghi nhận vào sao kê



3.1. HƯỚNG DẪN THEO DÕI RMA PHÁT SINH 

Để kiểm tra giao dịch RMA phát sinh, Nhà bán hàng theo dõi tại mục Đơn hàng -> RMA ( Đơn hàng đổi trả)



3.2. CÁC TRƯỜNG HỢP RMA

TH 1
• Khách hàng đổi sản phẩm khác

TH 2
• Khách hàng trả sản phẩm

TH 3
• Khách hàng đổi sản phẩm, sau đó tiếp tục trả sản phẩm



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

1_ĐH 1 
complete/giao

hàng thành công, 
ĐH 1 vào sao kê
mục “ Giao dịch

bán hàng”

2_ĐH 1 lỗi, KH 
yêu cầu đổi sản

phẩm. Hệ
thống tạo ĐH 2

3_ĐH 2 complete/ 
GHTC, vào sao kê
mục giao dịch bán

hàng, ghi nhận tăng
doanh thu

TH1: Khách hàng yêu cầu đổi sản phẩm khác



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH1: Khách hàng yêu cầu đổi sản phẩm khác

Khi đơn hàng 1 đã Complete/ Giao hàng thành công, sau đó khách hàng muốn đổi sản phẩm khác. Đơn hàng đó sẽ ghi nhận vào sao
kê như sau:

B2. Trong thời hạn đổi/trả, Khách hàng có nhu cầu đổi sản phẩm khác, hệ thống tạo ĐH 2

B1. ĐH 1 Complete/ Giao hàng thành công : Ghi nhận doanh thu, chi phí, lợi nhuận vào “ giao dịch bán hàng”

ĐH 2



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH1: Khách hàng yêu cầu đổi sản phẩm khác

B3. ĐH 2 complete/ Giao hàng thành công: Ghi nhận doanh thu, chi phí, lợi nhuận vào “ Giao dịch bán hàng”

ĐH 2 vào sao kê mục Giao dịch
bán hàng

ĐH 2 ghi nhận tăng doanh thu



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH1: Khách hàng yêu cầu đổi sản phẩm khác

B4. Phát sinh Giao dịch điều chỉnh đảo: Giảm doanh thu, chi phí, lợi nhuận ở ĐH 2 vào “ Giao dịch bù – trừ”

ĐH 2 vào giao
dịch bù – trừ ĐH 2 ghi nhận giảm

doanh thu



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH1: Khách hàng yêu cầu đổi sản phẩm khác

B5. Thu phí xử lý và phí đền bù khách hàng (nếu lỗi NCC) => phát sinh đơn RMA 

KH đổi sản phẩm do lỗi NCC, 
Tiki thu phí đền bù cho KH vào

giao dịch RMA Phí Tiki thu theo chính sách
02_QĐCS mục 2.3.6



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

1_ĐH 1 complete/ 
GHTC ghi nhận vào
sao kê tăng doanh

thu

2_ĐH 1 lỗi, KH yêu
cầu trả sản phẩm

3_ĐH 1, phát sinh
giao dịch RMA, ghi
nhận giảm doanh

thu, và thu phí đền
bù KH nếu lỗi NCC

TH2: Khách hàng yêu cầu trả sản phẩm



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH2: Khách hàng yêu cầu trả sản phẩm

B1. ĐH 1 phát sinh: Tăng doanh thu, chi phí, lợi nhuận vào “ Giao dịch bán hàng”

B2. Khách hàng có nhu cầu trả sản phẩm



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH2: Khách hàng yêu cầu trả sản phẩm

B3. Phát sinh đơn RMA: Thu lại giá trị hàng hóa, hoàn phí Ti Ki thu và thu phí đền bù khách hàng (nếu lỗi NCC)

Thu lại giá trị hàng hóa Thu phí hoàn tiền + đền bù KH
Trả phí Chiêt khấu, cố định, lấy hàng

đã thu ở ĐH1

Phát sinh giao dịch RMA



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

B2. Khách hàng có nhu cầu đổi sản phẩm khác

Tăng doanh thu, 
chi phí

TH3: Khách hàng đổi sản phẩm, sau đó tiếp tục trả sản phẩm

B1. ĐH 1 phát sinh: Tính doanh thu, chi phí, lợi nhuận vào “ Giao dịch bán hàng”



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH3: Khách hàng đổi sản phẩm, sau đó tiếp tục trả sản phẩm

B3. Phát sinh ĐH 2: Tính doanh thu, chi phí, lợi nhuận vào “ giao dịch bán hàng”

B4. Phát sinh Giao dịch điều chỉnh đảo: Giảm doanh thu, chi phí, lợi nhuận ở ĐH 2 vào “ Giao dịch bù – trừ”

DH2_Tăng doanh thu, 
chi phí

DH2_Giảm doanh thu, 
chi phí



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH3: Khách hàng đổi sản phẩm, sau đó tiếp tục trả sản phẩm

B5. Thu phí xử lý và phí đền bù khách hàng (nếu lỗi NCC) => phát sinh đơn RMA 

B6. Sau khi nhận được sản phẩm của ĐH 2, KH vẫn không hài lòng và yêu cầu trả sản phẩm



3.3 RMA GHI NHẬN VÀO SAO KÊ

TH3: Khách hàng đổi sản phẩm, sau đó tiếp tục trả sản phẩm

B7. ĐH 2 Phát sinh đơn RMA: Thu lại giá trị hàng hóa + hoàn phí Ti Ki thu và thu phí đền bù khách hàng (nếu lỗi NCC)

Như vậy, ở TH 3, NCC tăng doanh thu 2 lần ( ĐH 1 và ĐH 2 vào “ Giao dịch bán hàng”) và giảm doanh thu 2 lần
ĐH 2 vào “ Giao dịch bù-trừ” và ĐH 2 vào “ RMA”.
Ngoài ra: Nếu lỗi do NCC, Ti Ki thu thêm phí hoàn tiền và Phí đền bù cho Khách hàng

DH2_Giảm doanh thu, 
chi phí




