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Phương pháp tính giá thành sản phẩm theo chi phí mục tiêu là một phương pháp kế toán quản trị hiện đại, đã được các nước trên thế giới áp dụng thành công. Phương pháp tính giá thành sản phẩm theo chi phí mục tiêu là quá trình xác định và thực hiện chi phí mục tiêu cho sản phẩm ngay từ những giai đoạn đầu tiên nghiên cứu và phát triển sản phẩm, đảm bảo bán với giá bán mục tiêu và doanh nghiệp sẽ kiếm lợi nhuận mục tiêu mong muốn. Bài viết làm rõ hơn về nội dung và điều kiện áp dụng phương pháp tính giá thành theo chi phí mục tiêu.
Tổng quan về chi phí mục tiêu

- Phương pháp chi phí mục tiêu có nguồn gốc từ Nhật Bản. Phương pháp này đã được áp dụng kể từ sau năm 1980 bởi các công ty lớn như Toyota, NEC, Sony và Nissan. Một tổ chức quốc tế được thành lập do một số các tập đoàn công nghiệp lớn, gọi là Consortium for Avanced Management-International (gọi tắt là CAM-I), để phát triển các phương pháp kế toán quản trị hiện đại đã định nghĩa về chi phí mục tiêu như sau:“Phương pháp chi phí mục tiêu là tổng thể các phương pháp, công cụ quản trị cho phép đạt được mục tiêu chi phí và mục tiêu hoạt động ở giai đoạn thiết kế và kế hoạch hóa sản phẩm mới. Phương pháp cũng cho phép cung cấp một cơ sở kiểm soát ở giai đoạn sản xuất và bảo đảm các sản phẩm này đạt được mục tiêu lợi nhuận đã được xác định phù hợp với chu kỳ sống của sản phẩm”

- Theo Takao Tanaka (1993), “phương pháp chi phí mục tiêu là các nổ lực được thực hiện trong các giai đoạn kế hoạch hóa và sản xuất sản phẩm nhằm đạt được mục tiêu chi phí đã được xác lập... mục tiêu là cho phép sản xuất ra các sản phẩm với mục tiêu lợi nhuận trong suốt chu kỳ sống của sản phẩm”.

- Theo Shahid Ansari Jan Bell và The CAM-I Target Cost Core Group, thì chi phí mục tiêu là lượng chi phí cho phép mà nó gắn với một sản phẩm và có thể thu lợi nhuận từ sản phẩm đó.
Quy trình tính giá thành theo chi phí mục tiêu

   Quá trình chi phí mục tiêu theo lý thuyết có thể được chia thành 6 bước được thể hiện cụ thể qua sơ đồ sau: 

QUY TRÌNH 
TÍNH GIÁ THEO CHI PHÍ MỤC TIÊU










Bước 1: Mô tả những đặc tính kỳ vọng của sản phẩm, dịch vụ

- Đưa ra khái niệm về sản phẩm mới. Phát hiện ra tính cạnh tranh của sản phẩm mới. Từ đó, tổ chức nhận thấy được những cơ hội và thách thức.

- Xây dựng tầm quan trọng của từng đặc điểm, từng bộ phận của sản phẩm mới.

- Dữ liệu để xây dựng được lấy từ nghiên cứu thị trường, cá đối thủ cạnh tranh, nguồn dữ liệu nội bộ.

Thực tế tại các công ty sản xuất Mỹ, khi nghiên cứư thị trường về các sản phẩm mới, dữ liệu marketing đã có sự trao đổi với các nhà cung cấp, người thiết kế, R & D.

( Chức năng quản trị cung ứng nên được đưa vào giai đoạn sớm nhất của quy trình chi phí mục tiêu.

Bước 2: Thiết lập giá bán mục tiêu

Trong bước này, giá bán mục tiêu được thiết lập đồng thời với việc quyết định những đặc trưng của sản phẩm dựa vào nghiên cứu thị trường.

Tại một số tổ chức, đối với một số khách hàng công nghiệp lớn giá bán có thể được thoả thuận bởi bộ phận tiếp thị hay bán hàng cùng lúc với việc quyết định đặc trưng của sản phẩm.

( Tại Mỹ, cac khách hàng công nghiệp lớn có thể thiết lập giá bán mục tiêu cho các công ty sản xuất.

Bước 3: Xác định chi phí mục tiêu tổng thể của sản phẩm

- Xác định chi phí mục tiêu cho phép để sản xuất sản phẩm. Trước khi sản xuất sản phẩm hay dịch vụ đưa vào thị trường, những nhà quản lý cấp cao phải thống nhất chiến lược cho sản phẩm mới, gồm: giá bán mục tiêu, lợi nhuận kế hoạch và chi phí mục tiêu. Trong giai đoạn này, quản trị nguồn cung ứng sẽ tiếp tục làm việc với nhà cung cấp đồng thời với việc xem xét máy móc thiết bị, chi phí và giá bán đưa ra.

Các thức xây dựng chi phí mục tiêu trên thực tế:

     Chi phí mục tiêu = Giá bán ước tính - Lợi nhuận mong muốn.

Lợi nhuận mong muốn = tỷ lệ lợi nhuận bắt buộc cam kết của các doanh nghiệp, là một phần quy trình hoạch định chiến lược.

Bước 4: Tiến hành việc xác định chi phí mục tiêu cho từng thành phần chi tiết

- Thực hiện việc chi tiết hoá chi phí mục tiêu tổng thể theo dạng hình cây.

- Chi phí mục tiêu được chi tiết gắn với từng nhóm chi phí ( nghiên cứu thị trường, sản xuất, chế tạo, phân phối, bán hàng).\

- Nguồn dữ liệu nội bộ, nguồn dữ liệu bên ngoài.

- Dựa vào mức độ quan trọng khác nhau của từng đực điểm, từng bộ phận cấu thành sản phẩm đã được xây dựng trong bước 1, chi phí mục tiêu phân bổ cho từng bộ phận này tỷ lệ thuận với mức độ quan tronng của nó.

( Việc phân tích, xác định chi phí mục tiêu của từng bộ phận được tiến hành theo phương pháp làm việc nhóm.

Bước 5: Các hoạt động quản lý chi phí

- Trách nhiệm thực hiện hoạt động quản lý chi phí mục tiêu về các nhóm, có sự tham gia liên quan của nhà cung cấp.

- Quá trình thực hiện quản lý chi phí cần phát hiện những thành phần của sản  phẩm có chi phí quá cao hay quá thấp so với tầm quan trọng đã xây dựng ở bước 1. Từ đó, có những biện pháp cắt giảm hay điều chỉnh chi phí cho phù hợp với tầm quan trọng của sản phẩm sản xuất.

Bước 6: Tiếp tục cải tiến

Khi doanh nghiệp đạt đến chi phí mục tiêu, bước tiếp theo liên quan đến việc đưa sản phẩm mới ra thị trường.

Thời điểm đưa sản phẩm mới ra thị trường sau khi đạt được chi phí mục tiêu. 

Cách thức kiểm soát, thay đổi chi phí mục tiêu khi có sự thay đổi.

( Nhà quản trị cung ứng đóng vai trò lãnh đạo trong việc tiếp tục các nổ lực quản lý chi phí cung ứng, đảm nhận lại các nơi mà các nhóm chi phí mục tiêu rời bỏ.

Tính ưu việt của phương pháp chi phí mục tiêu

(1) Xác định chi phí cho các thành phần dựa vào mức độ quan trọng khác nhau về vai trò của các thành phần đối với sản phẩm và từ đó xác định tỉ lệ chi phí của từng thành phần trong tổng số chi phí của sản phẩm theo tỉ lệ thuận với mức độ quan trọng của nó ( Cân bằng mức độ quan trọng với chi phí bỏ ra .


(2) Phương pháp chi phí mục tiêu là một trong các phương pháp hiện đại trong kế toán quản trị. Phương pháp này phù hợp với môi trường sản  xuất nói chung là có sự tự động hoá cao và tổ chức sản xuất tiên tiến. Tính ưu việt của phương pháp đã được thừa nhận trên thị trường vì chi phí mục tiêu là một công cụ khích lệ và tạo thuận lợi cho việc liên kết giữa các bộ phận của quy trình chế tạo (Kaplan và Atkinson, 1998). Vì việc sử dụng  quản trị chi phí mục tiêu ở các công ty hướng đến 2 mục tiêu cơ bản: Thiết lập một mức chi phí thấp cho sản phẩm mới; tạo động lực để nhân viên công ty cố gắng đạt được lợi nhuận mục tiêu trong suốt quá trình thiết kế sản phẩm bằng cách tạo ra môi trường hoạt động toàn công ty để hướng đến chi phí mục tiêu.


( 3)  Chi phí mục tiêu = Giá bán mục tiêu - Lợi nhuận mong muốn

Như vậy trong quản trị chi phí mục tiêu, giá bán và lợi nhuận được xác định trước và trên cơ sở đó xác định chi phí mục tiêu. Đây là qiá trình tập hợp chi phí ngược với giá trị chi phí theo cách truyền thống. Theo quản trị chi phí truyền thống thì chi phí là cơ sở cho việc xác định giá bán sản phẩm. Điều này có nghĩa là doanh nghiệp sẽ dựa vào chi phí phát sinh trong kỳ và lợi nhuận kỳ vọng đạt được để định giá bán sản phẩm ra thị trường. Cách tính thông dụng nhất là tính vào chi phí nền sau đó cộng vào chi phí nền một số tiền phụ trội dự tính. Cụ thể:

Giá bán sản phẩm = Chi phí nền + Phần phụ trội


Trong đó chi phí nền có thể được xác định theo 2 phương pháp: Phương pháp toàn bộ và phương pháp trực tiếp.

· Phương pháp toàn bộ: 

+ Chí phí nền là các chi phí liên quan đến sản xuất sản phẩm bao gồm: chi phí nguyên vật liệu trực tiếp, chi phí nhân công, chi phí sản xuất chung.

+ Phần phụ trội là phần chi phí để bù đắp chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp và đảm bảo mức hoàn vốn mong muốn.

· Phương pháp trực tiếp:

+ Chi phí nền là chi phí bao gồm các biến phí liên quan đến sản phẩm, biến phí bán hàng và biến phí quản lý doanh nghiệp.

+ Phần phụ trội là phần chi phí để bù đắp định phí ( sản xuất chung, bán hàng và quản lý doanh nghiệp) và đảm bảo mức hoàn vốn mong muốn.

Điều kiện áp dụng phương pháp chi phí mục tiêu tại Việt Nam

- Các doanh nghiệp Việt Nam cần hiểu và nắm vững tầm quan trọng về nội dung và quy trình của phương pháp tính giá thành này.

- Nên đầu tư vào khâu nghiên cứu, phát triển và thiết kế sản phẩm. Doanh nghiệp cần biết rằng phần lớn chi phí sản xuất của sản phẩm đã được xác định ngay trong khâu nghiên cứu và thiết kế sản phẩm, là hoạt động rủi ro và tốn rất nhiều kinh phí, thời gian. Tuy nhiên, để nâng cao nội lực và cạnh tranh với các doanh nghiệp khác thì doanh nghiệp tập trung đầu tư vào nhân lực bộ phận nghiên cứu và phát triển như bộ phận kỹ sư, kỹ thuật viên,....


- Khi mới bắt đầu áp dụng, các doanh nghiệp nên chọn các sản phẩm mới hoặc phiên bản mới của các sản phẩm cũ (thường các nước trên thế giới sẽ chọn các sản phẩm mới để áp dụng phương pháp này). Phương pháp này đòi hỏi phải có sự kết hợp chặt chẽ giữa các phòng ban.


- Phương pháp này dễ áp dụng trong các doanh nghiệp có hệ thống tự động hóa cao và hệ thống công nghệ thông tin phát triển.


Ngoài những điều kiện áp dụng trên, để áp dụng phương pháp tính giá thành sản phẩm theo chi phí mục tiêu còn phụ thuộc vào đặc điểm riêng của từng doanh nghiệp, mỗi lĩnh vực sản xuất có những đặc điểm riêng của mình.
Kết luận
Phương pháp tính giá thành sản phẩm theo chi phí mục tiêu giúp các doanh nghiệp tăng cường nội lực, xây dựng được hệ thống quản trị chi phí và tính giá thành hiện đại, tạo lợi thế cạnh tranh lớn trong thị trường. Các doanh nghiệp Việt Nam phải nghiên cứu thực trạng để áp dụng vào thực tế doanh nghiệp, tạo được tính chủ động trong quá trình quản trị doanh nghiệp.
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Tiếp tục cải tiến





BƯỚC 5


Các hoạt động quản trị chi phí
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Phân chia chi phí cho các
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BƯỚC 3


CPMT= Giá bán mục tiêu – lợi nhuận mong muốn
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Thiết lập giá bán mục tiêu
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Mô tả các đặc tính của SP, DV mới kỳ vọng
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