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 Abstrak  - Anggaran penjualan merupakan alat penting dalam perencanaan 
dan pengendalian kegiatan perusahaan dagang maupun jasa. Artikel ini 
bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi peran dan 
fungsi anggaran penjualan dari aspek pemasaran, keuangan, dan ekonomi. 
Penelitian terdahulu berperan penting dalam artikel ilmiah. Dengan adanya 
riset terdahulu memperkuat teori dan fenomena yang saling berhubungan 
atau pengaruh antar variable. Artikel ini mereview Faktor-faktor yang 
mempengaruhi peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa yaitu: Pemasaran, Keuangan dan Ekonomi, suatu studi 
literatur Manajemen Sumberdaya Manusia. Dan tujuan didalam penulisan 
artikel ini adalah membangun hipotesis pengaruh antar variabel untuk 
dapat digunakan pada riset setelahnya. Hasil artikel literature review ini 
adalah sebagai berikut:  1). Pemasaran berpengaruh terhadap peran dan 
fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa; 2). Keuangan 
berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada 
perusahaan dagang atau jasa: dan 3). Ekonomi berpengaruh terhadap peran 
dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa 

Kata Kunci: Peran dan Fungsi Anggaran penjualan, Pemasaran, keuangan, 
ekonomi, perusahaan dagang dan jasa 

 

 
PENDAHULUAN 

Anggaran penjualan merupakan salah satu elemen penting dalam perencanaan dan 
pengelolaan operasional perusahaan, terutama bagi perusahaan dagang atau jasa. Fungsi 
utama dari anggaran penjualan adalah untuk merencanakan, mengontrol, dan mengevaluasi 
kinerja penjualan yang diharapkan dapat mencapai target pendapatan yang telah ditetapkan. 
Anggaran ini tidak hanya berfungsi sebagai alat untuk mengalokasikan sumber daya secara 
efektif, tetapi juga sebagai alat ukur bagi keberhasilan strategi yang diterapkan dalam rangka 
mencapai tujuan perusahaan.  

Artikel ini membahas pengaruh Pemasaran, Keuangan, dan Ekonomi terhadap peran 
dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa:, suatu studi literature 
review yang berada di dalam bidang Manajemen Sumber Daya Manusia. Berdasarkan latar 
belakang, maka dapat di rumuskan permasalahan yang akan dibahas guna membangun 
hipotesis untuk riset selanjutnya yaitu:  
1. Apakah Pemasaran Mempengaruhi Pemasaran ?.  
2. Apakah Keuangan Mempengaruhi Pemasaran ?. 
3. Apakah Ekonomi Mempengaruhi peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa: ? 
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TINJAUAN PUSTAKA 
Peran dan Fungsi Anggaran Penjualan pada Perusahaan Dagang atau Jasa 

Peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa: adalah Proses 
melaksanakan anggaran yang meliputi persoalan-persoalan yang terjadi dalam internal 
satker, proses pengadaan barang dan jasa, serta proses mekanisme pembayaran (pencairan 
anggaran). Ketiga hal tersebut mempengaruhi tingkat penyerapan anggaran (Malahayati, 
2015). 
Menurut Supriyono (2001:42), fungsi anggaran terbagi enam yaitu: 

a. Sebagai alat perencanaan (planning) 
Anggaran digunakan untuk merencanakan kegiatan perusahaan pada periode yang akan 
datang agar tujuan yang telah ditetapkan dapat tercapai. 

b. Sebagai alat koordinasi (coordinating) 
Anggaran berfungsi mengoordinasikan berbagai aktivitas dan bagian dalam perusahaan 
agar berjalan selaras dan saling mendukung. 

c. Sebagai alat komunikasi (communicating) 
Anggaran menjadi sarana komunikasi antara manajemen dan seluruh bagian perusahaan 
mengenai target, kebijakan, dan rencana kerja. 

d. Sebagai alat motivasi (motivating) 
Anggaran dapat memotivasi manajer dan karyawan untuk bekerja lebih efektif dan efisien 
dalam mencapai target yang telah ditetapkan. 

e. Sebagai alat pengendalian (controlling) 
Anggaran digunakan untuk mengendalikan kegiatan perusahaan dengan cara 
membandingkan realisasi dengan anggaran yang telah disusun. 

f. Sebagai alat evaluasi kinerja (evaluating) 
Anggaran berfungsi sebagai dasar penilaian kinerja manajemen dan unit kerja berdasarkan 
pencapaian target yang telah ditetapkan. 
 
Menurut Rudianto (2009:1113), ada anggaran, yang perlu dibuat, tetapi perusahaan terdiri 

dari jenis berbeda di beberapa bagian kelompok anggaran, yaitu: 
a. Anggaran Operasional, meliputi: 

Anggaran pendapatan, anggaran biaya bahan baku, anggaran tenaga kerja langsung, biaya 
overhead, anggaran pemasaran, anggaran manajemen dan anggaran umum. Anggaran 
keuntungan 
b. Anggaran Keuangan, terdiri dari: Anggaran Investasi, Anggaran kas, Proyeksi neraca 
 Peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa: Itu 
sebelumnya dipelajari oleh peneliti, termasuk: (Ramdhani & Anisa, 2017), dan (Tanjung, 
2018). 

Dengan adanya anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa berperan 
strategis sebagai alat perencanaan, koordinasi, pengendalian, dan evaluasi kinerja. Anggaran 
penjualan digunakan untuk menetapkan target penjualan yang rasional dengan 
mempertimbangkan kondisi pemasaran, kemampuan keuangan perusahaan, serta dinamika 
lingkungan ekonomi. Dengan demikian, anggaran penjualan berfungsi sebagai dasar 
pengambilan keputusan manajerial dalam upaya pencapaian tujuan perusahaan secara efektif 
dan efisien. 
 
Pemasaran 

Menurut (Kotler, 2008). dengan menciptakan dan memberikan produk yang 
berharga dan membaginya dengan individu dan kelompok lain. Aku bisa melakukan itu. 
Menurut Tamba John's Stanton (2013:1293), “Pemasaran adalah suatu sistem kegiatan usaha 
yang dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, dan 
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mendistribusikan produk yang dapat memenuhi kebutuhan suatu perusahaan. Menurut 
Kotler dan Armstrong (2012:29), “pemasaran sebagai proses membangun hubungan 
pelanggan yang kuat bagi perusahaan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan mereka dan 
mendapatkan nilai dari mereka” berarti pemasaran diciptakan oleh perusahaan. Dengan 
membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk mendapatkan nilai dari pelanggan anda 
sebagai imbalan atas nilai mereka. Kami akan memberikan kembali kepada pemegang saham 
kami dengan membangun hubungan dengan pelanggan kami yang berharga dan membangun 
keunggulan kompetitif. Anggaran penjualan pada perusahaan dagang dan jasa berperan 
strategis dalam mengintegrasikan faktor pemasaran, keuangan, dan ekonomi. Dari aspek 
pemasaran, sebagaimana dikemukakan oleh Kotler (2008) serta Kotler dan Armstrong 
(2012), anggaran penjualan berfungsi menerjemahkan strategi penciptaan nilai dan kepuasan 
pelanggan ke dalam target penjualan yang terukur. Dari aspek keuangan dan ekonomi, 
anggaran penjualan menjadi dasar perencanaan arus kas, pengendalian biaya, serta 
penyesuaian target penjualan terhadap kondisi pasar dan daya beli konsumen sebagaimana 
dikemukakan oleh Tamba dan John’s Stanton (2013). Tujuan utama dari pemasaran ialah 
untuk memuaskan para konsumen. Menurut Kotler dan Keller, tujuan pemasaran adalah 
untuk mengetahui dan memahami pelanggan sehingga produk yang mereka buat nantinya 
memenuhi kebutuhan mereka dan menjualnya. (Noor, S, 2014) 
 
Keuangan 

Keuangan (Harahap (2011), analisis laporan keuangan membagi item neraca menjadi 
informasi yang lebih kecil dan penting atau bermakna antara data kuantitatif dan non- 
kuantitatif untuk mendapatkan gambaran keuangan yang lebih baik. Artinya mengenali 
hubungan tertentu. Membuat keputusan yang tepat. Keuangan yang baik diukur dengan 
lima faktor: kemampuan seseorang untuk menganggarkan, menyimpan, dan mengelola 
pengeluaran (Perry dan Morris, 2005). Lima komponen memungkinkan Anda 
membelanjakan uang tepat waktu, membayar kewajiban bulanan tepat waktu, 
merencanakan keuangan untuk kebutuhan masa depan, menghemat uang, dan 
mengamankan dana untuk Anda dan keluarga. Dari kelima faktor tersebut, dampak terbesar 
berasal dari regulasi belanja. Yushita, AN (2017). 

Jenis indikator keuangan yang digunakan dalam survei ini adalah yaitu indikator, 
likuiditas, solvabilitas, profitabilitas, aktivitas, dan indikator pertumbuhan (Kasmir, 2016). 
a. Rasio Lancar (Current Ratio ) adalah Rasio, yang merupakan kemampuan Perusahaan 

untuk memenuhi Kewajiban (Utang) Dalam Jangka Pendek 

b. Rasio solvabilitas digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan untuk 
membayar seluruh kewajibannya, baik jangka pendek maupun jangka panajang 
apabila perusahaan dilikuidasi (dibubarkan). 

c. Rasio Profitabilitas adalah rasio dimana untuk menilai kemampuan sebuah 
perusahaan dalam menghasilkan laba serta rugi. 

d. Rasio aktivitas adalah menggunakan Rasio adalah pengukuran. Perusahaan 
digunakan oleh Aset yang telah dimiliki. 

e. Rasio ini mewakili tingkat degrowth perusahaan dari masa ke masa. 
Namun, seperti yang telah disebutkan sebelumnya (Munawir, 2007), pelaporan 

keuangan juga memiliki keterbatasan sebagai berikut: 
a. pada dasarnya adalah laporan sementara (laporan yang dihasilkan selama titik waktu 

tertentu) dan tidak menunjukkan nilai likuidasi atau realisasi.: 
b. Angka-angka dalam laporan keuangan hanya nilai buku dan tidak selalu sesuai dengan 

harga pasar saat ini atau nilai alternatif.; 
c. Hasil catatan transaksi keuangan tidak selalu menunjukkan atau mencerminkan unit 

yang lebih besar terjual.; 
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d. mungkin tidak mencerminkan berbagai faktor yang dapat mempengaruhi kondisi 
keuangan atau kondisi perusahaan. 

Keuangan sudah banyak di teliti oleh peneliti sebelumnya di antaranya adalah (Yushita, 
2017), (Rusti’ani & Wiyani, 2017), dan (Winarno, 2017) 
 
Ekonomi 

Ekonomi menurut Wijono (2005), Pertumbuhan Ekonomi Juga sebagai peningkatan 
produk domestik bruto (PDB) jangka panjang, terlepas dari apakah peningkatannya lebih 
kecil atau lebih lebih besar dari tingkat pertumbuhan. Saya hanya menafsirkannya. Dan, 
apakah pertumbuhan struktur ekonomi adalah mengikuti. Ekonomi berasal dari bahasa 
Yunani, atau Oikonomia. Ini berarti rumah tangga. Kata tersebut berasal dari kata oikos yang 
berarti rumah dan nomos yang berarti aturan, peraturan, atau hukum. Oikonomia adalah 
tatanan sosial sebagai hukum alammenjelaskan semua jenis topik. Namun, dari pada 
dasarnya ditargetkan pada ini karena mengerti. Bagaimana Masyarakat Mengalokasikan 
Sumber Daya Sumber Daya yang Hilang. Menurut (Samuelson, 1992) 

Menurut Sukirno (2011) Pertumbuhan Ekonomi adalah perkembangan dalam 
perekonomian kegiatan disebabkan barang dan jasa, yang adalah diproduksi di masyarakat. 
Pertumbuhan Ekonomi sesuai dengan PDB atau GNP nyata peningkatan. Untuk waktu yang 
lama Beberapa teori telah diajukan, di antaranya menjelaskan hubungan antara faktor 
produksi dan pertumbuhan ekonomi. Beberapa teori yang telah dikemukakan menerangkan 
hubungan diantara faktor produksi dengan pertumbuhan ekonomi. Pandangan teori- 
teori tersebut diringkas sebagai berikut: 
a. Teori Klasik: Menekankan Pentingnya Faktor Produksi Meningkatkan Pendapatan 

Nasional, Menghasilkan Pertumbuhan. Ini akan menjadi, tetapi terutama dianggap 
sebagai pekerja.Teori Schumpeter: 

b. Teori Harrod-Domar: Peran, investasi, realisasi sebagai faktor. Dari jumlah itu, 
mengarah ke peningkatan dalam total biaya. Teori ini pada dasarnya menekankan peran 
dalam hal permintaan dalam mencapai pertumbuhan. 

c. Teori Neo-Klasik: Melalui studi empiris Teori ini menunjukkan bahwa Pengembangan 
Teknologi dan Peningkatan Keterampilan Masyarakat adalah faktor terpenting yang 
menghasilkan pertumbuhan ekonomi. 

Menurut Iskandar (Nuraeni, 2015) pada tahun, ilmu ekonomi dibagi menjadi dua bagian 
utama, yaitu ilmu ekonomi pereduksi dan ilmu ekonomi terapan: 

a. Ekonomi mikro secara khusus mempelajari perilaku individu dan rumah tangga, rumah 
tangga, produksi, atau perusahaan, membuat keputusan, mengalokasikan sumber 
daya, terbatas. Aspek dari analisis meliputi analisis biaya-manfaat, teori penawaran dan 
permintaan, elastisitas, model pasar, industri, teori harga, dan teori produksi. 

b. Makroekonomi mempelajari perilaku orang (negara-negara) dalam memenuhi kebutuhan 
(total masalah). Aspek analisis meliputi pendapatan lain, domestik, saldo, pembayaran, 
kesempatan, lapangan kerja, inflasi, dan investasi. 

Ekonomi sudah banyak di teliti oleh peneliti sebelumnya di antaranya (Airus, 2012), dan 
(Solihat & Arnasik, 2018). 
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Tabel 1: Penelitian terdahulu yang relevan 
No Author 

(tahun) 
Hasil Riset 
terdahulu 

Persamaan dengan 
artikel ini 

Perbedaan 
dengan artikel ini 

1 (Setiawardhani, 
2013) 

Pemasaran, 
keuangan dan 
ekonomi berpegaruh 
positif dan signifikan 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan dagang 
atau jasa 

Keuangan & ekonomi 
berpengaruh terhadap 
peran dan fungsi 
anggaran penjualan 
pada perusahaan 
dagang atau jasa 

Pemasaran 
berpengaruh 
terhadap peran 
dan fungsi 
anggaran 
penjualan pada 
perusahaan 
dagang atau jasa 

2 (N. M. D. M. 
Putri & 
Jember, 2016) 

Pemasaran & 
ekonomi berpegaruh 
positif dan signifikan 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan 
dagang atau jasa 

Keuangan 
berpengaruh 
terhadap 

Pemasaran 
berpengaruh 
terhadap peran 
dan fungsi 
anggaran 
penjualan pada 
perusahaan 
dagang atau jasa: 

3 (Palupi & 
Suprajang, 
2015) 

Pemasaran, 
keuangan dan 
ekonomi berpegaruh 
positif dan signifikan 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan 
dagang atau jasa 

Pemasaran & 
ekonomi 
berpengaruh 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan dagang 
atau jasa: 

Keuangan 
berpengaruh 
terhadap y2 

.4 (Denny, 2021) Pemasaran, 
keuangan dan 
ekonomi berpegaruh 
positif dan signifikan 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan dagang 
atau jasa 

Keuangan & ekonomi 
berpengaruh terhadap 
peran dan fungsi 
anggaran penjualan 
pada perusahaan 
dagang atau jasa 

Pemasaran 
berpengaruh 
terhadap peran 
dan fungsi 
anggaran 
penjualan pada 
perusahaan 
dagang atau jasa 

.5 (Rasam & Sari, 
2019) 

Pemasaran & 
ekonomi berpegaruh 
positif dan signifikan 
terhadap peran dan 

Keuangan 
berpengaruh 
terhadap 

Pemasaran 
berpengaruh 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 

 

  fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan 
dagang 
atau jasa 

 penjualan pada 
perusahaan 
dagang atau jasa: 
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6 (Putri & 
Jember, 2016) 

Pemasaran, 
keuangan dan 
ekonomi berpegaruh 
positif dan signifikan 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan dagang 
atau jasa 

Pemasaran & 
ekonomi 
berpengaruh 
terhadap peran dan 
fungsi anggaran 
penjualan pada 
perusahaan dagang 
atau jasa: 

Keuangan 
berpengaruh 
terhadap 

*minimal 6 artiel = 3 hipotesis x 2 artikel, rata kiri 
*Ket variabel: peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa:=Kinerja karyawan; 
Pemasaran= Perceived Organizational Support (POS); Keuangan= Komunikasi; dan Ekonomi= Gaya 
kepemimpinan. 

 

METODE PENELITIAN 
Metode yang dipakai dalam artikel ilmiah ini adalah dengan metode kualitatif dan 

kajian pustaka (Library Research). Mengevaluasi teori dan hubungan atau dampak antar 
variabel dalam buku dan majalah offline di perpustakaan dan online dari Mendeley, Google 
Cendekia dan media online lainnya. Dalam penelitian kualitatif, Kajian pustaka wajib dipakai 
secara konsisten menggunakan perkiraan-perkiraan yg metodologis. Artinya wajib dipakai 
secara induktif sebagai akibatnya nir mengarahkan pada pertanyaan-pertanyaan yg diajukan 
sang peneliti. Salah satu alasan primer buat melakukan penelitian kualitatif yaitu bahwa 
penelitian tadi bersifat eksploratif, (Ali & Limakrisna, 2013). 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan Kajian teori dan penelitian terdahulu yang relevan maka pembahasan artikel 
literature review ini dalam konsentrasi Manajemen Sumber Daya Manusia adalah: 
 
1. Pengaruh Pemasaran terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 

dagang atau jasa: 
Pemasaran berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa: Di sini dimensi atau indikator pemasaran (Kotler dan Armstrong, 2008) 
mengemukakan pandangannya bahwa proses pengambilan keputusan pembelian melibatkan 
beberapa bagian: 
a. Pengenalan Kebutuhan: Kebutuhan dapat disebabkan karena keinginan disaat seseorang 

merasakan kelaparan ataupun haus muncul pada tingkatan yang tinggi oleh karena itu 
menimbulkan keinginan untuk segera dapat memenuhi kebutuhan tersebut. Selain dari 
pada itu kebutuhan juga dapat disebabkan oleh keinginan membeli karena 
terpengaruh oleh iklan ataupun oranglain. 

b. Pencarian Informasi: Pada fase adalah konsumen menyukai suatu produk menginginkan 
informasi yang lebih tentang produk tersebut. Informasi yang diperoleh oleh para 
konsumen berasal dari beberapa sumber seperti melalui orang-orang disekitar, media 
sosial (website, facebook, instagram, twitter, dll) ataupun sumber publik (media 
massa). 

c. Evaluasi Alternatif : Produsen wajib mengetahui tata cara penilaian alternatif yakni 
cara konsumen untuk memproses informasi yang diperoleh agar konsumen sampai 
kepada merek produk yang dipilih. 

d. Keputusan Pembelian dimana fase pertimbangan produk, pengguna 
mempertimbangkan tingkatan brand dan dapat memicu keinginan untuk membelinya.  
Terdapat dua aspek yang menjadi penentu keputusan pembelian suatu produk, yaitu 
keinginan untuk membeli dan keputusan pembelian. 
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e. Perilaku Pasca pembelian yaitu pada Fase ini pembelian dimana konsumen 
memahami langkah selanjutnya sesudah pembelian pertama berdasar atas kepuasan 
atau ketidakpuasan konsumen. Hal dalam menentukan kesenangan dan kekecewaan 
konsumen pada suatu produk tertentu adalah harapan konsumen yang terpenuhi dengan 
performa citra produk. 

Berpengaruh terhadap dimensi atau indikator peran dan fungsi anggaran penjualan pada 
perusahaan dagang atau jasa Anggaran sebagai alat perencanaan di gunakan untuk 
(Mardiasmo, 2009): 
a. Merumuskan tujuan dan target kebijakan supaya sinkron menggunakan visi & misi 

yg ditetapkan. 
b. Rencanakan berbagai program dan kegiatan untuk dapat mencapai tujuan 

perusahaan Anda, dan rencanakan sumber pendanaan alternatif. 
c. Mengalokasikan uang ke berbagai rencana dan kegiatan yang telah ditata. 
d. Menentukan indikator kinerja dan tingkat pencapaian strategi. 
 

Untuk meningkatkan peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau 
jasa: Dengan memperhatikan Pemasaran, maka yang harus dilakukan adalah Pemasaran 
memiliki tujuan yaitu: 
a. Calon konsumen dapat mengetahui secara detail, produk yang kami produksi dan 

perusahaan dapat menjawab semua pertanyaan tentang produk yang diproduksi itu. 
b. Perusahaan dapat memisahkan semua kegiatan yang ada hubungannya dengan 

pemasaran. Kegiatan pemasaran tersebut meliputi deskripsi produk, desain produk, 
promosi produk, komunikasi konsumen, serta penyampaian produk untuk sampai ke 
konsumen dengan cepat, dan masih banyak lagi. 

c. Melihat dan memahami konsumen sebaik mungkin,, sehingga produk cocok dan dapat 
terjual lagi dengan sendirinya. (Rachmawati, 2011) 

Pemasaran berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa:, apabila Pemasaran di persepsikan baik oleh pelanggan / konsumnen maka 
ini akan dapat meningkatkan kualitas 
Dalam anggaran penjualan yang melibatkan pula semua unsur dan semua bagian 
(Departemen) yang berkaitan dengan penjualan, faktor yang mempengaruhi besar kecilnya 
anggaran penjualan adalah: 
a. Jenis produk yang ingin dijual, semakin banyak jenis produk yang ingin dijual anggaran 

penjualannya pun semakin besar, setiap produk yang ada harus dibuat anggarannya 
sendiri sebelum pada akhirnya dijumlahkan totalnya. 

b. unit produk, semakin besar unit yang dianggarkan maka anggaran penjualan semakin 
besar, besar kecilnya unit yang dianggarkan akan terlihat pada hasil proyeksi dan 
kapasitas produksi, tersedianya bahan baku, tenaga kerja, modal, distribusi dan lainnya. 
(nabila et al., 2018) peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa:, 
(Author C 2019). 

Pemasaran  berpengaruh  terhadap  peran  dan  fungsi  anggaran  penjualan  pada 
perusahaan dagang atau jasa:, ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh: (Sinuraya et 
al., 2021), (Ramdhani & Anisa, 2017), (Rachmawati, 2011) dan (Nabilah & Roestiono, 2018) 

2. Pengaruh Keuangan terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa: 
Keuangan berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 

dagang atau jasa: dimana dimensi atau indikator Pemasaran diharapkan dapat menciptakan 
nilai untuk pelanggan dan membangun hubungan pelanggan. Terdapat 5 proses pemasaran 
(Kotler, 2009) antara lain: 
a. Memahami pasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Kebutuhan manusia adalah 
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keadaan dari perasaan kekurangan, keinginan merupakan kebutuhan manusia yang 
terbentuk oleh budaya dan kepribadian seseorang, sedangkan permintaan merupakan 
keinginan manusia yang didukung oleh daya beli. 

b. Merancang strategi pemasaran yang digerakkan oleh pelanggan. Untuk merancang 
strategi pemasaran yang baik pemasaran harus mampu menjawab pelanggan apa yang 
harus dilayani dan bagaimana cara terbaik melayani pelanggan ini yang sesuai dengan 
proporsi. 

c. Membangun sebuah rencana program pemasaran yang telah terintegrasi dimana 
memberikan nilai yang unggul. Program pemasaran ini juga dapat membangun hubungan 
pelanggan dengan mengubah strategi pemasaran ke dalam tindakan. 

d. Membangun sebuah hubungan yang tidak merugikan dan menciptakan sebuah kepuasan 
pelanggan. Manajemen hubungan pelanggan dapat disebut keseluruhan proses 
membangun dan memelihara hubungan kepada pelanggan yang menguntungkan dengan 
menghantarkan nilai dan kepuasan sendiri. 

e. Mengambil sebuah nilai dari pelanggan untuk dapat menciptakan keuntungan dan 
ekuitas pelanggan. Nilai anggapan yang diberikan pelanggan merupakan evaluasi 
pelanggan tentang perbedaan antara semua keuntungan (laba) dan biaya tawaran pasar 
dibandingkan dengan penawaran dari pesaing. 
 

Berpengaruh terhadap dimensi atau indikator peran dan fungsi anggaran penjualan 
pada perusahaan dagang atau jasa : (Soekanto, 1999) berpendapat mengenai efektifitas 
anggaran penjualan sebagai efektifitas anggran penjualan adalah pencapaian tujuan akan 
hasil yang dikehendaki tanpa menghiraukan faktor-faktor tenaga, faktor waktu, faktor biaya, 
faktor pikiran, alat-alat, dan lain-lain. 
Untuk meningkatkan peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau 
jasa dengan memperhatikan Pemasaran, maka yang harus dilakukan oleh manjemen adalah 
Menurut teori Nafarin (2000:23) dasar penyusunan anggaran lainnya dan pada umumnya 
anggaran penjualan disusun terlebih dahulu sebelum menyusun anggaran lainnya. 
Berhasil tidaknya suatu perusahaan tergantung pada keberhasilan bagian pemasaran dalam 
meningkatkan penjualan. 

Keuangan sangat berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada 
perusahaan dagang atau jasa: Apabila Keuangan di persepsikan baik oleh pelanggan / 
konsumnen maka ini akan dapat meningkatkan kualitas Menurut (David, 2009). Analisis 
terhadap kondisi keuangan perusahaan sangat penting bagi perusahaan sebelum 
menentukan strategi yang akan dijalankan pada masa yang akan datang. Kondisi keuangan 
kita anggap sebagai tolak ukur terbaik dimana posisi kompetitif perusahaan dan daya 
tariknya bagi investor. Fungsi keuangan terdiri atas tiga keputusan penting yaitu keputusan 
investasi, keputusan pembiayaan, dan keputusan deviden. Peran dan fungsi anggaran 
penjualan pada perusahaan dagang atau jasa: 
Keuangan berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa:, ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh: (Haris Hermawan, 
2018), (Mulyani et al., 2021) dan (Novita et al., 2013) 

3. Pengaruh Ekonomi terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa: 

Faktor ekonomi merupakan salah satu faktor eksternal yang memengaruhi peran dan 
fungsi anggaran penjualan baik pada perusahaan dagang maupun jasa. Pada perusahaan 
dagang, kondisi ekonomi seperti inflasi dan daya beli masyarakat berpengaruh langsung 
terhadap volume penjualan barang, sedangkan pada perusahaan jasa kondisi ekonomi 
memengaruhi tingkat permintaan atas layanan yang bersifat tidak berwujud. Oleh karena itu, 
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penyusunan anggaran penjualan pada kedua jenis perusahaan tersebut harus disesuaikan 
dengan dinamika ekonomi yang terjadi agar target penjualan tetap realistis. Dalam fungsi 
perencanaan dan pengendalian, anggaran penjualan digunakan sebagai dasar penetapan 
target dan evaluasi kinerja penjualan yang dipengaruhi oleh perubahan ekonomi. Perusahaan 
dagang dan jasa yang mampu mengantisipasi perubahan kondisi ekonomi melalui anggaran 
penjualan yang adaptif akan lebih efektif dalam mengendalikan risiko penurunan penjualan 
serta menjaga keberlangsungan usaha. Dengan demikian, faktor ekonomi memiliki peran 
penting dalam menentukan efektivitas anggaran penjualan sebagai alat manajerial pada 
perusahaan dagang dan jasa. Pemasaran digunakan oleh unit bisnis untuk mencapai tujuan yang 
telah ditentukan sebelumnya, termasuk keputusan kunci yang terkait dengan pasar sasaran. (Kotler, 
dalam (Sri lestari 2012).berpengaruh terhadap dimensi atau indikator peran dan fungsi anggaran 
penjualan pada perusahaan dagang atau jasa: Menurut Iput (2012, 11) Pendekatan penganggaran yang 
melibatkan eksekutif tingkat menengah dalam membuat perkiraan anggaran dikenal sebagai 
penganggaran partisipatif. Anggaran partisipasi adalah anggaran yang dibuat dengan partisipasi 
penuh dan keterlibatan manajemen senior di semua tingkatan.Untuk meningkatkan peran dan fungsi 
anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa: dengan memperhatikan Ekonomi, maka yang 
harus dilakukan oleh adalah dengan penggunaan biaya yang efektif, tujuan perusahaan tersebut dapat 
tercapai apabila setiap biaya yang dikeluarkan perusahaan dikelola dengan benar pada setiap kegiatan 
perusahaan.  

Keuntungan yang diharapkan perusahaan dapat tercapai dengan menekan biaya, juga dapat 
dilakukan dengan cara memaksimalkan produksi. Perusahaan dapat mencapai keuntungan yang 
tinggi jika perusahaan bisa memproduksi dan menjual barang secara maksimal. Artinya, keberhasilan 
suatu perusahaan tergantung pada keberhasilan bagian pemasaran dalam menyusun rencana 
penjualan yang efektif serta mampu mencapai target penjualan. selain itu, iperlukan suatu 
perencanaan, salah satunya dengan menyusun anggaran penjualan. Anggaran penjualan ini akhirnya 
akan menggambarkan revenue yang diterima sebagai akibat dilakukannya penjualan pada periode 
yang akan datang, meliputi jenis produk yang dijual, volume produk yang akan dijual, harga produk 
persatuan dan wilayah pemasaran. (Gunawan & Marwan, 2010). Ekonomi berpengaruh terhadap 
peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa:, apabila Pemasaran di 
persepsikan baik oleh pelanggan / konsumnen maka ini akan dapat meningkatkan kualitas menurut 
(Jamiyla, 2015), anggaran dapat dikatakan sebagai suatu alat untuk merencanakan dan mengawasi 
operasi keuntungan dalam suatu organisasi laba dimana ada tingkat formalitas suatu budget 
tergantung bagaimana besar kecilnya organisasi. Anggaran wilayah publik ini merupakan 
akuntabilitas dari pengelolaan dana publik. Ekonomi berpengaruh terhadap peran dan fungsi 
anggaran penjualan pada perusahaan dagang atau jasa: ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
oleh: (Elwisam & Lestari, 2019), (Elwisam & Lestari, 2019) , (Iik, 2017), dan (Kurniawati et al., 2017) 

Conceptual Framework 
Berdasarkan rumusan masalah, kajian teori, penelitian terdahulu yang relevan dan 

pembahasan pengaruh antar variabel, maka di perolah rerangka berfikir artikel ini seperti di 
bawah ini. 
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Figure 1: Conceptual Framework 

Berdasarkan gambar conceptual framework di atas, maka: Pemasaran, Keuangan, dan 
Ekonomi berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada perusahaan 
dagang atau jasa: 

Selain dari tiga variabel exogen ini yang mempengaruhi peran dan fungsi anggaran 
penjualan pada perusahaan dagang atau jasa:, masih banyak variabel lain yang 
mempengaruhinya diantaranya adalah: 
a) Anggara Persediaan : (Siregar et al., 2021), (Ointu & Budiarso, 2016), dan (Tahun et al., 

2022) 
b) Pengeluaran Modal : (Lubis et al., 2013), (Ipm, 2012), dan (W. A. Putri et al., 2020) 
c) Kualitas Produk : (Haryanto, 2013), (Jackson R.S. Weenas, 2013), dan (Ardyan & 

Gunawan, 2021) 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 

Berdasarkan teori, artikel yang relevan dan pembahasan maka dapat di rumuskan 
hipotesis untuk riset selanjutnya: 
1. Pemasaran berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada 

perusahaan dagang atau jasa:. 
2. Keuangan berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada 

perusahaan dagang atau jasa:. 
3. Ekonomi berpengaruh terhadap peran dan fungsi anggaran penjualan pada 

perusahaan dagang atau jasa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Pemasaran H1 

Keuangan 
Fungsi anggaran penjualan 

pada perusahaan dagang atau 

jasa 

Ekonomi H3 

H2 
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