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Adapun pengertian anggaran dikemukakan oleh Agus Ahyari (1998 : 8), dia menjelaskan bahwa: 

“ Anggaran adalah suatu perencanaan yang disusun secara formal didalam perusahaan tersebut yang mencakup seluruh kegiatan perusahaan tanpa adanya pengecualian “.


Selain itu menurut Mulyadi (2001 : 488), menjelaskan anggaran sebagai berikut: 

“ Anggaran adalah suatu rencana kerja yang dinyatakan secara kuantitatif yang diukur dalam satuan moneter standar dan satuan ukuran yang lain, yang mencakup jangka waktu satu tahun “.


Dari beberapa definisi tersebut diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa anggaran merupakan suatu rencana manajemen mengenai perolehan dan penggunaan sumber daya perusahaan yang dinyatakan secara formal dan terperinci dalam bentuk kuantitas dan dalam suatu periode tertentu. 

2.1.2 Kegunaan Pokok Anggaran


Adapun kegunaan pokok anggaran menurut M Munandar (1997 : 10), yaitu sebagai berikut:

1. Sebagai Pedoman Kerja

Anggaran berfungsi sebagai pedoman kerja dan memberikan arah sekaligus harus memberikan target-target yang harus dicapai oleh kegiatan-kegiatan perusahaan di waktu yang akan datang.
2. Sebagai Alat Pengkoordinasi Kerja

Anggaran berfungsi sebagai alat pengkoordinasi kerja agar semua bagian-bagian yang terdapat di dalam perusahaan harus dapat saling menunjang saling bekerja sama dengan manajemen untuk menuju sasaran yang telah ditetapkan, dengan demikian kelancaran jalannya perusahaan akan lebih terjamin.

3. Sebagai Alat Pengawasan Kerja

Anggaran berfungsi pula sebagai tolak ukur sebagai alat pembanding untuk menilai (evaluasi) realisasi kegiatan perusahaan nanti dengan membandingkan antara apa yang tertuang dalam anggaran dengan apa yang dicapai untuk realisasi kerja perusahaan, dapat dilihat apakah kerap sukses bekerja dan perbandingan tersebut dapat pula diketahui sebab-sebab penyimpangan antara anggaran dan realisasinya sehingga dapat diketahui kelemahan dan kekuatan yang dimiliki perusahaan. Hal ini berguna untuk menyusun rencana (budget) selanjutnya secara lebih matang dan lebih akurat.

2.1.3 Karakteristik Anggaran


Karakteristik anggaran menurut oleh Robert N. Anthony dan Vijay Govindarajan (2000 : 1) (penerjemah oleh F.X Kurniawan Tjakrawala), yaitu: 

1. 
Anggaran memperkirakan keuntungan yang potensial dari unit usaha.
2.
Dinyatakan dalam unit moneter, walaupun jumlah moneter mungkin didukung dengan jumlah non moneter.

3.
Biasanya meliputi waktu selama satu tahun.
4.
Merupakan perjanjian manajemen, bahwa manajer setuju untuk bertanggung jawab untuk mencapai tujuan dari anggaran.
5.
Usulan anggaran diperiksa dan disetujui oleh pejabat yang lebih tinggi dari pembuat anggaran.
6.
Sekali setuju anggaran hanya dapat diubah dalam kondisi tertentu.
7.
Secara berkala kinerja keuangan aktual dibandingkan dengan anggaran dan perbedaannya dianalisis dan dijelaskan.


Jadi dapat diambil kesimpulan bahwa anggaran umumnya mencakup jangka waktu satu tahun yang dinyatakan dalam satuan keuangan dan satuan selain keuangan. Selain itu, anggaran berisi komitmen manajemen yang berarti bahwa para manajer setuju untuk menerima tanggung jawab agar mencapai sasaran yang ditetapkan dalam anggaran.
2.1.4 Manfaat dan Kegunaan Anggaran


Manfaat anggaran menurut Narafin M (2000 : 12-13), diantaranya : 

1. Segala kegiatan dapat tearah pada pencapaian tujuan bersama.
2. Dapat digunakan sebagai alat menilai kelebihan dan kekurangan pegawai.
3. Dapat memotivasi pegawai.
4. Menimbulkan tanggung jawab tertentu pada pegawai.
5. Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu.
6. Sumber daya seperti tenaga kerja, peralatan dan dana dapat dimanfaatkan seefisien mungkin.
7. Alat pendidikan bagi manajer.

Kegunaan anggaran menurut M Munandar (1999 : 10) ada tiga kegunaan pokok yaitu:

1. Sebagai Pedoman Kerja

Sebagai pedoman kerja dan memberikan arah serta sekaligus memberikan target-target yang harus dicapai oleh kegiatan-kegiatan perusahaan diwaktu yang akan datang.
2. Sebagai Alat Pengkoordinasian Kerja

Alat untuk pengkoordinasian kerja agar semua bagian yang terdapat dalam perusahaan dapat saling menunjang, saling bekerja sama dengan baik untuk menuju sasaran yang telah ditetapkan. Dengan demikian kelancaran jalannya perusahaan akan lebih terjamin.
3. Sebagai Alat Pengendalian

Sebagai tolak ukur, sebagai alat pembanding untuk menilai (evaluasi) realisasi kegiatan perusahaan nanti dengan membandingkan antara apa yang tertuang di dalam anggaran dengan apa yang telah dicapai oleh realisasi kerja perusahaan. 
Maka dapat dinilai apakah perusahaan telah sukses bekerja atau kurang sukses dari perbandingan dan analisis dapat diketahui sebab-sebab penyimpangan antara anggaran dan realisasinya sehingga dapat diketahui pula kelemahan-kelemahan dan keunggulan yang dimiliki perusahaan. Hal ini akan dapat dipergunakan sebagai bahan pertimbangan yang sangat berguna untuk menyusun rencana-rencana (anggaran) selanjutnya secara lebih akurat.
2.1.5 Jenis-Jenis Anggaran

Dalam suatu perusahaan yang telah berjalan dengan baik dan mapan lazimnya diterapkan suatu anggaran dalam bentuk paket, artinya anggaran tersebut disusun dengan lengkap menyangkut rencana untuk keseluruhan, sehingga meliputi anggaran untuk beberapa bagian perusahaan.


Menurut M Narafin (2000 : 17), jenis-jenis anggaran dapat dilihat dari beberapa sudut pandang sebagai berikut:

1. Menurut dasar penyusunan, anggaran terdiri dari :

a. Anggaran variabel adalah anggaran yang disusun berdasarkan interval (kisar), kapasitas (aktivitas) tertentu dan pada intinya merupakan suatu seri anggaran yang dapat disesuaikan pada tingkat-tingkat aktivitas (kegiatan) yang berbeda.

b. Anggaran tetap adalah anggaran yang disusun berdasarkan suatu tingkat kapasitas tertentu.
2. Menurut cara penyusunan, anggaran terdiri dari :

a. Anggaran periodik adalah anggaran yang disusun untuk suatu periode tertentu, pada umumnya periodenya satu tahun yang disusun setiap akhir periode anggaran.
b. Anggaran kontinyu adalah anggaran yang dibuat untuk mengadakan perbaikan anggaran yang pernah dibuat misalnya tiap bulan diadakan perbaikan sehingga anggaran yang dibuat setahun mengalami perubahan.
3. Menurut jangka waktu, anggaran terdiri dari :

a. Anggaran jangka pendek (anggaran taktis) adalah anggaran yang dibuat dalam jangka waktu paling lama sampai satu tahun. Anggaran untuk keperluan modal kerja merupakan anggaran jangka pendek.
b. Anggaran jangka panjang (anggaran strategis) adalah anggaran yang dibuat dengan jangka waktu lebih dari satu tahun. Anggaran yang dibuat untuk keperluan investasi barang modal merupakan anggaran jangka panjang yang disebut anggaran modal (capital budget). Anggaran jangka panjang tidak harus berupa anggaran modal. Anggaran jangka panjang diperlukan sebagai dasar penyusunan anggaran jangka pendek.

4. Menurut bidangnya, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Operasional

b. Anggaran Keuangan

Kedua anggaran ini bila digabungkan disebut anggaran induk (master budget). Anggaran induk adalah suatu jaringan kerja yang berisi berbagai macam anggaran yang terpisah namun saling berhubungan dan saling berkaitan satu sama lain. Anggaran induk yang mengkonsolidasikan rencana keseluruhan perusahaan untuk jangka pendek, biasanya disusun atas dasar tahunan. Anggaran tahunan dipecah lagi menjadi anggaran triwulan dan anggaran triwulan dipecah lagi menjadi anggaran-anggaran bulanan.

2.2
Anggaran Penjualan
2.2.1 
Pengertian Anggaran Penjualan


Pengertian anggaran penjualan menurut Munandar (2000 : 49), yaitu:

“ Anggaran penjualan adalah anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan prusahaan selama periode yang akan datang, yang didalamnya meliputi rencana tentang jenis ( kualitas ) barang yang akan dijual, jumlah ( kuantitas ) barang yang akan dijual, waktu penjualan serta tempat            ( daerah ) penjualannya “.
Menurut Moekijat (2000 : 489), yaitu:
“ Anggaran penjualan adalah suatu perkiraan yang layak tentang volume penjualan yang diharapkan “.

Menurut Siegal G.J dan Shim K.J (1999 : 404), yaitu :
“ Anggaran penjualan adalah rencana operasi selama satu periode yang dinyatakan dengan istilah jumlah atau volume penjualan dan harga jual untuk tiap jenis produk atau pelayanan, persiapan anggaran penjualan merupakan titik awal dalam pembuatan anggaran karena jumlah atau volume dapat mempengaruhi hampir seluruh penjualan lainnya “.

Dari definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa anggaran penjualan adalah titik awal dalam proses penganggaran karena rencana dari seluruh departemen dalam perusahaan berhubungan dengan penjualan, pada dasarnya anggaran penjualan menempati posisi yang sangat penting dalam perusahaan karena digunakan untuk perencanaan pendapatan dan pengendaliannya. Tidak kalah pentingnya anggaran penjualan juga merupakan titik awal bagi penyusunan anggaran lainnya.

2.2.2 Manfaat Anggaran Penjualan

Menurut Welsch Hilton dan Gordon (2000 : 174), manfaat anggaran penjualan yaitu:
1. Untuk mengurangi ketidakpastian tentang pendapatan dimasa datang.
2. Untuk memasukkan kebijakan dan keputusan manajemen ke dalam proses perencanaan (contoh dalam rencana pemasaran).
3. Untuk memberikan informasi penting berisi pembentukan elemen lain dari rencana laba yang menyeluruh.
4. Untuk memudahkan pengendalian manajemen atas kegiatan penjualan yang dilakukan.
2.2.3 Periode Anggaran Penjualan

Menurut Welsch Hilton dan Gordon (2000 : 175), ada dua jenis periode anggaran penjualan yaitu:

1. Anggaran Penjualan Jangka Panjang (Strategi Sales Plan)

Anggaran penjualan yang waktunya sesuai dengan corporate plan, anggaran penjualan jangka panjang biasanya dalam jumlah tahunan dan menyangkut analisis mendalam mengenai potensi pasar di masa mendatang yang dapat diakibatkan oleh perubahan populasi, keadaan perekonomian dan lain-lain.
2. Anggaran Penjualan Jangka Pendek (Tactical Sales Plan)

Anggaran penjualan yang periodenya biasanya hanya mencangkup satu tahun atau dua belas bulan, lalu dirinci lagi dalam triwulan atau bulanan. Anggaran penjualan jangka pendek harus disusun berdasarkan daerah pertanggung jawaban untuk memudahkan perencanaan dan pengendaliannya.

2.2.4 Faktor Yang Mempengaruhi Anggaran Penjualan

Menurut Narafin M (2000 : 23-24), bahwa anggaran penjualan dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya:

1. Faktor Pemasaran

Luas pasar, apakah bersifat lokal, regional, nasional, keadaan persaingan, apakah bersifat monopoli, oligopoli, bebas, keadaan konsumen, bagaimana selera konsumen apakah konsumen akhir atau konsumen industri.
2. Faktor Keuangan

Apakah modal kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan seperti untuk beli bahan baku, bayar upah, bayar promosi produk dan lain-lain.
3. Faktor Teknis

Apakah kapasitas seperti mesin dan alat mampu memenuhi target penjualan yang dianggarkan apakah bahan baku dan tenaga kerja mudah dan murah.
4. Faktor Ekonomis

Apakah dengan meningkatnya penjualan akan meningkatkan laba atau sebaliknya.
5. Faktor Lainnya

Apakah pada musim tertentu anggaran penjualan ditambah, apakah kebijaksanaan pemerintah tidak berubah sampai lama anggaran yang disusun harus dapat dipertahankan.


Sedangkan ada dua faktor lagi yang akan disebutkan dan harus dipertimbangkan dalam penyusunan anggaran penjualan yaitu:

1. Faktor Intern

Berupa data informasi dan pengalaman yang berasal dari dalam perusahaan sering kali disebut sebagai controllable factor karena biasanya masih dapat dikendalikan oleh perusahaan sampai pada batas-batas tertentu. 
Faktor-faktor tersebut antara lain adalah:
a. Trend penjual

b. Kapasitas pabrik

c. Produk baru

d. Ekspansi pabrik

e. Produk musiman

f. Perkiraan penjualan

g. Penempatan kuota untuk tenaga kerja penjual dan area penjual

2. Faktor Ektern

Berupa data informasi dan pengalaman yang berasal dari luar perusahaan sering kali disebut sebagai non controllable factor karena faktor-faktor tersebut termasuk dalam ruang lingkup operasi perusahaan. 
Faktor-faktor tersebut antara lain:

a. Tren umum dari aktivitas industri

b. Tindakan pesaing, keadaan pemerintah

c. Biaya beli produk

d. Perubahan populasi

e. Perubahan kebiasaan beerbelanja dan gaya hidup

Anggaran penjualan menurut M Munandar (1997 : 49), meliputi beberapa hal yaitu:

1. Anggaran atau rencana tentang sasaran atau tujuan pemasaran selama periode yang akan datang seperti misalnya mencapai laba yang maksimal, penetrasi pasar, pengembangan pasar, mempertahankan market share.

2. Anggaran atau rencana tentang organisasi penjualan yang akan dipergunakan selama periode yang akan datang.

3. Anggaran atau rencana tentang saluran distribusi yang akan dipergunakan selama periode yang akan datang.

4. Anggaran atau rencana tentang biaya distribusi selama periode yang akan datang.
5. Anggaran atau rencana tentang media-media promosi yang akan dipergunakan selama periode yang akan datang.
6. Anggaran atau rencana tentang biaya promosi selama periode yang akan datang.
7. Anggaran atau rencana tentang pengembangan produk secara periode yang akan datang.
2.2.5 Pelaksanaan Anggaran Penjualan

Dalam pelaksanaan anggaran penjualan tanggung jawab dari manajer bagian penjualan tidak hanya tertuju pada pencapaian sesuai dengan rencana yang telah tercantum dalam anggaran karena hal tersebut hanya menyinggung konsep efektivitas dari penjualan.

Adapun konsep efesiensi pun sebenarnya sama pentingnya, sehingga selain memikirkan bagaimana mencapai apa yang telah dianggarkan, seorang manajer penjualan juga harus memikirkan bagaimana cara menggunakan sumber daya yang tersedia di perusahaan seefisien mungkin dalam rangka pencapaian apa yang telah dianggarkan tadi.

Selain itu sehubungan dengan fungsi pengendalian maka manajer tingkat atas yang berkepentingan dalam bidang penjualan harus selalu memonitor pelaksanaan anggaran penjualan oleh manajer tingkat bawah. Untuk mengetahui sejauh mana anggaran penjualan tersebut telah dilaksanakan lalu manajer tingkat atas itu mengevaluasi kegiatan penjualan yang telah terjadi yang biasanya dilakukan secara periode apakah perhari, perminggu atau perbulan.
2.2.6 Langkah Dalam Menyusun Anggaran Penjualan
Dalam menyusun anggaran penjualan menurut Gunawan Adisaputro dan Marwan Asri (1996 : 127-128), langkah yang perlu diperhatikan yaitu:

1.
Penentuan Dasar-Dasar Anggaran

a. Penentuan relevan variabel yang mempengaruhi penjualan

b. Penentuan tujuan umum dan khusus yang diinginkan
c. Penentuan strategi pemasaran yang dipakai

2.
Penyusunan Rencana Penjualan

a. 
Analisa ekonomi, dengan mengadakan proyeksi terhadap aspek-aspek  makro seperti:
1.
Moneter

2.
Kependudukan

3.
Kebijaksanaan pemerintah di bidang ekonomi

4.
Teknologi

Dan menilai akibatnya terhadap pemerintah industri.
b. 
Melakukan analisa industri

Analisa ini dilakukan untuk mengetahui kemampuan masyarakat menyerap produk sejenis yang dihasilkan oleh industri.

c. 
Melakukan analisa prestasi penjualan yang lalu 

Analisa ini dilakukan untuk mengetahui posisi penjualan pada masa lalu. Dengan kata lain untuk mengetahui market share yang dimiliki perusahaan yang akan datang.

d.
Analisa penentuan prestasi penjualan yang akan datang

Analisa ini dilakukan untuk mengetahui kemampuan perusahaan mencapai target penjualan di masa depan dengan memperhatikan faktor – faktor produksi seperti:
1. Bahan mentah

2. Tenaga kerja

3. Kapasitas produksi

4. Keadaan permodalan

e. 
Menyusun forecast penjualan

Jumlah penjualan yang diharapkan dengan anggapan segala sesuatu berjalan seperti masa lalu atau forecast sales
f. Menentukan jumlah penjualan yang dianggarakan (budgeted sales)

g. Menghitung hasil laba atau rugi yang mungkin diperoleh (budgeted profit)

h. Mengkomunikasikan rencana penjualan yang telah disetujui pada pihak lain yang berkepentingan
2.3 Penjualan

2.3.1 
Pengetian Penjualan


Penjualan merupakan salah satu sumber pendapatan perusahaan, semakin besar aktivitas penjualan di suatu perusahaan, maka akan semakin besar pula biaya yang akan dikeluarkan oleh perusahaan tersebut.

Pengertian penjualan menurut Shim (1999 : 404), yaitu :

“ Penjualan merupakan penerimaan yang diperoleh dari barang dagangan atau dari penyerahan pelayanan dalam bursa sebagai bahan pertimbangan, pertimbangan ini dapat berbentuk tunai, peralatan kas atau harta lainnya. Pendapatan diperoleh pada saat penjualan karena terjasi pertukaran harga jual dapat ditetapkan dengan bebannya dapat diketahui “.

Menurut Bashu Swasta (1998 : 8), yaitu: “ Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan “. 


Dari definisi diatas maka dapat diambil kesimpulan sebagai suatu bentuk perpindahan (transfer) dari penjual kepada pembeli sesuai dengan syarat dan kondisi yang disepakati. Tujuan dari penjualan yaitu menjual apa yang telah dihasilkan dan bukan penghasilan apa yang dapat dijual dalam perusahaan mempunyai tujuan diantaranya sebagai berikut:

1. Mencapai jumlah atau volume tertentu

2. Mendapat laba tertentu
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

Perusahaan yang kegiatan utamanya melakukan penjualan biasanya menyatakan jumlah penjualannya dalam bentuk unit-unit, ini merupakan bagian dari hasil penjualan produk yang terjual dibandingkan dengan produk yang tersedia yang bisa dinyatakan dalam bentuk data numerik atau deretan angka.

2.3.2 
Tujuan Penjualan
Menurut Winardi (1996 : 16), tujuan penjualan yaitu:

“ Tujuan penjualan adalah untuk menciptakan permintaan akan produk tertentu dan mengusahakan untuk mencari pembeli, kepada siapa produk tersebut akan dijual dengan harga yang memuaskan pihak penjual “.

2.4
Laba Penjualan

2.4.1
Pengertian Laba Penjualan


Soemarso (1998 : 305), mendefinisikan laba penjualan sebagai berikut:

“ Laba penjualan adalah pendapatan yang diperoleh dari transaksi-transaksi penjualan yang dilakukan perusahaan selama periode tertentu “.
2.5.1 Laba
2.5.1 
Pengertian Laba


Soemarso (1998 : 298), mendifinisikan laba sebagai berikut:
“ Laba adalah selisih lebih pendapatan atas biaya-biaya yang terjadi sehubungan dengan kegiatan usaha untuk memperoleh pendapatan tersebut selama periode tertentu “ .

Sedangkan menurut Hendry Simamora (2000 : 25), yaitu:
“ Laba adalah perbedaan pendapatan dengan beban jikalau pendapatan melebihi beban maka hasilnya adalah laba bersih “. 


Dari pengertian diatas, maka dapat diambil kesimpulan bahwa laba merupakan suatu kelebihan pendapatan atau keuntungan yang layak diterima oleh perusahaan yang bersangkutan setelah melakukan pengorbanan untuk pihak lain.
2.5.2 
Jenis-Jenis Laba


Jenis laba dalam hubungannya dengan perhitungan laba menurut             M Tuanakotta (1999 : 157),  yaitu:

1. Laba kotor adalah perbedaan antara pendapatan bersih dan penjualan dengan harga pokok penjualan.
2. Laba dari operasi adalah selisih antara laba kotor dengan total beban operasi.
3. Laba bersih adalah angka terakhir dalam perhitungan laba atau rugi dimana untuk mencarinya laba operasi ditambah pendapatan lain-lain dikurangi dengan beban lain-lain.
2.5.3 
Pengklasifikasikan Laba


Dalam menyajikan laporan laba rugi akan terlihat pengklasifikasian dalam penetapan pengukuran laba menurut Ahmed Belkaoli (1998 : 124), diantaranya:

1. Laba kotor atas penjualan merupakan selisih dari penjualan bersih dan harga pokok penjualan. Laba ini dinamakan laba kotor hasil penjualan bersih belum dikurangi dengan beban operasi lainnya untuk periode tertentu.

2. Laba bersih operasi perusahaan yaitu laba kotor dikurangi dengan sejumlah biaya penjualan, biaya administrasi dan umum.
3. Laba bersih sebelum potongan pajak merupakan pendapatan perusahaan secara keseluruhan sebelum potongan pajak perseroan, yaitu perolehan apabila laba operasi dikurangi atau ditambah dengan selisih pendapatan dan biaya lain-lain.

4. Laba kotor sesudah potongan pajak yaitu laba bersih setelah ditambah atau dikurangi dengan pendapatan dengan pajak perseroan.
2.5.4 
Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Laba
Faktor-faktor yang mempengaruhi laba menurut Mulyadi (2001 : 513), yaitu:

1. Biaya

Biaya yang timbul dari perolehan atau mengolah suatu produk atau jasa akan mempengaruhi harga jual produk yang bersangkutan.

2. Harga Jual


Harga jual produk atau jasa akan mempengaruhi besarnya volume penjualan produk atau jasa yang bersangkutan.

3. Volume Penjualan Dan Produksi


Besarnya volume penjualan berpengaruh terhadap volume produksi produk atau jasa tersebut, selanjutnya volume produksi akan mempengaruhi besar kecilnya biaya produksi.

2.5.5 
Peranan Laba Dalam Perusahaan


Peranan laba dalam perusahaan menurut M Narafin (2000 : 231),  yaitu:

1. Laba adalah efesiensi usaha setiap perusahaan sekaligus merupakan suatu kekuatan pokok agar perusahaan dapat tetap bertahan untuk jangka pendek dan jangka panjang perusahaan
2. Laba adalah balas jasa atas dana yang ditanam perusahaan
3. Laba merupakan salah satu sumber dana usaha perusahaan
4. Laba merupakan sumber dana jaminan surat para karyawan

5. Laba merupakan daya tarik bagi pihak ketiga yang ingin menanamkan dananya
2.6 Pengaruh Anggaran Penjualan Terhadap Laba Penjualan

Untuk memastikan bahwa perusahaan bekerja sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan maka perusahaan melakukan tindakan beberapa proses pengendalian manajemen menjelaskan bagaimana suatu pusat pertanggung jawaban suatu departemen dalam suatu perusahaan bekeja dengan informasi yang tersedia di dalamnya sesuai dengan arah tujuan yang telah ditetapkan tersebut, yang meliputi kegiatan pemograman, penganggaran, operasi dan pengukuran serta analisis.


Pentingnya penyusunan anggaran penjualan dilakukan manajemen untuk membandingkan sampai sejauh mana laba yang dicapai dengan rencana yang telah ditetapkan untuk melengkapi kegiatan yang lain yang direncanakan perusahaan nantinya. 
Seperti dikemukakan Welsch, Hilton dan Gordon (2000 : 413), “ Anggaran penjualan merupakan dasar penyusunan anggaran, karena perusahaan dapat melengkapi rencana aktivitas lain hanya setelah perusahaan mengetahui tingkat penjualan dan perolehan laba yang diharapkan “.
Oleh karena itu,  perusahaan harus menyusun anggaran penjualan dengan baik. Ini diharapkan untuk mengetahui dan memaksimalkan pencapaian laba penjualan. Dengan perusahaan mengetahui laba penjualan, maka hal tersebut dapat digunakan untuk melengkapi kegiatan-kegiatan perusahaan lainnya. Oleh karena itu pentingnya anggaran penjualan ini tidak dapat dihindarkan lagi. Perusahaan dituntut untuk membuat anggaran penjualan dengan baik dan cermat agar tujuan dari perusahaan yaitu memperoleh penjualan yang maksimal dapat tercapai karena ini akan berpengaruh terhadap masa depan dan juga performance  perusahaan. Apabila tujuan perusahaan untuk menghasilkan laba yang maksimal atau dapat tercapai maka dapat diketahui pula berapa besar kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba. Hal ini tentunya akan menjadi pemicu para investor untuk menanamkan modalnya kepada perusahaan. Modal tambahan ini digunakan untuk mengembangkan perusahaan dalam memproduksi produk yang lebih variatif dan lebih berguna dengan tingkat harga yang rendah agar dapat bersaing dengan perusahaan lainnya yang telah berkembang dan maju terlebih dahulu. Persaingan ini dimanfaatkan untuk memperluas pangsa pasar dengan penjualan tujuannya agar perusahaan memperoleh laba yang maksimal.
