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1.1.

BABI

PENDABHULUAN

Latar Belakang Masalah

Dengan pesatrya pertumibuahizn dan perkemnbangan berbagai macam industri
di Indonesia, maka tingkat perssingan pun juga semakin ketat dan beragam.
Perusahaan yang ingin tetap aertzhan tidak hanya mengandalkan kekuatan
prcduknya saja, karena saat ini kekuatan teknologi komunikasi telah membawa
perubahan yang sangat besar dalam segala sendi kehidupan masyarakat, tak
terkecuali bagi dunia usaha.

Di dalam dunia usahe. pemasarzn merupakan salah satu faktor yang
memegang peranan penting untuk mencapal tujuan perusahaan yaitu memperoleh
dan memaksimalkan laba. Untuk itu dibutuhkan sejumlah strategi pemasaran
diantaranya menetapkan pasar targel vang sesuai dengan vang diinginkan
perusahaan dan menelapkan bauren pemasaran, Bauran pemasaran atau marketing
mix memiliki empat variabel, vaiiu produk, harga. distribusi dan promosi, Dalam
hal ini penetapan strategi permassran merupakan variabel yang sangat penting
dimana variabel ini capat digunakan perusahaan untuk menganalisis peluang pasar

sehingga produk dapat diterima dipasar.




3]

Suatu perusahaan didirikar dan dikelola untuk menghasilkan sesuatu atau
sekelompok produk baik berupa barang maupun jesa. Produk itu dipasarkan dan
dijual hepada pihak lain, baik irdividu. kelempok. atau organisasi yang memerlukan
produk itu untuk memenuhi setagian dari kebutuhannya. Produsen penghasil suatu
produk, menjual hasil produk peruszhaan dan menggunakan uang yang diterimanya
untuk membeli bahan mental atau bahan baku serta peralatan produksi uang
memungkinkan untuk meningkatkan produksinya dan menjualnya dengan marjin
keuntungan tertentu.

Manajemen pemasarar dan penfualan merupakan salah satu bidang
fungsional yang peranannya sangat siraiejik dalam kehidupan suatu perusahaan,
bukan hanya dalam arti kemampuan rmempertahankan eksistensi perusahaan
dikaitkan dengan situasi persairgan vang dihadapi misalnya pertumbuhan dalam arti
kemampuan menguasai pangsa pasar vang lebih beser. kemampuan memanfaatkan
terobosan teknologikal sehingua proses produksi berlengsung dengan lebih cfisien,
kecekatan memanfaatkan be-bagei pewang yang timbul  dan ketangguhan
mengnadapi tantangan masa depan vang peauh dengan ketidakpastian,

Karena peranan manajemen pemasaran dan penjualan vang demikian
stratejiknya, di lingsungan suatu perusahzan biasanva terdapat satuan kerja atau
bidang fungsional yang menangani pemasaran dan penjualan produk perusahaan
yang tergolong sebagai satuan kerjz pelaksenaan salah satu tugas pokok perusahaan,

Karena sifat penyelenggaraanaya mencriukan apakah bidang itu memberikan
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konstribusi langsung kepada tinghat keuntungan yang diraih oleh perusahaan atau
justru sebaliknya.

Sementara itu, ruang ling<up pemasaran telah meluas dalam dekade terakhir
ini. Tujuan pemasaran bukan hanya untuk menjual produk perusahan kepada
mereka yang memerlukannya, akan tetapi juga untuk menciptakan permintaan yang
belum ada, dan menemukan permintaan vang seskarang belum ditemukan dan
mengembangkan suatu produk vang dapat diperkenalkan untuk memenuhi
kebutuhan yang belum terpenuni.

Tanpa selalu disadari, manusia modern sesungguhnya langsung atau tidak
langsung selalu menjadi obyek kegiatan pemasaran dari banyak perusahaan. Alasan
vang mendasar untuk mengatckan demikian ialah karena berbagai kebutuhan
manusia hanya mungkin dipuaskennya melalui jalur pemasaran berbagai produsen
vang ditempuh oleh perusahan yaug merghasilkan barang atau jasa yang digunakan
oleh manusia.

Karena peraran pemasarar telsh meningkat. maka biaya yang berhubungan
Juga meningkat. [iperlukan ays yang besar untuk  mensurvei kebutuhan
pelanggan, mengembangkan suatu produk baru. menguji produk tersebut dalam
pasar, dan kemudian memperkeratkannya kepada pasar nasional daripada hanya
menjual suatu produk yang telah diproduksi. Efisiensi desain dari suatu program
pemasaran dapat divkur melalui suaiu audit pemasaran dan efisiensi implementasi

dapat diukur dan dipertahankan melalui suatu sistem oengendalian pemasaran.
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Suatu tujuan sentral dari manajemen setiap perusahaan adalah mempunyai
program pemasaran yanz cflisien baik dari sucut pandang desain maupun
implementasi. Suatu program pemasaran yang efisien dalam desain merupakan
suatu strategi dan rencana pemasaran yang d’gunakan dapat memberikan
kesempatan untuk tingkat performa vang tinggi. Sedangkan program pemasaran
yang cfisien dalam implementas: merupekan program yang dapat dilaksanakan
sedemikian rupa, sehingga dapat mencapal suatu proporsi vang tinggi dari
potensinya, dengan biaya vang lapa: diterima.

Tujuan perusahaan yang te'zh direncanakan t:dak akan tsrcapai dengan baik
apabila peranan promosi tidak ¢apat mencapai tuwuan yang direncanakan pada
sasaran terakhir yaitu kepuasan xonsumen. Suatu produk yang dihasilkan oleh
perusahaan ke konsumen., maka s<an mempunyai suatu kendala masalah didalam
memasarkan produk yang akan dijual konsumen atau masyarakat tersebut.

Untuk itu maka diperlukannva suatu ketrampilan promosi vang dapat
membantu dalam pengenalan produk dari pihak produsen ke pihak konsumen.
Peningkatan jumlah penduduk dari tahun ketahun yang mana mereka adalah
konsumen dari barang atau jasa -ada suatu perusahaan, disamping itu sejumlah
produsen terus meningkatkan dar: mempunyai corak dan jemis produk tersendiri.
Produk yang sejenis dapat dihasilkan oleh banvak perusahazn. Oleh karena itu
setiap perusahaan mencoba umizk mendapatkan simpati dari masyarakat agar
raembeli hasil produksinya dar ke ini dapat menimbulkan suatu persaingan antara

sejumlah perusahaan. Untuk itu szorang manajer produk harus mengetahui apakah
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produk yang akan ditawarkan disukai oleh konsumen atau tidak. bagaimana kualitas
dan mutu dari produk yang dinas:lkan, dan bagaimana strategi pemasaran dalam
merebut pangsa pasar pesaing-pesaingnya.

Salah satu upaya vang dilskukan perusahaan untuk meneliti, menganalisa
dar mengambil keputusan laporan-laporan yang ada yaitu dengan cara melakukan
audit oleh auditor intern mavpun oleh auditor exiern. Dari pelaksanaan audit
tersebut akan menghasilkan laporan audit yang dapat digunakan oleh manajemen
maupun pihak luar, selain berfungsi untuk mengzndalikan dan mengarahkan,
laporan tersebut juga mempunya: arti untuk menilai apakah kebijakan perusahaan
vang telah ditentukan sudah dijalankan, kondisi keuangan sehat, penjualan
menguntungkan dan hubungan antar begian departemen harmonis.

Audit merupakan penelitian akuntans: yang dilakukan secara periodik,
tahunan, semesteran atas laporan keuangan termasuk catatan dan penjelasan tujuan
untuk memperoleh bukui-bukii transaksi yang valid, cukup memenuhi syarat, formil,
dan materil untuk mendukung pendapat auditor atas laporan keuangan yang
disajikan oleh auditor sesuai dengan prinsip-prinsip akuntansi yvang lazim dan
diterima umum.

Audit manajemen sangal  dibuiuhkan oleh setiap perusahaan untuk
memutuskan perubahan-perubahzar dan perbaikan-perbaikan agar dapat mencapai
target penjualan yang telah citargetkan. Semakin berkembangnya suatu bisnis
usaha, para pemegang saham sucah tdak dapat mengikuti semua kegiatan operasi

perasahaannya sehari-hari. Sebab i, mereka membutubkan manajemen auditor




yang prcfessional sebagai meata dan telinga untuk membantu mereka dalam
mengendalikan operasional perusehaan.

Audit manajemen dapat di'gkukan oleh (1) Internal Auditor, (2) Akuntan
Pemerintah, dan (3) Kantor Akuntan Publik. Agar fungsi pemeriksaan dapat
berjalan efektif, manajernen audit harus independen dari aktivitas yang diperiksa.
Independensi yang lengkap secara tidak langsung menyatakan kebebasan dari
semua dependensi, termasuk dependensi kenangan.

Berdasarkan kenyatazn inilah, penulis memilih PT. Agel Langgeng sebagai
tempat penelitian karena perusahacn ini mempunya: banyak pesaing dari sejumlah
perusahaan-perusahaan yang ada 4! Indonesia yang memproduksi jenis produk yang
sama. Penulis juga melihat pentinznya manajemen audit pemasaran dalam upaya
pengambil keputusan sehingga target vang dibarapkan oleh perusahaan tercapai,
hal ini menderong penulis antuk mengangkat permasalahan tersebut dalam
penelitian ini dengan judul “ ANALISIS PENERAPAN AUDIT MANAJEMEN
PEMASARAN DAN PENGARUHNYA TERHADAP PENCAPAIAN

TARGET PENJUALAN PADA P'T AGEL LANGGENG DI BEKASI .




1.2.

1.2.1

1.2.2.

Masalah
Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah diatas. maka dapat diidentifikasikan

beberapa permasalahan, antara lain

a. Apakah PT. Agel Langgeng iclah menetapkan target penjualan pada setiaﬁ
periode akuntansinya 7

b. Apakah PT. Agel Langgeng telah menetapkan suatu strategi promosi dan
pemasaran untuk mencapai target penjualannya ?

c. Apakah strategi promosi dar pemasaran tersebut telah dilaksanakan atau
ditetapkan dengan baik ?

d. Apakah PT. Agel Langgeng ielah menetaphan kebijakan berupa audit
manajemen terhadap pelaksanazn proraosi dan pemasaran produknya ?

e. Apakah PT. Age! Langgenz tclah menerapkan audit tersebut dan bagaimana

pengaruhnya terhadap pencapaian target penjualan 2

Pembatasan Masalah
Maka dengan adanya ketorbatasan  waktu. data  dan kemampuan
perabahasan, dalam skripsi ini dibatasi pada hal-hal yang terkait dengan masalah

audit manajemen pemasaran terhadap pencapaian target perjualan pada PT. Agel

Langgeng.




1.2.3 Perumusan Masalah

1.3

1.3.1

Berdasarkan identifikasi mesalaly dan pembatasan masalah tersebut diatas,
maka permasalahan dalam skripsi i dapat dirumuskan sebagai berikut :
a. Bagaimana penerapan audit manajemen pemasaran pada PT. Agel Langgeng ?
b. Bagaimana pengaruh penerapan audit  manajemen pemasaran terhadap

pencapaian targe: peajualan pada PT. Agel Langgeng ?

Tujuan dan Manfaat Penelitian

Tajuan Penelitian

a. Untuk mengetahui bagaimana penerapan audit manajemen pemasaran pada PT.
Agel Langgeng.

b. Untuk mengetahai baga mana pengaruh penerapan audit manajemen pemasaran

terhadap pencapaian target penjualan pada PT. Agel Langgeng.

Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis
Yaitu dapat memperluas wewasan berpikir, memperdalam teori, rienambah

ilmu pengetahvan dan pengalamar khususnya yang terkait dengan audit manajemen

pemasaran.
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2. Bagi Perusahaan

Diharapkan dapat memedi masukan der bahan pertimbangan bagi

manajemen dalam mzngelola perusahaan untuk dapat beroperasi dengan lebih baik

lagi.

3. Bagi Pembaca

Diharapkan dapat merjad: rujukan khususnya pengetahuan yang terkait

dengan audil manajemen pemasaran.

1.4 Sistematika Pembahasan

BABI

BAB (I

PENDAHULUAN

Bab ini menguraixan secara singkat mengenai latar belakang
masalah, identifikesi masalah, pembatasan masalah. perumusan
masalah, tujuan dar manfzat penelitian, dan sistematika pembahasan.
LANDASAN TEOR]

Dalam bab ini nkan dibahas mengenai landasan teor yang relevan
dengan perm:salah yang dibahas, vaj.u pengertian audit dan tujuan
audit, jenis-jenis aadil, pengertian pemasaran, lujuan pemasaran,
bauran pemasarar.  pengertian  penjualan., pengertian  audit
manajemen, tujuan sudit manajemen. jenis-jenis audit manajemen,
tahapen dalam peleksanaan audit manajemen, audit program dalam

audit manajemen, oengertian audit manajemen pemasaran, tujuan




BAB HI

EABIV

BABV
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audit pemasaran,  enis-jenis audit manajemen pemasaran. dan
pentingnya manajeren audit pemasaran,

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini dijelaskan mengenal sejarah singkat perusahaan,
struktur - organisasi  perusahaan. kegiatan dan  perkembangan
perusahaan,

PEMBAHASAN

Pada bab ini akan dijelaskan tentang prosedur manajemen audit,
strategi pemasaran Jdalam pencapaian target penjualan, dan analisis
manajemen audit penasaran terhadap pencapaian target penjualan,
PENUTUP

Dalam bab terskhir ini penulis akan membuat kesimpulan atas
pembahasan yang telah diuraikan pada bab-bab sebelumnya, dan
saran-saran yang penulis anggap sangat relevan dengan topik yang
dibahas dengan mengemukakan pendapat penulis dari hasil riset dan

belajar selama iri.
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