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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Besarnya kebutuhan untuk berkomunikasi kian meningkat terlebih pada era ini 

masyarakat sudah sangat disibukkan oleh pekerjaan masing masing, saat ini dunia 

sudah semakin terhubung, komunikasi adalah terhubungnya satu individu dengan 

individu lain agar segala urusan tercapai dan terselesaikan, komunikasi terjadi 

bisa secara langsung maupun tidak langsung dan melalui jarak yang dekat ataupun 

jarak jauh.  

Dibutuhkan wadah dimana masyarakat dapat berkomunikasi secara mudah 

dalam keadaan apapun, banyaknya produsen yang menangani bidang komunikasi 

pun semakin membantu dalam keadaan seperti ini sehingga banyak pengusaha 

dalam bidang operator pun berlomba menghadirkan fasilitas terbaik guna 

kenyamanan pelanggan. 

Dalam menghadirkan produk yang ditawarkan para produsen 

menggunakan berbagai macam strategi pemasaran.Strategi pemasaran menurut 

Kotler (Kotler and Amstrong, 2012) adalah logika pemasaran dimana perusahaan 

berharap dapat menciptakan nilai bagi customer dan dapat mencapai hubungan 

yang menguntungkan dengan pelanggan. Strategi pemasaran adalah rencana yang 

menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau 

program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar 

sasaran tertentu. Perusahaan bisa menggunakan dua atau lebih program pemasaran 
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secara bersamaan, sebab setiap jenis program seperti periklanan, promosi 

penjualan, personal selling, layanan pelanggan, atau pengembangan produk 

memiliki pengaruh yang berbeda-beda terhadap permintaan. 

Pada umumnya permasalahan yang sering dihadapi oleh manajemen 

fungsi pemasaran yaitu bagaimana upaya-upaya fungsi pemasaran perusahaan 

dikelola dalam mendukung pencapaian tujuan perusahaan.Apakah strategi dan 

rencana pemasaran yang disusun oleh fungsi pemasaran yang disusun oleh fungsi 

pemasaran sudah dimplementasikan secara memadai, apakah rencana yang telah 

dibuat oleh fungsi pemasaran telah mencerminkan upaya pemasaran yang 

dibutuhkan untuk mencapai tujuan pemasaran, apakah kinerja fungsi pemasaran 

perusahaan sesuai dengan yang direncanakan. 

Fungsi pemasaran sendiri merupakan penghubung antara kebutuhan dan 

keinginan konsumen dengan produk yang ditawarkan oleh produsen, dirasakan 

sangat penting.Kebutuhan manusia yang banyak dan beraneka ragam merupakan 

tantangan bagi para produsen untuk mampu memahami keinginan dan kebutuhan 

konsumen.Keadaan ini menciptakan suatu kondisi persaingan diantara para 

pemasar atas produk yang dipasarkannya. Pemasar sebaiknya mengetahui serta 

memahami konsumen dengan baik sehingga produk dan pelayanan yang paling 

memuaskan akan diminati oleh konsumen sehingga akan menghasilkan laba dari 

penjualan dan pemasaran produk yang dilakukannya. Dengan demikian kegiatan 

pemasaran akan menguntungkan bagi kedua belah pihak yaitu memperoleh 

kepuasan bagi konsumen dan memperoleh laba dari produk yang laku di pasar. 
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Audit pemasaran merupakan audit yang bertujuan untuk memeriksa 

apakah kegiatan pemasaran perusahaan sudah berjalan dengan baik sesuai dengan 

prosedur yang ada sehingga dapat dicapainya target pada bagian pemasaran pada 

perusahaan, namun apabila terdapat kegiatan pemasaran yang belum maksimal, 

maka pemeriksa dapat memberikan masukan kepada manajemen Perusahaan agar 

dapat dilakukan perbaikan agar kegiatan manajemen perusahaan dapat berjalan 

dengan baik dan sesuai dengan kebijakan-kebijakan yang ada. Audit pemasaran 

sangat penting bagi Perusahaan, agar Perusahaan dapat mecapai target yangtelah 

ditetapkan dan melaksakan peraturan yang telah di buat. 

 Dalam upaya memenuhi kebutuhan akan komunikasi yang sangat 

penting, PT. Telkomsel (Persero) melaksanakan berbagai usaha salah satu usaha 

yang di laksanakan ialah menghadirkan fasilitas kartu perdana prabayar dengan 

layanan yang sangat menarik, menarik dalam artian tidak hanya memberikan 

kenyamanan bagi penggunanya pihak telkomsel juga memberikan fasilitas 

komunikasi  dengan jaringan yang sangat memuaskan, walaupun dibandrol 

dengan harga yang cukup tinggi untuk tarif dibanding pesaingnya pihak telkomsel 

sendiri memberikan kwalitas terbaik. Tidak hanya itu telkomsel sendiri 

meluncurkan berbagai ragam kartu perdan prabayar maupun pascabayar dengan 

banyak merk dagang antara lain Simpati, AS, dan HALO. Selain itu penggunaan 

kartu pada alat komunikasi genggam di zaman sekarang juga bekerja sama dengan 

bank bank yang ada, sehingga fasilitas  pembayaran dilakukan pada akhir bulan 
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untuk tagihan telfon genggam pun dapat dinikmati, pada tahap ini telkomsel juga 

memberikan fasilitas terbaiknya pada pelanggan. 

 PT. Telkomsel (Persero) adalah operator seluler terbesar di Indonesia dan 

memiliki jaringan terluas yang mampu menjangkau lebih dari 95% populasi 

Indonesia di seluruh penjuru Nusantara untuk melayani kebutuhan komunikasi 

berbagai lapisan masyarakat mulai dari kawasan perkotaan, ibukota kecamatan, 

daerah perintis, hingga desa perbatasan negeri, baik di gugusan pulau kecil 

ataupun di hutan pedalaman. Dengan berbagai cabang di seluruh kota Indonesia 

telkomsel menghadirkan pelayanan dengan tingkat kepuasan pelanggan tertinggi, 

salah satu cabang operator seluler ini yang di hadirkan di kota Palembang adalah 

salah satu gambaran tersebarnya kantor cabang dengan baik, pengguna dari 

operator ini sendiri di kota Palembang sangat pesat dimulai dari kalangan dewasa 

hingga kaula muda, berdasarkan data yang di peroleh telkomsel menjadi  operator 

dengan jumlah pelanggan terbanyak. 

 Pelaksanaan dari kegiatan didalam perusahaan apapun bentuknya tentu 

pernah dihadapkan pada suatu masalah sehubungan dengan kegiatan yang telah 

dijalankan. Sebagaimana telah diketahui bahwa dalam suatu perusahaan dapat 

terjadi masalah yang disadari ataupun tidak disadari keberadaannya, yang dapat 

mengakibatkan terhambatnya tujuan perusahaan yang akan dicapai. Sistem 

pemasaran PT. Telkomsel secara keseluruhan dikatakan baik, walaupun sistem 

pemasaran PT. Telkomsel sudah dikatakan baik tetapi pencapai pemasaran yang 

diharapkan tidak tercapai. Permasalahan yang ada pada PT. Telkomsel adalah 

tidak tercapainya realisasi penjualan pada tahun 2014 dari target (anggaran) 
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penjualan yang telah ditetapkan, hal ini dimungkinkan bahwa pihak divisi 

pemasaran tidak dapat memaksimalkan anggaran biaya pemasaran yang sudah 

dianggarkan oleh perusahaan. 

Dibawah ini merupakan target atas manajemenpemasaran yang ada pada 

PT. Telkomsel cabang Palembang serta realisasi yang tercapai atas penjualan 

terhadap proses pemasaran yang dilakukan. 

Tabel 1.1 

Data Pemasaran tahun 2012-2014 : 

2012 2013 2014 

Target Realisasi Target Realisasi Target Realisasi 

121.000.000 121,1(jt) 131.000.000 131,5(jt) 141.00.000.000 140,6(jt) 

Sumber : PT. Telkomsel 

Dapat kita lihat dari data diatas bahwa kenaikan terus terjadi terhadap 

pemasaran atas penjualan yang ada pada perusahaan, namun kenyataanya pada 

tahun-tahun tertentu pencapaian tidak sesuai dengan target yang ditetapkan 

perusahaan. 

Walaupun peningkatan penjualan terus terjadi, namun target pemasaran 

pada PT. Telkomsel cabang Palembang sendiri terutama pada bagian manajemen 

pemasaran tidak mencapai target pada tahun-tahun tertentu, bagian pemasaran 
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mengalami kendala sehingga dibutuhkan audit manajemen atas fungsi pemasaran 

guna menilai efektivitas pada fungsi pemasaran. 

Ada beberapa penelitian tentang audit pemasaran yang pernah dilakukan 

sebelumnya, salah satunya adalah penelitian Iil Solilah (2008), yang berjudul 

“Audit Pemasaran Pada CV. Bimandiri Lembang-Bandung”. Penelitian 

sebelumnya ini bertujuan untuk menganalisis strategi dan taktik pemasaran yang 

ditetapka  perusahaan, selain itu menggambarkan  persaingan yang dihadapi 

perusahaan. Hasil peneltiaannya menunjukan bahwa Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa saat ini perusahaan berada pada posisi Selling Oriented 

Company menuju Marketing Oriented Company, hal ini berdasarkan nilai CAI 

yang dicapai yaitu sebesar 2.8. Pada perusahaan yang berorientasi penjualan, 

perusahaan menitikberatkan pada cara penjualan yang persuasif, melakukan 

perbaikan produk dan melakukan promosi secara massal, setelah itu untuk 

menghadapi situasi perusahaan yang berorientasi pemasaran, maka perusahaan 

dapat memfokuskan kegiatannya untuk mencari peluang pasar baru, yaitu dengan 

memilih segmen yang paling efeltif untuk dilayani, melakukan peningkatan 

inovasi dan diferensiasi produk, serta bauran promosi yang efektif.  

Penelitian Bety Nofitasari (2013) tentang AUDIT MANAJEMEN ATAS 

FUNGSI PEMASARAN Studi Kasus Pada Wisata Agro Gondang Winangoen 

Klaten berkesimpulan bahwa Perusahaan telah menetapkan strategi yang jelas 

melalui bussines plan atau marketing plan. Strategi yang dilakukan perusahaan, 

yaitu perusahaan selalu berusaha melihat peluang yang ada dan 90 
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mengembangkannya untuk menyesuaikan kebutuhan pengunjung. Adanya strategi 

pemberian discount (potongan) harga untuk konsumen juga bertujuan untuk 

menarik minat konsumen untuk menggunakan fasilitas wisata yang ditawarkan 

oleh perusahaan, sehingga juga dapat meningkatkan pendapatan perusahaan.  

Penelitian Suryo Dhanti, Atmanto, dan Jaswadi (2015) mengenai 

ANALISIS AUDIT OPERASIONAL FUNGSI PEMASARAN (Studi Kasus pada 

PT. Pardic Jaya Chemicals) penelitian ini menggunakan metodologi penelitian 

kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus. Fokus pada penelitian ini 

adalah tahapan audit operasional fungsi pemasaran yang dilakukan oleh auditor 

internal serta kegiatan pemasaran yang berlangsung. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa perusahaan telah melakukan audit operasional fungsi 

pemasaran secara berkala, namun audit yang dilakukan oleh perusahaan tersebut 

masih belum mencangkup keseluruhan lingkup pemasaran, sehingga penilaian 

efektivitas, efisiensi dan ekonomisasi fungsi pemasaran pada PT. Pardic Jaya 

Chemicals belum sepenuhnya maksimal.Namun, setelah dilakukan analisis secara 

menyeluruh terhadap kegiatan pemasaran dan penjualan yang dilakukan oleh 

perusahaan, ternyata masih terdapat beberapa aktivitas yang berjalan belum 

efektif, dan efisien. Seperti halnya profit yang diperoleh belum maksimal, 

pencapaian target quantity penjualan yang belum terpenuhi, dan tenaga kerja 

pemasaran Dian Rahmawati dan Diah Aristina yang terlalu sedikit. 

Dian Rahmawati dan Aristina (2013) PENGARUH TINDAK LANJUT 

TEMUAN AUDIT FUNGSI PEMASARAN TERHADAP MINAT KONSUMEN 
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PENGGUNA KERETA API EKSEKUTIF PT. KERETA API INDONESIA 

(Studi pada PT. KAI Daop 8 Surabaya), Penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif kausalitas, penelitian yang mencari hubungan sebab akibat atau 

pengaruh dari variabel-variabel penelitian. Pengumpulan data yang digunakan 

adalah wawancara, observasi, dokumentasi serta melalui kuesioner.Analisis data 

yang digunakan ada dua pendekatan, pendekatan kualitatif dilakukan melalui 

triangulation test yang diwujudkan dalam bentuk review audit dan pendekatan 

kuantitatif melalui uji statistik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tindak lanjut 

temuan audit fungsi pemasaran yang berupa produk, harga, promosi, tempat, 

orang, proses, dan bukti fisik secara signifikan berpengaruh terhadap minat 

konsumen pengguna kereta api eksekutif meskipun kebijakan-kebijakan baru 

terkait tindak lanjut audit tersebut baru dan masih dalam proses pelaksanaan. 

Secara parsial hanya ada dua variabel yang berpengaruh terhadap minat konsumen 

yaitu promosi dan orang/karyawan perusahaan, sedangkan untuk produk, harga, 

tempat, proses dan bukti fisik secara parsial tidak berpengaruh terhadap minat 

konsumen pengguna kereta api eksekutif. Dari hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa PT. KAI Daop 8 Surabaya senantiasa berusaha untuk terus melakukan 

perbaikan dalam manajemen perusahaan melalui audit manajemen dan dari 

rekomendasi atas hasil audit tersebut, PT. KAI melakukan tindak lanjut untuk 

meningkatkan minat konsumen khususnya bagi pengguna kereta api 

eksekutif.Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian pada PT, TELKOMSEL Cabang Palembang dengan judul Efektivitas 
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Audit Manajemen Atas Fungsi Pemasaran “(Study Kasus pada PT. 

Telkomsel cabang Palembang)”. 

1.2 Perumusan Masalah  

Masalah yang dibahas penulis sehubungan dengan penelitian yang 

dilakukan pada PT. Telkomsel cabang Palembang adalah menilai efektivitas Audit 

Manajemen atas fungsi pemasaran pada PT. Telkomsel cabang Palembang. 

1.3 Tujuan Penelitian  

 Tujuan yang akan dicapai pada penelitian ini adalah untuk mengetahui 

Peranan Audit Pemasaran pada PT. Telkomsel cabang Palembang itu sendiri 

apakah telah berjalan dengan baik. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Penelitian yang dilakukan ini diharapkan dapat memberikan manfaat, yaitu 

bagi : 

1. Sebagai bahan pertimbangan perusahaan dalam mengevaluasi Peranan Audit 

Pemasaran pada PT Telkomsel cabang Palembang. 

2. Dapat menambah pengetahuan dan pengalaman bagi penulis dalam bidang 

audit pemasaran serta dalam meningkatkan pengendalian manajemen di bidang 

pemasaran. 

3. Sebagai bahan masukan (refrensi) bagi penelitian selanjutnya. 
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