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ABSTRAK

Penurunan penjualan yang terjadi pada PT Bali Alus selain dikibatkan oleh
kontraksi pertumbuhan ekonomi yang merupakan faktor eksternal, juga terindikasi
terjadi akibat faktor internal, yaitu banyaknya keluhan yang diberikan konsumen
pada e-commerce tempat perusahaan memasarkan produknya. Keluhan tersebut
adalah berupa keluhan terkait lambatnya penerimaan pesanan, lamanya proses
pengiriman barang, kemasan produk yang kurang baik, serta ketidaksesuaian antara
pesanan dan barang yang dikirimkan oleh perusahaan. Keluhan ini terindikasi
terjadi akibat adanya ketidaksesuaian pelaksanaan fungsi pemasaran yang
dilakukan perusahaan dengan yang telah ditetapkan dalam SOP perusahaan.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengevaluasi fungsi pemasaran PT Bali
Alus pada indikator efektivitas, efisiensi, dan ekonomisasi pelaksanaan fungsi
pemasaran perusahaan, serta memberikan rekomendasi berdasarkan hasil audit atas
permasalahan yang dihadapi perusahaan. Data dari penelitian ini berupa data primer
yang dikumpulkan melalui kuisioner dan wawancara, serta data sekunder berupa
dokumentasi. Data dianalisis berdasarkan pada tahapan audit manajemen dengan
menggunakan pendekatan model Miles dan Huberman.

Temuan hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Bali Alus dinilai belum mampu
melaksanan fungsi pemasarannya secara efektif karena belum sepenuhnya mampu
melaksanakan SOP terkait fungsi pemasaran dan memenuhi tujuan perusahaan.
Hasil penilaian terhadap efisiensi pelaksanaan fungsi pemasaran perusahaan
menunjukkan hasil 31,52% dan masih berada dibawah 100%, sehingga perusahaan
dinilai telah mampu melaksanakan fungsi pemasarannya secara efisien. Fungsi
pemasaran yang belum mampu dilaksanakan secara efektif dan telah mampu
dilaksanakan secara efisien ini menyebabkan perusahaan dinilai belum mampu
melaksanakan fungsi pemasarannya secara ekonomis.

Kata Kunci: audit manajemen, fungsi pemasaran, era new normal
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MANAGEMENT AUDITS OF THE MARKETING FUNCTION IN
THE EFFORT TO INCREASE SALES IN THE
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1815644111
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Politeknik Negeri Bali)

ABSTRACT

The decline in sales that occurred at PT Bali Alus was not only caused by the
contraction of economic growth which was an external factor, it was also indicated
that it occurred due to internal factors, namely the number of complaints given by
consumers on e-commerce where the company markets its products. These
complaints are in the form of complaints related to the slow receipt of orders, the
length of the delivery process, poor product packaging, and discrepancies between
orders and goods sent by the company. This complaint is indicated to occur due to
a discrepancy in the implementation of the marketing function carried out by the
company with what has been determined in the company's SOP.

The purpose of this research is to evaluate the marketing function of PT Bali
Alus on the indicators of effectiveness, efficiency, and economics of the company's
marketing function implementation, and to provide recommendations based on the
results of the audit of the problems faced by the company. The data from this study
are primary data collected through questionnaires and interviews, as well as
secondary data in the form of documentation. The data were analyzed based on the
management audit stage using the Miles and Huberman model approach.

The findings of the study indicate that PT Bali Alus is considered unable to carry
out its marketing function effectively because it has not been fully able to implement
SOPs related to marketing functions and meet the company goals. The results of
the assessment of the efficiency of the implementation of the company's marketing
function show the results of 31,52% and it’s still below 100%, so the company is
considered to have been able to carry out its marketing function efficiently. The
marketing function that has not been able to be implemented effectively and has
been able to be implemented efficiently causes the company to be considered unable
to carry out its marketing function economically.

Keywords: management audit, marketing function, new normal era
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BAB1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Industri kosmetik dan perawatan tubuh merupakan salah satu bagian dari industri
pengolahan yang mengalami pertumbuhan seiring dengan diberlakukannya new
normal pada tahun 2021 di Indonesia. New normal merupakan sebuah era dimana
tatanan baru dalam kehidupan bermasyarakat diberlakukan, yang mana aktivitas
keseharian masyarakat kembali dapat dilaksanakan seperti semula dengan tetap
menjaga diri dari penyebaran Covid-19 (Rulandari, et. all., 2020). Berdasarkan data
Badan Pusat Statistik diketahui bahwa industri pengolahan mengalami
pertumbuhan ekonomi sebesar 4,92% (y-on-y). Industri kosmetik dan pengolahan
tubuh sebagai bagian dari industri pengolahan sendiri pada tahun 2020 mengalami
pertumbuhan mencapai 5,6% dan diproyeksikan mencapai 7% pada tahun 2021
(Rizaty, 2021). Hal ini mengakibatkan persaingan pada industri tersebut semakin
tinggi, terlebih lagi pada wilayah yang perekonomiannya mengalami kontraksi.

Berdasarkan data Badan Pusat Statistik, tercatat pada triwulan III Tahun 2021,
perekonomian di wilayah Pulau Bali dan Nusa Tenggara mengalami kontraksi
sebesar -0,09% (y-on-y). Hal ini memberikan dampak negatif pada penjualan
berbagai macam usaha kecil dan menengah (UKM) yang tercermin dari hasil survei
Bank Indonesia terhadap 63 UKM di kawasan Bali. Survei menunjukkan hasil
bahwa terjadi penurunan penjualan pada UKM hingga 73% setelah

diberlakukannya PPKM darurat di bulan Juli tahun 2021 (Antara, 2021). Kontraksi



ekonomi dan penurunan volume penjualan ini juga dirasakan oleh PT Bali Alus
selaku perusahaan yang bergerak di bidang industri kosmetik dan perawatan tubuh.
PT Bali Alus mengalami penurunan penjualan yang signifikan pada tahun 2021.

Adapun penurunan penjualan yang terjadi pada PT Bali Alus dapat dilihat pada

tabel berikut.
Tabel 1.1
Tabel Penjualan Produk PT Bali Alus
Berdasarkan Kelompok Produk

Kelompok Tahun 2020 Tahun 2021 % Penurunan

Jumlah Jumlah Jumlah  Omzet
Produk

(Pcs) Omzet (Rp) (Pcs) Omzet (Rp) (Pcs) (Rp)
Body Care 41.387 1.367.120.751 42.500 1.436.526.900 3% 5%
Hair Care 16.053 425.868.890 13.242 370.965.980 -21% -15%
Skincare 26.298 848.727.708 17.924 575.099.404 -47% -48%
Body Mist 3.623 181.609.428 2.510 126.053.620 -44% -44%
Oil Product 13.636 745.600.377 13.371 674.416.874 -2% -11%

Total 100.997  3.568.927.153 89.547 3.183.062.778 -22% -12%

Sumber: Data sekunder diolah, tahun 2022

Berdasarkan Tabel 1.1 dapat dilihat bahwa terjadi penurunan penjualan pada
80% kelompok produk yang dijual oleh PT Bali Alus. Terjadi penurunan sebesar -
22% pada volume penjualan dan sebesar -12 pada omzet penjualan pada tahun 2021
jika dibandingkan dengan tahun 2020. Ada berbagai macam faktor yang dapat
mengakibatkan terjadinya penurunan penjualan, baik dari lingkungan eksternal
ataupun internal perusahaan. Penurunan volume penjualan dan omzet penjualan
yang terjadi pada PT Bali Alus selain disebabkan oleh kontraksi ekonomi pada
wilayah Pulau Bali yang mengakibatkan menurunnya daya beli masyarakat pada
daerah tersebut, juga terindikasi disebabkan oleh ketidakmampuan manajemen

dalam memenuhi harapan konsumen.



Ketidakmampuan manajemen dalam memenuhi harapan konsumen terindikasi
dari banyaknya keluhan yang disampaikan konsumen pada laman e-commerce
tempat perusahaan memasarkan produk, yaitu Shopee dan Tokopedia. Adapun
keluhan tersebut adalah berupa keluhan terkait ketidaksesuaian pesanan yang
diterima dengan yang dipesan, keluhan atas kurang baiknya pengemasan produk
yang diterima oleh konsumen, keluhan atas lamanya pengiriman produk kepada
konsumen, dan keluhan atas adanya produk yang telah tidak layak untuk dipasarkan
namun dikirimkan kepada konsumen. Keluhan ini merupakan keluhan yang
berkaitan dengan fungsi pemasaran (product, price, distribution, dan promotion)
yang ditetapkan perusahaan. Tingginya keluhan yang disampaikan konsumen
terkait dengan fungsi pemasaran perusahaan ini terindikasi terjadi akibat
ketidaksesuaian antara SOP yang telah ditetapkan perusahaan dengan
pelaksanaannya.

Indikasi ketidaksesuaian antara SOP terkait fungsi pemasaran yang ditetapkan
oleh perusahaan dengan pelaksanaannya dapat diketahui berdasarkan keluhan yang
diberikan oleh konsumen. Keluhan terkait lambatnya penerimaan pesanan dapat
muncul akibat pengecekan pemesanan produk pada sosial media yang seharusnya
dilakukan secara berkala, tidak dilakukan sebagaimana seharusnya. Keluhan terkait
kurang baiknya kualitas pengemasan dapat muncul karena tidak dilakukannya
quality control check atas kemasan tersebut. Keluhan atas ketidaksesuaian pesanan
dapat muncul karena tidak dilakukannya pengecekan atas barang yang dipesan
konsumen. Sedangkan keluhan atas keterlambatan pengiriman produk dapat terjadi

karena tidak dilakukannya monitoring dengan baik atas barang yang dikirim.



Adapun keluhan-keluhan tersebut muncul akibat ketidaksesuaian antara SOP order
yang telah ditetapkan dengan pelaksanaanya. Adanya permasalahan pada barcode
produk di outlet perusahaan terindikasi terjadi karena perusahaan tidak
melaksanakan aktivitas monitoring outlet dan pameran secara rutin, sebagaimana
yang tertuang dalam SOP outlet dan pameran. Selain itu, dalam pelaksanaan SOP
produk baru perusahaan, terdapat indikasi belum teraturnya pelaksanaan
monitoring atas produk baru yang dikeluarkan perusahaan. Hal ini tercermin dari
masih tetap dipasarkannya beberapa produk yang tidak sesuai dengan minat
konsumen dan adanya keluhan terkait produk yang diterima konsumen merupakan
produk yang tidak layak.

Setiap perusahaan pasti menginginkan peningkatan penjualan pada produk yang
dijualnya dan operasional perusahaan yang berjalan sesuai dengan yang telah
direncanakan dalam standar operasional prosedur (SOP), namun realitanya tidak
semua perusahaan mencapai hal ini. PT Bali Alus merupakan salah satu perusahaan
yang terindikasi mengalami permasalahan ini. Guna menanggulangi permasalahan-
permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan dalam upaya meningkatkan penjualan
di era new normal ini, maka perlu dilaksanakan audit manajemen pada fungsi
pemasaran perusahaan. Audit manajemen merupakan suatu pemeriksaan pada
kegiatan operasional perusahaan, termasuk pada kebijakan akuntansi dan
operasional yang telah ditentukan oleh manajemen untuk mengetahui apakah
operasional tersebut telah berjalan secara efektif, efisien, dan ekonomis. Audit

fungsi pemasaran sebagai bagian dari audit manajemen dilakukan untuk



mengevaluasi fungsi pemasaran berupa elemen dari bauran pemasaran yang
meliputi produk, harga, distribusi, dan promosi (Bhayangkara, 2018).

Fungsi pemasaran sebagaimana yang dikemukakan oleh Bhayangkara (2018),
mencakup pada kebijakan yang terkait dengan produk, harga, distribusi, dan
promosi. Selain itu, Kotler dan Keller (2016) juga mengemukakan bahwa fungsi
pemasaran mencakup pada pendekatan produk, harga, distribusi, dan promosi serta
layanan pelanggan. Fipiariny (2019) mengemukakan bahwa peningkatan volume
penjualan dan kepuasan konsumen terhadap produk barang atau jasa menjadi tanda
keberhasilan aktivitas fungsi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Apabila
terjadi penurunan volume penjualan dan muncul keluhan dari pelanggan maka ada
kemungkinan bahwa salah satu atau keempat komponen ini berjalan secara kurang
baik. Oleh karena itu, dalam mencapai tujuan perusahaan yang telah ditetapkan
perlu dilakukan audit manajemen berupa audit fungsi pemasaran pada implementasi
fungsi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan (Dharma, et. all., 2020).

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Fipiariny (2019) dalam
penelitiannya pada PT PUSRI (Persero), diketahui bahwa pada perusahaan tersebut
fungsi pemasaran telah dilakukan dengan efektif dan efisien meskipun masih
terdapat masalah pengendalian internal pada dokumen pendukung dan masih
adanya kelemahan pada delivery order yang diterbitkan. Dalam penelitian yang
dilakukan oleh Duluhalang, et.all. (2020) pada PT. PLN (persero) Ulp Namroe
Kabupaten Buru Selatan Provinsi Maluku, diketahui bahwa fungsi pemasaran
dilakukan dengan cukup efektif dan efisien, meskipun masih ada beberapa

ketidakesuaian pelaksanaan fungsi pemasaran karena masih adanya rangkap



jabatan, belum diberikannya pelatihan pada karyawan oleh perusahaan, dan tidak
dilakukannya rotasi karyawan. Berdasarkan penelitian terdahulu, maka dapat
diketahui bahwa audit fungsi pemasaran perlu dilakukan guna mengetahui efisiensi,
efektivitas, dan ekonomisasi pelaksanaan fungsi pemasaran perusahaan.

Berdasarkan permasalahan yang dihadapi oleh PT Bali Alus berupa penurunan
penjualan, banyaknya keluhan konsumen, dan ketidaksesuaian antara SOP
pemasaran yang telah ditetapkan dengan pelaksanaanya, serta didukung oleh
pentingnya pelaksanaan audit manajemen untuk mengetahui efisiensi, efektivitas,
dan ekonomisasi pelaksanaan fungsi pemasaran perusahaan berdasarkan penelitian
terdahulu yang relevan, maka perlu dilakukan audit pada fungsi pemasaran pada PT
Bali Alus. Audit manajemen digunakan sebagai sarana untuk mengevaluasi
permasalahan yang terjadi dan hasil dari audit tersebut akan digunakan untuk
menyusun rekomendasi atas permasalahan yang dialami oleh perusahaan.
Berdasarkan hal tersebut, maka diangkatlah penelitian dengan judul “Audit
Manajemen atas Fungsi Pemasaran dalam Upaya Meningkatkan Penjualan di Era
New Normal pada PT Bali Alus”.
B. Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah yang disusun dalam penelitian ini adalah “Apakah
pelaksanaan fungsi pemasaran pada era new normal telah dilaksanaan secara
efektif, efisien, dan ekonomis oleh PT Bali Alus?
C. Batasan Masalah

Pembahasan pada penelitian ini terfokus pada pembahasan terkait dengan faktor

internal penyebab penurunan penjualan perusahaan, yaitu banyaknya keluhan



konsumen yang terindikasi disebabkan oleh ketidaksesuaian antara penerapan SOP

pemasaran perusahaan dengan yang telah direncanakan oleh pihak manajemen.

Pembahasan pada penelitian ini menggunakan audit manajemen, sehingga hal-hal

yang akan dibahas pada penelitian akan difokuskan pada audit untuk mengetahui

efektivitas, efisiensi, dan ekonomisasi pelaksanaan fungsi pemasaran yang

dilakukan oleh PT Bali Alus dalam upaya peningkatan penjualan di era new normal

dan pemberian rekomendasi atas hasil audit pada fungsi pemasaran PT Bali Alus.

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.

Adapun tujuan dari penelitian ini berdasarkan pada latar belakang dan

rumusan masalah, yaitu sebagai berikut.

a.

Untuk mengevaluasi efektivitas, efisiensi, dan ekonomisasi
pelaksanaan fungi pemasaran di era new normal pada PT Bali Alus
melalui audit manajemen fungsi pemasaran.

Untuk memberikan rekomendasi terhadap hasil audit atas

permasalahan pada fungsi pemasaran PT Bali Alus.

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut.

a.

Manfaat Teoritis

Adapun manfaat teoritis dari penelitian ini adalah dapat digunakan

sebagai pengimplementasian dari teori audit manajemen, khususnya pada

perusahaan yang berada pada industri kosmetik dan perawatan tubuh.

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi untuk mendukung

teori audit manajemen yang telah ada sebelumnya. Selain itu hasil



penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan untuk peneliti selanjutnya

ketika melakukan penelitian yang relevan.

b. Manfaat Praktis

1)

2)

3)

Manfaat praktis bagi penulis, yaitu dapat menambah ilmu
pengetahuan, wawasan serta sarana bagi peneliti untuk
mengaplikasikan teori yang didapat selama masa perkuliahan.
Manfaat praktis bagi Politeknik Negeri Bali, yaitu sebagai
tambahan ilmu pengetahuan dan wawasan dalam bidang ilmu
akuntansi khususnya pada mata kuliah audit manajemen di
Politeknik Negeri Bali.

Manfaat praktis bagi perusahaan, yaitu sebagai bahan evaluasi
terkait fungsi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dan
sebagai bahan pertimbangan atas kebijakan yang akan diambil

terkait dengan fungsi pemasaran perusahaan kedepannya.



BAB YV

SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan

Penelitian terkait audit manajemen fungsi pemasaran yang dilakukan pada PT
Bali Alus menghasilkan beberapa temuan audit. Temuan audit yang ditemukan
dalam pelaksanaan audit manajemen fungsi pemasaran pada PT Bali Alus adalah
berupa ketidaksesuaian antara pelaksanaan fungsi pemasaran dengan SOP terkait
fungsi pemasaran perusahaan. Ketidaksesuaian pelaksanaan fungsi pemasaran yang
dilakukan oleh bagian perusahaan terjadi pada pelaksanaan SOP terkait kebijakan
produk, kebijakan penetapan harga, kebijakan saluran distribusi, serta kebijakan
promosi dan publikasi. Ketidaksesuaian pelaksanaan fungsi pemasaran ini juga
mengakibatkan berbagai macam dampak bagi perusahaan. Berdasarkan hasil
penelitian dapat diketahui bahwa dampak yang dirasakan oleh perusahaan adalah
berupa munculnya berbagai macam komentar negatif bagi perusahaan terkait
ketidaksesuaian pesanan, keterlambatan sampainya pesanan, kurang baiknya
pengemasan produk, dan terkirimnya produk yang tidak layak pada konsumen.
Selain itu ditemukan juga bahwa tidak dapat terbacanya barcode produk
perusahaan pada salah satu outlet mengakibatkan pencatatan penjualan pada outlet
tersebut dilakukan secara manual dan beberapa kali mengakibatkan kurang
akuratnya laporan yang diberikan.

Temuan audit yang telah dipaparkan juga digunakan sebagai bahan dalam

menganalisis efektivitas, efisiensi, dan ekonomisasi pelaksanaan fungsi pemasaran



perusahaan. Berdasarkan hasil analisis, diketahui bahwa PT Bali Alus belum
mampu melaksanakan fungsi pemasarannya secara efektif. Hal ini dikarenakan
perusahaan belum mampu memenuhi dua tujuan perusahaan dan belum mampu
sepenuhnya melaksanakan fungsi pemasaran sebagaimana tertuang dalam SOP
pemasaran. Walaupun perusahaan belum mampu melaksanakan fungsi
pemasarannya secara efektif, namun perusahaan sudah mampu melaksanakan
fungsi pemasarannya secara efisien, yang mana hal ini dapat diketahui dari hasil
analisis efisiensi pelaksanaan fungsi pemasaran perusahaan yang menunjukkan
bahwa sepanjang tahun 2021, persentase biaya pemasaran yang dikeluarkan
perusahaan adalah sebesar 31,52 % dan tidak melebihi 100%, sehingga berdasarkan
hal ini perusahaan dinilai dapat melaksanakan fungsi pemasarannya secara efisien.
Hasil analisis terkait efektivitas dan efisiensi fungsi pemasaran ini digunakan
sebagai dasar dalam menilai ekonomisasi pelaksanaan fungsi pemasaran
perusahaan dan berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan bahwa perusahaan
belum mampu melaksanakan fungsi pemasarannya secara ekonomis karena
pelaksanaan fungsi pemasaran belum mampu dilakukan secara efektif meskipun
telah mampu dilakukan secara efisien.
B. Implikasi

Implikasi dari audit manajemen atas fungsi pemasaran yang dilakukan pada PT
Bali Alus adalah hasil audit manajemen fungsi pemasaran dan rekomendasi audit
dalam penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan evaluasi dalam
pelaksanaan fungsi pemasaran yang dilakukan oleh bagian pemasaran perusahaan.

Evaluasi pada fungsi pemasaran yang dimaksudkan adalah evaluasi terkait



pelaksanaan kebijakan produk, kebijakan penetapan harga, kebijakan saluran
distribusi, serta kebijakan promosi dan publikasi. Selain itu penilaian atas
efektivitas, efisiensi, dan ekonomisasi pelaksanaan fungsi pemasaran yang
dilakukan pada penelitian ini juga dapat digunakan sebagai bahan evaluasi untuk
dapat meningkatkan pelaksanaan fungsi pemasaran perusahaan agar dapat
mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh perusahaan, sebagaimana tertuang
dalam visi dan misi perusahaan.
C. Saran

Berdasarkan temuan audit berupa permasalahan akibat ketidaksesuaian
pelaksanaan fungsi pemasaran perusahaan yang diperoleh berdasarkan audit
manajemen atas fungsi pemasaran, maka penulis menyusun saran berdasarakan
kebijakan fungsi pemasaran product, price, distribution, dan promotion yang
ditetapkan oleh perusahaan dalam upaya peningkatan penjualan di era new normal
sebagai berikut.

1. Bagian marketing perusahaan dapat melakukan monitoring kepada produk
baru seminggu sekali secara bergiliran antar staff dan membuat laporan
penilaian minat konsumen terhadap produk, serta melakukan koordinasi
dengan bagian gudang terkait jumlah barang yang masih tersedia di gudang.
Apabila terdapat produk yang kurang diminati, bagian marketing dapat
berkoordinasi kepada bagian produksi untuk mengurangi atau
memberhentikan sementara produksi produk bersangkutan dan memproduksi

produk sesuai dengan kebutuhan pasar atau konsumen.



2. Bagian marketing dapat melakukan maintenance terhadap barcode yang tidak
bisa terbaca dan melakukan koordinasi dengan pihak internal outlet terkait
dengan sistem pembacaan barcode.

3. Bagian marketing perusahaan dapat membentuk tim internal di divisi
marketing dengan menggunakan staff yang ada untuk melakukan pengecekan
kesesuaian pesanan dan membuat jadwal rutin bagi masing-masing staff’
untuk melakukan pengecekan. Selain itu bagian marketing dapat membuat
jadwal rutin untuk melakukan follow up dengan pihak ekpedisi terkait
pengiriman barang dan membuat jadwal rutin bagi masing-masing admin e-
commerce untuk melakukan review complain customer.

4. Bagian marketing dapat membuat jadwal rutin dan mebagi masing-masing
staff untuk bertanggung jawab pada outlet tertentu untuk melakukan
monitoring secara langsung satu atau dua minggu sekali. Bagian marketing
juga dapat berkoordinasi SPG untuk menyampikan dengan segera apabila
terjadi permasalahan pada outlet atau pameran.

5. Perusahaan diharapkan dapat melaksanakan rekomendasi yang telah
diberikan dalam jangka waktu tujuh hari setelah pelaporan dilakukan untuk
kebijakan produk, saluran distribusi, serta promosi dan publikasi. Sedangkan
untuk kebijakan penetapan harga, perusahaan diharapkan dapat
melaksanakan rekomendasi yang diberikan dalam jangka waktu satu bulan

setelah pelaporan dilakukan.
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