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ABSTRAK 

Cafe Melati telah menerapkan strategi pemasaran berupa bauran pemasaran 4P 

yaitu Product (Produk), Promotion (Promosi), Price (Harga), dan People (Orang). 

Pada penerapannya masih terdapat kendala sehingga pencapaian omzet penjualan 

pada tahun 2022 hanya mencapai 82%. Berdasarkan masalah tersebutlah perlu 

dilakukan audit manajemen atas strategi pemasaran terhadap tingkat omzet 

penjualan pada Cafe Melati. Tujuan dilakukannya penelitian ini yaitu untuk 

mengetahui hasil audit manajemen dari strategi pemasaran, keefektivitas dan 

efisiensi terhadap omzet penjualan pada Cafe Melati. Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian kualitatif deskriptif, dengan menggunakan teknik analisis yang 

digunakan melalui tahapan audit manajemen yaitu audit pendahuluan, review dan 

pengujian pengendalian manajemen, pemeriksaan terperinci, pelaporan dan tindak 

lanjut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa hasil audit manajemen dari bauran 

pemasaran tidak efektif dan efisen. Pada produk diperlukannya inovasi baru, untuk 

promosi yang dilakukan terkendala akibat kurang aktifnya sosial media yang ada 

dan pembatasan kunjungan yang membuat promosi secara langsung tidak 

terlaksana dengan maksimal, dan untuk orang masih kurang maksimal dalam 

kemampuan menawarkan produk dan juga bahasa. Sehingga kesimpulannya yaitu 

penerapan dari strategi pemasaran yang dilakukan oleh pihak cafe tidak efektif dan 

tidak efisien karena masih terdapat kekurangan yang dapat menghambat kegiatan 

pemasaran terhadap produk, dengan kekurangan tersebut diperlukannya perbaikan 

atau rekomendasi untuk mengatasinya. Saran yang diberikan yaitu dapat memantau 

keadaan pasar agar bisa menyiapkan persediaan, sosial media dapat lebih aktif lagi 

untuk melakukan promosi, dan perlu dilakukan pelatihan komunikasi dan bahasa 

kepada seluruh karyawan guna mendukung kegiata usaha serta untuk mendapatkan 

tingkat omzet yang efektif dan efisien kegiatan harus dilaksanakan sesuai dengan 

standar yang ada. 

Kata Kunci: Audit Manajemen, Strategi Pemasaran, Omzet Penjualan 
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ABSTRACT 

Cafe Melati has implemented a marketing strategy in the form of a 4P 

marketing mix, namely Product, Promotion, Price, and People. In its 

implementation, there are still obstacles so that the achievement of sales turnover 

in 2022 only reaches 82%. Based on this problem, it is necessary to carry out a 

management audit of the marketing strategy for the level of sales turnover at Cafe 

Melati. The purpose of this research is to find out the management audit results of 

the marketing strategy, the effectiveness and efficiency of sales turnover at Cafe 

Melati. This study uses descriptive qualitative research methods, using analytical 

techniques that are used through the management audit stages, namely preliminary 

audits, review and testing of management controls, detailed inspections, reporting 

and follow-up. The results of the research show that the results of the management 

audit of the marketing mix are neither effective nor efficient. In terms of products, 

new innovations are needed, promotions are constrained due to the inactivity of 

existing social media and restrictions on visits which make direct promotions not 

carried out optimally, and people are still not optimal in the ability to offer products 

and also language. So the conclusion is that the implementation of the marketing 

strategy carried out by the cafe is not effective and not efficient because there are 

still deficiencies that can hinder marketing activities for the product, with these 

deficiencies, improvements or recommendations are needed to overcome them. The 

advice given is to be able to monitor market conditions so that they can prepare 

supplies, social media can be even more active for promotion, and it is necessary 

to carry out communication and language training for all employees to support 

business activities and to obtain an effective and efficient turnover rate, activities 

must be carried out in accordance with existing standards. 

 

Keywords: Management Audit, Marketing Strategy, Sales Turnover  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perekonomian menjadi salah satu kegiatan utama di Indonesia. Kegiatan 

ekonomi sudah menjadi rutinitas sehari-hari yang dilakukan, seperti dalam 

menghasilkan produk, menjual produk, dan lain sebagainya. Dalam kegiatan 

tersebut tentunya diperlukan faktor-faktor pendorong yang digunakan untuk 

melangsungkannya. Perkembangan jumlah masyarakat yang terus terjadi membuat 

kebutuhan untuk menunjang kehidupan terus meningkat. Terlebih lagi Bali yang 

dominan dengan pariwisatanya. Jumlah wisatawan yang berkunjung dan hal 

lainnya karena mayoritas pekerjaan di Bali mengandalkan pariwisata menjadi 

persaingan antar restoran seafood yang menjadi salah satu icon di Bali karena lautan 

yang kaya akan sumber dayanya.  

Dengan adanya persaingan, di dalam melangsungkan suatu usaha harus 

memaksimalkan peluang-peluang yang ada sehingga mendapatkan keuntungan 

dalam usahanya, ditambah dengan adanya peralihan dari masa pandemi yang 

awalnya wisatawan tidak boleh berkunjung kini mulai kembali berkunjung 

meskipun hanya wisatawan lokal yang lebih dominan. Fungsi pemasaran menjadi 

salah satu bagian dalam sebuah usaha untuk mencapai tingkat penjualan yang 

diinginkan sehingga bisa bersaing di persaingan pasar yang terjadi. Disinilah Cafe 

Melati sebagai salah satu restoran seafood mulai mencari cara untuk mendapatkan 

peningkatan dalam kegiatan operasionalnya. Untuk meningkatkan penjualannya, 

pihak manajemen Cafe Melati harus merencanakan strategi pemasaran guna 
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menarik para wisatawan lokal maupun asing yang berlibur untuk berkunjung dan 

menikmati makanan seafood.  

Starategi pemasaran yang dijalankan harus berjalan dengan efisien dan juga 

efektif, maka dari itu perlu juga dilakukan audit manajemen terhadap strategi-

strategi pemasaran yang dilakukan. Audit manajemen yang dilakukan pada suatu 

perusahaan akan berperan untuk membantu pihak manajemen mengetahui letak 

kesalahan yang menjadi kendala perusahaan dalam kegiatan operasionalnya untuk 

mencapai tujuan yang ditetapkan dan memberikan saran untuk memperbaiki 

kekurangan tersebut (Duluhalang et al., 2020). 

Pencapaian tujuan audit manajemen memerlukan usaha-usaha yaitu dengan 

melakukan penelitian dan penilaian terhadap kontrol akuntansi bidang keuangan 

dan kegiatan kinerja yang sudah memenuhi standar, dan pengukuran terkait aturan 

kebijakan, susunan rencana dan standar kerja telah dijalankan, serta pengecekan 

atau penilaian terhadap asset perusahaan aman dari kehilangan atau kerusakan dan 

penyelewengan (Yasmi et al., 2021).  

Dalam pengaplikasian sebuah strategi, pihak manajemen yang berhak untuk 

menyusun strategi yang akan diterapkan oleh perusahaan. Pihak-pihak yang terlibat 

diharapkan dapat menyusun strategi yang nantinya dapat mengantarkan perusahaan 

untuk mencapai target sasaran, kebijakan, dan rencana agar menjadi tatanan dasar 

untuk mengevaluasi kinerja perusahaan. Strategi pemasaran yang direncanakan 

harus dapat memenangkan persaingan untuk memikat daya tarik para konsumen 

guna meningkatkan penjualan pada perusahaan. 
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Untuk mendapatkan hasil yang lebih maksimal, dalam proses pemasaran 

harus dilakukan dengan pemeriksaan terhadap proses yang dilakukan. Strategi yang 

dilakukan mengacu pada laporan audit manajemen yang telah dilakukan perusahaan 

sehingga dapat mengetahui hal-hal yang harus dilakukan agar omzet yang diperoleh 

dapat meningkat. Pemeriksaan terhadap strategi pemasaran dilakukan secara 

objektif dan sistematis, dimana nantinya target manajemen yang ditargetkan 

memberikan informasi terkait kinerja dari strategi pemasaran saat memasarkan 

produk kepada konsumen. Setelah pemeriksaan tersebut, perusahaan dapat 

penilaian terhadap efektivitas dan efisiensi kinerja dari strategi pemasaran yang 

diterapkan perusahaan dengan melakukan prosedur audit manajemen. 

Strategi pemasaran dapat dilakukan dengan melakukan bauran pemasaran, 

yaitu empat komponen dalam pemasaran yang terdiri dari 4P yaitu: (1) Product 

(Produk), (2) Price (Harga), (3) People (Orang), (4) Promotion (Promosi), dimana 

bauran pemasaran terus berkembang dan sekarang dikenal dengan 7P dengan 

tambahan (5) Place (Tempat), (6) Process (Proses), dan (7) Physical Evidence 

(Bukti Fisik) (Khasanah, et al, 2020). Adapun pihak Cafe Melati yang telah 

menggunakan strategi pemasaran menggunakan 4P yaitu Product (Produk), 

Promotion (Promosi), Price (Harga), dan People (Orang). 

Dimana dengan melakukan strategi pemasaran bauran pemasaran dapat 

mengetahui apa yang mempengaruhi tingkat penjualan pada perusahaan. Seperti 

dari persaingan yang terjadi antara restoran seafood yang ada mencerminkan 

bagaimana kualitas dari perusahaan terkait sehingga dapat menarik minat 

wisatawan untuk berkunjung atau masalah yang berasal dari dalam perusahaan itu 
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sendiri, hal tersebut tidak lepas dari standar-standar operasional yang dimiliki 

perusahaan, dengan pengaplikasian yang benar oleh pihak terkait maka perusahaan 

dapat menjalankan pemasaran berjalan dengan baik. 

Seperti yang dialami oleh Edi Suranta Simanjuntak et al. (2022) pada 

penelitiannya, pendapatan di Sari Bintan Hotel Tanjong Uban mengalami 

penurunan yang signifikan pada tahun 2020 yaitu sebanyak Rp 124.200.000 dari 

tahun 2021 sebanyak Rp 275.250.000 dengan selisih total Rp 151.050.000. 

Permasalahan serupa juga terjadi di Cafe Melati yaitu dimana tingkat penjualan 

pada tahun 2022 yang belum terealisasi dengan maksimal sesuai dengan target yang 

diharapkan yaitu penjualan menurun sebesar 18%. Dimana omzet yang dicapai 

hanya sebesar Rp 339.431.500 dari yang ditargetkan sebesar Rp 413.920.000. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan belum maksimal 

sehingga penjualan tidak memenuhi target. Berikut merupakan tabel dari target 

omzet dan realisasi omzet yang terjadi di Cafe Melati pada tahun 2022: 

Tabel 1.1  

Realisasi Target Penjualan 
 

 
  Sumber: Laporan Penjualan Cafe Melati Tahun 2022 

Bulan Target Omzet Realisasi Omzet Persentase Persentase (per 3 bulan)

Januari 34.493.333,33Rp        17.318.500,00Rp      50%

Februari 34.493.333,33Rp        17.368.500,00Rp      50%

Maret 34.493.333,33Rp        22.674.000,00Rp      66%

April 34.493.333,33Rp        26.743.000,00Rp      78%

Mei 34.493.333,33Rp        26.046.500,00Rp      76%

Juni 34.493.333,33Rp        27.704.500,00Rp      80%

Juli 34.493.333,33Rp        23.818.500,00Rp      69%

Agustus 34.493.333,33Rp        25.135.500,00Rp      73%

September 34.493.333,33Rp        28.425.500,00Rp      82%

Oktober 34.493.333,33Rp        32.097.500,00Rp      93%

November 34.493.333,33Rp        41.365.000,00Rp      120%

Desember 34.493.333,33Rp        50.734.500,00Rp      147%

TOTAL 413.920.000,00Rp      339.431.500,00Rp   82%

120%

Realisasi Target Penjualan

Café Melati Bali Tahun 2022

55%

78%

75%
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Berdasarkan paparan permasalahan di atas, maka diangkatlah penelitian ini 

yang berjudul “Audit Manajemen Atas Strategi Pemasaran Terhadap Tingkat 

Omzet Pada Cafe Melati”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka yang menjadi 

rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 

1. Bagaimana hasil audit manajemen dari penerapan strategi pemasaran 

terhadap tingkat omzet pada Cafe Melati? 

2. Bagaimanakah tingkat efektivitas dan efisiensi atas strategi pemasaran 

terhadap tingkat omzet pada Cafe Melati?  

C. Batasan Masalah 

Pembatasan masalah pada penelitian ini digunakan agar tidak terjadi 

penyimpangan pada masalah penelitian sehingga lebih fokus pada masalah yang 

akan diteliti. Dimana, penelitian ini berfokus pada audit manajemen fungsi 

pemasaran terutama pada audit manajemen strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

pihak Cafe Melati, apakah strategi yang dilakukan sudah efektif dan efisien dengan 

tujuan yang akan dicapai dan juga menganalisis secara mendalam terhadap setiap 

elemen bauran pemasaran. 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, tujuan yang ingin 

dicapai dari penelitian ini, yaitu: 
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a. Untuk mengetahui hasil audit manajemen dari penerapan strategi 

pemasaran terhadap tingkat omzet pada Cafe Melati. 

b. Untuk mengetahui tingkat efektivitas dan efisiensi atas strategi 

pemasaran terhadap tingkat omzet pada Cafe Melati. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini, yaitu: 

a. Bagi Mahasiswa 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu mahasiswa untuk 

mengetahui bagaimana proses dari audit manajemen terhadap 

tingkat omzet penjualan. Penelitian ini juga dapat dijadikan kajian 

tambahan dalam proses belajar di jurusan akuntansi. 

b. Bagi Cafe Melati 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan 

masukan yang bisa digunakan kedepannya oleh pihak Cafe Melati 

untuk mengetahui bagaimana cara meningkatkan omzet dengan 

strategi pemasaran dari audit manajemen yang telah dilakukan dan 

mengetahui tingkat efektivitas dan efisiensi dari strategi dan omzet 

penjualan. 

c. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi 

kepustakaan untuk mengembangkan penelitian selanjutnya dan 

dapat digunakan sebagai tambahan bahan ajar berdasarkan 
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fenomena yang terjadi saat ini kepada mahasiswa jurusan 

akuntansi.  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Simpulan 

1. Hasil audit manajemen dari penerapan strategi pemasaran yaitu pada 

strategi 4P untuk strategi harga sudah efektif dan efisien sehingga tidak 

perlu dilanjutkan ke tahapan audit lebih lanjut, sedangkan untuk strategi 

promosi, produk, dan orang dilanjutkan karena masih terdapat kendala 

yang menyababkan pelaksanaanya tidak efektif dan efisien. Pada elemen 

pertama terdapat strategi produk, beberapa bahan baku dari produk 

mengalami keterbatasan dalam persediaanya sehingga perlu dilakukan 

inovasi untuk menciptakan produk baru dengan bahan baku yang lebih 

mudah ditemukan persediaanya. Lalu ada elemen harga, untuk harga sudah 

ditetapkan sesuai dengan standar yang ada, dimana penetapan harga 

dihitung dari bahan mentah hingga produk jadi. Elemen selanjutnya yaitu 

promosi, pada kegiatan promosi yang dilakukan masih terhambat dengan 

adanya pembatasan kunjungan, bagian pemasaran belum bisa maksimal 

dalam mempromosikan produk secara langsung, untuk promosi di media 

sosial juga kurang maksimal sehingga perlu lebih mengaktifkan sosial 

media tersebut agar produk tersampaikan kepada para wisatawan dan 

penjualan bisa meningkat. Elemen terakhir yaitu strategi orang, tidak 

seluruh karyawan bisa menawarkan produk dengan baik dan dalam 

penguasaan bahasa juga kurang sehingga perlu dilakukan pelatihan untuk 
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mengkomunikasikan produk dan juga pelatihan bahasa serta pelatihan 

terhadap pembuatan produk. 

2. Tingkat efektivitas strategi pemasaran terhadap tingkat omzet pada Cafe 

Melati pada tahun 2022 seperti yang terdapat pada laporan penjualan, 

tingkat omzet penjualan pada tahun 2022 tidak mencapai target yang 

diinginkan sebesar 100% namun tingkat pencapaiannya yang 82% sudah 

dikatakan efektif dan efisien. Hal ini diakibatkan dari pengaruh strategi 4P 

yang belum seluruhnya berjalan dengan efektif dan efisien yang membuat 

tingkat omzet yang didapatkan kurang meningkat dengan maksimal. 

B. Implikasi 

Implikasi dari audit manajemen terhadap strategi pemasaran mengarah 

kepada pengaruh atas evaluasi kinerja dari strategi pemasaran yang dilakukan 

pada Cafe Melati. Evaluasi dimaksudkan untuk menilai cara kerja dari strategi 

pemasaran yang digunakan oleh pihak Cafe Melati untuk mencapai target 

penjualan yang diharapkan, dimana strategi pemasaran yang digunakan yaitu 

bauran pemasaran 4P terdiri dari Product (Produk), Price (Harga), Promotion 

(Promosi), dan People (Orang). Sementara itu, untuk implikasi dari omzet 

penjualan terhadap cafeyaitu memberikan keuntungan atau laba atas produk 

yang dijual. 

C. Saran 

Berdasarkan temuan penelitian diatas yang telah dilakukan pada Cafe 

Melati, peneliti ingin mengembangkan rekomendasi mengenai penerapan 

strategi pemasaran yang digunakan yaitu bauran pemasaran 4P (Product, 
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Price, Promotion, People) terhadap kegiatan pemasaran guna meningkatkan 

tingkat omzet penjualan pada Cafe Melati yaitu berupa: 

1. Pihak Cafe Melati harus bisa menciptakan produk-produk baru 

dengan cita rasa khas tersendiri agar dapat menarik minat konsumen 

yang tentu tidak terlepas dari pemantauan akan produk-produk para 

pesaing. Selain itu, pihak cafe juga harus memperhatikan pergerakan 

pasar sehingga dapat menyiapkan segala persediaan dengan baik dan 

keinginan konsumen terpenuhi semuanya. 

2. Promosi harus lebih ditekankan dan lebih aktif lagi melalui media 

sosial dengan membuat konten-konten menarik agar para wisatawan 

tertarik untuk berkunjung terutama wisatawan lokal karena 

wisatawan asing masih dibatasi kunjungannya. Dengan hal tersebut 

diharapkan akan menaikkan omzet penjualan pada Cafe Melati. 

3. Untuk orang-orang yang yang terlibat dalam proses usaha ini 

sebaiknya untuk keseluruhan diberikan pelatihan untuk melakukan 

penawaran produk kepada wisatawan ataupun melalui media sosial 

sehingga dapat membuat konten yang menarik untuk menawarkan 

produk. Selain itu, pelatihan tentang penguasaan bahasa juga sangat 

perlu dilakukan.    

4. Untuk mendapatkan tingkat omzet penjualan yang efektif dan efisien, 

pihak cafe harus menjalankan kegiatan usaha sesuai dengan SOP 

yang telah dibuat sehingga omzet penjualan dapat terus meningkat.
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