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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

Audit manajemen atas fungsi pemasaran adalah merupakan aktivitas 

penilaian yang sistematis dan menyeluruh serta dilakukan secara berkala 

mengenai semua segi pemasaran dengan maksud untuk memperoleh gambaran 

yang akurat tentang berbagai permasalahan yang harus dipecahkan dan peluang 

yang dapat diperoleh untuk peningkatan kinerja bidang pemasaran tersebut. 

Berdasarkan hasil audit manajemen yang telah dilakukan dan juga 

merujuk pada rumusan masalah yang dibuat oleh penulis, maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut: 

1. Pelaksananaan fungsi pemasaran pada PT. Pertani (Persero) Cabang Malang 

secara umum belum seluruhnya berjalan secara efektif dan efisien.Hal ini 

dapat dilihat bahwa: 

a. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang tidak membuat daftar pesaing yang 

ada pada industri sejenis, sehingga sulit untuk mengidentifikasi secara 

pasti posisi perusahaan terhadap pesaing. 

b. Terbatasnya tingkat kualitas sumber daya manusia yang dimiliki PT. 

Pertani (Persero) Cabang Malang. 

c. Fungsi pemasaran belum dapat dijalankan dengan optimal karena 

terbatasnya jumlah tenaga pemasaran yang dimiliki. 
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d. Penelitian terhadap pasar tidak dilakukan secara periodik. Dikhawatirkan 

PT. Pertani (Persero) Cabang Malang tidak mengetahui secara pasti 

kebutuhan konsumen di pasar secara periodik (update) 

e. Peninjauan terhadap pelaksanaan strategi dilakukan dalam kurun waktu 

yang masih terlalu lama (6 bulan), dan dalam penetapan target 

seharusnya lebih mempertimbangkan kondisi persaingan yang ada. 

f. Pelatihan terhadap karyawan juga tidak dilakukan secara rutin, sehingga 

kemampuan karyawan cenderung monoton dan kurang kreatif. 

2. Secara rinci, kesimpulan dan temuan dari masing-masing objek yang telah 

diaudit adalah sebagai berikut: 

1) Lingkungan Pemasaran 

a. Lingkungan Eksternal Perusahaan 

PT. Pertani (Persero) Cabang Malang belum begitu siap menyikapi 

perubahan makro ekonomi yang bersifat uncontrollable, terutama dalam 

menciptakan kemampuan bersaing.  

Sedangkan untuk penggunaan teknologi PT. Pertani (Persero) Cabang 

Malang dapat dikatakan efektif, hal ini dikarenakan sudah diterapkannya 

sistem yang terkomputerisasi yaitu sistem komputerisasi online yang diberi 

nama ERP (Enterprise Resource Planning) pada Kantor Cabang Malang. 

b. Lingkungan Internal Perusahaan 

Segmentasi pasar PT. Pertani (Persero) Cabang Malang adalah kalangan 

menengah ke atas sampai kalangan menengah ke bawah. Oleh karena itu, 

perusahaan menciptakan produk yang produk bermutu standar dan dengan 
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harga yang terjangkau. Secara keseluruhan penurunan unit penjualan 

mengalami penurunan di tahun 2012, hal ini dikarenakan PT. Pertani 

(Persero) Cabang Malang tidak lagi mendapat proyek dari pemerintah. 

Namun pada dasarnya, segmen pasar yang dimiliki perusahaan telah 

berkembang dengan baik, hal ini dapat dilhat dari naiknya jumlah unit 

penjualan untuk masing-masing produk dari tahun 2011-2012. 

2) Strategi Pemasaran  

Visi, misi, dan tujuan PT. Pertani (Persero) Cabang Malang telah berjalan 

dengan baik namun pelaksanaanya masih belum optimal. Sesuai dengan 

kebijakan yang telah ditetapkan perusahaan, strategi pemasaran kantor 

cabang bisa berbeda dengan yang ditetapkan oleh Kantor Pusat karena 

harus disesuaikan dengan kondisi masing-masing kantor cabang. Dengan 

demikian kantor cabang bisa lebih maksimal dalam melakukan kegiatan 

pemasaran. Namun, dalam strategi pemasaran yang ada PT. Pertani 

(Persero) Cabang Malang tidak memperhatikan langkah-langkah yang 

dilakukan oleh pesaing. 

3) Organisasi Pemasaran 

PT. Pertani (Persero) Cabang Malang sudah memiliki struktur organisasi 

yang jelas dan mudah dipahami. Namun, dalam pelaksanaanya belum 

dapat dikatakan optimal karena adanya keterbatasan dalam organisasi 

pemasaran seperti kurangnya sumber daya manusia. Selain itu pelatihan 

terhadap karyawan bagian pemasaran tidak dilakukan secara rutin 

sehingga kemampuan karyawan cenderung monoton dan kurang kreatif. 
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4) Sistem Pemasaran 

Sistem pemasaran yang ada pada PT. Pertani (Persero) Cabang Malang 

dapat dikatakan belum sepenuhnya efektif, karena penelitian terhadap 

pasar tidak dilakukan secara periodik. Hal ini bisa menjadi salah satu 

faktor PT. Pertani (Persero) Cabang Malang tidak memenangkan tender 

yang diadakan pemerintah di tahun 2012. 

Begitu juga dengan sistem pengendalian pemasaran yang ada PT. Pertani 

(Persero) Cabang Malang dapat dikatakan belum dilaksanakan secara 

efektif, karena adanya penghambat dalam pencapaian tujuan fungsi 

pemasaran yaitu target yang ditetapkan untuk penjualan tahun 2012 belum 

bisa tercapai. 

5) Produktifitas Pemasaran 

Hasil analisis penggunaan biaya pemasaran pada tahun 2011 dan 2012 

dapat dikatakan efisien, namun mengalami penurunan dari tahun 2011 ke 

2012 seiring dengan penurunan pendapatan operasional. Pada analisis 

profitabilitas menunjukkan kenaikan laba sebesar 45% dari tahun 2010-

2011. Namun mengalami penurunan laba sebesar 78% dari tahun 2011-

2012. Hal ini menunjukkan bahwa profitabilitas pemasaran belum efektif. 

6) Fungsi Pemasaran Lain 

Dalam produknya PT. Pertani (Persero) Cabang Malang menyajikan 

produk sesuai dengan kebutuhan konsumen. Hal ini diharapkan 

perusahaan dapat mempertahankan segmen pasar yang ada sekarang. 

Harga produk sudah sesuai dengan kualitas produk yang diinginkan 
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konsumen dan harga yang ditetapkan mampu bersaing dalam industri 

tersebut. 

Kegiatan promosi yang dilakukan selama ini dapat dikatakan efektif 

karena mampu meningkatkan penjualan khususnya untuk masing-masing 

produk utama secara cukup signifikan. 

Dengan dipilihnya tenaga pemasaran sesuai persyaratan yang ditentukan, 

pemasaran dapat berjalan dengan lancar akan tetapi perusahaan tidak 

melakukan pelatihan secara periodik terhadap tenaga pemasar. Selain itu, 

kuantitas dari tenaga pemasar dirasa sangat kurang untuk mengoptimalkan 

kinerja pemasaran. 

 

5.2 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan yang telah dibuat, maka penulis memberikan 

beberapa saran pada PT. Pertani (Persero) Cabang Malang yaitu : 

1. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang seharusnya tetap memonitor dan 

mengantisipasi setiap perubahan dalam lingkungan makro ekonomi. 

Antisipasi tersebut dapat dilakukan dengan cara melakukan penghematan 

terhadap biaya-biaya operasional sehingga diharapkan akan mampu 

menekan biaya produksi dan tidak membuat harga produk menjadi naik. 

2. Menanggapi kabar pencabutan subsidi dari pemerintah PT. Pertani 

(Persero) Cabang Malang seharusnya mengoptimalkan divisi riset guna 

mengetahui minat dan kondisi pasar. Tidak hanya kepemilikan benih padi 

yang berkualitas melainkan juga hak paten dari benih tersebut. Dengan 
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demikian PT. Pertani (Persero) Cabang Malang telah memiliki keunggulan 

kompetitif apabila dibandingkan dengan para pesaingnya. 

3. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang seharusnya juga harus 

memperhatikan dan mengenali kekuatan, kelemahan, serta langkah-

langkah yang akan diambil oleh pesaing utama sehingga perusahaan dapat 

mengambil tindakan dengan tepat apabila terjadi perubahan yang tidak 

diinginkan. Salah satunya adalah dengan membuat daftar pesaing urut 

berdasarkan tingkat kekuatan pesaing. 

4. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang seharusnya mengembangkan sumber 

daya manusia dari segi kualitas. Kreatif dan juga Inovatif harus menjadi 

prioritas didalam kinerja karyawan PT. Pertani (Persero) Cabang Malang. 

5. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang harus melakukan penelitian secara 

periodik terhadap pasar. Hal ini bertujuan agar PT. Pertani (Persero) 

Cabang Malang dapat membuat tindakan antisipatif apabila terjadi hal 

yang tidak diinginkan di pasar. 

6. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang dalam menetapkan target penjualan 

harus lebih realistis, dengan mempertimbangkan kondisi pasar dan juga 

pesaing. Selain itu motivasi kepada karyawan berupa insentif, bonus, atau 

promosi jabatan mungkin juga diperlukan untuk mempertahankan serta 

meningkatkan produktivitas pemasaran di masa yang akan datang. 

7. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang sebaiknya melakukan evaluasi 

terhadap biaya pemasaran secara periodik dengan jangka waktu yang tidak 
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terlalu panjang (3-4 bulan) serta harus mampu menggunakan biaya 

pemasaran secara lebih efisien. 

8. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang juga perlu melakukan inovasi 

kegiatan promosi juga diperlukan, mungkin dengan membentuk kerja 

sama dengan mitra kerja untuk mensponsori acara-acara yang menarik bisa 

menjadi alternatif perusahaan. 

9. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang sebaiknya menambah jumlah 

karyawan pada bagian pemasaran serta memberikan beberapa pelatihan 

secara periodik untuk menambah pengetahuan karyawan di bidang 

pemasaran. 

 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Keterbatasan dari penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah sebagai 

berikut: 

1. PT. Pertani (Persero) Cabang Malang belum pernah melakukan audit 

manajemen untuk menilai efektivitas dan efisiensi pelaksananaan tugas-

tugas fungsi pemasaran sehingga tidak terdapat acuan khusus yang 

digunakan oleh penulis untuk melakukan prosedur audit tersebut, 

akibatnya laporan audit tersebut tidak mempunyai acuan standar yang 

jelas. 

2. Penilaian efektivitas dan efisiensi pemasaran perusahaan sulit dilakukan 

secara kuantitatif sehingga penelitian ini menggunakan pendekatan 

kualitatif untuk menilainya. Oleh karena itu, kemungkinan berperannya 
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unsur subjektivitas penulis lebih besar, namun penelitian ini tetap 

berdasarkan data-data serta bukti yang diperoleh dari hasil penelitian. 

 

 


