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SIMPULAN

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan maka dapat disimpulkan hal-hal

sebagai berikut ini:

1,

L

Audit pemasaran memiliki manfaat untuk meningkatkan kinerja pemasaran.
Hal ini disebabkan dalam kegiatan audit pemasaran vang dilakukan, ada
upaya untuk melakukan pengamatan terhadap hal-hal yang berkaitan dengan
kegiatan pemasaran. Kegiatan tersebut pada akhirnya akan menghasilkan
tentang temuan kekurangan kegiatan pemasaran sehingga dapat dilakukan
perbatkan untuk memperbaiki kinerja pemasaran vang sudah ada. Kegiatan
audit pemasaran yang dilakukan secara berkelanjutan akan menghasilkan
perbaikan atas kegiatan pemasaran vang berkelanjutan, sehingga ada
kemampuan untuk terus memperbaiki kinerja pemasaran secara
berkelanjutan.

Pelaksanaan audit pemasaran agar mendatangkan manfaat yang diharapkan
harus memperhatikan aspek-aspek penting sebagai rambu-rambu agar
nantinya hasil dari audit pemasaran mampu digunakan untuk meningkatkan
kinerja pemasaran. Aspek-aspek tersebut terdin dam: tanggung jawab
terhadap audit, perencanaan audit, dan penggunaan dalam temuan-temuan
audit vang dihasilkan.

Pelaksana dari audit pemasaran hendaknya juga harus memperhatikan

langkah-langkah penting agar kegiatan audit pemasaran yang dilakukan



mampu memberikan manfaat untuk meningkatkan kinerja pemasaran.
Langkah-langkah tersebut adalah: menentukan pihak vang melakukan audit
pemasaran, menentukan kapan dan bagaimana audit pemasaran dilakukan,
menentukan batasan dari ruang lingkup pelaksanaan kegiatan audit
pemasaran, mengembangkan perencanaan audit pemasaran vang akan
difakukan, mengimplementasikan audit pemasaran, serta memberikan
laporan dan masukan bagi manajemen.

Upaya untuk melakuan kegiatan audit pemasaran dalam rangka
meningkatkan kinerja pemasaran bukan merupakan hal yang mudah karena
ada beberapa masalah vang harus diselesaikan. Masalah yang ada antara lain
adalah kurang sadarnva pihak vang berkaitan dengan pemasaran terhadap
mantaat audit pemasaran, perilaku kehatia-hatian dalam memberikan data
pemasaran serta tingkat pemahaman yang tidak sama dari manajemen
puncak terhadap penyajian laporan hasil audit pemasaran. Hal tersebut tidak
dapat dibiarkan tetapi harus diatasi. Upava yang dapat digunakan untuk
mengatasi masalah yang ada adalah menanamkan motivasi akan arti penting
audit pemasaran, pemilihan pthak vang terbaik untuk menjamm kerahasian
data serta penvajian laporan hasil audit pemasaran yang lebih sistematis agar
lebih mudah dipahami.

Audit pemasaran makin dibutuhkan bagi perusahaan di Indonesia, terutama
berkaitan dengan perkembangan bisnis yang ada. Audit pemasaran atas
peran vang dimiliki untuk meningkatkan kinerja pemasaran membutuhkan

standar yang digunakan sebagai pembanding. Standar tersebut dapat berupa
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