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Abstrak

Pemasaran holistik merupakan konsep pemasaran yang sejak awal menekankan fokusnya
pada sesuatu yang dilandasi dengan ide atau kerangka filosofis untuk mengidentifikasi dan
menganalisis kebutuhan dan kepentingan bisnis. Adapun metode yang digunakan dalam
penelitian ini ialah metode literatur atau studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data
atau informasi riset melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan bahan
publikasi yang tersedia di perpustakaan maupun internet. Peneliti menggunakan beraneka
variasi sumber pustaka  serta data sensus internet yang membeberkan seputar
tanggungjawab sosial pada masyarakat. untuk memperoleh data/informasi peneliti
mengolah data berasal beraneka variasi sumber berita internet. Berdasarkan hasil
penelitian yang telah dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa hubungan
pemasaran berkaitan dengan menciptakan hubungan secara jangka panjang melalui
sejumlah interaksi mendalam agar bisa mempertahankan eksistensi serta memungkinkan
perluasan bisnis dalam pasar dan . Pemasaran Terintegrasi Sesuai dengan namanya,
pemasaran terintegrasi dimaksudkan untuk memperoleh kesatuan agar bisa menciptakan
strategi pemasaran serta komunikasi dengan konsumen, sehingga kebutuhan konsumen
dapat terpenuhi secara layak.

Kata kunci: Mengumpulkan Informasi dan Memindai Lingkungan

PENDAHULUAN

Perkembangan dan pertumbuhan perusahaan saat ini menghadapi persaingan yang cukup
ketat baik dalam negeri maupun luar negeri (Yusuf, 2021). Karyawan merupakan aset
penting bagi perusahaan dan memegang unsur penting dalam perusahaan, agarmampu
bersaing maka perusahaan diharapkan mampu meningkatkan kinerja karyawan di
perusahaanya, karena akan fatal apabila kinerja karyawan menurun,untuk meningkatkan
kinerja karyawan dalam suatu perusahaan salah satunya adalah dengan memberikan
program pelatihan dan pengembangan pada karyawan (Ribhan & Yusuf, 2016) . Pelatihan
juga harus memberikan dampak yang positif terhadap kinerja karyawan (ANGGARINI &
PERMATASARI, 2020). Pelatihan mengacu kepada metode yang digunakan untuk
memberikan karyawan baru atau karyawan yang ada saat ini dengan keterampilan yang
mereka butuhkan untuk melakukan pekerjaan , Dessler Gary (2003: 280) (Anggarini, Putri,
et al., 2021). Pelatihan adalah tanda dari manajemen yang bagus. Memiliki karyawan yang
berpotensi tinggi tidaklah menjamin bahwa mereka akan berhasil (Putri & Ghazali, 2021).
Mereka harus mengerti apa yang diinginkan oleh perusahaan, bila tidak mereka akan
melakukan pekerjaan itu dengan cara mereka, atau mereka akan berimprovisasi, atau yang
lebih buruk, mereka tidak melakukan hal yang produktif (Putri, 2021).
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KAJIAN PUSTAKA
Unsur — Unsur orientasi Internal
a. Produk

Produk dalam interal marketing merupakan pekerjaan yang dapat mengubah dan
mempengaruhi sikap dan perilaku karyawan (Lina & Permatasari, 2020). Penentuan produk
tidak hanya dari sudut pandang manajemen saja tetapi pertimbangan terhadap kebutuhan
dan kondisi karyawan juga harus dipertimbangkan (LIA FEBRIA LINA, 2019). Stratetgi
diskripsi pekerjaan di gunakan dalam proses penentuan produk di internal marketing
(Ahmed & Rafig, 1995).

b. Promosi

Operasionalisasi unsur promosi internal marketing dalam sebuah organisasi dapat diikuti
memalui belajar dari cara penerapan mekanisme komunikatif dalam rangka meningkatkan
pengetahuan, ketrampilan, dan kesadaran karyawan dari masalah yang terkait dengan
pekerjaan mereka (Permatasari, n.d.). Oleh karena itu kita dapat mempertimbangkan
promosi sama dengan komunikasi yang dapat dianggap sebagai alat yang efektif dalam
meningkatkan kesadaran karyawa dari apa yang harus mereka lakukan (Defia Riski
Anggarini, 2020).

c. Harga

Elemen harga dalam kontek internal organisasi dapat di anggap setara dengan nilai — nilai
karyawan yang diterima dari organisasi bukan atas dasar apa yang mereka bayar
(Permatasari & Anggarini, 2020). Misalkan dengan membuat perubahan program organisasi
sehingga karyawa di paksa untuk melakukan kegiatan yang yang lebih sulit dan berbeda
dari sebelumnya (biaya atau harga yang di bayar atas nama karyawan) (Maryana &
Permatasari, 2021).

d. Distribusi

Dalam internal marketing dapat terlihat melalui aspek yang terlihat dan tidak terlihat.
Unsur dalam internal marketing setara dengan tempat kerja dan lingkungan organisasi
yang meliputi aspek budaya, simbolis dan metaforis dari organisasi selain aspek fisik dari
lingkungan kerja (Ahluwalia et al., 2021).

Pemasaran Holistik

Pemasaran holistik merupakan konsep pemasaran yang sejak awal menekankan fokusnya
pada sesuatu yang dilandasi dengan ide atau kerangka filosofis untuk mengidentifikasi dan
menganalisis kebutuhan dan kepentingan bisnis (Damayanti et al., 2020). Kebutuhan dan
kepentingan tersebut berupa pemenuhan dasar keperluan konsumen akan suatu produk
sesuai keinginan dan harapannya agar semakin berkembang menjadi sesuatu yang semakin
memiliki keberagaman dari sisi nilai guna (Anggarini, 2021). Arah implementasi strategi
pemasaran holistik mengambil jangkauan mendasar yang dimulai dari pengembangan
rencana secara sistematis, kemudian dilanjutkan oleh desain untuk memperjelas aktivitas
pemasaran produk, implementasi, serta kegiatan pemasarannya. Bisnis jadi lebih tersusun
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secara apik karena didasari oleh berbagai pertimbangan menyeluruh tanpa
membedakannya menjadi bagian-bagian terkecil (Anggarini, Nani, et al., 2021).

Langkah-Langkah Menerapkan Pemasaran Holistik
1. Menyusun Anggota Tim Pemasaran

Langkah awal adalah menyusun anggota tim pemasaran, di mana masing-masing tim
mempunyai tugas serta kewajibannya yang terdiri dari beberapa individu (Riski, 2018).
Selain itu, perlu ditekankan perihal jalinan hubungan serta komunikasi efektif antar
anggota tim agar menimbulkan keselarasan koordinasi dan kuatnya kerja sama tim (Octavia
etal., 2020).

2. Perancangan Konsep dan Alur Pelaksanaan Pemasaran

Perancangan konsep serta alur pelaksanaan pemasaran holistik dirumuskan secara
sistematis agar bisa dipraktikkan sejelas mungkin supaya tidak terjadi miskomunikasi saat
anggota tim berkoordinasi dan berdampak pada kinerja saat di lapangan (Khamisah et al.,
2020).

3. Identifikasi Kebutuhan

Melakukan identifikasi serta pencatatan ulang terhadap kebutuhan apa saja yang
diperlukan perusahaan saat strategi pemasaran berlangsung. Hal ini diupayakan untuk
mengecek serta memastikan kembali agar terhindar dari segala hal yang bisa menimbulkan
kerugian (Nani & Lina, 2022).

4. Evaluasi Kegiatan Pemasaran Holistik

Evaluasi dilakukan pada tahap akhir setelah kegiatan strategi pemasaran holistik selesai
dilaksanakan (Nani & Ali, 2020). Diperlukan kepekaan untuk bisa menyadari segala
kekurangan dan sesuatu yang dinilai kurang bisa diterapkan pada strategi berikutnya
(Rahmawati & Nani, 2021). Layaknya bentuk evaluasi pada umumnya, diharapkan setelah
evaluasi selesai terdapat nilai-nilai yang bisa diambil untuk perubahan di penerapan
strategi pada periode selanjutnya (Lina & Nani, 2020).

METODE

Dalam artikel ini, metode yang digunakan adalah metode literatur (Fauzi et al., 2020).
Metode literatur atau studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data atau informasi riset
melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan bahan publikasi yang
tersedia di perpustakaan maupun internet (Sedyastuti et al., 2021)(Suwarni et al., 2021).
Adapun sifat dari penelitian ini adalah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur
data yang telah diperoleh, kemudian diberikan pemahaman dan penjelasan agar dapat
dipahami dengan baik oleh pembaca (Febrian Eko Saputra, 2018)(Azwari, A, 2021).
Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka dan data sensus internet yang
membeberkan seputar Tanggungjawab sosial dalam manajemen (Lina & Ahluwalia,
2021)(Saipulloh Fauzil, 2020). Untuk memperoleh data/isu penulis mengolah data dari
beraneka variasi sumber isu iternet. Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang
tersedia menciptakan penulisan artikel ilmiah ini berjalan dengan baik (Ahluwalia,
2020)(Larasati Ahluwalia, 2020)
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan bahwa komponen pemasaran holistik
meliputi :

1. Hubungan PemasaranKomponen hubungan pemasaran berkaitan dengan menciptakan
hubungan secara jangka panjang melalui sejumlah interaksi mendalam agar bisa
mempertahankan eksistensi serta memungkinkan perluasan bisnis dalam pasar (Nani et al.,
2021).

2. Pemasaran Terintegrasi Sesuai dengan namanya, pemasaran terintegrasi dimaksudkan
untuk memperoleh kesatuan agar bisa menciptakan strategi pemasaran serta komunikasi
dengan konsumen, sehingga kebutuhan konsumen dapat terpenuhi secara layak (Nani,
2019).

3. Pemasaran Internal

Komponen satu ini secara khusus membahas mengenai kebijakan internal untuk
menyediakan pelatihan kepada seluruh staf agar bisa memberikan pelayanan terbaik
kepada konsumen saat pemasaran berlangsung  (Larasati Ahluwalia, 2020). Pelatihan
internal terhadap staf ini begitu penting karena staf termasuk aset berharga perusahaan
untuk membantu berjalannya bisnis sesuai arah dan pencapaian tujuan (Nani, 2020).

4. Kinerja Pemasaran

Kinerja pemasaran adalah hal penting lainnya selain pendapatan yang mesti diperhitungkan
oleh pemilik bisnis karena kinerja memengaruhi pelaksanaan strategi pemasaran meliputi
promosi, penawaran, hingga produk bisnis terjual  (View of Exploring the Relationship
between Formal Management Control Systems, Organisational Performance and Innovation_ The
Role of Leadership Characteristics.Pdf, n.d.). Oleh karena itu, untuk mencapai Kkinerja
pemasaran sesuai target, dipengaruhi juga keahlian perusahaan dalam melatih keterampilan
serta kemampuan stafnya (Novita & Husna, 2020b).

Pemasaran Internal

Pemasaran internal atau yang juga sering disebut sebagai internal marketing merupakan
jenis pemasaran yang sering dilakukan agar perusahaan memiliki reputasi yang baik
(Ahluwalia, 2020). Internal marketing merupakan segala sesuatunya yang dibutuhkan untuk
berbagai keperluan di dalam perusahaan, mulai dari cara untuk mensejahterakan karyawan,
cara untuk mencapai tujuan perusahaan hingga cara membenahi perusahaan agar menjadi
lebih baik lagi (Novita et al., 2020). Di sisi lain, internal marketing juga sangat diperlukan
untuk citra merek (brand image) produk maupun jasa yang dihasilkan (Novita & Husna,
2020a).

Pemasaran Interaktif

Yang kedua adalah pemasaran interaktif yang didefinisikan sebagai kemampuan interaksi
dari setiap karyawan kepada para pelanggan (Pratama et al., 2022). Dalam melakukan
interaksi tersebut, para karyawan harus memiliki keterampilan dan kinerja yang
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profesional untuk melayani setiap pelanggan (Sedyastuti et al., 2021). Dengan demikian,
para pelanggan pun akan mendapatkan apa yang dicari dan mendapatkan pelayanan yang
memuaskan (Suwarni et al., 2021). Dalam pelaksanaanya, para karyawan harus bersikap
baik, ramah, sopan dan bersahabat kepada para pelanggan. Selain itu, juga harus selalu
bersikap sabar saat menghadapi pelanggan yang banyak maunya (Fauzi et al., 2020).

Pemasaran Eksternal

Pemasaran eksternal merupakan sebuah tugas dari manajer dan organisasi pemasaran
perusahaan yang harus dijalankan (Suwarni & Handayani, 2021). Tujuan dilakukannya
pemasaran eksternal, adalah untuk memahami setiap kebutuhan perusahaan, menciptakan
produk maupun layanan jasa, dan dapat mengupayakan terjadinya transaksi pembelian
antar pihak perusahaan dengan para pelanggan (Fitranita & Wijayanti, 2020).

Kinerja Pemasaran

Kinerja perusahaan merupakan faktor yang umum digunakan untuk mengukur dampak dari
sebuah strategi perusahaan (Fauzi et al., 2021). Strategi perusahaan selalu diarahakan untuk
menghasilkan kinerja baik berupa kinerja pemasaran maupun kinerja keuangan Ferdinand,
2000 : 6. Kinerja pemasaran merupakan konsep untuk mengukur prestasi pasar suatu
produk. Setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar dari produk —
produknya, sebagai cermin dari keberhasilan usahanya di dunia persaingan bisnis (Strategi
Pengembangan Bisnis Usaha Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business
Model Kanvas, 2020).

SIMPULAN

Orientasi adalah pengenalan dan adaptasi terhadap suatu situasi atau lingkungan.
Dimaksud orientasidisini adalah pengembangan dan pelatihan awal bagi para karyawan
baru yang memberi merkainformasi bagi perusahaan, pekerjaan, maupun kelompok
kerja.Orientasi dan penempatan mempunyai peran yang sangat penting dalam memasukan
karyawanbaru maupun karyawan lama yang ditempatkan pada bidang yang baru untuk
dapat menunjukkankinerjanya dengan maksimal dan produk tas Kkerja yang
diharapkan.Mesikpun dalam promosi, transfer, maupun demosi yang ditempatkan adalah
para karyawan yangtelah bekerja diperusahaan (bukan karyawan baru), namun mereka
tetap perlu menjalani orientasiterkait dengan jabatanya yang baru.Memang para karyawan
tersebut bisa jadi sudah memahami dengan baik mengenai aspek-aspekumum perusahaan,
seper strategi, kompensasi, peraturan dan sebagainya. Namun mereka sedikitbanyak pas
mengalami kecemasan terkait masalah interpersonal dan hal-hal yang berhubungandengan
pekerjaan barunya. Untuk itulah, orientasi masih harus terus dilakukan ke ka
ditempatkandibidang yang baru Pelatihan adalah aktifitas yang dirancang untuk memberi
para pembelajar pengetahuan danketerampilan yang dibutuhkan untuk pekerjaan mereka
saat ini.Pengembangan manajemen terdiri atas seluruh pengalaman pelatihan yang
diberikan oleh organisasiyang menghasilkan peningkatan keterampilan dan pengetahuan
yang diperlukan dalam posisi-posisimanajerial saat ini dan dimasa pendatang.Tujuan
diadakan pelatihan yang diselenggarakan organisasi/perusahaan terhadap SDM karena
,menginginkan adanya perubahan dalam prestasi kerja SDM sehingga dapat sesuai dengan
tujuan perusahaan.
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