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MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN MELALUI BAURAN 

PEMASARAN HOLISTIC (PEOPLE, PROCESS, PROGAM, 

PERFOMANCE) PADA PERUSAHAAN KACANG SHANGHAI PT. 

SULING MAS TRI TUNGGAL ABADI NGUNUT TULUNGAGUNG 

 

 

Wahyu Wulan Agustina –  12211026 

 

Kata Kunci :  people,  process, program, perfomance, volume penjualan  

 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan analisis, perencanaan, penawaran 

produk atau jasa, dan  pengendalian program–program yang diformulasikan 

dengan hati untuk menghasilkan pertukaran nilai–nilai secara sukarela dengan 

target pasar yang dimaksudkan untuk mencapai tujuan organisasi 

Hasil penelitian bawah PT. Suling Mas Tri Tunggal Abadi Ngunut 

Tulungagung dapat meningkatkan volome penjualan dengan cara mengoptimalkan 

bauran pemasaran holistic yaitu masyarakat (people),  proses (process), program 

(program), kinerja (perfomance) sehingga kinerja pemasarannya perusahaan 

meningkat karena secara kuantitatif bauran pemasaran holistic mampu 

meningkatkan penjualan. Hasil perhitungan memiliki nilai koefisien determinasi 

0,975236055 menunjukkkan hubungan yang sangat kuat. Artinya pemasaran 

holistic mempunyai hubungan yang sangat kuat dengan penjualan perusahaan. 

Apabila bauran pemasaran holistic yang terdiri dari masyarakat (people),  proses 

(process), program (program), kinerja (perfomance) ditingkatkan sebesar 

Rp.10.000.000,-  akan meningkatkan penjualan perusahaan Kacang Shanghai PT. 

Suling Mas Tri Tunggal Abadi Ngunut Tulungagung. sebesar Rp.14.576.963,84. 

cara meningkatkan penjualan adalah dengan meningkatkan biaya program 

pemasaran dan meningkatkan biaya interaksi konsumen. 
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