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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai 

strategi pemasaran produk haji dan umrah perspektif 

performance marketing pada PT. Wuhi Tour Bengkulu, dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi performance marketing dilaksanakan melalui tiga 

tahapan: perencanaan (segmentasi calon jamaah 

berdasarkan usia, kondisi ekonomi, dan kesiapan ibadah), 

pelaksanaan (multi-channel marketing yang 

menggabungkan media digital seperti Instagram, TikTok, 

Facebook, WhatsApp dengan media konvensional seperti 

flyer dan pertemuan langsung, disertai lead nurturing), serta 

pengukuran (melalui indikator jumlah inquiry, pendaftar, 

dan pertumbuhan jamaah per periode). TikTok terbukti 

menjadi platform dengan engagement paling efektif, 

sementara Instagram dan Facebook masih perlu penguatan 

konten. Namun, penerapannya belum sepenuhnya utuh 

positioning belum dirumuskan secara eksplisit, saluran lain 

seperti afiliasi dan search engine advertising belum 

dimanfaatkan, dan pengukuran keberhasilan belum 

mencakup perhitungan ROI secara kuantitatif. 

2. Analisis SWOT menunjukkan kekuatan berupa jaringan 

mitra yang luas, legalitas resmi sebagai PPIU, dan kualitas 
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pelayanan yang mendorong rekomendasi organik; 

kelemahan pada persaingan harga dan konten media sosial 

yang belum optimal; peluang dari perkembangan teknologi 

dan platform digital yang memudahkan penyebaran 

informasi; serta ancaman dari risiko reputasi di media sosial 

dan persaingan harga yang semakin ketat. Berdasarkan hasil 

analisis tersebut, dirumuskan pula strategi lanjutan melalui 

matriks TOWS, yaitu memanfaatkan jaringan mitra dan 

legalitas untuk memperkuat promosi digital (SO), 

memanfaatkan peluang media sosial untuk memperbaiki 

kualitas konten (WO), mengandalkan kepercayaan 

perusahaan untuk menghadapi persaingan harga (ST), serta 

memperbaiki konten sekaligus mempercepat manajemen 

respons terhadap risiko reputasi (WT). 

3. Faktor pendukung meliputi pemanfaatan media sosial, 

kepercayaan jamaah, kerja sama tim yang solid, fasilitas 

memadai, dan mobil branding sebagai media promosi 

offline. Adapun faktor penghambat mencakup persaingan 

harga yang ketat, kondisi ekonomi masyarakat yang tidak 

selalu stabil, perubahan regulasi pemerintah, serta mindset 

calon jamaah yang cenderung mengutamakan harga murah 

dibandingkan kualitas layanan. 

B. Saran 

1. Bagi PT. Wuhi Tour Bengkulu, disarankan meningkatkan 

kualitas konten media sosial dengan jadwal posting 
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konsisten, memperkuat komunikasi pemasaran yang 

edukatif, serta mengoptimalkan TikTok melalui konten 

testimoni dan video informatif. Perusahaan juga disarankan 

merumuskan positioning yang lebih jelas, menjajaki saluran 

promosi lain seperti afiliasi/influencer atau iklan mesin 

pencari, serta mulai menghitung biaya promosi dibanding 

hasil (ROI) agar evaluasi strategi lebih terukur. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan menggunakan 

pendekatan kuantitatif atau metode campuran untuk 

mengukur pengaruh kinerja pemasaran terhadap konversi 

dan loyalitas jamaah, serta memperluas objek penelitian. 

Peneliti selanjutnya juga disarankan menggunakan analisis 

SWOT dengan pembobotan (IFAS-EFAS) jika ingin 

menyajikan diagram kuadran, karena penelitian ini masih 

bersifat kualitatif deskriptif. 
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