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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil temuan yang telah penulis paparkan di atas, 

berdasarkan hasil wawancara dan observasi mengenai "Strategi Pemasaran 

dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah di PT. Saudi Islamic Tour 

Kabupaten Solok", penulis akan memberikan beberapa kesimpulan dan 

saran sebagai acuan bagi perubahan-perubahan yang akan dilakukan oleh 

pihak-pihak terkait di masa mendatang. Oleh karena itu, dalam bab ini, 

penulis akan memaparkan kesimpulan dan saran terkait hal tersebut sebagai 

berikut: 

1. Segmentasi Pasar (segmenting) di PT. Saudi Islamic Tour Kabupaten Solok 

PT. Saudi Islamic Tour membagi pasar berdasarkan karakteristik 

tertentu, yaitu segmentasi demografis membagi pasar berdasarkan usia, 

jenis kelamin, dan tingkat pendapatan untuk menyesuaikan penawaran 

yang lebih sesuai. Selanjutnya segmentasi geografis membagi pasar 

berdasarkan wilayah. Lebih lanjut yaitu segmentasi psikografis strategi 

ini untuk menganalisis preferensi, gaya hidup, dan nilai-nilai pelanggan 

potensial untuk menyesuaikan paket perjalanan yang cocok dengan 

minat dan kebutuhan calon jamaah. 

2. Target Pasar (targetting) PT. Saudi Islamic Tour Kabupaten Solok 

PT. Saudi Islamic Tour Kami mengidentifikasi potensi pasar di 

antara kelompok-kelompok yang memiliki minat kuat terhadap kegiatan 

keagamaan, dan lingkungan sosial yang suportif, seperti kelompok 
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pengajian, kelompok majelis taklim, dan komunitas Islam. Lalu potensi 

signifikan jga ditemukan pada komunitas perantau yang bekerja di kota- 

kota besar. Meskipun pendapatan mereka bervariasi, kelompok ini 

sering menganggap perjalanan orang tua mereka ke Tanah Suci sebagai 

bentuk pengabdian dan kepedulian. 

3. Posisi Pasar (positioning) PT. Saudi Islamic Tour Kabupaten Solok 

 

PT. Saudi Islamic Tour Kabupaten Solok memprioritaskan kualitas 

layanan sebagai faktor kunci dalam menarik dan mempertahankan 

jamaah. Lalu PT. Saudi Islamic Tour Kabupaten Solok juga 

memanfaatkan harga yang kompetitif sebagai strategi untuk bersaing di 

pasar. Selain layanan dan harga, perusahaan juga menerapkan strategi 

komunikasi pemasaran yang aktif melalui papan baliho, brosur, dan 

media sosial. Dan yang terakhir, rekomendasi dari jamaah yang puas 

merupakan kekuatan signifikan bagi perusahaan. 

B. Saran 

 

Berdasarkan analisis penulis tentang strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh PT. Saudi Islamic Tour Kabupaten Solok, dapat disarankan beberapa 

hal sebagai berikut: 

1. Berdasarkan uraian segmentasi pasar yang diterapkan oleh PT Saudi 

Islamic Tour Kabupaten Solok, dapat disimpulkan bahwa perusahaan 

telah menetapkan strategi segmentasi yang komprehensif dengan 

mempertimbangkan preferensi demografis, geografis, dan psikografis 

calon jamaah. Pendekatan ini memungkinkan perusahaan untuk 

memahami kebutuhan, karakteristik, dan kemampuan finansial masing- 

masing segmen secara lebih mendalam sehingga penawaran layanan 

dapat disesuaikan dengan tepat. Dengan penguatan strategi segmentasi 
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yang lebih tepat sasaran, perusahaan diharapkan mampu terus 

meningkatkan daya saing, memperluas pangsa pasar, dan mmberikan 

pelayanan yang semakin berkualitas kepada calon jamaah dengan 

menerapkan strategi segmentasi demografis, segmentasi geografis, serta 

segmentasi psikografis.  

2. Berdasarkan uraian target pasar yang diterapkan oleh PT Saudi Islamic 

Tour Kabupaten Solok disarankan agar perusahaan terus memperkuat 

analisisnya terhadap segmen pasar yang telah diidentifikasi, terutama 

yang memiliki hubungan erat dengan kegiatan keagamaan dan 

komunitas sosial keagamaan. Perusahaan juga perlu mengoptimalkan 

strategi komunikasinya dan melakukan pendekatan yang lebih personal 

kepada kelompok pengajian, majelis taklim, dan menjalin kerja sama 

dengan komunitas perantau yang berpotensi memberangkatkan orang 

tua mereka, karena segmen ini menunjukkan tingkat minat yang stabil 

dan berkelanjutan  

3. Berdasarkan strategi positioning yang diterapkan oleh PT. Saudi Islamic 

Tour Kabupaten Solok, perusahaan disarankan untuk mempertahankan 

keunggulan layanan sebagai identitas utama yang membedakannya dari 

para pesaing. Program-program bernilai tambah seperti bonus 

perjalanan dan layanan khusus juga dapat dikembangkan dengan lebih 

bervariasi untuk memberikan pengalaman yang lebih kompetitif 

dibandingkan agen lain. Selain itu, perusahaan juga perlu terus 

meningkatkan strategi komunikasi yang efektif dengan jamaah. Dengan 

langkah-langkah ini, posisi PT. Saudi Islamic Tour di benak konsumen 

dapat diperkuat dan dipertahankan. 
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