BAB V
PENUTUP

A. SIMPULAN
1. Strategi pemasaran pada biro perjalanan ibadah haji dan umrah PT.

Albis Nusa Wisata Banjarmasin terdiri dari 4 elemen:

a. Produk-produk yang ditawarkan adalah haji plus, umrah reguler,
umrah plus, dan wisata muslim.

b. Membagi harga produk berdasarkan pendapatan konsumen
menjadi dua bagian yaitu, untuk menengah kebawah (middle low)
dan menengah keatas (middle up).

c. Proses distribusinya dengan mempersiapkan sistem dan pendukung
diantaranya, mempunyai data jamaah yang akan dihubungi atau
dikunjungi serta mempunyai daftar alumni jamaah atau calon
jamaah.

d. Promosi yang dilakukan adalah dengan melakukan penawaran
harga kepada sub-sub agent travel haji, umrah, dan wisata muslim,
serta memasarkan melalui media cetak (brosur dan koran), media
sosial (braodcast grup whatsapp, instagram, dan web), via telepon
dan iklan spanduk.

2. Faktor pendukung dan penghambat dalam proses pemasaran produk
jasa haji dan umrah PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin

a. Faktor Pendukung
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Kekuatan yang dimiliki adalah menjadi provider visa dan selalu
memprioritaskan kenyamanan konsumen pada proses pelayanan, selalu
mengutamakan kenyamanan konsumen dengan memberikan pelayanan
yang berkualitas, dimana selalu meningkatkan kualitas pelayanannya
dari segi fasilitas.

b. Faktor Penghambat

Kelemahan saat ini adalah produk yang tidak dapat dibedakan
dengan produk kompetitor karena sama-sama menawarkan jasa
perjalanan ibadah haji dan umrah maupun wisata muslim, dan harga
yang relatif tinggi. Yang menjadi ancaman saat ini adalah kompetitor
yang semakin banyak bergerak dibidang yang sama dengan
menawarkan harga yang relatif lebih rendah.

B. SARAN-SARAN

Kepada pihak PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin untuk selalu
membenahi diri dalam pemasaran agar perusahaan menyadari pentingnya
pemasaran. Mempertahankan sistem pemasaran dalam merekrut calon jamaah,
sehingga perkembangan jumlah jamaah semakin meningkat. Meningkatkan
jumlah jamaah dengan pemasaran lebih baik dengan memanfaatkan peluang yang
ada yaitu produk yang ditawarkan. Meningkatkan hubungan dengan jamaah
disertai cara meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan untuk jamaah, serta
meningkatkan hubungan silaturanmi dengan alumni jamaah maupun calon
jamaah agar tetap mendapatkan prioritas dan dukungan kerja sama yang baik

terutama dari sisi promosi penjualan.



