BAB 4

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari penelitian ini, strategi pemasaran yang dilakukan

olen PT. GPS United dinilai telah memberikan pengaruh terhadap penjualan
produk-produk asuransi. Hal ini dibuktikan dengan banyaknya peningkatan
penjualan yang terjadi selama pandemi karena strategi inovasi pemasaran konten
melalui media sosial Instagram. GPS United melakukan digitalisasi, namun belum
disertai dengan pengetahuan akan strategi pemasaran konten. Oleh sebab itu, PT.
GPS United yang bergerak di bidang industri jasa menerapkan bauran pemasaran
dengan 7P (Product, Price, Promotion, Place, Process, People, Physical evidence).
Oleh sebab itu, dapat disimpulkan bahwa:

1. PT. GPS United menggunakan earned media dan own media dalam strategi
pemasaran. Strategi pemasaran yang dilakukan PT. GPS United dalam
menumbuhkan minat beli masyarakat adalah dengan melakukan personal
selling melalui media sosial Instagram. Personal selling yang dilakukan
adalah dengan membuat konten-konten edukasi, testimoni, sharing, dan
lain-lain pada media sosial Instagram. Perusahaan menggunakan own
media, karena perusahaan mempunyai hak penuh dalam mengelola konten
di media sosial Instagram, hanya saja belum dilakukan peninjauan lebih
lanjut seperti insight, awareness, dan impression.

2. Faktor-faktor yang menjadi penentu dalam keputusan pembelian asuransi di
PT. GPS United adalah keunggulan produk dengan memfokuskan pada
produk asuransi kesehatan dan kekuatan merek sehingga mampu bersaing
dalam menciptakan penawaran yang terbaik. Penawaran produk yang
dilakukan oleh tenaga pemasar dalam menyesuaikan harga dan kebutuhan
calon konsumen. Dalam bauran pemasaran price dan product menjadifaktor

yang penting dalam pengambilan keputusan
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3. Strategi pemasaran yang dilakukan PT. GPS United dalam meningkatkan
brand image adalah dengan strategi fokus dan diferensiasi. Strategi tersebut
dapat diterapkan dalam pemasaran konten, kemudian melakukan program
internship dan Genesis, sehingga brand image perusahaan semakin dikenal
di kalangan yang lebih luas. PT. GPS United memfokuskan penjualan
produk asuransi kesehatan dengan pasar sasaran generasi milenial karena

kekuatan pembeli dalam pasar sasaran tersebut sangat signifikan

4.2. Rekomendasi

Berdasarkan penelitian ini, peneliti memberikan rekomendasi yang diharapkan
dapat menjadi masukan bagi perusahaan terkait hal-hal yang dapat ditingkatkan dan
diperbaiki. Rekomendasi tersebut, yaitu:

1. GPS United sudah baik dalam berinovasi untuk beralih ke digital
marketing, namun dalam melakukan pemasaran konten, terutama pada
media sosial Instagram harus dibekali pengetahuan mengenai pemasaran
konten. Setiap dari tenaga pemasar harus difasilitasi kemampuan untuk
menciptakan konten yang mempunyai standar dan sesuai dengan tujuan
perusahaan. Manajemen pemasaran dapat membuat pengarahan terlebih
dahulu atau pelatihan khusus agar terbentuk standarisasi dalam pembuatan
konten pemasaran. Standarisasi dilakukan agar tidak terciptanya
penyimpangan sosial dan regulasi mengenai data rahasia nasabah.

2. Brand image perusahaan semakin meningkat karena adanya strategi
personal selling. Strategi yang dilakukan perusahaan sudah efektif, namun
setiap tenaga pemasar lebih baik membuat akun Instagram khusus untuk
melakukan pemasaran agar lebih profesional dan tidak digabung dengan
akun pribadi. Akun Instagram tersebut dapat berisi penawaran produk,
testimoni, dan sharing acara.

3. GPS United sudah mempunyai citra yang baik di kalangan masyarakat.
Oleh sebab itu, untuk memperluas pangsa pasar GPS United dapat bekerja
sama dengan platform, seperti Halodoc, Alodokter, GrabHealth, dan lain-

lain. Kerja sama ini dilakukan dengan sistem, seperti melakukan
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pembayaran konsultasi maupun pembelian obat yang sudah dicover oleh

asuransi.

4.3. Implikasi

Berdasarkan hasil rekomendasi, penelitian ini memberikan implikasi sebagai

berikut:

1. Jika pelatihan digital marketing dapat dilakukan, maka dapat terbentuk
standarisasi yang diterapkan perusahaan agar skill pemasaran konten dari
setiap tenaga pemasar dapat meningkat serta mengurangi dampak dari
penyebaran berita yang tidak sesuai dengan fakta.

2. Jika dalam meningkatkan brand image dengan personal selling dilakukan
dengan lebih profesional, maka strategi ini akan meningkatkan kepercayaan
bagi calon nasabah dan dapat meningkatkan penjualan.

3. Jika perusahaan dapat bekerja sama dengan platform-platform tersebut,
maka brand image perusahaan semakin dipercaya dan dapat mempermudah

nasabah-nasabah untuk menggunakan platform tersebut.
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