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Penelitian ini bertujuan untuk memberikan kejelasan bagaimana implementasi 

strategi komunikasi pemasaran Gunung Geulis Country Club Golf Bogor 

melalui Instagram dalam meningkatkan loyalitas pelanggan dimasa pandemi 

Covid-19 2021–2022 dengan menggunakan tiga strategi yang dikemukakan 

oleh Kotler dan Armstrong yaitu strategi Pull, Push dan Pass yang disebut 

sebagai Three Ways Strategy. Metode penelitian ini adalah penelitian deskritif 

kualitatif. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Three Ways Strategy yang 

dilakukan melalui Instagram menunjukan adanya peningkatan loyalitas 

pelanggan di Gunung Geulis pada masa pandemi Covid-19 tahun 2021-2022. 

Pull strategy yang dilakukam Gunung Geulis adalah dengan semakin aktif 

melakukan promosi di Instagram dengan mem-posting foto atau video yang 

terkait event-event maupun konten terkait Golf yang didukung dengan 

penggunaan hastag disetiap caption. Push Strategy, yaitu dengan melakukan 

kerjasama dengan beberapa komunitas Instagram dengan mengadakan mini 

turnament. Sedangkan, Pass Strategy untuk membujuk pelanggan dengan 

menciptakan image yang baik dimata publik melalui kegiatan vaksin umum 

dan mem-posting fasilitas-fasilitas yang di upgrade, melakukan repost story 

pelanggan dan melibatkan Caddy untuk mem-posting promo di akun 

Instagram pribadinya. Kesimpulan dalam penelitian ini dapat disimpulkan 

bahwa Three Ways Strategy (Pull Push Pass Strategy) yang diterapkan oleh 

Gunung Geulis Country Club Golf Bogor nelalui Instagram sangat 

berpengaruh terhadap peningkatan loyalitas pelanggan dimasa pandemic 

Covid-19 tahun 2021-2021. Adapula saran yang diperuntukan tim marketing 

Gunung Geulis yaitu untuk melakukan promosi di Instagram dengan lebih 

interaktif seperti melakukan Live Instagram disaat kegiatan turnamen 

berlangsung dan juga membuat konten edukasi seperti bagaimana cara 

bermain golf agar membangun hubungan yang lebih intensif dengan 

pelanggan. 
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This study aims to provide clarity on how to implement the marketing 

communication strategy of Gunung Geulis Country Club Golf Bogor 

through Instagram in increasing customer loyalty during the COVID-

19 pandemic 2021-2022 by using the three strategies proposed by 

Kotler and Armstrong, namely the Pull, Push and Pass strategy called 

as the Three Ways Strategy. This research method is descriptive 

qualitative research. The results of this study indicate that the Three 

Ways Strategy carried out through Instagram shows an increase in 

customer loyalty at Gunung Geulis during the Covid-19 pandemic in 

2021-2022. The pull strategy taken by Gunung Geulis is to actively 

promote on Instagram by posting photos or videos related to events and 

golf-related content supported by the use of hashtags in each caption. 

Push Strategy, namely by collaborating with several Instagram 

communities by holding mini tournaments. Meanwhile, Pass Strategy is 

to persuade customers by creating a good image in the eyes of the 

public through general vaccine activities and posting upgraded 

facilities, reposting customer stories and involving Caddy to post 

promos on his personal Instagram account. The conclusion in this study 

can be concluded that the Three Ways Strategy (Pull Push Pass 

Strategy) implemented by Gunung Geulis Country Club Golf Bogor 

through Instagram has a very influential effect on increasing customer 

loyalty during the Covid-19 pandemic in 2021-2021. There are also 

suggestions for the Gunung Geulis marketing team, namely to make 

promotions on Instagram more interactive such as doing Live 

Instagram during tournament activities and also creating educational 

content such as how to play golf in order to build more intensive 

relationships with customers. 
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