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	This study aims to analyze PT Khazzanah Al Anshary’s digital marketing strategies for building trust among Hajj and Umrah pilgrims. The study employs a descriptive qualitative method using purposive sampling. The research informants consisted of 8 individuals, including company executives, marketing staff, and former pilgrims. Data collection was conducted through interviews, observations, and documentation. Data analysis utilized the Miles and Huberman model, which includes data reduction, data presentation, and drawing conclusions. The results indicate that digital marketing is conducted through social media, WhatsApp communication, travel documentation, and testimonials from former pilgrims. These strategies effectively enhance pilgrims’ trust through clear information dissemination, responsive communication, professional service, and positive pilgrim experiences. This study concludes that informative, transparent, and ethical digital marketing plays a crucial role in strengthening pilgrims’ trust in the services of PT Khazzanah Al Anshary amid competition in the Hajj and Umrah travel industry.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi digital marketing PT Khazzanah Al Anshary dalam meningkatkan kepercayaan jamaah haji dan umrah. Penelitian menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan teknik purposive sampling. Informan penelitian berjumlah 8 orang yang terdiri atas pimpinan perusahaan, staf pemasaran, dan alumni jamaah. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Analisis data menggunakan model Miles dan Huberman yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran digital dilakukan melalui media sosial, komunikasi WhatsApp, dokumentasi perjalanan, serta testimoni alumni jamaah. Strategi tersebut mampu meningkatkan kepercayaan jamaah melalui penyampaian informasi yang jelas, komunikasi yang responsif, pelayanan yang profesional, dan pengalaman positif jamaah. Penelitian ini menyimpulkan bahwa pemasaran digital yang informatif, transparan, dan etis berperan penting dalam memperkuat kepercayaan jamaah terhadap layanan PT Khazzanah Al Anshary di tengah persaingan industri travel haji dan umrah.
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PENDAHULUAN

Meningkatnya penggunaan teknologi digital telah mengubah cara perusahaan jasa berkomunikasi dengan calon konsumen, termasuk pada industri travel haji dan umrah. Saat ini calon jamaah tidak hanya memperoleh informasi melalui promosi konvensional, tetapi juga melalui media sosial, website, aplikasi pesan instan, serta berbagai platform digital lainnya. Kondisi tersebut menjadikan strategi digital marketing sebagai faktor penting dalam membangun hubungan antara perusahaan dengan calon jamaah.
Urgensi penelitian ini didasarkan pada semakin pentingnya aspek kepercayaan dalam industri travel haji dan umrah. Layanan haji dan umrah merupakan jasa yang melibatkan biaya relatif besar, proses persiapan yang panjang, serta harapan spiritual yang tinggi. Di sisi lain, masih ditemukan berbagai kasus penyelenggara perjalanan ibadah yang gagal memenuhi janji layanan, seperti keterlambatan keberangkatan, ketidaksesuaian fasilitas, hingga gagal berangkat. Kondisi tersebut menyebabkan masyarakat menjadi lebih selektif dalam memilih biro perjalanan dan semakin bergantung pada informasi yang tersedia di media digital. Oleh karena itu, strategi digital marketing yang informatif, transparan, dan etis menjadi sangat penting dalam membangun serta meningkatkan kepercayaan jamaah.
Penelitian mengenai digital marketing pada industri jasa telah banyak dilakukan. Namun demikian, sebagian besar penelitian lebih berfokus pada peningkatan penjualan, keputusan pembelian, loyalitas pelanggan, atau citra perusahaan. Kajian yang secara khusus menganalisis peran strategi digital marketing dalam meningkatkan kepercayaan jamaah pada industri travel haji dan umrah masih relatif terbatas. Untuk memperjelas posisi penelitian ini, berikut disajikan research gap penelitian terdahulu.

Tabel 1.
Research Gap Penelitian
	No
	Peneliti
	Fokus Penelitian
	Hasil Penelitian
	Research Gap

	1
	Firdos, Dermawan, dan Aulia (2023)
	Strategi komunikasi dan citra perusahaan travel haji dan umrah
	Strategi komunikasi berpengaruh terhadap citra dan kepercayaan calon jamaah
	Belum membahas peran digital marketing secara spesifik

	2
	Sari, Putra, dan Puspitasari (2025)
	Optimalisasi digital marketing pada travel haji dan umrah
	Digital marketing meningkatkan jangkauan pasar dan penjualan
	Belum mengkaji kepercayaan jamaah sebagai variabel utama

	3
	Kamila, Zahrah, Pitria, dan Khairan (2025)
	Strategi digital marketing terhadap loyalitas pelanggan
	Digital marketing berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan
	Objek penelitian bukan industri travel haji dan umrah

	4
	Didin, M. (2026) 
	Strategi digital marketing PT Khazzanah Al Anshary
	Menganalisis peran digital marketing dalam meningkatkan kepercayaan jamaah haji dan umrah
	Mengisi kesenjangan penelitian mengenai kepercayaan jamaah pada industri travel haji dan umrah


Sumber: Data diolah Mandiri (2026)
Berdasarkan penelitian terdahulu tersebut, dapat diketahui bahwa masih terdapat kesenjangan penelitian (research gap) mengenai peran strategi digital marketing dalam meningkatkan kepercayaan jamaah pada industri travel haji dan umrah. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai bagaimana PT Khazzanah Al Anshary memanfaatkan media digital dalam membangun dan meningkatkan kepercayaan jamaah.
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi digital marketing yang diterapkan oleh PT Khazzanah Al Anshary serta menjelaskan peran strategi tersebut dalam meningkatkan kepercayaan jamaah haji dan umrah.
Secara teoritis, penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kajian ilmu manajemen pemasaran, khususnya yang berkaitan dengan digital marketing pada industri jasa perjalanan ibadah. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan rekomendasi bagi PT Khazzanah Al Anshary maupun perusahaan travel haji dan umrah lainnya dalam menyusun strategi pemasaran digital yang efektif, transparan, dan mampu meningkatkan kepercayaan jamaah.


METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai strategi digital marketing PT Khazzanah Al Anshary dalam meningkatkan kepercayaan jamaah haji dan umrah. Penelitian dilaksanakan di PT Khazzanah Al Anshary pada tahun 2026.
Pemilihan informan dilakukan menggunakan teknik purposive sampling, yaitu pemilihan informan secara sengaja berdasarkan pertimbangan bahwa informan memiliki pengetahuan, pengalaman, dan keterlibatan langsung dalam aktivitas pemasaran digital perusahaan maupun penggunaan layanan haji dan umrah PT Khazzanah Al Anshary.
Jumlah informan dalam penelitian ini sebanyak 8 orang yang terdiri atas 1 pimpinan perusahaan, 2 staf pemasaran, dan 5 alumni jamaah haji dan umrah PT Khazzanah Al Anshary. Adapun key informan dalam penelitian ini adalah pimpinan PT Khazzanah Al Anshary karena memiliki peran utama dalam perencanaan dan pelaksanaan strategi digital marketing perusahaan. Supporting informan terdiri atas staf pemasaran dan alumni jamaah yang memberikan informasi mengenai implementasi strategi pemasaran digital serta pengalaman mereka terhadap layanan perusahaan.
Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam (in-depth interview), observasi, dan dokumentasi. Wawancara dilakukan kepada seluruh informan untuk memperoleh informasi mengenai strategi digital marketing, penggunaan media sosial, komunikasi digital melalui WhatsApp, pengelolaan testimoni jamaah, serta upaya perusahaan dalam membangun kepercayaan jamaah. Observasi dilakukan terhadap aktivitas pemasaran digital perusahaan, sedangkan dokumentasi digunakan untuk melengkapi data yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi.
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan model interaktif Miles dan Huberman yang meliputi tiga tahapan, yaitu reduksi data (data reduction), penyajian data (data display), dan penarikan kesimpulan (conclusion drawing/verification). Pada tahap reduksi data, peneliti melakukan pemilahan dan penyederhanaan data yang diperoleh dari lapangan. Selanjutnya data disajikan dalam bentuk uraian naratif dan tabel agar mudah dipahami. Tahap terakhir dilakukan dengan menarik kesimpulan berdasarkan pola, tema, dan hubungan yang ditemukan selama proses penelitian.
Untuk meningkatkan keabsahan data, penelitian ini menggunakan teknik triangulasi sumber dengan membandingkan informasi yang diperoleh dari pimpinan perusahaan, staf pemasaran, dan alumni jamaah sehingga data yang dihasilkan memiliki tingkat kredibilitas yang lebih baik.





Tabel 2. 
Daftar Informan Penelitian
	No
	Informan
	Jabatan/Kategori
	Peran

	1
	Nuryadin Soleh Munjat, S.I.Kom.
	Manager Marketing Khazzanah Al Anshary
	Key Informan

	2
	Hilda Dini Damayanti, S.E
	Staf Pemasaran
	Key Informan

	3
	Syifa Oktaviani, S. SOS
	Staf Pemasaran
	Key Informan

	4
	Sella
	Alumni Jamaah Umrah
	Key Informan

	5
	
Supriadi
	Alumni Jamaah Umrah Plus Turky
	Key Informan

	6
	Rahmawati
	Alumni Jamaah Haji
	Key Informan

	7
	Ahmad Fauzi
	Alumni Jamaah Umrah Plus Dubai
	Key Informan

	8
	Nurhayati
	Alumni Jamaah Umrah China
	Key Informan


Sumber: Data Primer yang Diolah Peneliti (2026)
.
Berdasarkan Tabel 2, yang berjudul "Daftar Informan Penelitian", terdapat delapan orang informan yang semuanya dikategorikan memiliki peran sebagai Key Informan. Komposisi informan ini dibagi menjadi dua kelompok utama dari segi jabatan atau latar belakang mereka. Kelompok pertama berasal dari pihak internal manajemen perusahaan, yaitu Nuryadin Soleh Munjat selaku Marketing Manager Khazzanah Al Anshary, serta dua orang staf pemasaran, Hilda Dini Damayanti dan Syifa Oktaviani. Sementara itu, kelompok kedua terdiri dari lima orang alumni jemaah yang mewakili berbagai program perjalanan ibadah, meliputi jemaah umrah reguler (Sella), umrah plus Turki (Supriadi), umrah plus Dubai (Ahmad Fauzi), umrah China (Nurhayati), serta jemaah haji (Rahmawati). Pemilihan seluruh informan sebagai Key Informan menunjukkan bahwa penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif yang mendalam, di mana data digali langsung dari pihak internal yang mengelola strategi pemasaran sekaligus dari perspektif konsumen (alumni jemaah) untuk mendapatkan hasil analisis yang komprehensif, valid, dan objektif.


HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi Pemasaran Digital PT Khazzanah Al Anshary
Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Khazzanah Al Anshary memanfaatkan digital marketing sebagai salah satu strategi utama dalam memasarkan layanan haji dan umrah kepada calon jamaah. Strategi tersebut dilakukan melalui penggunaan media sosial, komunikasi digital melalui WhatsApp, publikasi dokumentasi perjalanan jamaah, serta penyebaran testimoni alumni jamaah.
Berdasarkan hasil wawancara dengan Manager Marketing PT Khazzanah Al Anshary (Wawancara, 2026), media sosial digunakan untuk memperkenalkan paket perjalanan, menyampaikan informasi keberangkatan, mempublikasikan kegiatan manasik, serta menampilkan dokumentasi perjalanan jamaah selama menjalankan ibadah.
Manager Marketing PT Khazzanah Al Anshary menyatakan:
"Media sosial menjadi sarana utama perusahaan dalam menyampaikan informasi kepada calon jamaah karena lebih mudah diakses, cepat, dan mampu menjangkau Masyarakat yang lebih luas." (Wawancara, 2026).
Temuan tersebut menunjukkan bahwa digital marketing tidak hanya digunakan sebagai media promosi, tetapi juga sebagai sarana komunikasi dan penyampaian informasi kepada calon jamaah. Melalui media digital, perusahaan dapat menjelaskan fasilitas, biaya, jadwal keberangkatan, serta berbagai layanan yang akan diterima jamaah secara lebih cepat dan efisien.
Hasil penelitian ini sejalan dengan pendapat Sari, Putra, dan Puspitasari (2025) yang menyatakan bahwa digital marketing mampu memperluas jangkauan pasar serta meningkatkan interaksi antara perusahaan dan calon pelanggan. Dalam konteks travel haji dan umrah, interaksi tersebut berperan penting dalam membangun kepercayaan calon jamaah terhadap perusahaan.
Selain itu, Ginting (2022) menjelaskan bahwa pemasaran jasa menekankan pentingnya hubungan antara penyedia jasa dan pelanggan karena kualitas layanan sering kali dinilai melalui komunikasi, pengalaman, dan tingkat kepercayaan yang diberikan pelanggan kepada perusahaan. Oleh karena itu, strategi digital marketing yang diterapkan PT Khazzanah Al Anshary tidak hanya berfungsi sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai sarana membangun hubungan yang lebih dekat dengan calon jamaah.
Komunikasi Digital dan Responsivitas Pelayanan
Hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi digital melalui WhatsApp memiliki peran penting dalam membangun kepercayaan jamaah terhadap PT Khazzanah Al Anshary. Calon jamaah memanfaatkan WhatsApp untuk memperoleh informasi mengenai biaya, fasilitas, jadwal keberangkatan, prosedur pendaftaran, serta berbagai kebutuhan lainnya sebelum memutuskan menggunakan layanan perusahaan. Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Sella, alumni jamaah umrah reguler (Wawancara, 2026), komunikasi yang cepat dan responsif menjadi salah satu alasan munculnya kepercayaan terhadap perusahaan.
Ibu Sella menyampaikan:
"Saya sangat puas dengan pelayanan umrah Khazzanah. Setiap pertanyaan saya melalui WhatsApp dijawab dengan sangat cepat, responsif, dan komunikatif. Pelayanan saat diIndonesia maupun di Saudi juga sangat memuaskan. Hal ini mungkin akan menjadi referensi bagi keluarga saya untuk umrah ke depannya." (Wawancara, 2026).
Berdasarkan pernyataan tersebut dapat diketahui bahwa responsivitas komunikasi menjadi salah satu faktor yang memengaruhi tingkat kepercayaan jamaah. Kemampuan perusahaan dalam memberikan jawaban yang cepat, jelas, dan mudah dipahami membuat calon jamaah merasa lebih yakin terhadap kualitas pelayanan yang diberikan.
Temuan ini sejalan dengan penelitian Elisabet (2024) yang menyatakan bahwa pemasaran digital mampu memengaruhi keputusan konsumen karena memudahkan mereka memperoleh informasi sebelum melakukan pembelian. Dalam industri travel haji dan umrah, komunikasi digital menjadi bagian penting dalam menciptakan pengalaman awal yang positif bagi calon jamaah.
Dengan demikian, komunikasi digital yang responsif dapat meningkatkan persepsi profesionalisme perusahaan sekaligus memperkuat kepercayaan jamaah terhadap layanan yang ditawarkan PT Khazzanah Al Anshary.
Peran Media Sosial dalam Membangun Citra dan Kepercayaan
Hasil penelitian menunjukkan bahwa media sosial memiliki peran penting dalam membentuk citra dan meningkatkan kepercayaan jamaah terhadap PT Khazzanah Al Anshary. Melalui media sosial, perusahaan menampilkan berbagai informasi mengenai paket perjalanan, kegiatan manasik, dokumentasi keberangkatan, aktivitas jamaah di Tanah Suci, serta berbagai informasi edukatif terkait ibadah haji dan umrah. Berdasarkan hasil wawancara dengan Staf Pemasaran PT Khazzanah Al Anshary (Wawancara, 2026), media sosial digunakan untuk menunjukkan aktivitas perusahaan secara transparan sehingga calon jamaah dapat melihat secara langsung layanan yang diberikan kepada jamaah.
Staf Pemasaran PT Khazzanah Al Anshary menyatakan:
"Kami secara rutin membagikan dokumentasi kegiatan jamaah agar calon jamaah dapat melihat langsung aktivitas perusahaan dan pelayanan yang diberikan selama perjalanan ibadah." (Wawancara, 2026).
Temuan ini menunjukkan bahwa media sosial tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, tetapi juga sebagai sarana membangun bukti sosial (social proof) dan meningkatkan kredibilitas perusahaan. Dokumentasi yang ditampilkan secara konsisten dapat membantu calon jamaah memperoleh gambaran nyata mengenai kualitas layanan yang diberikan perusahaan.
Hasil penelitian ini sejalan dengan Kamila, Zahrah, Pitria, dan Khairan (2025) yang menyatakan bahwa strategi digital marketing yang menarik dan konsisten mampu meningkatkan loyalitas serta kepercayaan pelanggan terhadap suatu perusahaan. Oleh karena itu, pengelolaan media sosial yang profesional menjadi salah satu faktor penting dalam membangun citra positif PT Khazzanah Al Anshary di tengah persaingan industri travel haji dan umrah.
Testimoni Alumni Jamaah dan Word of Mouth
Hasil penelitian menunjukkan bahwa testimoni alumni jamaah menjadi salah satu unsur penting dalam strategi digital marketing PT Khazzanah Al Anshary. Dalam industri jasa, khususnya travel haji dan umrah, pengalaman jamaah yang telah menggunakan layanan perusahaan memiliki pengaruh besar terhadap keputusan calon jamaah dalam memilih biro perjalanan. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Supriadi, alumni jamaah Umrah Plus Turki (Wawancara, 2026), pelayanan yang diberikan selama perjalanan menjadi alasan utama munculnya kepuasan dan kepercayaan terhadap perusahaan.
Bapak Supriadi menyampaikan:
"Saya sangat puas dengan pelayanan Khazzanah. Sejak dari Indonesia, jamaah ditemani tour leader yang sangat profesional. Saat di Turki, tour guide juga sangat informatif dan menyuguhkan destinasi yang sangat bagus. Saat pelaksanaan ibadah di Saudi, kami dibimbing oleh muthawif yang sabar dan profesional." (Wawancara, 2026).
Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa kualitas pelayanan yang dirasakan secara langsung oleh jamaah dapat membentuk persepsi positif terhadap perusahaan. Pengalaman tersebut kemudian mendorong jamaah untuk memberikan rekomendasi kepada keluarga, kerabat, maupun calon jamaah lainnya.
Dengan demikian, testimoni alumni jamaah tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi, tetapi juga sebagai bukti sosial yang dapat meningkatkan kepercayaan calon jamaah terhadap PT Khazzanah Al Anshary.

Tabel 3. Testimoni Alumni Jamaah PT Khazzanah Al Anshary
	No.
	Nama Jamaah
	Program
	Isi Testimoni
	Indikator Kepercayaan

	1
	Sella
	Umrah Reguler
	Pelayanan sangat memuaskan. Pertanyaan melalui WhatsApp dijawab dengan cepat, responsif, dan komunikatif. Pelayanan di Indonesia maupun Saudi berjalan dengan baik.
	Respons komunikasi cepat, pelayanan profesional, kepuasan jamaah

	2
	Supriadi
	Umrah Plus Turki
	Jamaah didampingi tour leader yang profesional sejak keberangkatan dari Indonesia. Tour guide di Turki informatif dan muthawif di Saudi sabar dalam membimbing ibadah.
	Profesionalisme pendamping, kualitas pelayanan, kepuasan perjalanan

	3
	Rahmawati
	Haji
	Informasi mengenai biaya, jadwal keberangkatan, dan fasilitas dijelaskan secara rinci sehingga merasa yakin sebelum mendaftar.
	Transparansi informasi, kejelasan layanan

	4
	Ahmad Fauzi
	Umrah Plus Dubai
	Fasilitas yang diterima sesuai dengan informasi yang disampaikan saat promosi. Tidak ada biaya tambahan di luar kesepakatan awal.
	Kesesuaian promosi dan realisasi layanan

	5
	Nurhayati
	Umrah Plus China
	Dokumentasi perjalanan yang ditampilkan di media sosial membuat lebih percaya untuk memilih PT Khazzanah Al Anshary dibandingkan travel lain.
	Bukti sosial melalui media digital


Sumber: Data Primer yang Telah Diolah oleh Peneliti (2026)

Kepercayaan Jamaah terhadap Layanan PT Khazzanah Al Anshary
Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan jamaah terhadap PT Khazzanah Al Anshary dibentuk oleh beberapa faktor utama, yaitu kejelasan informasi, kualitas komunikasi, profesionalisme pelayanan, pengalaman positif jamaah, serta kesesuaian antara promosi dan layanan yang diterima. Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Sella dan Bapak Supriadi (Wawancara, 2026), jamaah merasa yakin terhadap perusahaan karena memperoleh pelayanan yang responsif, informasi yang jelas, serta pendampingan yang profesional selama perjalanan ibadah.
Temuan ini menunjukkan bahwa kepercayaan jamaah tidak terbentuk hanya melalui promosi yang dilakukan perusahaan, tetapi juga melalui pengalaman nyata yang dirasakan selama menggunakan layanan. Semakin sesuai layanan yang diterima dengan informasi yang disampaikan sebelumnya, semakin tinggi tingkat kepercayaan jamaah terhadap perusahaan.
Hasil penelitian ini sejalan dengan pendapat Sumarwan (2022) yang menyatakan bahwa perilaku konsumen dipengaruhi oleh persepsi, pengalaman, dan tingkat keyakinan terhadap suatu produk atau jasa. Dalam konteks travel haji dan umrah, kepercayaan menjadi faktor yang sangat penting karena jamaah tidak hanya membeli jasa perjalanan, tetapi juga mempercayakan pelaksanaan ibadah kepada perusahaan penyelenggara.
Oleh karena itu, keberhasilan PT Khazzanah Al Anshary dalam membangun kepercayaan jamaah tidak terlepas dari kemampuan perusahaan dalam menjaga kualitas pelayanan, komunikasi, dan konsistensi antara promosi dengan realisasi layanan yang diberikan kepada jamaah.

Etika Pemasaran Digital dan Transparansi Informasi
Hasil penelitian menunjukkan bahwa transparansi informasi merupakan salah satu faktor yang mendukung kepercayaan jamaah terhadap PT Khazzanah Al Anshary. Informasi mengenai biaya perjalanan, fasilitas, jadwal keberangkatan, hotel, transportasi, serta proses pelaksanaan ibadah disampaikan secara terbuka kepada calon jamaah. Berdasarkan hasil wawancara dengan Pimpinan PT Khazzanah Al Anshary (Wawancara, 2026), perusahaan berupaya memastikan bahwa seluruh informasi yang dipublikasikan melalui media digital sesuai dengan kondisi layanan yang sebenarnya.
Manager Marketing PT Khazzanah Al Anshary menyatakan:
Kami berusaha menyampaikan informasi secara transparan agar jamaah memahami layanan yang akan diterima dan tidak menimbulkan kesalahpahaman di kemudian hari." (Wawancara, 2026).
Temuan ini sejalan dengan penelitian Salsabila, Aini, dan Mustofa (2026) yang menyatakan bahwa pemasaran syariah dalam industri travel umrah harus mengedepankan prinsip kejujuran, transparansi, dan kesesuaian dengan nilai-nilai Islam. Transparansi informasi menjadi faktor penting dalam membangun hubungan jangka panjang antara perusahaan dan jamaah.
Dengan demikian, penerapan etika pemasaran digital yang jujur dan transparan dapat meningkatkan kredibilitas perusahaan sekaligus memperkuat kepercayaan jamaah terhadap layanan PT Khazzanah Al Anshary.

Kendala dan Upaya Pengembangan Strategi Pemasaran Digital
Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Khazzanah Al Anshary menghadapi beberapa kendala dalam pelaksanaan strategi digital marketing. Salah satu kendala utama adalah meningkatnya persaingan antar perusahaan travel haji dan umrah yang juga memanfaatkan media digital sebagai sarana promosi dan komunikasi dengan calon jamaah.
Berdasarkan hasil wawancara dengan Staf Pemasaran PT Khazzanah Al Anshary (Wawancara, 2026), perusahaan perlu terus meningkatkan kualitas konten digital agar mampu bersaing dan mempertahankan perhatian calon jamaah.
Staf Pemasaran menyatakan:
Persaingan semakin tinggi karena hampir semua travel menggunakan media sosial. Oleh karena itu, perusahaan harus lebih aktif membuat konten yang informatif dan menarik bagi calon jamaah." (Wawancara, 2026).
Temuan ini didukung oleh Simamora (2022) yang menjelaskan bahwa keunggulan bersaing merupakan faktor penting dalam mempertahankan posisi perusahaan di tengah persaingan pasar yang semakin kompetitif. Dalam konteks travel haji dan umrah, keunggulan tersebut dapat dibangun melalui kualitas pelayanan, komunikasi yang responsif, transparansi informasi, serta pengelolaan testimoni jamaah secara profesional.
Berdasarkan hasil penelitian, beberapa upaya yang dapat dilakukan PT Khazzanah Al Anshary untuk meningkatkan efektivitas strategi digital marketing adalah meningkatkan kualitas konten edukatif, memperkuat komunikasi digital melalui WhatsApp dan media sosial, mengelola testimoni alumni secara lebih sistematis, serta menjaga konsistensi antara promosi digital dengan pelayanan yang diberikan kepada jamaah.
Dengan melakukan berbagai upaya tersebut, strategi digital marketing PT Khazzanah Al Anshary diharapkan mampu meningkatkan kepercayaan jamaah sekaligus memperkuat reputasi perusahaan dalam industri travel haji dan umrah.
.

SIMPULAN DAN SARAN
	
Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran digital PT Khazzanah Al Anshary berhasil menumbuhkan dan meningkatkan kepercayaan jamaah haji dan umrah. Pemanfaatan media sosial dengan situs web dan dokumentasi perjalan kemudian komunikasi digital melalui WhatsApp dan testimoni alumni jamaah adalah semua metode yang di gunakan untuk menerapkan taktik ini. Pemasaran digital tidak hanya membantu dalam promosi, tetapi juga membantu orang berkomunikasi kemudian belajar dan menjadi yakin dengan calon jamaah.
Beberapa faktor utama yang membentuk kepercayaan jamaah adalah kejelasan informasi tentang biaya kemudian fasilitas dengan jadwal dan ketentuan perjalanan, kualitas pelayanan dan pendampingan selama perjalanan, pengalaman alumni yang positif yang disampaikan melalui testimoni atau e-WOM dan penerapan prinsip etika dan transparansi dalam promosi digital. Responsivitas komunikasi digital dan konten kemudian pengalaman layanan yang konsisten juga merupakan faktor penting dalam menumbuhkan kepercayaan jamaah.
Studi ini menemukan bahwa PT Khazzanah Al Anshary dapat memperoleh keunggulan kompetitif dengan menggunakan strategi pemasaran digital yang transparan dan komunikatif kemudian berbasis pengalaman nyata di tengah persaingan yang semakin ketat di industri travel haji dan umrah. Jumlah jamaah dan tingkat kepercayaan dengan kepuasan dan kemungkinan loyalitas jangka panjang jamaah menunjukkan strategi ini berhasil.
Saran, Berdasarkan temuan penelitian beberapa saran yang dapat diberikan bagi PT Khazzanah Al Anshary dan pengembangan penelitian selanjutnya adalah. 1.Pengembangan konten digital, Perusahaan disarankan memperkuat konten edukatif dan informatif di media sosial serta situs web misalnya panduan persiapan ibadah dan alur perjalanan kemudian informasi fasilitas dan juga konten yang relevan dapat meningkatkan keterlibatan calon jamaah sekaligus memperkuat kepercayaan. 2. Optimalisasi komunikasi digital, Respons cepat dan komunikatif melalui WhatsApp atau platform lainnya perlu dipertahankan dan ditingkatkan agar calon jamaah memperoleh pengalaman awal yang positif. 3.Pengelolaan testimoni alumni, Testimoni jamaah harus dikelola secara sistematis dan autentik kemudian etis. Pengalaman positif alumni dapat digunakan untuk memperkuat citra perusahaan serta menjadi referensi calon jamaah baru. 4.Penerapan etika dan transparansi, Semua informasi mengenai paket perjalanan dan biaya dengan fasilitas kemudian ketentuan perjalanan harus disampaikan secara jelas dan jujur untuk membangun kepercayaan jangka panjang.5.Penelitian lanjutan, Peneliti selanjutnya disarankan melakukan penelitian kuantitatif atau mixed-method untuk mengukur secara statistik pengaruh strategi pemasaran digital terhadap kepercayaan dan loyalitas jamaah, serta membandingkan beberapa travel haji dan umrah di Indonesia.  Dengan penerapan saran-saran tersebut, PT Khazzanah Al Anshary diharapkan dapat meningkatkan efektivitas pemas aran digital, memperkuat reputasi perusahaan, dan membangun loyalitas jamaah dalam jangka panjang.
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