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MOTTO 

 

 
 تعَْلمَُوْناَ وَانَْتمُاْ الْحَق ا وَتكَْتمُُوا بِالْباَطِلاِ الْحَق ا تلَْبِسُوا وَلَا

 
“Janganlah kamu campuradukkan kebenaran dengan 

kebatilan dan (jangan pula) kamu sembunyikan kebenaran, 

sedangkan kamu mengetahui(-nya)..” 

(QS. Al- Baqarah: 42)1 

 
 
 

“Apa pun yang kamu lakukan, lakukan dengan baik.”  

– Walt Disney2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
1 Al-Quran, https://quran.nu.or.id/al-baqarah/42, diakses pada tanggal 29 Mei 2024 

pukul 14.00 WIB 

 
2Quotes, https://www.southernliving.com/culture/walt-disney-quotes, diakses pada tanggal 

29 Mei 2024 pukul 14.00 WIB 

https://quran.nu.or.id/al-baqarah/42
https://www.southernliving.com/culture/walt-disney-quotes
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ABSTRAK 

 
 
 

Avril Noer Utami Insani (20102040029), Analisis Pemasaran Digital 

Dalam Meningkatkan Jumlah Jemaah Umrah Di Gaido Travel & Tours Serang 

Banten, Skripsi Program Studi Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2024. 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh banyaknya jumlah biro umrah di 

Indonesia, sehingga persaingan antara biro umrah sangat ketat dalam menawarkan 

pelayanan yang terbaik. Biro umrah Gaido Travel & Tours berusaha untuk 

mempromosikan pelayanan dengan pemasaran digital, dengan tujuan agar diakses 

secara luas oleh Jemaah umrah. 

 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan yang bersifat 

kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Berdasarkan hasil penelitian ini dapat disimpulkan 

bahwa pemasaran digital yang dilakukan Gaido Travel & Tours telah menerapkan 

indikator dalam teori Yazer Nasdini yang dapat mempengaruhi peningkatan calon 

Jemaah umrah melalui pemanfaatan platform media sosial mereka untuk 

menjangkau audiens yang tepat dan memperkuat kepercayaan Jemaah, pemasaran 

digital belum sepenuhnya efektif karena masih menggunakan pemasaran campuran 

untuk mengikuti audiens dikalangan orang tua. Selain itu faktor pendukung saat 

strategi pemasaran digital seperti mudahnya akses media sosial di zaman sekarang, 

berkurangnya biaya promosi, adanya interaksi sosial melalui platform media sosial. 

dan faktor penghambat dalam pemasaran digital yaitu kurangnya fokus dalam 

mengelola media sosial dan adanya keterbatasan akses internet oleh target yang 

dituju oleh Gaido Travel & Tours Serang Banten 

 

 

Kata Kunci : Analisis Pemasaran Digital, Jemaah Umrah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

 

Peradaban manusia mengalami transformasi yang signifikan dengan 

kemajuan teknologi yang memasuki era digital, dengan dipengaruhi oleh 

globalisasi yang cepat. Gaya hidup modern yang terkait erat dengan 

perangkat elektronik telah menjadi tren popular, memungkinkan 

pemenuhan sebagian besar kebutuhan manusia melalui kemajuan 

teknologi.3 Teknologi digital yang semakin berkembang pesat sebagian 

besar telah menyebabkan asimetri informasi antara konsumen dan penjual. 

Langkah pertama dengan mempelajari bagaimana perilaku konsumen 

berubah karena adanya perubahan teknologi dan perangkat dilingkungan 

online dan media seluler.4    

  Perkembangan modern telah mengubah semua aktivitas manusia. 

Hampir semua orang di dunia kini memiliki media elektronik portable 

seperti handphone, laptop, tablet, dan lainnya. Hal ini mendorong para 

pengusaha untuk berinovasi dalam sistem pemasaran, dengan pemasaran 

 
3 Harman teguh saputra,dkk “Penerapan Digital Marketing Sebagai Strategi Pemasaran Guna 

Meningkatkan Daya saing Umkm”. Journal Economy Management Business and Entrepreneur Vol 

I: I, (Juni 2023), hlm. 29. 

 
4 Kannan P.K dan Hoangsual Alice, “Digital Marketing: A Framework, Review, and 

Research Agenda”. International Journal Of Research Marketing, vol 34: 1, (Maret, 2017), hlm. 24. 
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digital diciptakan untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Pesatnya 

perkembangan teknologi digital dan adopsi teknologi di semua tingkatan 

masyarakat menjadikan teknologi sebagai alat utama bagi konsumen yang 

semakin luas.5 Dengan kemajuan teknologi saat ini membawa dampak 

terhadap perubahan perilaku konsumen, yang cenderung beralih dari arah 

pemasaran digital untuk memenuhi kebutuhan dan mendapatkan informasi 

yang lebih cepat. 

Pemasaran digital merupakan salah satu proses pemasaran dalam 

membangun dan menjaga konsumen melalui aktivitas secara online untuk 

memfasilitasi produk, baik barang maupun jasa yang dapat memuaskan 

tujuan dari penjual dan konsumen.6 Inilah yang menyebabkan pemasaran 

digital berkembang cukup pesat di kalangan masyarakat. Pemasaran digital 

juga dapat membantu para pebisnis atau perusahaan untuk mengiklankan 

atau memasarkan produk atau jasanya dengan memanfaatkan koneksi 

internet dan platform media sosial seperti Instagram, Situs Web, Facebook, 

WhatsApp, dan lainnya, perusahaan dapat mencapai jangkauan yang luas 

hingga ke pelosok, selama tersedia jaringan dan waktu yang tepat. Selain 

itu pemasaran digital menawarkan para pebisnis atau pengusaha dalam 

memasarkan produk atau jasanya dengan keuntungan biaya yang lebih 

terjangkau dibandingkan dengan metode pemasaran offline. Dengan 

 
5 Ade Marpudin, Strategi Pemasaran Jasa Haji dan Umrah (Tangerang Selatan: Al Qolam, 

2020), hlm. 201-202. 

 
6 Totok Haryanto dan Siti Nur Azizah, Pengantar Praktis Pemasaran Digital (Purwakerti: 

UM Purwokerto Press, 2021), hlm. 14. 

  



3 

 

 

pemasaran secara online perusahaan dapat mengatasi batasan waktu dan 

cakupan wilayah, selain itu dapat mengurangi biaya iklan yang tinggi.7   

Namun, dengan berkembang pesatnya teknologi yang membuat 

kemudahan dalam mempromosikan atau memasarkan produk secara digital, 

terdapat ratusan bahkan ribuan iklan atau kampanye produk atau jasa yang 

sama di media sosial. Di sini manajer pemasaran bertugas menciptakan 

strategi pemasaran yang kreatif dan inovatif di dunia digital dalam 

persaingan perusahaan di media sosial untuk menarik pelanggan baru yang 

menginginkan produk atau jasa milik perusahaan sendiri, selain itu dapat 

menciptakan citra publik yang baik dan efektif sehingga dapat 

membangkitkan minat masyarakat.8 

Kemunculan berbagai aplikasi media sosial membuka peluang 

usaha bagi masyarakat, tidak hanya dalam produk tetapi juga pada jasa 

seperti pada biro jasa. Pemanfaatan media sosial oleh biro jasa menjadi 

salah satu sarana efektif untuk menarik perhatian masyarakat terhadap 

layanan yang ditawarkannya.9 Bukanlah hal baru bahwa minat jemaah 

untuk pergi ke tanah suci Mekkah dan Madinah meningkat pesat, terutama 

 
7 Wan Laura Hardilawati, “Strategi Bertahan UMKM di Tengah Pandemi Covid-19”. Jurnal 

Akuntansi dan Ekonomika, vol. 10: 1, ( Juni, 2020), hlm. 90-94. 
 
8 Abdurrahman Faris Indriya Himawan, “Digital Marketing: Peningkatan Kapasitas dan 

Brand Awareness Usaha Kecil Menengah,”. Jurnal Analis Bisnis Ekonomi , vol 17: 2, (Maret,2019), 

hlm. 85–103.  
 
9 Leonarod Budi dan Dheasey Amboningtyas, “Strategi Pemasaran Melalui Digital 

Marketing Pada Pariwisata Kota Lama Semarang,”. Jurnal Sains Sosial Humaniora, vol 5: 2, 

(Desember, 2021), hlm. 889. 
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dalam era digital yang mempermudah penyebaran informasi tentang 

baitullah. Saat ini, persaingan antar biro jasa di era modern ini semakin ketat 

dengan mereka berlomba-lomba meningkatkan kualitas media sosial 

sebagai alat pemasaran digital untuk memberikan pelayanan terbaik kepada 

para pelanggan. Dengan melihat minat Jemaah umrah di gaido tours & 

travel  

Gambar 1. 1 Grafik Jemaah Umrah10 

 
Sumber: Manajemen Gaido Travel & Tours 

 

Pihak Gaido Travel & Tours menyatakan ada perbedaan di lima 

tahun terakhir yang mana Jemaah umrah gaido travel & tours pada tahun 

2019 sebanyak 80 jemaah, di tahun 2020-2021 tidak beroperasi dikarenakan 

adanya covid 19, setelah itu di tahun 2022 mengalami peningkatkan Jemaah 

umrah yang tinggi sebanyak 360 jemaah, dan di tahun 2023 mengalami 

penurunan kembali sebanyak 120. 

 
10 Dokumen data gafik Jemaah umrah Gaido Travel & Tours Serang Banten diambil pada 

tanggal 28 Desember 2023, Pukul 14.39 melalui aplikasi whatsapp 
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Melihat dari hasil grafik di atas terdapat penurunan dan kenaikan 

jumlah Jemaah umrah yang sangat signifikan. Karena, dampak setelah 

covid 19 dan ekonomi masyarakat yang menurun membuat penurunan di 

tahun 2023 pada Jemaah umrah di Gaido Travel & Tours. Selain itu, 

persaingan antar biro jasa di Serang Banten juga semakin ketat, sehingga 

penting bagi biro jasa untuk berinovasi dalam pelayanan dan memanfaatkan 

kemajuan teknologi demi memberikan pengalaman terbaik kepada Jemaah. 

Gaido Travel & Tours hadir sebagai salah satu agen perjalanan umroh yang 

sudah memiliki 72 cabang dan mengaplikasikan pemasaran digital sejak 

2014 untuk menawarkan jasa yang mereka kelola khususnya di bidang 

perjalanan haji dan umrah untuk para Jemaah menuju ke baitullah. Gaido 

Travel & Tours juga memiliki program khusus yakni umrah regular, umrah 

Ramadhan, umrah hemat, umrah plus dan halal travel no 1 di Indonesia 

berupa inbound dan outbound traveling yang ditawarkan kepada 

masyarakat. Selain itu, Gaido Travel & Tours telah memiliki penghargaan 

internasional dan nasional dan telah memiliki dukungan dari majalah haji 

dan umrah, hajiumrah new.com, banten restaurant, baduy outbound, baf 

syariah, sani mobil dan lainnya yang membuat mereka selalu berkomitmen 

dalam memberikan pelayanan yang baik, Gaido Travel & Tours 

memaksimalkan peluang pemasaran online berbasis digital dan terus 

memodifikasi strategi pemasaran digital yang mereka miliki, untuk 

memastikan agar tidak tertinggal dan mampu beradaptasi dengan perubahan 

teknologi yang terus berkembang. selain itu, Gaido Travel & Tours juga 
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berupaya membangun komunikasi yang baik kepada seluruh pelanggan agar 

memberikan kesan yang baik sehingga menimbulkan kepercayaan terhadap 

konsumen untuk menggunakan jasanya.  

Dalam pemasaran digital, inovasi dan kreativitas menjadi kunci, 

seperti yang terlihat pada Gaido Travel & Tours yang memperkenalkan 

produknya dengan cerdas melalui media sosial yaitu instagram @gaidobtn, 

facebook dengan nama Gaido Banten, youtube dengan nama Gaido tv, dan 

web dengan Gaidotravel.com. Pemasaran digital pada travel ini mengacu 

kepada teknologi seperti mobile digital, transfer dana elektronik, serta 

pemasaran online pada instagram, whatsapp, youtube, facebook, dan 

website. Instagram @gaidobtn dan youtube dengan nama Gaido tv 

merupakan media yang digunakan untuk memperkenalkan dan 

mempromosikan produk dan jasa, serta mendokumentasikan setiap momen 

perjalanan ke baitullah. Selain instagram dan youtube gaido travel & tours 

juga tidak hanya mengandalkan media sosial, namun juga memanfaatkan 

whatsapp sebagai saluran komunikasi untuk memberikan informasi lebih 

lanjut kepada calon Jemaah terkait perjalanan ke baitullah.   

Data- data dan fakta yang didapat, mengenai perkembangan 

pemasaran digital di Gaido dan persaingan antar biro jasa dan institusi 

lainnya semakin ketat, menarik minat peneliti untuk mengetahui strategi 

pemasaran digital pada Gaido Travel & Tours dengan menerapkan 

indikator- indikator dalam pemasaran digital yakni accessbility 
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(aksesibilitas), Intercativity (interaktivitas), entertainment (hiburan), 

credibility (kepercayaan), irritation (gangguan), informative (informative). 

Maka dari itu, peran strategi pemasaran sangat memiliki peranan 

penting dalam keberhasilan usaha, terutama dalam konteks pemasaran. 

Dalam melihat situasi dan kondisi perkembangan teknologi saat ini 

diperlukannya evaluasi sejauh mana strategi pemasaran digital yang 

dijalankan oleh pihak gaido travel & tours dalam memasarkan produknya. 

Latar belakang di atas menjadi pertimbangan peneliti untuk meneliti 

lebih lanjut bagaimana analisis terhadap strategi pemasaran digital yang 

dijalankan oleh Gaido Travel & Tours ini. dengan demikian penulis 

memilih judul skripsi sebagai berikut “ANALISIS PEMASARAN 

DIGITAL DALAM MENINGKATKAN JUMLAH JEMAAH UMRAH DI 

GAIDO TRAVEL & TOURS SERANG BANTEN”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan 

permasalahan peneliti yaitu “Bagaimana pemasaran digital dapat 

mempengaruhi peningkatan jumlah jamaah umrah di Gaido Travel & 

Tours?”. 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut maka tujuan dari penelitian 

ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui bagaimana pemasaran digital dapat mempengaruhi 

jumlah jamaah umrah di Gaido Travel & Tours. 
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D. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini yaitu: 

1. Secara Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan strategi 

pemasaran digital pada manajemen dakwah khususnya di bidang 

manajemen haji dan umrah. 

2. Secara Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi pengetahuan bagi 

peneliti dan dapat menjadi masukan kepada Gaido Travel & Tours 

dalam meningkatkan strategi pemasaran. 

E. Kajian Pustaka 

1. Muhda Muhtadie dalam skripsi yang berjudul “Strategi Digital 

Marketing Mihrab Qolbi Dalam Meningkatkan Kuantitas Dan 

Kualitas Jamaah Umrah”, penulis skripsi ini adalah mahasiswa 

Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta, yang diteliti 

pada tahun 2019. Pada skripsi tersebut menggunakan metode 

penelitian kualitatif dan menggunakan teknik pengumpulan data: 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian ini 

menunjukan penerapan digital marketing mampu meningkatkan 

kuantitas jemaah dengan memanfaatkan perkembangan teknologi 

dan mampu meningkatkan kualitas pelayanan jemaah dengan 

perkembangan teknologi yang berkembang pesat. Adapun 

perbedaan skripsi yang ditulis oleh Muhda dengan peneliti adalah 
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subjeknya dan fokus penelitiannya. Skripsi yang ditulis oleh Muda 

berfokus pada peningkatan kuantitas dan kualitas jemaah umrah nya 

sedangkan penulis berfokus pada pemasaran yang dapat 

meningkatkan jumlah jemaah umrah. Persamaan adalah membahas 

digital marketing nya dan jemaah umrahnya saja.11 

2. Dewi Rizki Utami, dalam skripsi yang berjudul Strategi Marketing 

Dalam Meningkatkan Kepercayaan Jamaah Umroh Pada Biro PT 

Dewangga Lil Hajj Wal Umroh Surakarta, penulis skripsi ini adalah 

mahasiswa Universitas Islam Negeri Surakarta, yang diteliti pada 

tahun 2020. Pada skripsi tersebut menggunakan metode penelitian 

kualitatif dan menggunakan teknik pengumpulan data: wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa 

strategi marketing pada biro PT Dewangga Lil Hajj Wal Umroh 

Surakarta dapat  menciptakan paket umrah yang disesuaikan dengan 

kebutuhan masyarakat, menentukan harga berdasarkan fasilitas 

akomodasi, memiliki kantor strategis mudah diakses, dan 

melaksanakan strategi promosi melalui media offline dan online. 

Pemasaran dilakukan untuk meningkatkan pelayanan kepada 

Jemaah untuk mempertahankan kepercayaan, dengan memberikan 

kepastian keberangkatan umrah. Adapun perbedaan antara skripsi 

yang ditulis oleh Dewi dengan peneliti ini adalah subjeknya dan 

 
11 Muhda Muhtadie, Strategi Digital Marketing Mihrab Qolbi Dalam Peningkatan Kuantitas 

dan Kualitas Jamaah umrah, Skripsi, (Jakarta: Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah, 2019), 

hlm. 77. 
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fokus penelitianya . Skripsi yang ditulis Dewi berfokus pada 

marketing dalam kepercayaan jemaah umrah sedangkan penulis 

berfokus pada marketing digital dalam meningkatkan jumlah 

Jemaah umrah. Persamaan terdapat pada metode penelitianya dan 

sama-sama berfokus pada Jemaah umrahnya saja.12 

3. Umi Latifah et all,. Dalam Jurnal yang berjudul Digital Marketing 

Dalam Haji Umroh Dalam Merekrut Jamaah Sebelum Pandemi dan 

Saat Pandemi, penulis jurnal ini adalah mahasiswa Universitas Islam 

Batik Surakarta, yang diteliti pada tahun 2022. Pada jurnal tersebut 

menggunakan metode penelitian kualitatif dan menggunakan teknik 

pengumpulan data: wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil 

penelitian ini menunjukan strategi marketing di PT Amanu Izzah 

Zamzam Sakinah sebelum pandemi menggunakan media sosial 

seperti website, facebook, instagram, dan lainya dan berusaha 

memaksimalkan strategi pemasaraan offlinenya sedangkan Ketika 

pandemi hanya memfokuskan pada strategi pemasaran onlinenya 

dengan memberikan soft marketingnya. Adapun perbedaan jurnal 

dengan peneliti adalah subjek dan fokus penelitianya, peneliti  

berfokus pada pemasaran digital yang meningkatkan jumlah jemaah 

umrah saja dan penulis berfokus pada pemasaran digital yang 

merekrut jemaah haji dan umrah Ketika sebelum masa pandemi dan 

 
12 Dewi Rizki Utami, Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Kepercayaan Jamaah 

Umroh Pada Biro PT. Dewangga Lil Hajj Wal Umroh Surakarta, Skripsi, (Surakarta: Universitas 

Islam Negeri Raden Mas Said Surakarta, 2020), hlm. 84. 
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saat pandemi. Persamaannya adalah sama- sama membahas tentang 

penerapan digital marketing nya dan metode penelitiannya saja.13 

4. Zeiniye Al Muayyinah, dalam skripsi yang berjudul “Optimalisasi 

Digital Marketing Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen Di Biro 

Perjalanan Haji dan Umrah PT Nur Haramain Mulia Kraksaan 

Probolinggo”, penulis skripsi ini adalah mahasiswa Universitas 

Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq Jember, yang diteliti pada 

tahun 2023. Pada skripsi tersebut menggunakan metode penelitian 

kualitatif dan menggunakan teknik pengumpulan data: wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa 

pengelolaan digital marketing yang diterapkan oleh PT Nur 

Haramain menggunakan 3 tahap yaitu perencanaan, aktivasi dan 

pengawasan, evaluasi. Namun, cara mengoptimalisasi digital dalam 

PT Nur dilakukan secara terencana dan tersusun. Adapun perbedaan 

skripsi yang ditulis oleh Zeini dengan penelitian ini adalah subjek 

dan fokus penelitianya. Skripsi yang ditulis Zeini berfokus 

optimalisasi digital marketing pada haji dan umrah, sedangkan 

penulis berfokus pada pemasaran digital pada umrah nya saja. 

 
13 Umi Latifak, dkk., “Digital Marketing Dalam Haji Umroh Dalam Merekrut Jamaah 

Sebelum Pandemi dan Saat Pandemi”. Journal Reslaj: Religion Education Social Laa Roiba vol 4: 

3, (Januari, 2022), hlm. 592. 
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Persamaan adalah sama-sama membahas tentang bagaimana digital 

marketing dalam meningkatkan jumlah jemaah.14 

5. Izza Agitsna, dalam skripsi yang berjudul Strategi Digital Marketing 

Dalam Citra Merek Dan Kepercayaan Merek Dalam Upaya 

Mendapatkan Loyalitas Pelanggan (Studi kasus PT. Biro Perjalanan 

Wisata Muhsinin Tour And Travel), penulis skripsi ini adalah 

mahasiswa Universitas Islam Negeri Mataram, yang diteliti pada 

tahun 2023, Pada skripsi tersebut menggunakan metode penelitian 

kualitatif dan menggunakan Teknik pengumpulan data: wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan 

strategi digital marketing yang digunakan PT. Biro Muhsinin dalam 

meningkatkan citra merek dan mendapatkan loyalitas dengan cara 

meningkatkan kualitas konten yang di publish ke platform digital 

untuk menarik pelanggan dan menerapkan segmentasi geografis dan 

demografis dalam pemasaran. Adapun perbedaan skripsi yang 

ditulis oleh Izza dengan peneliti adalah subjek dan fokus penelitian, 

skripsi yang ditulis izza membahas tentang meningkatkan citra 

merek dan mendapatkan loyalitas pelanggan sedangkan peneliti 

hanya membahas tentang meningkatkan jumlah jemaah umrahnya. 

 
14 Zeiniye Al Muayyinah, Optimlasasi Digital Marketing Dalam Meningkatkan Jumlah 

Konsumen Di Biro Perjalanan Haji dan Umrah PT Nur Haramain Mulia Kraksaan Probolingg, 

Skripsi, (Jember: Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq, 2023, hlm. 66. 
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Persamaan berada pada sama-sama membahas tentang strategi 

digitalnya dalam menarik minat Jemaah.15 

Pada dasarnya penelitian di atas secara garis besar 

membahas mengenai digital marketing. Namun, terdapat pembeda 

dari penelitian terdahulu dengan peneliti ini yaitu pada objek 

penelitiannya. Objek penelitian ini adalah Gaido Travel & Tours 

Serang Banten. Berdasarkan hasil tinjauan dengan peneliti 

terdahulu, peneliti menegaskan bahwa penelitian ini belum pernah 

dilakukan dan berbeda dengan penelitian yang ada. 

F. Kajian Teori 

Untuk mengetahui analisis pemasaran digital dalam meningkatkan 

jumlah jemaah umrah di Gaido Travel & Tours Serang Banten, maka 

terlebih dahulu peneliti akan menguraikan teori-teori yang berhubungan 

dengan penelitian. Kerangka teori dalam penelitian ini meliputi: 

1. Pemasaran Digital  

Pemasaran digital merupakan bagian dari e-commerce yang 

merupakan perdagangan melalui internet. Di mana suatu perusahaan 

akan terus memberikan atau menawarkan informasi produk atau jasa 

 
15 Izza Agitsna, Strategi Digital Marketing Dalam Citra Merek Dan Kepercayaan Merek 

Dalam Upaya Mendapatkan Loyalitas Pelanggan (Studi kasus PT. Biro Perjalanan Wisata 

Muhsinin Tour And Travel), Skripsi, (Mataram, Universitas Islam Negeri Mataram, 2023), hlm. 90-

91. 
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secara jelas dan mudah, yang akan memberikan dampak baik kepada 

kemajuan perusahaan jika dijalankan dengan baik.16 

Tujuan utama menerapkan sistem dari pemasaran digital adalah 

untuk mempromosikan merek, membentuk preferensi dan 

meningkatkan traffic penjualan melalui teknik digital. Selain itu dapat 

membantu pemasar dalam menganalisis konsumen berdasarkan 

informasi yang diperoleh dari konsumen secara langsung.17 

Pengertian pemasaran digital menurut Ridwan Sanjaya dan 

Josua Tarigan adalah kegiatan marketing termasuk branding yang 

menggunakan berbagai media berbasis web seperti blog, web site, e- 

mail, adwords, jejaring sosial dan tentu saja digital marketing  tidak 

hanya berbicara mengenai market internet.18 menurut Kotler yang 

dikutip oleh Munsanini pemasaran digital adalah suatu usaha atau 

metode untuk memasarkan sebuah brand atau produk dengan 

memanfaatkan media pendukung berbentuk digital.19 sedangkan 

menurut Coviello, Milley, dan Marcolin yang dikutip oleh Abdul Rauf 

pemasaran digital adalah penggunaan internet dan penggunaan 

 
16 Meyliana, “Analisa Strategi E-marketing dan Implementasinya Pada Rental Company,”. 

Jurnal Binus Business Review, vol 2 : 1, (Mei, 2011), hlm. 32. 

 
17 Andy Prasetyo Wati, dkk., Digital Marketing (Malang: Eduliter, 2020), hlm. 11. 

 
18 Ridwan Sanjaya dan Joshua, Creative Digital Marketing Teknologi Berbiaya Murah, 

Inovatif, dan berdaya hasil gemilang (Jakarta: PT. Alex Media Komputindo, 2009), hlm. 47. 

 
19 Musnaini, dkk., Digital Marketing (Banyumas: CV. Pena Persada, 2020), hlm. 12.  
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teknologi interaktif lain untuk membuat dan menghubungkan dialog 

antara perusahaan dan konsumen yang telah teridentifikasi.20 

Selain  pendapat-pendapat di atas, teori Yaser Nasdini yang 

dikutip oleh Menik Aryani mengemukakan indikator-indikator dalam 

pemasaran digital antara lain sebagai berikut:21 

a.    Accessibility (aksesibilitas)  

Accessibility adalah kemampuan pengguna untuk 

mengakses informasi dan layanan yang disediakan secara 

online perikanan. Istilah accessibility umumnya terkait 

dengan cara penggunaan dapat mengakses situs sosial 

media. 

b. Interactivity (interaktivitas) 

Interactivity adalah tingkat komunikasi dua arah yang 

mengacu pada kemampuan timbal balik komunikasi antara 

pengiklanan dan konsumen, dan menanggapi input yang mereka 

terima.  

c. Entertainment (hiburan) 

Entertainment adalah kemampuan beriklan untuk 

memberi kesenangan atau hiburan kepada konsumen. Secara 

 
20 Abdul Rauf, Pengertian Digital Marketing (Cirebon: Insania, 2021), hlm. 4. 

 
21 Muhammad Iqbal, “Efektivitas Digital Marketing Terhadap Layanan Pada Usaha di Masa 

Pandemi Covid 19 (Studi Kasus di Aceh”, Jurnal Eknonomi, Manajemen, dan Akutansi vol 7 : 2, 

(Agustus, 2021), hlm. 86-87. 
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umum memang banyak iklan yang memberikan hiburan 

sambil menyisipkan informasi. 

d. Credibility (hiburan) 

Credibility adalah bagaimana tingkat kepercayaan 

konsumen online iklan yang muncul, atau sejauh mana iklan 

memberikan informasi tentang mereka dapat dipercaya, 

tidak memihak, kompeten, kredibel, dan spesifik. 

e. Irritation (gangguan) 

Irritation adalah gangguan yang terjadi dalam iklan 

online seperti manipulasi iklan sehingga mengarah pada 

penipuan atau pengalaman buruk konsumen tentang 

periklanan online. 

f. Informativeness (informative) 

Informativeness adalah kemampuan iklan untuk 

mensuplai informasi kepada konsumen adalah hakikat dari 

sebuah iklan. Iklan harus memberikan gambaran yang 

sebenarnya mengenai sebuah produk sehingga bisa 

memberikan keuntungan ekonomis bagi konsumen. 

Jadi dapat disimpulkan dari beberapa pemaparan di 

atas  digital marketing atau yang disebut pemasaran digital 

adalah suatu kegiatan atau usaha sebuah produk atau jasa 

yang dipasarkan menggunakan metode internet atau jejaring 

sosial lainnya yang bertujuan untuk membuat dunia 
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pemasaran semakin efisien dan relatif dalam mengurangi 

biaya pemasaran. 

2. Dimensi Pemasaran Digital 

Dimensi digital marketing merupakan bagian dari bauran pemasaran 

4p menurut Kotler dan keller yaitu product, price, place, dan 

promotion yaitu:22 

a. Product (produk) 

Suatu komponen penting yang dapat ditawarkan kepasar, 

agar produk menarik perhatian, memenuhi keinginan, dan 

kebutuhan konsumen untuk mendorong terjadinya pembelian, 

pengunaan. 

b. Price (harga) 

Sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen untuk menikmati 

barang atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan 

penjual melalui tawar menawar, atau ditetapkan oleh penjual 

untuk satu harga terhadap semua pembeli 

c. Place (tempat) 

Tempat yang digunakan sebagai saluran distribusi untuk 

mencapai target konsumen mencakup lokasi transportasi, 

pergudangan, dan sebagainya. 

 

 
22 Meyliana, “Analisi Digital Marketing Pada Hotel Kila Di Kabupaten Lombok Barat Terhadap 

Kepuasan Konsumen”, Jurnal Visionary, vol 6 : 1, (April, 2021), hlm. 26-27. 
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d. Promotion (promosi) 

Suatu aktivitas yang mennyampaikan manfaat produk atau 

jasa kepada para pelanggan guna sebagai sarana pengenalan dan 

penawaran produk atau jasa yang ingin dipasarkan.  

3. Tujuan Pemasaran Digital 

Pemasaran digital bertujuan untuk mencapai berbagai tujuan yaitu 

a. Meningkatkan pangsa pasar. 

b. Meningkatkan jumlah komentar pada blog atau website. 

c. Meningkatkan pendapatan penjualan. 

d. Meningkatkan ukuran database. 

e. Mengurangi biaya dalam distribusi atau promosi.23 

4. Jenis-jenis Pemasaran Digital 

 Jenis-jenis pemasaran digital sebagai berikut:24 

1. Website 

Website merupakan salah satu jenis digital marketing yang 

digunakan sebagai sarana promosi di era digital ini. Dengan 

menggunakan website kita dapat memperkenalkan produk atau 

jasa kepada pengguna internet secara luas. Pada saat ini 

konsumen lebih tertarik pada penilaian produk atau jasa yang 

 
23 Ibrahim Daud, Manajemen Pemasaran Dengan Pendekatan Digital Marketing (Sidoarjo: 

Indomedia Pustaka, 2021), hlm. 106. 

 
24 Didin Hadi Saputra, dkk., Digital Marketing Komunikasi Bisnis Menjadi Lebih Mudah 

(Jakarta: Yayasan Kita Menulis, 2020), hlm. 6-8. 
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bernilai baik dengan membaca testimoni konsumen yang sudah 

pernah menggunakan jasa atau produk tersebut. 

2. Sosial media marketing 

Sosial media marketing merupakan perantara untuk 

menjalin hubungan atau melakukan komunikasi. Selain itu 

media sosial juga bisa dioptimalkan untuk digital marketing. 

Misalnya, instagram, facebook, youtube, twitter, dan lainnya 

yang dijadikan media perantara untuk menawarkan jasa atau 

produk melalui berbagai platform media dan membuat para 

pebisnis menjalin hubungan erat dengan para konsumen. 

3. Search engine marketing 

Digital marketing ini akan membantu website yang dimiliki 

agar tampil di pada halaman pencarian. Jika hanya sebatas 

website saja, pemasaran digital tidak akan berjalan secara 

optimal. Berikut adalah dua cara yang dilakukan agar website 

tampil dihalaman pertama yaitu 

a. search engine marketing  

bekerja untuk meningkatkan visibility dengan 

menggunakan periklanan dan optimasi dengan 

menggunakan biaya. Yang digunakan dalam search 

engine marketing berupa google adwords, pay per click 

hingga bing ads. 
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b. Search engine optimization 

Search engine optimization bekerja untuk menaikan 

website di halaman pertama google atau dengan strategi 

peletakan kata kunci di konten atau artikel. Ada dua 

komponen yaitu on page optimization dan off page 

optimization.  

Kedua komponen tersebut saling melengkapi 

tergantung pada pemakaian yang dibutuhkan oleh 

perusahaan. 

4. Email marketing  

Email marketing bertujuan untuk mempertahankan 

konsumen yang dimiliki. Namun, dapat menarik konsumen baru 

melalui pemasaran ini. Caranya hanya dengan mengirimkan 

promo-promo atau informasi terbaru melalui email perusahaan. 

Ada beberapa tools yang dapat digunakan yaitu MailChimp, 

constant contact Hubspot dan lainnya. 

5. Video marketing 

Melalui video marketing, para pebisnis bisa menampilkan 

konsep menarik melalui audio atau gambar. Saat ini video 

marketing telah dilengkapi dengan search engine optimization 

sehingga bisa menentukan target yang diinginkan dan 

mendapatkan konsumen baru. Secara umum video marketing 
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menggunakan platform youtube dengan konten yang unik dan 

menarik agar dapat diminati. 

6. Iklan secara online 

Jenis ini sama dengan periklanan dengan memanfaatkan 

jaringan internet dan membutuhkan biaya. Pebisnis bisa 

menggunakan iklan online melalui PPC, youtube, ataupun 

lainnya. Namun, untuk menggunakan media iklan ini harus 

menyiapkan dana publisitas terlebih dahulu. Manfaat dari iklan 

online adalah para pebisnis dapat memasang target konsumen 

yang akan ditayangkan. 

5. Kelebihan dan kekurangan  pemasaran digital 

1) Kelebihan 

a. Efisiensi biaya dan waktu dibanding pemasaran tradisional. 

b. Interaktif dalam memilih kapan dimulai pemasarannya dan 

tidak terbatas waktu. 

c. Kesempatan untuk penetrasi dan jangkauan pasar lebih luas. 

d. Konten menarik untuk ditawarkan kepada konsumen. 

e. Mudah diukur seberapa jauh konten berdampak pada 

penjualan 

f. Pengunjung tak terbatas pada platform online. 

2) Kekurangan 

a. Koneksi internet berpengaruh pada pemasaran 



22 

 

 

b. Masalah pembayaran secara online masih banyak yang 

belum mengerti.25  

6. Umrah 

a. Pengertian umrah 

Umrah secara bahasa berarti berkunjung, sedangkan secara 

istilah adalah berkunjung ke baitullah melakukan ibadah kepada 

allah dengan melakukan thawaf dan sa’I lalu diakhiri dengan 

mencukur rambut (tahallul).26  

b. Syarat umrah 

Adapun syarat-syarat wajib umrah sama dengan syarat-syarat 

haji ada lima yaitu: 

1. Beragama islam 

2. Baligh   

3. Berakal sehat 

4. Merdeka (bukan hamba sahaya) 

5. Memiliki kemampuan (istita’ah)27 

c. Hukum umrah 

Dalam kitab Al-Majmu Syarh Al-Muhadzdzab Imam An-

Nawawi menyebutkan perbedaan pendapat menurut 4 madzhab 

 
25 Prasetyo, dkk., Digital Marketing, hlm. 19-20. 

 
26 Johari dan Johar Arifin, Tuntunan Manasik Haji dan Umroh, (Yogyakarta: CV. Istana 

Agency, 2019), hlm. 2. 

 
27 Khoirul Abror, Fiqh Ibadah, (Bandar Lampung: CV. Arjasa Pratama Bandar Lampung, 

2019), hlm. 220-222. 
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mengenai hukum umrah bagi yang sudah mampu 

melaksanakannya ada 2 yaitu: 

1. Menurut madzhab Syafi'i dan Hanbali hukum umrah adalah 

wajib bagi yang sudah mampu melaksanakannya. Jadi jika 

ada orang yang sudah mampu pergi tetapi tidak mau 

melaksanakannya maka dia berdosa. 

2. Menurut madzhab Hanafi dan Maliki hukum umrah adalah 

sunnah bagi yang sudah mampu melaksanakannya. Jadi 

jika ada orang yang sudah mampu pergi tetapi tidak mau 

melaksanakan dia tidak berdosa28 

d. Rukun umrah 

Rukun umrah ada lima yaitu: 

1) Ihram  

Pelaksanaan ihram mencakup berpakaian ihram, 

shalat sunah ihram dan doa ihram, dan pelaksanaan niat 

ihram. 

2) Tawaf berkeliling ka'bah 

Tempat mulai thawaf adalah garis lurus coklat 

dimuka hajar aswad dan jika memungkinkan mencium 

hajar aswad. Dilakukan dengan mengelilingi ka'bah 

sebanyak tujuh kali. 

 
28 Muhammad Ajib, Fiqh Umrah, (Jakarta selatan: Rumah Fiqih Publishing, 2019), hlm. 12. 
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3) Sa’I antara bukit shafa dan marwah 

Sa’I dimulai dari bukit shafa dan diakhiri bukit 

marwah sebanyak tujuh kali dan setiap melintas antara pilar 

hijau hendaklah berlari-lari kecil. 

4) Mencukur atau menggunting rambut 

Mencukur atau menggunting rambut kepala 

sekurang-kurangnya tiga helai rambut. 

5) Menertibkan antara empat rukun tersebut 

Pelaksanaan rukun umrah harus secara berurutan 

dengan penertiban rukun ibadah lainnya.29 

e. Wajib umrah  

Wajib umrah ada dua yaitu: 

1) Ihram (niat umrah) dari miqat. 

2) Menghindari muharramat (perbuatan yang dilarang saat 

umrah). 30 

G. Metodologi Penelitian 

1. Jenis penelitian 

Jenis penelitian ini yang digunakan oleh peneliti yaitu penelitian 

lapangan (field research) dengan menggunakan metode pendekatan 

kualitatif. Menurut Bogdan dan Taylor yang dikutip oleh Andi 

 
29 Hafsah, Pembelajaran Fiqh (Bandung: Citapustaka Media Perintis, 2016), hlm.159-160. 

 
30 Djuwairiyah dan Abd. Muqit, Panduan Do’a Dan Dzikir Manasik Umrah (Madura: 

Yayasan Al-Falah, 2016), hlm.12. 
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Prastowo menyebutkan bahwa penelitian kualitatif adalah prosedur 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif kualitatif berupa kata-kata 

tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang diamati.31   

Adapun tujuan dari penelitian deskriptif ini untuk memberikan 

deskripsi, penjelasan, dan validasi mengenai fenomena yang telah 

diteliti.32 Peneliti akan terjun langsung ke lapangan untuk melakukan 

observasi dan wawancara terkait sistem pemasaran digital di Gaido 

Travel & Tours Serang Banten. 

2. Ruang lingkup penelitian  

a. Subjek penelitian 

Menurut Tatang M Arimin yang dikutip oleh Rahmadi, 

menyatakan subjek penelitian adalah sumber tempat memperoleh 

keterangan penelitian atau dimaknai sebagai seseorang atau sesuatu 

yang mengenainya ingin diperoleh keterangan.33 Adapun yang 

menjadi subjek penelitian ini adalah Direktur Gaido Travel & Tours 

Serang Banten, Staf kantor Gaido Travel & Tours Serang Banten, 

dan Jemaah umrah. 

b. Objek penelitian 

Objek penelitian adalah suatu hal yang akan dijadikan titik 

fokus pada penelitian. Adapun yang menjadi objek penelitian ini 

 
31 Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif dalam perspektif rancangan penelitian 

(Jogjakarta: Ar-Ruzz Media, 2016), hlm. 22. 

 
32 Muhammad Ramadhan, Metode Penelitian (Surabaya: Cipta Media Nusantara, 2021), 

hlm. 7-8. 

 
33 Rahmadi, Pengantar Metodologi Penelitian (Banjarmasin: Antasari Press, 2011), hlm. 61. 
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adalah seluruh kegiatan yang berhubungan dengan sistem 

pemasaran digital di Gaido Travel & Tours Serang Banten. 

3.  Sumber data 

a. Sumber data primer 

Data primer adalah data penelitian yang diperoleh secara 

langsung dari sumber aslinya atau tanpa perantara.34 Adapun sumber 

data primer dalam penelitian ini dengan pihak yang terkait yaitu 

direktur Gaido Travel & Tours Serang Banten, staf kantor, dan 

Jemaah umrah. 

b. Sumber data sekunder 

Data sekunder adalah data penelitian yang diperoleh secara 

tidak langsung melalui media perantara atau diperoleh atau dicatat 

oleh pihak lain.35 Adapun dalam penelitian ini data sekunder yang 

didapatkan dari buku, jurnal, profil lembaga, dokumentasi, dan 

informasi dari Gaido Travel & Tours Serang Banten. 

4.  Metode pengumpulan data 

a. Observasi 

Observasi adalah metode pengumpulan data dalam 

penelitian yang dapat melihat, mendengar, atau merasakan 

 
34 Eko Murdiyanto, Metode Penelitian Kualitatif  (Yogyakarta: Lembaga Penelitian dan 

Pengabdian Pada Masyarakat UPN Yogyakarta Press, 2020), hlm. 53. 

 
35 Ibid., hlm. 53. 
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informasi yang ada secara langsung dilapangan.36 Observasi 

dilakukan untuk mengamati secara langsung objek penelitian untuk 

mendapatkan data terkait sistem pemasaran digital dalam 

meningkatkan jumlah jemaah umrah di Gaido Travel & Tours 

Serang Banten. 

b. Wawancara 

Teknik pengumpulan data kualitatif dalam penelitian adalah 

wawancara. Wawancara adalah salah satu cara pengambilan data 

yang dilakukan melalui kegiatan komunikasi lisan dalam bentuk 

struktur, semi struktur, dan tak struktur.37 Wawancara dalam 

penelitian ini akan dilakukan dengan pihak yang terkait untuk 

membantu menjawab-menjawab permasalahan yang ada. 

c. Dokumentasi  

Menurut sugiyono dalam buku metodologi penelitian 

kualitatif di bidang pendidikan karya Umar Sidiq dan Moh 

Miftachul Choiri menyatakan dokumentasi merupakan catatan 

peristiwa yang sudah berlalu berbentuk tulisan, gambar, atau karya-

karya monumental seseorang.38 Dokumen pendukung dalam 

penelitian ini memperoleh foto-foto saat berwawancara dengan 

 
36 Albi Anggito dan Johan Setiawan, Metodologi Penelitian Kualitatif  (Sukabumi: CV Jejak, 

2018), hlm. 110. 

 
37  Nursapia Harahap, Penelitian Kualitatif (Medan: Wal ashri Publishing, 2020), hlm. 81. 

 
38 Umar Sidiq dan Moh Miftachul Choiri, Metode Penelitian Kualitatif Di Bidang 

Pendidikan (Ponorogo: CV Nata Karya, 2019), hlm. 72. 
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pihak yang terkait dengan penelitian ini untuk mempertegas data-

data yang ada. 

5.  Teknik  Analisis Data 

Teknik analisis data adalah proses mencari dan menyusun 

secara sistematis data yang diperoleh dari wawancara, catatan 

lapangan, dan dokumentasi dengan cara mengorganisasikan data ke 

dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, 

menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang 

akan dipelajari  serta membuat kesimpulan agar dapat lebih 

dipahami.39 

Adapun teknik dalam penelitian ini menurut Miles dan 

Huberman yang dikutip oleh Zuchri Abdussamad, mengemukakan 

bahwa aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara 

interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, 

sehingga datanya sudah jenuh. Aktivitas dalam analisis data yaitu 

Data Reduction (Reduksi Data), Data Display (Penyajian Data), 

Conclusion Drawing/ Verification (Kesimpulan).40 

a. Data Reduction (Reduksi Data)  

Reduksi data adalah proses merangkum, memilih hal-hal 

pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting dari data yang 

 
39 Zuchri Abdussamad, Metodologi Penelitian Kuantitatif (Makassar: CV. Syakir Media 

Press, 2021), hlm. 160. 

 
40 Ibid., hlm.160-162. 
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diperoleh dari lapangan. Dengan demikian data yang direduksi 

akan memberikan gambaran yang lebih jelas dan 

mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data. 

b. Data Display (Penyajian Data) 

Penyajian data adalah proses yang dilakukan dalam bentuk 

uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart, dan 

sejenisnya selain itu disarankan juga untuk melakukan dengan 

teks naratif yang akan memudahkan untuk memahami apa yang 

terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang 

telah dipahami. 

c. Conclusion Drawing/ Verification (Kesimpulan) 

Langkah terakhir dalam menganalisis data kualitatif  adalah 

penarikan kesimpulan dan verifikasi dengan melaporkan hasil 

penelitian secara lengkap dan jelas sesuai data yang dianalisis. 

6.  Teknik keabsahan data 

Pada pelaksanaan penelitian kualitatif ini perlu dilakukan keabsahan 

data untuk mengkaji data yang sudah diperoleh agar mendapatkan data 

yang valid. Untuk menetapkan keabsahan data diperlukan teknik 

pemeriksaan yang digunakan dalam penelitian kualitatif yaitu derajat 

kepercayaan (credibility), keteralihan (transferability), kebergantungan 

(dependability), kepastian (confirmability).41 

 
41 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 

2010). hlm. 324. 
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Dalam teknik keabsahan data peneliti menggunakan alat analisis 

data yaitu uji kredibilitas dengan cara triangulasi. Jenis triangulasi yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi teknik dan triangulasi 

sumber. 

a. Triangulasi teknik  

Triangulasi data digunakan untuk menguji kredibilitas data 

dilakukan dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama 

dengan teknik yang berbeda. Dalam penelitian ini data diperoleh 

dengan wawancara, lalu dicek dengan observasi, dokumentasi.42 

Gambar 1. 2 Triangulasi Teknik Pengumpulan Data  

                             Observasi 

 

 

                                    Wawancara                                       Dokumentasi 

             Sumber: diolah oleh peneliti 

b. Triangulasi sumber 

Triangulasi sumber digunakan untuk menguji kredibilitas 

data dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh 

melalui beberapa sumber.43 

 

 

 
42 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2018). hlm. 274. 

 
43 Ibid., hlm. 274. 
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Triangulasi Sumber 

Data 

Gambar 1. 3 Triangulasi Sumber Data 

                                              Direktur Gaido Travel & Tours 

 

 

              

Staff Kantor                        Jemaah Umrah  

Sumber: diolah oleh peneliti 

 

H. Sistematika Pembahasan 

 
Sistematika pembahasan bertujuan untuk memudahkan penulisan 

memberikan gambaran secara umum isi penelitian ini dari empat bab yaitu:  

Bab I : pendahuluan yang menjadi landasan dalam penulisan skripsi 

ini. Adapun isi dari bab satu ini terdiri dari latar belakang, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, kajian Pustaka, kajian teori, metode 

penelitian, dan sistematika pembahasan. 

Bab II : menjelaskan hasil penelitian yang mencakup gambaran 

umum terkait profil , sejarah singkat, visi dan misi, serta struktur Gaido 

Travel & Tours Serang Banten 

Bab III : merupakan pembahasan terkait hasil temuan penelitian  

yang menjawab permasalahan di bab satu terkait analisis pemasaran digital 

dalam meningkatkan jumlah Jamaah umrah di Gaido Travel & Tours Serang 

Banten. 
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Bab IV : merupakan penutupan yang berisi tentang kesimpulan hasil 

penelitian yang disesuaikan dengan rumusan masalah dilengkapi dengan 

saran-saran, serta daftar pustaka dan lampiran-lampiran pendukung 

penelitian 



 
 

BAB IV 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

 

Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah disajikan dalam bab- 

bab sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa: 

Dalam  pemasaran digital yang digunakan oleh Gaido Travel & 

Tours telah memanfaatkan  pemasaran digital yang sesuai dengan teori 

Yazer Nasdini yang mengindetifikasi enam indikator penting yaitu 

aksesibilitas, interaktivitas, hiburan, kepercayaan, gangguan, dan informatif 

yang diterapkan pada platform media sosial mereka penggunaan pemasaran 

digital yang dipilih oleh pihak Gaido Travel & Tours dapat mempengaruhi 

peningkatan calon Jemaah umrah  melalui pemanfaatan platform media 

sosial mereka seperti Facebook, Instagram, Youtube, website, dan media 

komunikasi whatsapp untuk menjangkau audiens yang tepat dan 

memperkuat kepercayaan Jemaah terhadap layanan yang ditawarkan oleh 

pihak Gaido Travel & Tours selain itu penggunaan pemasaran digital yang 

diterapkan oleh Gaido Travel & Tours Serang Banten telah berhasil 

meningkatkan jumlah pendaftar umrah terutama di kalangan anak muda. 

Meskipun demikian, dalam kalangan orang tua/sepuh pemasaran digital 

yang digunakan oleh Gaido Travel & Tours belum sepenuhnya efektif 

karena Sebagian dari audiens yang dituju tidak bisa menggunakan media 

sosial kecuali mengandalkan informasi melalui anak-anak mereka yang 
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aktif di media sosial. Maka dari itu, Gaido Travel & Tours masih 

menggunakan pemasaran campuran antara digital dan tradisional  dalam 

peningkatan jumlah Jemaah umrah dalam pemasaran digital terdapat 

tantangan utama dalam penggunaan pemasaran digital baik dari faktor 

pendukung maupun penghambat pada saat strategi pemasaran digital seperti 

mudahnya akses media sosial dizaman sekarang, berkurangnya biaya 

promosi, adanya interaksi sosial melalui platform media sosial. Selain itu, 

dalam pemasaran digital ada faktor penghambat yaitu kurangnya fokus 

dalam mengelola media sosial dan adanya keterbatasan akses internet oleh 

target yang dituju oleh Gaido Travel & Tours Serang Banten 

B. Saran 

 Setelah penelitian dan wawancara di Gaido Travel & Tours, penulis 

ingin memberikan saran membangun terkait analisis pemasaran digital guna 

meningkatkan jumlah Jemaah umrah, antara lain: 

1. Peneliti memberikan rekomendasi terhadap pihak Gaido Travel & 

Tours Serang banten agar dapat lebih mengembangkan seluruh  

pemasaran digitalnya agar lebih optimal seperti membuat konten 

yang relevan dan menarik kemudian memantau kinerja pemasaran 

digitalnya secara teratur agar dapat menjangkau calon Jemaah 

dengan lebih efektif dan memudahkan untuk dipahami oleh semua 

audiens yang dituju. 

2. Peneliti memberikan rekomendasi terhadap pihak Gaido Travel & 

Tours Serang Banten memiliki pegawai khusus dalam hal 



79 

 

 

perkontenan dan periklanan yang diupload di media sosial Gaido 

Travel Serang Banten untuk melaksanakan pemasaran digital 

sehingga dapat berjalan dengan baik dan teratur. 

3. Peneliti memberikan rekomendasi terhadap Gaido Travel & Tours 

Serang Banten lebih mengaktifkan Kembali platform aplikasi sendiri 

yang dapat diakses langsung melalui smartphone, tablet, dll sehingga 

memudahkan calon Jemaah untuk mengakses informasi. 

4. Saran terhadap peneliti selanjutnya diharapkan melakukan penelitian 

mendalam untuk memahami profil dan preferensi kebutuhan calon 

Jemaah umrah area serang, banten, lebih memfokuskan dalam 

memahami faktor-faktor yang mempengaruhi kepuasan pelanggan 

dalam proses pemesanan melalui platform digital, peneliti juga 

berharap memperbanyak teori dengan menggunakan salah satu teori 

Thomas Joseph dalam penggabungan dan pemanfaatan elemen-

elemen yang penting dari pemasaran digital dengan baik. 
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