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Developing A Digital Marketing Strategy For Pt Aqmar Expat Services: A
Business Plan To Enhance Client Acquisition And Competitiveness In The
Visa Consultancy Market.

Sabina Khan

ABSTRACT

This research aims to develop a comprehensive digital marketing strategy for PT
AQMAR EXPAT SERVICES, a visa consultancy firm based in Indonesia,
specializing in expatriate services. Despite its established reputation in providing
visa and legal assistance, the company faces significant challenges in expanding its
client base and maintaining competitiveness in a rapidly evolving digital landscape.
Key issues identified include low digital visibility, lack of a professional website,
ineffective communication channels, and operational inefficiencies. Using a case
study design structured around the Design Thinking framework, this study explores
the company’s challenges and proposes actionable digital marketing solutions.The
study adopts a qualitative methodology, including interviews with clients and staff,
to gather insights into the pain points experienced by both parties. The findings
reveal that clients struggle with the absence of clear online information and face
communication breakdowns due to reliance on informal platforms like WhatsApp
and Instagram. Additionally, internal staff experience burnout due to manual
workflows and a lack of a centralized system for managing client interactions.To
address these issues, this research proposes the development of a multilingual,
SEO-optimized website, the implementation of a Customer Relationship
Management (CRM) system, and the integration of automated tools such as
chatbots for real-time assistance. These interventions are designed to enhance the
company’s digital trust, improve client engagement, streamline internal processes,
and ultimately boost its competitiveness in the visa consultancy market. The study
concludes with practical recommendations for PT AQMAR EXPAT SERVICES to
adopt a more professional digital marketing approach, fostering long-term growth
and increased client satisfaction.

Keywords: Digital Marketing Strategy, SEO,Expat Services Visa Consultancy,
(CRM), Client engagement
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Mengembangkan Strategi Pemasaran Digital untuk PT AQMAR EXPAT
SERVICES: Rencana Bisnis untuk Meningkatkan Akuisisi Klien dan Daya

Saing di Pasar Konsultasi Visa
Sabina Khan

ABSTRACT

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang
komprehensifbagi PT AQMAR EXPAT SERVICES, sebuah perusahaan konsultan
visa yang berbasis di Indonesia dan mengkhususkan diri dalam layanan ekspatriat.
Meskipun memiliki reputasi yang mapan dalam memberikan bantuan visa dan
hukum, perusahaan ini menghadapi tantangan besar dalam memperluas basis klien
dan mempertahankan daya saing di tengah lanskap digital yang berkembang pesat.
Beberapa masalah utama yang diidentifikasi meliputi visibilitas digital yang
rendah, kurangnya situs web profesional, saluran komunikasi yang tidak efektif,
dan ketidakefisienan operasional. Menggunakan desain studi kasus yang dibangun
berdasarkan kerangka Design Thinking, penelitian ini mengeksplorasi tantangan
yang dihadapi perusahaan dan mengusulkan solusi pemasaran digital yang dapat
diterapkan.Penelitian ini mengadopsi metodologi kualitatif, termasuk wawancara
dengan klien dan staf, untuk mengumpulkan wawasan mengenai masalah yang
dialami oleh kedua pihak. Temuan penelitian mengungkapkan bahwa klien
kesulitan dengan ketiadaan informasi yang jelas secara daring dan menghadapi
gangguan komunikasi karena ketergantungan pada platform informal seperti
WhatsApp dan Instagram. Selain itu, staf internal mengalami kelelahan akibat alur
kerja manual dan kurangnya sistem terpusat untuk mengelola interaksi klien.

Untuk mengatasi masalah ini, penelitian ini mengusulkan pengembangan situs web
multibahasa yang dioptimalkan untuk SEO, implementasi sistem Customer
Relationship Management (CRM), dan integrasi alat otomatis seperti chatbot untuk
bantuan waktu nyata. Intervensi ini dirancang untuk meningkatkan kepercayaan
digital perusahaan, memperbaiki keterlibatan klien, menyederhanakan proses
internal, dan pada akhirnya meningkatkan daya saing perusahaan di pasar konsultan
visa. Penelitian ini menyimpulkan dengan rekomendasi praktis bagi PT AQMAR
EXPAT SERVICES untuk mengadopsi pendekatan pemasaran digital yang lebih
profesional, yang akan mendorong pertumbuhan jangka panjang dan meningkatkan
kepuasan klien.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran Digital, SEO, Layanan Ekspatriat, Konsultan
Visa, Manajemen Hubungan Pelanggan (CRM), Keterlibatan klien.
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