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ABSTRACT  
 
Customer decisions to use the services of a company are important for the 
company to consider, as these decisions are used by the company to create 
marketing strategies. The population in this study consists of customers 
who have used the services of Raya Wedding Organizer during the 2023 
period. This research uses Slovin's formula to determine the number of 
sample respondents and employs descriptive statistical data analysis, 
classical assumption tests, multiple linear regression analysis, model 
feasibility tests, F-tests, and t-tests. The results of this study show that the 
variables of Corporate Image, Price, and Social Media Promotion have a 
positive influence on Purchase Decisions, based on 65 respondents. Based 
on the F-test results, it is stated that Social Media Marketing and Corporate 
Image together have a significant effect on customer decisions to use the 
services of Raya Wedding Organizer. However, the Price variable does not 
have a significant effect on customer decisions to use the services of Raya 
Wedding Organizer.

 
PENDAHULUAN 

Saat ini, dunia usaha Indonesia menunjukkan tren yang positif. Hal ini ditunjukkan oleh 
lebih banyak perusahaan skala kecil dan besar yang berpartisipasi dalam industri barang dan 
jasa. Dalam dunia bisnis, persaingan sangat ketat. Ini ditunjukkan oleh banyaknya perusahaan 
yang berusaha untuk mendapatkan bagian pasar dan membangun pasar baru melalui berbagai 
cara dan inovasi dalam barang dan jasa yang mereka produksi. Perusahaan harus memiliki 
kemampuan untuk menentukan strategi pemasaran yang paling sesuai untuk mencapai tujuan 
perusahaan dan mempertahankan usaha mereka.  

Pemasaran pada jasa mempunyai tantangan tersendiri didalam menentukan strategi 
bersaingnya. Jasa menawarkan sesuatu yang tidak terlihat atau intangible sehingga strategi 
pemasaran Jasa membutuhkan peran people yang kuat didalam pelayanan. Unsur people ini 
bukan hanya memainkan peranan penting dalam bidang produksi atau operasional saja, tetapi 
juga dalam melakukan hubungan kontak langsung dengan pelanggan (Winata dkk., 2017). 
Pelanggan dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan banyak 
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap price, product, promotion, place (marketing mix) yang 
telah diterapkan oleh perusahaan selama ini (Kotler, 2005). Studi kasus dilakukan kepada jasa 
pelayanan pengaturan pernikahan atau dikenal dengan nama Wedding Organizer, yaitu pada 
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Raya Wedding Organizer Pekalongan. Wedding Organizer ini adalah suatu contoh yang 
sempurna untuk usaha yang produk utamanya adalah jasa pelayanan kepada pelanggannya.  

Pernikahan adalah acara yang membutuhkan banyak persiapan, baik calon pengantin 
maupun keluarga sering menghadapi masalah dalam perencanaan acara yang panjang dengan 
sedikit waktu atau uang. Akibatnya, Wedding Organizer sering kali perlu membantu dalam 
perencanaan dan mengawasi rangkaian acara sesuai dengan jadwal dan waktu yang ditentukan. 
Karena perilaku manusia yang semakin berkembang, fungsi Wedding Organizer ini juga 
meningkat seiring perkembangan zaman. Karena kecenderungan manusia yang lebih suka 
terhadap hal-hal yang cepat dan instan, maka untuk acara pernikahan dengan ratusan dan 
ribuan undangan, kerja keras Wedding Organizer sangat penting untuk keberhasilan acara.  

Wedding Organizer (WO) adalah orang yang membantu mengatur acara pernikahan, 
baik sebelum maupun sesudah pernikahan (Mawarni, 2021). Wedding Organizer menangani 
semua aspek acara pernikahan, termasuk akad nikah, upacara adat, pelaminan, rias pengantin, 
dokumentasi, dan penyediaan makanan. Karena para calon pengantin dan keluarga pengantin 
tidak perlu direpotkan dengan persiapan yang memakan banyak tenaga dan waktu, Wedding 
Organizer sangat dibutuhkan saat ini. Dengan adanya Wedding Organizer, bisnis di bidang ini 
sangat menjanjikan, sehingga banyak organisasi dan perusahaan memilih untuk membuka 
bisnis di bidang ini. Dengan kata lain, Wedding Organizer hanyalah perantara antara klien dan 
vendor yang mereka inginkan, sehingga Wedding Organizer adalah pihak yang tepat untuk 
membantu calon mempelai memilih vendor yang tepat untuk pesta mereka sesuai dengan 
anggaran yang ada, serta mampu memberikan hasil yang memuaskan. 

Selain itu, budaya orang Indonesia meningkatkan peluang bisnis ini karena upacara 
pernikahan yang telah diwariskan dari generasi ke generasi dan hubungan keluarga yang luas 
yang kuat, yang berarti ketika ada acara pernikahan di Indonesia, tidak hanya keluarga inti tetapi 
juga seluruh keluarga besar ingin diundang dan terlibat. Menggabungkan keinginan dan gagasan 
dari semua orang, termasuk pasangan dan keluarga mereka. Untuk beberapa alasan, acara 
pernikahan di Indonesia, mulai dari akad nikah hingga resepsi. Akibatnya, hampir semua 
keluarga di Indonesia, baik dari kelas ekonomi apa pun, selalu berusaha untuk mengadakan 
acara pernikahan yang megah.Event organizer adalah salah satu bisnis yang bergerak dibidang 
jasa, yang menawarkan layanan penyelenggaraan acara atau kegiatan melalui berbagai 
mekanisme yang sistematis dan membutuhkan ketekunan, kesungguhan, dan kolaborasi tim 
(Ramdhani et al., 2018). Event ˙Organizer atau Wedding Organizer bertugas untuk membantu 
calon pengantin mengatur acara pernikahan. 

Bisnis semacam ini menghadapi persaingan yang semakin ketat karena perubahan gaya 
hidup dan permintaan masyarakat terhadap layanan perencanaan pernikahan. Dengan 
munculnya lebih banyak jasa Wedding Organizer, tercatat untuk Pekalongan saja ketika kita 
mencari dari search engine maka akan muncul 20 lebih usaha Wedding Organizer. Dengan 
demikian, pengelola jasa Wedding Organizer harus mengetahui sebanyak mungkin apa yang 
menjadi perhatian pelanggan saat memilih Wedding Organizer. Pengusaha Wedding Organizer 
juga harus selalu mengetahui kebutuhan pelanggan, baik sekarang maupun di masa depan, 
untuk membuat pelanggan melakukan keputusan pelanggan menggunakan jasanya Wedding 
Organizer. 

Raya Wedding Organizer adalah Wedding Organizer yang diresmikan pada tahun 2017 
oleh Bapak Titto Raya. Raya Wedding Organizer adalah Wedding Organizer pertama yang ada 
di Pekalongan di tahun tersebut. Raya Wedding Organizer menyediakan jasa pelayanan untuk 
membantu para calon pengantin dalam mempersiapkan dan melangsungkan acara pernikahan.  
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Sejak diresmikannya Raya Wedding Organizer di tahun 2017 hingga sekarang terdapat 
sekitar lebih dari 1000 pelanggan yang menggunakan jasa Raya Wedding Organizer. Meskipun 
berhasil mendapatkan jumlah pelanggan yang signifikan dalam waktu singkat, Raya Wedding 
Organizer selalu berupaya untuk melakukan promosi di social media agar para pelanggan dan 
calon pelanggan dapat mengetahui update terkait layanan dan promo-promo Raya Wedding 
Organizer dengan mudah dan cepat. Hal ini menunjukkan kebutuhan akan promosi di social 
media. 

Disamping itu, bagi sebagian masyarakat, harga jasa di Raya Wedding Organizer 
dianggap relatif tinggi. Penetapan harga cenderung lebih mahal dibandingkan jasa Wedding 
Organizer lain, sehingga beberapa pelanggan memilih untuk menggunakan jasa Wedding 
Organizer lain yang menawarkan harga lebih terjangkau. Harga yang ditetapkan di Raya 
Wedding Organizer dianggap kurang sesuai dengan tingkat daya beli masyarakat. Selain itu, 
banyaknya vendor-vendor Wedding Organizer yang baru bermunculan, sehingga tercipta 
banyak persaingan. Oleh karena itu, perlu dilakukan penguatan dalam citra perusahaan pada 
segala aspek guna meningkatkan pelanggan dalam menggunakan jasa Raya Wedding Organizer. 

MATERI DAN METODE PENELITIAN 
Social Media Marketing 

Melalui proses komunikasi, pemasaran dapat mempengaruhi pelanggan yang salah 
satunya.  Social Media Marketing adalah kegiatan pemasaran yang menggunakan media social 
untuk memasarkan produk. Ini karena media social memungkinkan perusahaan untuk 
berkomunikasi dengan pelanggan atau calon pelanggan melalui berbagai jenis interaksi dan 
komunikasi dua arah yang berkaitan dengan produk yang dijual. Dengan demikian, produk 
dapat lebih dikenal. Social Media Marketing tidak selalu bertujuan untuk menjual barang atau 
jasa secara langsung, tetapi hanya membantu dalam pemasaran dengan mendorong pelanggan 
potensial untuk tertarik dengan barang atau jasa tersebut.  

(Moriansyah, 2015) menyatakan bahwa media social dapat mempengaruhi proses 
pengambilan keputusan pelanggan di era modern, termasuk mempengaruhi keputusan mereka 
tentang apa yang akan mereka beli atau tidak.  Selain itu, penelitian sebelumnya oleh 
Purnamaningsih, (2023) dan (Pradipta Dwitya Nugraha, (2021) yang menunjukkan bahwa 
pengaruh media social terhadap Keputusan Penggunaan.  
H1 : Social Media Marketing (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Penggunaan (Y) 

Harga 
Harga adalah komponen pemasaran yang menghasilkan pendapatan, tetapi komponen 

lain menghasilkan biaya. Persepsi pelanggan terhadap harga, produk, promosi, dan lokasi, atau 
campuran pemasaran, yang telah digunakan perusahaan sebelumnya, sangat memengaruhi 
keputusan mereka untuk membeli suatu produk yang ditawarkan (P. Kotler & Keller, 2016). 
Harga memengaruhi Keputusan Penggunaan pelanggan; jika harga lebih tinggi, Keputusan 
Penggunaan akan lebih rendah, dan sebaliknya, jika harga lebih rendah, Keputusan Penggunaan 
akan lebih tinggi (P. Kotler & Keller, 2016) 

Banyak penelitian sebelumnya tentang harga yang berpengaruh negatif dan tidak 
signifikan terhadap Keputusan Penggunaan telah dilakukan, seperti yang dilakukan oleh (Cyrilla 
et al., 2022; Gerung et al., 2017; Ilmi Listighfaroh, n.d.; Mulyadi, 2022; Shofiyana, 2020) Artinya, 
peningkatan harga akan berdampak negatif pada Keputusan Penggunaan, tetapi tidak 
signifikan. Dalam pemasaran, harga memainkan peran strategis. Jika harga produk terlalu 
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mahal, produk tersebut tidak akan terjangkau oleh pasar sasaran. Sebaliknya, jika harganya 
terlalu murah, bisnis sulit menghasilkan uang atau beberapa pelanggan percaya bahwa 
kualitasnya buruk. 
H2 : Harga (X2) berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Keputusan Penggunaan (Y) 

Citra Perusahaan 
Citra Perusahaan mewakili kepribadian, nilai-nilai, kemampuan, dan kualitas yang 

membedakan seseorang dari pesaingnya. Proses ini menciptakan persepsi positif dari 
masyarakat tentang atribut yang dimiliki seseorang, termasuk kepribadian, kemampuan, atau 
nilai-nilai (Haroen, 2014). Menurut (Imawati dkk., 2016), (Nyoman et al., 2020) Citra Perusahaan 
mempengaruhi Keputusan Penggunaan.  
H3 : Citra Perusahaan (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Penggunaan 
(Y) 

Kerangka pemikiran teoritis yang akan diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Model Penelitian 

 
METODOLOGI 

Penelitian ini meneliti tentang social media marketing, harga, dan Citra Perusahaan 
terhadap keputusan pelanggan menggunakan jasa Raya Wedding Organizer. Penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif melalui pendekatan asosiatif atau korelasi yang sifatnya 
kausal (sebab-akibat). Menurut Sugiyono (2012) data kuantitatif merupakan metode penelitian 
yang berlandaskan positivistic (data konkrit), data penelitian berupa angka-angka yang akan 
diukur menggunakan statistik sebagai alat uji penghitungan, berkaitan dengan masalah yang 
diteliti untuk menghasilkan suatu kesimpulan. 

DATA 
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan sumber data yang diperoleh untuk 

menggunakan data primer dan sekunder, hal ini yang membantu peneliti dapat melakukan 
penelitian dan penulisan ini dengan adanya data yang diperoleh menggunakan data primer dan 
sekunder. Data primer adalah data yang diperoleh peneliti seecara langsung, dimana hal ini 
peneliti lakukan denga berwawancara langsung dengan beberapa konsumen yang menjadi 
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pelanggan tetap Fashion Selashop, sehingga mempermudah peneliti untuk mengisi data primer 
yang diperlukan langsung diperoleh dari konsumen tersebut. Data primer adalah suatu sumber 
data yang memberikan langsung data kepada pengumpul data, atau data yang langsung 
dikumpulkan oleh peneliti dari sumber utama dan objek penelitian yang dilakukan (Maulana 
2016). Data sekunder merupakan data yang dihasilkan dari seorang peneliti melalui informasi 
yang didapatkan melalui perantara, artinya data yang diperoleh bukan langsung didaptkankan 
dari sumber dara melainkan data yang sudah ada dalam bentuk penulisan, gambar, dan 
rekaman yang di dapat dari peneliti lain dan tulisan dari hasil penelitian orang lain. Data yang 
dimaksud adalah data yang di dapatkan dari majalah, jurnal dan media lainnya.  

METODE ANALISIS 
 Penelitian ini menggunakan metode metode kuantitatif melalui pendekatan asosiatif 
atau korelasi yang sifatnya kausal (sebab-akibat). Menurut (Sugiyono, 2012) data kuantitatif 
merupakan metode penelitian yang berlandaskan positivistic (data konkrit), data penelitian 
berupa angka-angka yang akan diukur menggunakan statistik sebagai alat uji penghitungan, 
berkaitan dengan masalah yang diteliti untuk menghasilkan suatu kesimpulan. Data yang 
diperoleh berupa angka-angka, yang kemudian dianalisis secara statistik. Teknik pengambilan 
data dilakukan melalui kuesioner atau angket, serta studi literatur yang mencakup referensi dari 
artikel ilmiah relevan, buku, dan informasi pendukung lainnya. 

Pada penelitian ini populasi yang dimaksud yaitu pelanggan atau pengguna jasa Raya 
Wedding Organizer pada tahun 2023 berjumlah 184 pengguna (Raya, n.d.). Sampel penelitian 
terdiri dari anggota populasi yang telah melalui beberapa proses untuk menyelidiki sifat-sifat 
tertentu dari populasi induk (Everitt & Scrondal, 2010 dalam Swarjana & SKM, 2022). 
Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dimana 
sampel diambil dengan berdasarkan pertimbangan subjektif peneliti. 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Pada bagian ini akan disajikan hasil dari analisis data hasil jawaban responden. Proses 

pengolahan data pada penelitian ini dilakukan melalui beberapa tahapan, yakni: (1) melakukan 
pengujian instrumet peelitian menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas; (2) pegujian uji 
asumsi klasik regresi; (3) melakukan anlisis regresi linier berganda; dan (4) pengujian hipotesis 
penelitian. 

Bedasarkan pengujian uji validitas dan reliabilitas menggunakan SPSS, menunjukkan 
bahwa semua item pertanyaan dinyatakan valid dibuktikan dengan r hitung lebih besar dari nilai 
r tabel demikian juga pengujian reliabilitas dengan menghitung Cronbach’s Alpha dari masing-
masing instrumen dalam satu variabel menghasilkan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 
sehingga item pertanyaan variabel Brand Image, Etika Bisnis dan Keputusan Pembelian Reliabel. 
Dengan demikian instrument yang digunajan bisa digunakan seagai alat pengumpul data yang 
bisa diandalkan dan datanya dapat diolah lebih lanjut. Selanjutnya pengujian asumsi regesi 
menunjukkan hal-hal sebagai berikut: 

a. Pengujian normalitas data dengan kolmogorov-Smirnov test menunjukkan bahwa nilai sig 
lebih besar dari 0,05 maka semua data berdistribusi normal. 

b. Pengujian terhadap multikolinearitas data juga menunjukkan bahwa nilai VIF tidak 
melebihi 10,00 sehingga residual tidak mengandung gejala multikolinearitas diantara 
variable penelitian. 
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c. Pengujian heteroskedastisitas yang dilakukan dengan uji glejser juga menunjukkan nilai 
sig yang lebih besar dari 0,05 sehingga residual tidak mengandung gejala 
heteroskedastisitas. 

Setelah dilakukannya uji asumsi klasik, selanjutnya melakukan analisis regresi linear 
berganda dan menguji hipotesis parsial (uji t) dan hipotesis simultan (uji f). Hasil pengelolaan 
data dengan SPSS dapat disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 
Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
a. Nilai koefisien b1 sebesar 0,151 bertanda positif artinya Y akan meningkat sebesar 0,151 

satuan untuk setiap tambahan satu satuan X1. Jadi apabila X1 mengalami peningkatan 1 
satuan, maka Y akan meningkat sebesar 0,151 satuan dengan asumsi variabel lain yang 
dianggap konstan. 

b. Nilai koefisien b2 sebesar 0,083 bertanda positif artinya Y akan meningkat sebesar 0,083 
satuan untuk setiap tambahan satu satuan X2. Jadi apabila X2 mengalami peningkatan 1 
satuan, maka Y akan meningkat sebesar 0,083 satuan dengan asumsi variabel lain yang 
dianggap konstan. 

c. Nilai koefisien b3 sebesar 1,290 bertanda positif artinya Y akan meningkat sebesar 1,290 
satuan untuk setiap tambahan satu satuan X3. Jadi apabila X3 mengalami peningkatan 1 
satuan, maka Y akan meningkat sebesar 1,290 satuan dengan asumsi variabel lain yang 
dianggap konstan. 

Pengujian Hipotesis (Uji t) 
 Pengujian hipotesis ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel Social Media 
Marketing (X1), Harga (X2), dan Citra Perusahaan (X3) terhadap Keputusan Penggunaan (Y). Uji 
t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen (secara parsial) 
terhadap variabel dependen. Dengan ketentuan jika t hitung > t tabel dan nilai < 0,05 (α=5%), 
maka variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
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Tabel 2. Hasil Uji Hipotesis 

 
Sumber : Data diolah pada tahun 2024 

Berdasarkan hasil uji t yang terdapat pada tabel 21 di atas, maka pengaruh Social Media 
Marketing (X1), Harga (X2), dan Citra Perusahaan (X3) terhadap Keputusan Penggunaan (Y) 
dapat diuraikan sebagai berikut: 
1. Hipotesis Pertama (H1) = Social Media Marketing (X1) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Penggunaan (Y) 
Berdasarkan hasil pengujian nilai t-hitung sebesar 2, 208 > t-tabel 2,000 dan nilai sig sebesar 
0,031 < 0,05 maka terdapat pengaruh variabel X1 terhadap variabel Y, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa H1 diterima. Maka Social media marketing berpengaruh positif 
signifikan terhadap Keputusan pelanggan dalam menggunakan jasa Raya Wedding 
Organizer. 

2. Hipotesis kedua (H2) = Harga (X2) berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap 
Keputusan Penggunaan (Y) 
Berdasarkan hasil pengujian nilai t-hitung sebesar 0,783 < t-tabel 2,000 dan nilai sig sebesar 
0,437 > 0,05 maka terdapat pengaruh yang tidak signifikan variabel X2 terhadap variabel Y, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa H2 ditolak. Maka Harga berpengaruh tidak signifikan 
terhadap Keputusan pelanggan dalam menggunakan jasa Raya Wedding Organizer. 

3. Hipotesis ketiga (H3) = Citra Perusahaan (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Penggunaan (Y) 
Berdasarkan hasil pengujian nilai t-hitung sebesar 4,328 > t-tabel 2,000 dan nilai sig sebesar 
0,000 < 0,05 maka terdapat pengaruh yang signifikan variabel X3 terhadap variabel Y. 
sehingga dapat disimpulkan bahwa H3 diterima. Maka citra perusahaan berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan pelanggan dalam menggunakan jasa Raya 
Wedding Organizer. 

Uji Kelayakan Model 
 Uji goodness of fit (uji kelayakan model) dilakukan untuk menguji apakah terdapat 
pengaruh signifikan secara keseluruhan terhadap model regresi.Pengambilan keputusan pada 
uji kelayakan model. Jika nilai sig. > 0,05, maka menunjukkan bahwa model persamaan 
dihasilkan dikatakan tidak layak, begitu juga sebaliknya. Nilai signifikansi F dapat dilihat dalam 
tabel ANOVA berikut : 
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Tabel 3. Hasil Uji Kecocokan Model 

 
Sumber: Data diolah pada tahun 2024 

Dari hasil tabel anova di atas menunjukkan bahwa nilai F sig sebesar 0,00 lebih kecil dari 
0,05. Nilai signifikansi yang didapatkan adalah 0,00 yang mana lebih kecil dari 0,05. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa model persamaan dikatakan layak. 

SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa Social Media Marketing (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan penggunaan (Y) pada Raya Wedding 
Organizer. Hal ini terlihat dari hasil perhitungan regresi yang menunjukkan nilai 0.000, serta 
hasil uji parsial (uji-t) yang menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,031, yang lebih kecil dari 
0,05. Di sisi lain, harga (X2) berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan 
penggunaan, dengan perhitungan regresi yang menunjukkan nilai 0.000, sementara hasil uji 
parsial menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,437, yang lebih besar dari 0,05. Citra 
Perusahaan (X3) juga menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
penggunaan, dengan perhitungan regresi 0.000 dan nilai signifikansi dari uji-t sebesar 0,000, 
yang lebih kecil dari 0,05. 

Namun, penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan. Variabel yang diteliti hanya 
terbatas pada Social Media Marketing, Harga, dan Citra Perusahaan dalam pengaruhnya 
terhadap keputusan penggunaan. Selain itu, penelitian ini hanya melibatkan 65 pelanggan Raya 
Wedding Organizer, sehingga disarankan untuk memperluas ruang lingkup penelitian dengan 
melibatkan lebih banyak subjek atau membandingkan dengan perusahaan lain. Penyebaran 
kuesioner secara online juga dapat menyebabkan informasi yang diberikan responden tidak 
selalu mencerminkan pendapat sebenarnya, akibat perbedaan pemikiran, anggapan, dan 
pemahaman masing-masing responden. Memperhatikan keterbatasan ini diharapkan dapat 
membantu peneliti di masa depan untuk merancang penelitian yang lebih komprehensif dan 
representatif, serta meningkatkan validitas dan reliabilitas hasil penelitian. 

Berdasarkan simpulan hasil penelitian, saran bagi perusahaan adalah untuk 
meningkatkan promosi melalui media sosial dengan menyesuaikan konten yang disajikan sesuai 
dengan wawasan audiens, agar promosi dapat berjalan efektif. Perusahaan juga diharapkan 
melakukan riset dan pengembangan untuk mengevaluasi harga yang ditetapkan, sehingga jasa 
yang ditawarkan dapat terjangkau oleh berbagai kalangan. Selain itu, penting bagi Raya 
Wedding Organizer untuk mempertahankan dan menarik pelanggan baru dengan menciptakan 
citra perusahaan yang baik, sambil terus menjaga layanan berkualitas tinggi dan kepuasan 
pelanggan. Untuk penelitian selanjutnya, peneliti disarankan untuk mengeksplorasi variabel lain 
di luar Social Media Marketing, Harga, dan Citra Perusahaan, atau mengkombinasikan variabel-
variabel yang telah digunakan dalam penelitian ini. 
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