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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh social media 

marketing, e-service quality, kepercayaan konsumen, persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian buket bunga di rumah buket Jogja. Metode yang digunakan 

non-probability sampling dengan analisis SPSS. Populasi menggunakan total 

populasi. Sampel berjumlah 100 responden. Metode pengumpulan data 

menggunakan kuesioner. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa (1) sosial media 

marketing signifikan = 0,023 (2) e-servise quality signifikan = 0,008 (3) 

kepercayaan konsumen signifikan = 0,019 (4) persepsi harga signifikan = 0,000. 

Social Media Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan Konsumen, dan Persepsi 

Harga berpengaruh 76.9% terhadap Keputusan Pembelian Buket Bunga di Rumah 

Buket Jogja. 

Kata Kunci: Social Media Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan Konsumen, 

Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

mailto:dany.silalahi@students.ukdw.ac.id


 

xv 

 

THE INFLUENCE OF SOCIAL MEDIA MARKETING, E-SERVICE 

QUALITY, CONSUMER TRUST, AND PRICE PERCEPTION ON 

PURCHASE DECISIONS RUMAH BUKET YOGYA 

 

Dany Daniel Silalahi 

11190773 

 

Department Management Faculty of Business 

Duta Wacana Christian University 

 

Email: dany.silalahi@students.ukdw.ac.id  

ABSTRACT 

This study aims to determine and analyze the influence of social media marketing, 

e-service quality, consumer trust, price perception on the decision to purchase a 

bouquet of flowers at a bouquet house in Jogja. The method used non-probability 

sampling with SPSS analysis. Population uses the total population. The sample 

amounted to 100 respondents. Data collection method using questionnaires. The 

results concluded that (1) significant social media marketing = 0.023 (2) significant 

e-service quality = 0.008 (3) significant consumer trust = 0.019 (4) significant price 

perception = 0.000. Social Media Marketing, e-Service Quality, Consumer Trust, 

and Price Perception affect 76.9% of the Purchase Decision of a Bouquet of 

Flowers at Rumah Buket Jogja. 

Keywords: Social Media Marketing, e-Service Quality, Consumer Trust, Price 

Perception and Purchasing Decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Di zaman yang serba digital saat ini, segala aspek dalam kehidupan 

berkaitan dengan yang namanya teknologi, tidak dipungkiri bahwa dari anak-anak 

hingga dewasa banyak sekali yang menggunakan internet sebagai kebutuhan 

mereka bahkan banyak sekali yang memasukkan internet dalam daftar kebutuhan 

primer bagi yang bekerja di dunia digital. Peran internet bukan hanya sebagai sarana 

untuk bisa mendapatkan informasi, namun juga untuk berkomunikasi dari seluruh 

penjuru dunia (Meilinda, 2018). Dengan adanya ketergantungan internet banyak 

sekali konsumen yang berbelanja atau mencari kebutuhan mereka tidak hanya 

melalui toko offline namun juga melalui online. Banyak sekali konsumen yang 

sudah memanfaatkan internet untuk berbelanja kebutuhan sehari – hari, oleh karena 

itu platform perdagangan elektronik menjadi laris manis sebagai pilihan masyarakat 

untuk berbelanja dan bertransaksi. Menurut Gubernur Bank Indonesia, Perry 

Warjiyo, transaksi platform perdagangan elektronik dibanding tahun lalu (2021) 

tumbuh sekitar 12% yang mencapai Rp 30,8 triliun. Transisi ini yang mendorong 

pemerintah untuk mengembangkan program digitalisasi UMKM, akselerasi 

digitalisasi UMKM dilakukan guna memperluas akses pasar serta meningkatkan 

daya saing.  

Dilansir dari situs web Kementerian Keuangan Republik Indonesia dengan 

judul “UMKM Mulai Menggeliat Pasca Pandemi Covid19”, Usaha Mikro Kecil 

dan Menengah (UMKM) merupakan urat nadi perekonomian daerah dan nasional. 
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Secara umum UMKM dalam perekonomian nasional memiliki peran sebagai 

pemeran utama dalam kegiatan ekonomi, penyedia lapangan kerja terbesar, pemain 

penting dalam pengembangan perekonomian lokal dan pemberdayaan masyarakat, 

pencipta pasar baru dan sumber inovasi, serta kontribusinya terhadap neraca 

pembayaran (Melati, 2022). Selain itu, UMKM juga memiliki peran penting 

khususnya dalam perspektif kesempatan kerja dan sumber pendapatan bagi 

kelompok miskin, distribusi pendapatan dan pengurangan kemiskinan, serta 

UMKM juga berperan dalam pembangunan ekonomi pedesaan. Salah satu UMKM 

tersebut adalah Rumah Buket Jogja.  

Menurut hasil wawancara dengan owner Rumah Buket Jogja, usaha ini 

didirikan karena si pemilik saat itu terkena dampak Covid-19 sehingga memutuskan 

untuk keluar dari pekerjaannya dan mulai membangun usaha ini. Pemilik memilih 

usaha di bidang kerajinan tangan ini khususnya flower bouquet karena melihat 

banyaknya permintaan dari pasar selain itu modal yang diperlukan juga tidak terlalu 

besar. Usaha ini berkembang cepat terutama di perkotaan yang gaya hidup 

masyarakatnya semakin modern. Peningkatan ini berbanding lurus dengan 

berkembangnya jumlah perhotelan, restoran, perusahaan maupun perkantoran di 

Yogyakarta. Bisnis-bisnis tersebut merupakan pangsa pasar yang potensial bagi 

bunga potong, Rumah Buket Jogja awalnya hanya menyediakan flower bouquet 

tetapi seiring dengan berkembangnya usaha ini Rumah Buket Jogja mulai 

menyediakan berbagai macam bouquet seperti money bouquet, snack bouquet, 

balloon bouquet, flower box, dekorasi ulang tahun dan seserahan.  

Di saat masa pandemi terjadi perubahan pola belanja barang dan jasa 

konsumen dari offline ke online. Belanja secara daring kini telah menjadi salah satu 
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gaya hidup baru bagi masyarakat Indonesia. Ketertarikan konsumen terhadap 

penggunaan aplikasi online saat ini juga dimanfaatkan untuk melakukan belanja 

secara online melalui toko online (Online Shop). Penggunaan media online shop 

sebagai aplikasi dalam melakukan belanja tidak hanya didasarkan rasa ketertarikan 

saja, namun untuk memenuhi baik kebutuhan, keinginan maupun gaya hidup. 

Penggunaan aplikasi online shop, pada dasarnya banyak dilakukan konsumen 

terutama karena adanya efisiensi dan efektivitas dalam memberikan pelayanan. Hal 

ini, dibuktikan dengan kemunculan berbagai online shop di Indonesia yang turut 

menciptakan fenomena baru dalam proses jual beli barang. Berdasarkan riset yang 

dilakukan oleh Google Indonesia serta riset pasar GFK (Gesellschaft Fur 

Konsumforschung) tahun 2017 mendapatkan, jika terdapat pergantian tren 

pembayaran jual beli dengan online.   

Dilansir dari We Are Social & Hootsuite (2022) penggunaan internet di 

Indonesia memiliki waktu rata-rata setiap hari adalah 8 jam, 36 menit. Hal tersebut 

merupakan peluang besar yang dapat dimanfaatkan oleh media digital, yaitu 

pemasaran digital. Social Media Marketing adalah pemanfaatan teknologi media 

sosial, saluran, dan perangkat lunak untuk membuat, berkomunikasi, mengantarkan 

dan bertukar penawaran yang memiliki nilai bagi pemangku kepentingan (Tuten 

dan Salomon, 2017). Pemasaran melalui media sosial atau social media marketing 

adalah jenis pemasaran yang dapat dijalankan guna meningkatkan kesadaran merek 

yang dilakukan dengan tools pada jejaring sosial yang dapat dilakukan dimanapun 

(Gunelius, 2011:10). Instagram merupakan salah satu situs yang umum digunakan 

untuk memasarkan produk karena penggunaannya yang praktis untuk dapat 

menarik keputusan calon konsumen. Social media marketing dapat mempengaruhi 
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keputusan pembelian konsumen melalui peningkatan penyediaan informasi produk, 

interaksi, promosi, dan rekomendasi dari konsumen lain. Konsumen cenderung 

menjadi pengguna aktif media sosial dan menghabiskan banyak waktu mereka 

untuk berinteraksi, berbagi, dan mengakses konten di platform media sosial. 

Mereka dapat memberikan umpan balik langsung atau mengikuti akun merek yang 

mereka sukai. Konsumen dapat dipengaruhi oleh iklan yang mereka lihat di media 

sosial, baik dalam bentuk iklan berbayar maupun konten original dari akun yang 

mereka ikuti. Konsumen dapat merespons iklan dengan mengklik, menyukai, 

mengikuti, atau membagikan konten tersebut.  

Menurut hasil wawancara dengan owner Rumah Buket Jogja, beliau sangat 

memaksimalkan marketing melalui instagram salah satunya menggunakan layanan 

berbayar instagram ads dengan tujuan dapat menjangkau audiens agar tertarik 

untuk membeli produk yang dipasarkan. Hal ini dapat membuat konsumen merasa 

terpanggil oleh iklan tersebut, mereka mungkin akan tergoda untuk melakukan 

pembelian impulsif karena promosi atau penawaran khusus yang diberikan oleh 

Rumah Buket Jogja. Social media marketing juga membuat konsumen Rumah 

Buket Jogja dapat berkomunikasi secara langsung dengan pemiliknya melalui 

platform media sosial. Komunikasi seperti merespon pertanyaan atau keluhan 

konsumen dengan cepat dan tepat dapat meningkatkan kualitas layanan elektronik 

sehingga membuat konsumen Rumah Buket Jogja merasa diperhatikan dan 

menumbuhkan potensi untuk menjadi konsumen yang loyal. Usaha sejenis Rumah 

Buket Jogja di Yogyakarta sangat banyak ditemukan sehingga konsumen memiliki 

banyak pilihan. Sebagian konsumen mungkin melihat buket bunga sebagai hadiah 

yang memiliki nilai sentimental, seperti untuk perayaan wisuda, ulang tahun, 
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pernikahan, ucapan selamat, ucapan dukacita, atau momen spesial lainnya. 

Biasanya konsumen memiliki pertimbangan tersendiri dalam membeli suatu produk 

salah satunya adalah karena e-Service Quality yang dimiliki oleh perusahaan 

tersebut.  

e-Service Quality merujuk pada kualitas layanan elektronik yang diberikan 

oleh suatu platform dalam hal ini adalah instagram kepada pengguna atau 

konsumen. Menurut Zeithaml (2002), pengaruh E-Service Quality dengan 

keputusan pembelian adalah sejauh mana sosial media dapat memfasilitasi 

pelanggan secara efektif dalam melakukan keputusan pembelian produk atau jasa 

sampai dengan pengiriman produk dan jasa. Produk yang dipesan akan dikirimkan 

pada waktu yang telah disepakati dan dikemas dengan baik sehingga produk sampai 

dengan aman ke tangan konsumen. Menurut Chase et al (2014) e-service quality 

terdapat efisiensi yang berkaitan dengan mudahnya konsumen mencari informasi 

pada sosial media Rumah Buket Jogja, seperti adanya akun instagram Rumah Buket 

Jogja yang membantu konsumen untuk memahami produk secara baik, 

memudahkan konsumen dalam memperoleh informasi produk buket, dan 

melakukan pembelian secara online. Reliabilitas E-Service Quality juga 

memainkan peranan penting dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen, 

dimana situs atau platform yang memiliki reputasi baik dalam hal keandalan dapat 

membangun kepercayaan konsumen sehingga konsumen cenderung memilih 

berbelanja pada situs tersebut, sebaliknya jika sebuah situs tidak mempunyai 

keandalan seperti mengalami masalah akses dan lambatnya respon, maka 

konsumen akan kehilangan kepercayaannya. Konsumen juga memperhatikan 

fulfillment, dimana hal ini memberikan pengalaman pembelian yang baik dan 
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memuaskan konsumen. Fulfillment mengarah pada ketersediaan stok atau 

keseluruhan proses pemenuhan pesananan dan layanan yang dilakukan secara 

elektronik. Pemrosesan pesanan, mengelola persediaan stok, pengemasan, 

mengatur pengiriman, dan mengatur pengembalian adalah faktor untuk mencapai 

fulfillment yang baik sehingga dapat membantu meningkatkan keputusan 

pembelian. Privasi menjadi hal yang tidak kalah penting dalam E-Service Quality 

untuk melindungi data konsumen. Konsumen sering memberikan informasi pribadi 

ketika berinteraksi dengan layanan e-commerce seperti alamat pengiriman, rincian 

pembayaran, dan hal lain. Oleh karena itu, perlu disiapkan kebijakan privasi yang 

jelas, memberikan informasi mengenai praktik privasi, melindungi data konsumen 

dengan menerapkan langkah-langkah keamanan yang kuat, karyawan yang dilatih, 

dan transparansi dalam komunikasi. Dalam E-Service Quality harus 

memperhatikan ease of use yang artinya memperhatikan kemudahan penggunaan 

seperti sejauh mana pengguna dapat dengan mudah berinteraksi dan menggunakan 

platform tanpa hambatan atau kesulitan. Hal yang terkait dengan kemudahan 

penggunaan seperti navigasi yang sederhana, proses pembelian yang lancar, 

responsif terhadap perangkat, dan bantuan yang mudah diakses. Menurut Pratiwi 

(2016) kualitas layanan yang baik dapat meningkatkan kepercayaan konsumen 

terhadap penjual, sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian. 

Rumah Buket Jogja selalu mengiklankan produknya secara jujur, artinya, 

apa yang konsumen lihat di sosial media akan sama dengan yang mereka terima 

ketika membeli produk tersebut. Saat konsumen menerima barang atau jasa yang 

sesuai dengan iklan penjual di instagram, maka akan menumbuhkan rasa percaya 

konsumen pada penjual. Kepercayaan menurut Grabner & Faullant (2018) 
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merupakan inti dari kegiatan transaksi ekonomi, baik dilakukan pada toko retail 

melalui internet maupun offline. Menurut Koofaris dan Hampton-Sosa (2004) 

kepercayaan yang tinggi dapat meningkatkan kemungkinan konsumen untuk 

melakukan pembelian, sementara kepercayaan yang rendah dapat menghambat 

keputusan pembelian konsumen. Rumah Buket Jogja selalu berusaha untuk 

meningkatkan kepercayaan konsumen seperti, membuat highlight dalam akun 

Instagram yang berisikan testimoni konsumen yang telah membeli produk Rumah 

Buket Jogja hal ini dapat membantu membuktikan kualitas atau layanan dari Rumah 

Buket Jogja karena konsumen cenderung mencari ulasan atau testimoni dari 

konsumen sebelumnya untuk menilai kualitas, kepuasan, dan reputasi usaha buket. 

Selain itu, akun instagram Rumah Buket Jogja selalu konsisten setiap harinya untuk 

mengunggah konten, terkadang mengadakan giveaway, dan berinteraksi dengan 

konsumen. Kehadiran online yang kuat, media sosial yang aktif, konten yang 

relevan, informasi yang lengkap dan uptodate, serta berinteraksi dengan konsumen 

secara aktif melalui media sosial dapat membantu membangun kepercayaan 

konsumen dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Rumah Buket Jogja 

selalu menerima kritik dan saran dari konsumen sehingga konsumen dapat 

mengajukan komplain apabila produk yang telah diterima tidak sesuai pesanan. 

Menurut Saladin (2002) apabila calon konsumen telah melihat – lihat dan mulai 

tertarik dengan produk atau jasa yang ditawarkan biasanya hal lain yang menjadi 

pertimbangan adalah harga. Menurut Simamora (2002) harga juga merupakan salah 

satu faktor penentu calon konsumen saat akan melakukan keputusan pembelian. 

Setelah konsumen percaya terhadap suatu usaha atau bisnis tertentu biasanya faktor 

lain yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah persepsi harga.  
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Persepsi harga merupakan penilaian konsumen mengenai apakah harga 

yang ditawarkan oleh penjual kepada konsumen dan harga yang dibandingkan 

dengan toko lain sesuai keinginan konsumen atau dapat diterima oleh konsumen. 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2004), persepsi harga merupakan pandangan 

mengenai harga bagaimana seorang pelanggan atau konsumen memandang 

sejumlah harga tertentu (tinggi, rendah, wajar). Harga yang dianggap terlalu tinggi 

oleh konsumen dapat mengurangi minat mereka untuk membeli suatu produk atau 

layanan, sementara harga yang dianggap wajar atau murah dapat meningkatkan 

keputusan pembelian. Menurut Cockril dan Goode (2010) persepsi harga dapat 

menjadi faktor utama dalam keputusan pembelian, terutama ketika konsumen 

memiliki anggaran yang terbatas. Tentunya sebagai konsumen pasti akan membeli 

produk yang sesuai dengan budget, Rumah Buket Jogja hadir sebagai toko yang 

menjual berbagai produk bouquet dengan harga yang bisa disesuaikan serta sesuai 

permintaan konsumen agar pelanggan tertarik untuk membeli bouquet di Rumah 

Buket Jogja. Oleh karena itu, dalam strategi penentuan harga, perlu 

mempertimbangkan dengan cermat bagaimana konsumen mempersepsikan harga 

dan bagaimana hal tersebut dapat mempengaruhi keputusan pembelian mereka. 

Harga yang terjangkau atau berdasarkan nilai yang diberikan dapat menjadi faktor 

penting dalam keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka peneliti tertarik untuk 

mengetahui Pengaruh Social Media Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan 

Konsumen dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian konsumen 

Flower Bouquet di Rumah Buket Jogja. 

 



9 

 

 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan penjabaran yang diberikan pada latar belakang, yang menjadi 

rumusan masalah adalah sebagai berikut:  

1. Apakah ada pengaruh social media marketing terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Rumah Buket Jogja? 

2. Apakah ada pengaruh e-Service Quality terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Rumah Buket Jogja? 

3. Apakah ada pengaruh kepercayaan konsumen terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Rumah Buket Jogja? 

4. Apakah ada pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Rumah Buket Jogja? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disebut diatas dapat ditentukan 

tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Social Media Marketing 

terhadap Keputusan Pembelian konsumen buket bunga di Rumah Buket 

Jogja. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh e-Service Quality terhadap 

Keputusan Pembelian konsumen buket bunga di Rumah Buket Jogja. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kepercayaan konsumen 

terhadap Keputusan Pembelian konsumen buket bunga di Rumah Buket 

Jogja. 
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4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian konsumen buket bunga di Rumah Buket Jogja. 

1.4 Kontribusi Penelitian 

1. Kontribusi Teoritis. 

a. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi serta 

mampu menambah wawasan dan kajian ilmu yang berhubungan dengan 

pengaruh Social Media Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan 

Konsumen, dan Persepsi Harga. 

b. Penelitian ini diharapkan dapat memperkuat teori tentang pengaruh 

Social Media Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan Konsumen, 

dan Persepsi Harga. 

2. Kontribusi Praktis. 

a. Bagi penulis, dengan melakukan penelitian, pengetahuan dan wawasan 

penelitian akan bertambah. Peneliti lebih memahami tentang pengaruh 

Social Media Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan Konsumen, 

dan Persepsi Harga. 

b. Bagi pemilik toko, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan 

masukan untuk usaha floristnya terkait pengaruh Social Media 

Marketing, e-Service Quality, Kepercayaan Konsumen dan Persepsi 

Harga. 
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1.5 Batasan Penelitian 

1. Sampel yang dijadikan objek penelitian adalah konsumen Rumah Buket 

Jogja yang pernah melakukan pembelian 6 (enam) bulan terakhir dan 

berdomisili di DIY melalui Instagram dan WhatsApp. 

2. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini ada lima yaitu: 

a. Social Media Marketing. 

b. e-Service Quality. 

c. Kepercayaan Konsumen. 

d. Persepsi Harga 

e. Keputusan Pembelian. 

3. Waktu penelitian: Januari sampai akhir Juli 2023. 

4. Rumah Buket Jogja menyediakan layanan online berupa WhatsApp dan 

Instagram. 

5. Social Media Marketing yang digunakan adalah Instagram ads dan 

WhatsApp. 
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BAB V 

PENUTUP 

 5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pemaparan hasil penelitian “Pengaruh Social 

Media Marketing, E-Service Quality, Kepercayaan Konsumen, Dan Persepsi Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Flower Bouquet Di Rumah Buket 

Jogja” yang sudag diteliti, sehingga dari hasil penelitian diperoleh hasil seperti di 

bawah ini: 

1. Social Media Marketing (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y) buket bunga di Rumah Buket Jogja. Dengan 

Demikian dapat disimpulkan (Ha1 diterima dan H01 ditolak) atau sesuai. 

2. e-Service Quality (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) buket bunga di Rumah Buket Jogja. Dengan 

Demikian dapat disimpulkan (Ha1 diterima dan H01 ditolak) atau sesuai. 

3. Kepercayaan Konsumen (X3) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) buket bunga di Rumah Buket Jogja. Dengan 

Demikian dapat disimpulkan (Ha1 diterima dan H01 ditolak) atau sesuai. 

4. Persepsi Harga (X4) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) buket bunga di Rumah Buket Jogja. Dengan 

Demikian dapat disimpulkan (Ha1 diterima dan H01 ditolak) atau sesuai. 

5. Social Media Marketing (X1), e-Service Quality (X2), Kepercayaan Konsumen 

(X3), dan Persepsi Harga (X4) secara simultan (Uji F) berpengaruh dan 
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signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk buket bunga di Rumah Buket 

Jogja. 

6. Dari Semua variabel Social Media Marketing (X1), e-Service Quality (X2), 

Kepercayaan Konsumen (X3), Persepsi Harga (X4) yang diperoleh setelah 

pengujian, variabel Persepsi Harga yang mempunyai pengaruh paling dominan 

dan signifikan dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen terhadap 

produk buket bunga di Rumah Buket Jogja. 

7. Variabel independen yaitu Social Media Marketing (X1), e-Service Quality 

(X2), Kepercayaan Konsumen (X3), dan Persepsi Harga (X4) berpengaruh 

76.9% terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y). Hal ini 

membuktikan hubungan antar variabel independen dan variabel dependen 

cukup erat. Sedangkan sisanya 23.1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

terdapat dalam penelitian ini, seperti kualitas produk, word of mouth dan citra 

merek. 

8. Profil Responden yang sering membeli buket bunga di Rumah Buket Jogja 

adalah Pelajar/Mahasiswa, PNS, Wiraswasta, Pegawai Swasta, dan Profesional. 

5.2 Saran 

Berdasarkan penarikan kesimpulan dari penelitian, maka rekomendasi yang 

bisa disajikan oleh penulis ialah sebagai berikut: 

1. Dari hasil penelitian di atas, Rumah Buket Jogja harus mempertahankan dan 

meningkatkan e-Service Quality yang dimiliki agar minat konsumen 

membeli produk di Rumah Buket Jogja meningkat. 

2. Untuk Social Media Marketing harus ditingkatkan dalam fitur-fitur yang 

diatawarkan serta pelayanan yang diberikan, karena konsumen lebih aktif 
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menggunakan sosial media dan biasanya dijadikan sebagai katalog bisnis 

untuk memikat perhatian konsumen sehingga dapat menjadi pertimbangan 

untuk membeli produk. 

3. Hasil dari penelitian di atas juga menyarankan agar tetap memperhatikan 

Persepsi Harga yang menjadi pembanding dengan kompetitor. 

4. Untuk penelitin selanjutnya, diharapkan dapat memperluas cakupan objek 

penelitian, temuan dari penelitian ini dapat dijadikan refrensi dalam 

melakukan penelitian berikutnya sebagai pertimbangan untuk melanjutkan 

penelitian yang lebih mendalam, dan memperhatikan interval pada profil 

responden. 
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