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ABSTRACT.  

 The service business is currently a growing trend, because many people who are already 

working but choose to have a side job, namely by offering services according to their skills. 

Photography is one of the new opportunities in the service and business sector, some people make 

their hobby in photography into a job that can generate profits. The writing method uses This 

research was conducted using a qualitative method, providing an overview of the object being 

studied by using interviews that have been collected as is. The author's goal is to determine 

whether there is an influence of content marketing, electronic word of mouth (e-WOM) and price 

perception on buyer decisions. The results obtained from this study are that Hagiframe optimizes 

through the creation of digital campaigns, Hagiframe provides quality services to leave a positive 

impression on customers and Hagiframe has a price rate that is relatively cheap and friendly to 

consumers' pockets. In this case, Hagiframe still has trust in customer decisions to use its services. 

Keywords: Photography, electronic word of mouth (e-WOM), content marketing, price 

perception 

 

ABSTRAK.  

 Saat ini bisnis jasa tengah mengalami perkembangan pesat dan menjadi tren, sebab 

banyak individu yang meskipun telah memiliki pekerjaan utama tetap memilih menjalankan 

pekerjaan sampingan dengan menawarkan layanan berbasis keahlian yang mereka miliki. 

Salah satu peluang usaha di sektor jasa yang semakin diminati adalah fotografi; banyak orang 

yang menjadikan hobi fotografi sebagai sarana untuk memperoleh penghasilan. Penelitian ini 

disusun menggunakan pendekatan kualitatif, yaitu memberikan deskripsi terhadap objek 

penelitian berdasarkan hasil wawancara yang dikumpulkan sesuai kondisi sebenarnya. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi pengaruh content marketing, electronic 

word of mouth (e-WOM), dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian. Hasil yang 

didapat dari penelitian ini bahwasanya Hagiframe melakukan pengoptimalan melalui 

pembuatan campaign digital, Hagiframe memberikan pelayanan yang berkualitas untuk 

meninggalkan jejak positif kepada pelanggan dan Hagiframe memiliki rate harga yang 

terbilang murah dan ramah dikantong konsumen. Dalam hal ini Hagiframe tetap mempunyai 

kepercayaan dalam keputusan pelanggan untuk menggunakan jasanya. 

Kata Kunci: Fotografi, electronic word of mouth (e-WOM), content marketing, persepsi harga 

 

PENDAHULUAN 

Bisnis jasa merupakan bentuk usaha yang menawarkan atau 

memperdagangkan produknya berupa pelayanan jasa dengan mengedepankan 

keahlihan dalam memenuhi kebutuhan pelanggan. produk yang dimaksud bukan 
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dalam bentuk fisik melainkan pengalaman dan bantuan. Bisnis jasa menjadi trend 

dikalangan masyarakat, karena banyaknya orang yang ingin mendapatkan hasil 

tambahan selain pekerjaan tetap dengan memanfaatkan keahlian yang dimiliki. 

Seiring berkembangnya teknologi saat ini, salah satu bisnis jasa yang sedang naik 

daun dan banyak dibicarakan orang adalah bisnis jasa photography. Perkembangan 

teknologi telah memberikan dampak besar terhadap industri fotografi, khususnya 

dalam hal bagaimana konsumen mengambil keputusan dalam menggunakan jasa. 

Jenis usaha jasa fotografi cukup menarik perhatian masyarakat. Hal tersebut 

tentu memicu daya saing yang sangat ketat sekaligus menjadi tantangan bagi pelaku 

usaha. Perusahaan dituntut berkompetisi dengan kompetitornya melalui penyebaran 

reputasi yang baik, pemberian kualitas pelayanan, serta meningkatkan kreatifitas 

dalam mengonsepkan hasil foto yang nantinya akan menarik perhatian konsumen. 

Jasa fotografi ”Hagiframe” merupakan salah satu jasa fotografi yang melayani 

jasa foto dan video acara kelulusan. Hagiframe bertempat di kota malang namun bisa 

melayani di berbagai daerah seperti surabaya, jember, semarang, solo, yogyakarta, 

bali, bandung serta jakarta. Tentunya Hagiframe menentukan harga melalui pricelist 

yang sudah ditetapkan dengan berbagai harga yang sesuai dengan kondisi serta 

permintaan yang akan diminta dari konsumen. Hagiframe memiliki berbagai media 

sosial sebagai alat untuk mempromosikan jasa foto dan videonya, seperti instagram, 

threads dan tiktok. Penerapan sosial media dalam periklanan memiliki banyak 

keuntungan terutama dalam menargetkan dan menyesuaikan iklan dengan informasi 

dari konsumen. Konsumen dapat menyampaikan keluh kesahnya, mereview tentang 

berbagai produk, hingga mencari informasi tentang berbagai produk yang dibutuhkan 

oleh konsumen. Electronic word of mouth (e-WOM) adalah cara bagi seorang 

pembisnis untuk memberikan presepsi atau pandangan berupa nilai yang baik bagi 

pelanggan. Electronic word of mouth adalah bentuk pendapat atau ulasan dari 

konsumen yang dihasilkan untuk konsumen lain dengan menggunakan media digital 

sebagai platformnya (Kintradinata & Hidayah, 2023). 

Dalam meningkatkan strategi pemasaran sebuah perusahaan perlu 

melakukan inovasi dalam berbagai hal mencakup harga, barang, distribusi, dan 

periklanan. Salah satu yang menjadi fokus utama yaitu harga, karena dianggap sangat 

sensitif yang dapat berpengaruh besar dalam keputusan pembelian konsumen. Harga 

ini bagaimana masyarakat mempresepsikan harga dari yang tertinggi, terendah, dan 

dalam batas wajar. Hal ini membuat masyarakat menjadi penentu seseorang dalam 

menentukan pembelian produk dengan cara mempengaruhi dari segala sisi yang 

dianggap menjadi keunggulan sebuah perusahaan yang nantinya akan berpengaruh 

terhadap peningkatan penjualan dan minat beli masyarakat (Putra et al,. 2022). 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menerapkan pendekatan deskriptif kualitatif. Pendekatan 

kualitatif bertujuan untuk memahami fenomena sosial serta perilaku manusia melalui 

proses pengumpulan data, seperti wawancara, observasi, dan analisis dokumen. 

Dalam pendekatan ini, peneliti berperan secara aktif sepanjang proses pengumpulan 
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data yang bersumber dari pengalaman individu, sehingga memungkinkan peneliti 

mengeksplorasi pandangan subjektif serta dinamika interaksi yang kompleks. 

Interaksi yang terjadi selama penelitian bersifat fleksibel dan dapat menyesuaikan 

dengan kondisi serta situasi lapangan yang sedang dikaji (Shafira & Mutia, 2021). 

Dalam memperoleh data dan informasi yang dibutuhkan, maka objek yang 

dipilih untuk melengkapi penyelesaian dalam penelitian ini yaitu di Hagiframe yang 

berlokasi di Surabaya, Jawa Timur. Dalam penelitian ini penulis menggunakan 2 unit 

analisi yaitu Febri Armanda dan Ilham Ammar selaku pemilik usaha Hagiframe. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Saat ini jumlah pengguna jasa fotografi mengalami peningkatan yang sangat 

signifikan. Banyak masyarakat memanfaatkan layanan fotografer untuk 

mengabadikan momen-momen penting mereka, baik dalam kegiatan formal seperti 

pernikahan, tunangan, dan wisuda, maupun dalam kegiatan non-formal seperti 

perjalanan wisata yang bertujuan merekam kenangan di tempat yang dikunjungi. 

Hagiframe sebagai salah satu usaha yang bergerak dibidang jasa fotografi berupaya 

dalam memperkenalkan produk jasanya lewat strategi marketing dengan berbagai 

penerapan yang dilakukan oleh pemilik usaha. Dalam mengatasi persaingan pasar 

yang semakin tinggi hagiframe dituntut untuk memberikan inovasi baru pada kualitas 

dan pelayanan sebagai bentuk penilaian kepada konsumen dan keputusan dalam 

penggunaan jasa. Berdasarkan hasil wawancara dari febri armanda dan ilham ammar 

sebagai pemilik Hagiframe bahwa menekankan penyajian konten yang berkualitas, 

relevan, informatif, konsisten, dan menarik untuk membangun awarenes, minat, dan 

mendorong keputusan pembelian melalui informasi yang bernilai. Melalui media 

sosial Hagiframe berusaha membangun interaksi (enggagement) dengan konsumen. 

Mereka berupaya menciptakan konten atau pengelaman yang layak dibagikan, 

dengan harapan mendapatkan dampak besar melalui rekomendasi dari konsumen. 

Konstruksi ruang sosial Hagiframe dapat diinterpresentasikan melalui citra 

yang dibangun. Fokus pada content marketing dan word-of-mouth menunjukkan 

upaya untuk menciptakan pengalaman yang positif dan berkesan sehingga konsumen 

termotivasi untuk membagikannya kepada orang lain, memperluas jangkauan sosial 

merek. Fokus pada content marketing dan word-of-mouth menunjukkan upaya untuk 

menciptakan pengalaman yang positif dan berkesan sehingga konsumen termotivasi 

untuk membagikannya kepada orang lain, memperluas jangkauan sosial merek. 

Strategi diferensiasi Hagiframe dapat dilihat dari Memperhatikan seluruh perjalanan 

konsumen, dari pengenalan masalah hingga pasca penggunaan jasa, dan berusaha 

memberikan pengalaman yang positif di setiap tahap dapat menjadi strategi 

diferensiasi yang kuat. 

 

Analisis Performa Content Marketing Dalam Meningkatkan Penggunaan Jasa 

Pada Hagiframe 

Hagiframe telah menunjukkan kehadiran digital yang signifikan dengan fokus 

utama pada platform instagram dan tiktok. Dengan memiliki 1,252 pengikut pada 
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akun instagram dan 292 pengikut dengan jumlah suka mencapai 11,5 ribu ditiktok. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Febri Armanda dan Ilham Ammar selaku 

pemilik usaha, diketahui bahwa optimalisasi pemasaran dilakukan melalui 

pembuatan digital campaign dalam bentuk content marketing. Kampanye tersebut 

berisi berbagai jenis unggahan yang bertujuan memberikan informasi sekaligus 

memperkenalkan layanan yang tersedia, serta sesekali disertai unsur promo untuk 

menarik perhatian calon konsumen. Jenis konten yang diposting mencakup personal 

branding, product marketing, dan soft selling, yang merupakan pendekatan strategis 

untuk membangun citra yang kuat. Dalam penerapanya hagiframe cukup konsisten 

dalam memposting konten berupa foto maupun video dengan mengupload disetiap 

bulanya. Dari aspek penilaian, Hagiframe mendapatkan ulasan maupun komentar 

pada platform yang sangat baik. 

 

Analisis e-WOM Dalam Meningkatkan Penggunaan Jasa Pada Hagiframe 

Dari hasil wawancara yang didapat Hagiframe memberikan pelayanan yang 

berkualitas untuk meninggalkan jejak positif kepada pelanggan. Berdasarkan ulasan 

pelanggan yang diperoleh melalui media sosial Hagiframe, diketahui bahwa dari 

aspek kualitas layanan para konsumen merasa cukup puas terhadap jasa yang 

diberikan. Fotografer dinilai mampu menghasilkan foto sesuai dengan ekspektasi 

pelanggan, karena selama proses pemotretan fotografer secara aktif meminta 

masukan serta melakukan diskusi terkait hasil foto. Fotografer juga dinilai 

profesional, terbukti dari kedisiplinan hadir tepat waktu serta menyelesaikan 

pekerjaan sesuai dengan kesepakatan. Penyelesaian hasil foto pun diberikan sesuai 

dengan batas waktu yang telah ditetapkan sejak awal. Selain itu, fotografer Hagiframe 

menggunakan peralatan fotografi yang memadai dan berfungsi baik sehingga 

mendukung proses pengambilan gambar. Dari segi penampilan, fotografer selalu 

menjaga kerapian dan kesopanan saat bertugas. Fotografer juga membantu 

konsumen dalam menentukan pose selama sesi pemotretan serta responsif terhadap 

pertanyaan atau kendala yang disampaikan klien. Sebelum sesi foto berlangsung, 

fotografer terlebih dahulu membahas konsep pemotretan dengan klien agar 

keinginan dan preferensi klien dapat tersampaikan dan diakomodasi dengan tepat. 

Dari ulasan komentar yang didapat pada sosial media Hagiframe banyak yang 

memuji hasil foto dan berencana untuk memakai jasa foto Hagiframe. konsumen yang 

telah melakukan penggunaan jasa merasa sangat puas dengan hasilnya yang mereka 

lontarkan dikomentar sosial media Hagiframe. Hal tersebut disebabkan karena foto 

yang diterima konsumen telah melalui proses pengeditan, dengan 

mempertimbangkan ketajaman dan kejernihan gambar sehingga hasil akhir layak 

untuk ditampilkan kepada orang lain. 

 

Analisis Harga Dalam Meningkatkan Penggunaan Jasa Pada Hagiframe 

Persaingan di pasar jasa fotografi saat ini tergolong sangat ketat dan 

dipengaruhi oleh berbagai faktor, salah satunya terkait harga yang ditawarkan. 

Banyaknya jumlah penyedia layanan fotografi membuat peluang untuk memperoleh 
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pelanggan menjadi semakin menantang, sehingga pelaku usaha dituntut untuk 

bersaing baik dari aspek harga maupun kualitas layanan agar tetap mampu menarik 

minat konsumen. Berikut pricelist yang ada pada Hagiframe. 

PRICELIST HAGIFRAME 

SILVER/60 Minute 

Malang Rp. 325.000 

Surabaya/Jember Rp. 350.000 

Semarang/Solo/Yogyakarta Rp. 350.000 

Bali/Bandung/Jakarta Rp. 400.000 

GOLD/90 Minute 

Malang Rp. 475.000 

Surabaya/Jember Rp. 500.000 

Semarang/Solo/Yogyakarta Rp. 500.000 

Bali/Bandung/Jakarta Rp. 550.000 

PLATINUM/120 Minute 

Malang Rp. 525.000 

Surabaya/Jember Rp. 550.000 

Semarang/Solo/Yogyakarta Rp. 550.000 

Bali/Bandung/Jakarta Rp. 625.000 

 

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa Hagiframe memiliki rate harga yang 

terbilang murah dan ramah dikantong konsumen. Pada proses pelayananya 

Hagiframe menawarkan harga dengan tanpa adanya penambahan khusu untuk 

daerah – daerah tertentu. Berdasarkan hasil wawancara dengan Febri Armanda 

selaku pemilik usaha, diperoleh beberapa informasi terkait prosedur teknis sebelum 

persetujuan layanan dilakukan. Pada tahap awal, konsumen diminta melakukan 

registrasi dengan mengisi data untuk menentukan hari, tanggal, serta jenis layanan 

yang dibutuhkan. Setelah kedua pihak mencapai kesepakatan mengenai hal tersebut, 

konsumen diwajibkan melakukan pembayaran DP (Down Payment) dengan 

pelunasan maksimal satu hari sebelum pelaksanaan pemotretan. Adapun nominal DP 

yang harus dibayarkan kepada penyedia jasa ditetapkan minimal sebesar IDR 100K. 

DP tersebut bersifat non-refundable, kecuali terdapat kendala dari pihak Hagiframe. 

Reschedule dapat dilakukan maksimal h-7 sebelum itu, setelah itu dikenakan biaya 

penyesuaian sebesar IDR 100K. Izin penggunaan lokasi menjadi tanggung jawab 

konsumen dengan catatan selama proses foto pihak Hagiframe akan menyesuaikan 

kondisi lokasi dan pencahayaan di lapangan, dengan tetap mengutamakan hasil 

terbaik. Pada proses foto Hagiframe memberikan toleransi keterlambatan maksimal 

10 menit. Setelah itu durasi foto akan terhitung sesuai waktu yang telah ditentukan. 

Untuk hasil foto pihak Hagiframe akan mengirim melalui google drive maksimal 1x24 

jam. File tersebut akan tersedia selama 1 bulan. Dan proses editing dilakukan 

maksimal 7 hari setelah klien memilih foto. 

Ilham Ammar selaku pemilik usaha juga menyampaikan bahwa setiap bisnis 
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tentu memiliki tujuan untuk memperoleh keuntungan sebesar mungkin. Namun, 

dalam praktik di lapangan terdapat sejumlah langkah yang harus ditempuh untuk 

mencapai tujuan tersebut, dan faktor yang paling penting adalah konsumen. Untuk 

mendapatkan pelanggan, pelaku usaha berupaya semaksimal mungkin dengan 

memaksimalkan kreativitas yang dimiliki agar mampu menarik perhatian calon 

pengguna jasa. Salah satu strategi yang diterapkan adalah pemberian harga khusus 

kepada teman atau kerabat, yang besarannya berbeda dari tarif reguler. 

Dalam pelaksanaan di lapangan, proses negosiasi harga kerap terjadi. 

Kesepakatan hasil negosiasi biasanya disetujui dengan syarat pelanggan bersedia 

mempromosikan layanan fotografi Hagiframe melalui media sosial. Pemilik usaha 

menjelaskan bahwa potongan harga tersebut diberikan karena adanya kedekatan 

secara personal, yang umum disebut sebagai “harga teman”. Pada aspek penetapan 

harga, layanan fotografi Hagiframe menerapkan tarif yang relatif terjangkau untuk 

menarik pelanggan, tanpa mengambil margin keuntungan yang terlalu tinggi. Strategi 

ini dipilih untuk menjaga keberlanjutan usaha dalam jangka panjang melalui upaya 

mempertahankan jumlah pelanggan, serta menerapkan kebijakan diskon pada 

momen hari besar dan untuk konsumen member agar minat pelanggan tetap tinggi 

dan usaha tidak kalah bersaing dengan penyedia jasa fotografi lainnya. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan peneliti serta yang telah dituliskan 

dan diuraikan sebelumnya, maka dapat kesimpulan yang di dapatkan yaitu, 

Hagiframe melakukan pengoptimalan melalui pembuatan campaign digital, dalam 

bentuk content marketing, dimana campaign memuat ragam postingan yang 

menginformasikan dan memperkenalkan ragam pelayanan yang diberikan dan tidak 

jarang mengaitkan unsur promo guna menarik perhatian calon konsumen. 

Hagiframe memberikan pelayanan yang berkualitas untuk meninggalkan 

jejak positif kepada pelanggan. Dari review customer yang didapat melalui sosial 

media Hagiframe dari segi kualitas layanan, para konsumen cukup puas dengan jasa 

yang ditawarkan oleh Hagiframe, fotografer memberikan hasil yang sesuai dengan 

keinginan konsumen dengan memperlihatkan hasil-hasil foto sebelum sesi foto 

berakhir. 

Hagiframe memiliki rate harga yang terbilang murah dan ramah dikantong 

konsumen. Pada proses pelayananya Hagiframe menawarkan harga dengan tanpa 

adanya penambahan khusu untuk daerah – daerah tertentu. layanan jasa fotografi 

Hagrime menetapkan harga yang termasuk dibilang murah untuk mendapatkan 

pelanggannya, mereka tidak mengambil keuntungan yang besar dari harga jasa yang 

telah ditetapkan, karena layanan jasa ini memikirkan usaha jangka panjangnya 

dengan 

mempertahankan jumlah pelanggan serta penentuan kebijakan potongan harga 

dalam hari besar dan konsumen member agar dapat menarik minat pelanggannya 

serta tidak kalah saing dengan layanan jasa fotografi lain. 

Hagiframe harus terus meningkatkan serta harus tetap mempertahankan 
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kualitas dari pelayanan jasa, agar pelanggan merasa puas. Dan hagiframe harus tetap 

konsisten dalam melakukan campaign digital, dalam bentuk content marketing, agar 

pelanggan maupun calon pelanggan merasa bahwasanya pelayanan jasa yang 

ditawarkan oleh hagiframe dapat dipercaya. 
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