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ABSTRAK

Dilakukannya penelitian ini untuk mengukur apakah terdapat dominasi promosi dan
distribusi terhadap keputusan belanja di aplikasi Shopee pada mahasiswa Universitas
Medika Suherman. Penelitian memanfaatkan metode deskriptif kuantitatif. Teknik
menentukan sampel menggunakan non probability sampling. Angket disebarkan
menggunakan google form berupa kuesioner kepada 96 responden mahasiswa
Universitas Medika Suherman yang aktif. Dalam uji analisis regresi linier berganda
memakai software SPSS for windows versi 26.0. Hasil penelitian menyatakan bahwa
keputusan belanja di aplikasi shopee dipengaruhi positif dan signifikan oleh variable
dependen promosi penjualan dan distribusi. Begitu pula saat diuji secara simultan hasil
penelitian menunjukkan secara bersama-sama variable promosi dan distribusi memiliki
dominasi kuat dan positif sebesar 60 persen terhadap keputusan belanja di aplikasi
shopee.

Kata kunci: distribusi, keputusan belanja, promosi penjualan
ABSTRACT

This research was conducted to measure whether there is a dominance of promotion
and distribution on shopping decisions on the Shopee application for Suherman Medika
University students. This research utilizes a quantitative descriptive method. The
technique of determining the sample uses non-probability sampling. The questionnaire
was distributed using a Google form in the form of a questionnaire to 96 active Suherman
Medika University student respondents. In the multiple linear regression analysis test
using SPSS software for windows version 26.0. The results of the study stated that
shopping decisions using the shopee application were positively and significantly
influenced by the dependent variable sales promotion and distribution. Likewise, when
tested simultaneously, the results of the study show that together the promotion and
distribution variables have a strong and positive dominance of 60 percent on shopping
decisions on the Shopee application.

Keywords: distribution, purchase decision, sales promotion
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PENDAHULUAN
Seiring peningkatan jumlah
pengguna internet, menjadikan

meningkatnya aktifitas belanja online.
Secara umum diketahui 77% pemakai
internet memiliki rentang usia 16-64
tahun dan setiap bulan melakukan
aktifitas belanja online. Di Indonesia
mayoritas pengguna internet digunakan
untuk belanja online. Yang mana 87
persen responden, menyatakan mereka
rutin melakukan pembelian produk
secara online pada beberapa bulan
terakhir. (https://apjii.or.id/). (Nababan
et al., 2021)

Penggunaan teknologi digital dalam
system perdagangan online saat ini

adalah  E-commerce. Dimana  E-
commerce merupakan aktifitas bisnis
yang melibatkan konsumen,
manufaktur, service providers dan
pedagang perantara dengan
menggunakan jaringan-jaringan

komputer yaitu internet (Barkatullah dan
Teguh dalam (Fahrevi & Satrio, 2018).

Pada Survei E-Commerce 2021
menunjukkan 1.774.589 unit usaha E-
Commerce (75.15 persen) dari total unit
usaha E-Comerce yang ada di Indonesia
(2.361.423 unit wusaha) persebaran
usahanya masih terpusat diPulau Jawa
(Statistik E-Commerce 2021, n.d.).

Salah satu perusahaan e-commerce
yang cukup dikenal adalah Aplikasi

Shopee. Cara berbelanja baru di
Indonesia dihadirkan oleh aplikasi
Shopee saat ini. Aplikasi shopee

menyajikan fasilitas pada konsumen
untuk berbelanja dengan mudah dan
melayani konsumen dengan cara
pembayaran yang simpel dan aman serta
penataan logistic yang terintegrasi.
Angka wunduhan Aplikasi Shopee di
Google Play Store saat ini telah mencapai
11.118.784 unduhan. Shopee
merupakan Apps yang menyediakan
berbagai macam produk bagi
penggunanya dalam satu aplikasi. Saat
masuk ke aplikasi Shopee, pengguna bisa
berbelanja, transfer uang, peminjaman
dana hingga bayar cicilan. Dengan
beragam layanan ini, shopee berupaya
untuk  menguasai  pangsa  pasar
seluruhnya. Terbukti dengan adanya
strategi promosi dan layanan distribusi

yang ditawarkan dimulai dengan
banyaknya pemberian discount yang
besar-basaran atau potongan harga dan
bebas ongkos kirim untuk menarik
konsumen dalam memakai jasa layanan
mereka.

Dengan adanya  sistem yang
mendorong mempermudah serta dapat
menguntungkan pembeli maupun
penjual, aplikasi shopee saat ini juga
menyajikan petunjuk bagi penjual yang
bisa langsung diakses pada website resmi
aplikasi shopee dalam memberikan
solusi atas segala macam permasalahan
terkait dengan fitur jual beli dan promo.
Dengan memiliki pangsa pasar yang lebih
luas dibanding dengan E-commerce
lainnya. Shopee cenderung memilih
sasaran penjualannya di kalangan muda
yang banyak melakukan aktifitas sehari-
hari dengan ponsel pintar termasuk
salah satunya untuk belanja
kebutuhannya. Hal tersebut menjadi
alasan peneliti untuk memilih aplikasi
shopee sebagai objek pada penelitian ini,
yaitu untuk mengetahui apakah terdapat
pengaruh  promosi penjualan dan
distribusi terhadap keputusan belanja di
aplikasi shopee.

Penelitian lampau yang dilakukan
oleh bebrapa peneliti, mengungkapkan
terkait keputusan belanja di aplikasi
shopee, beberapa di antaranya meneliti
variable promosi penjualan, distribusi,
kualitas produk, harga, kualitas layanan
yang hasilnya berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian, (Themba, 2021); (Tulangow et
al., 2019); (Fahrevi & Satrio, 2018);
(Pratama & Istigomah, 2019). Berbeda
dengan penelitian (Nababan et al., 2021)
hasil penelitiannya menunjukkan bahwa
promosi  penjualan dan kualitas
pelayanan elektronik (e-service quality)
kurang berpengaruh terhadap keputusan
membeli pada konsumen Shopee. Begitu
pula dengan penelitian yang dilakukan
(Munawaroh, 2021) menunjukan hasil
penelitian bahwa variabel variabel
Promosi (X1) dan Kemudahan (X2) tidak
berpengaruh signifikan terhadap variable
keputusan pembelian (Y). Penelitian-
penelitian tersebut membuka celah
untuk membuat penelitian lebih lanjut
terkait keputusan belanja di aplikasi
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shopee yang dipengaruhi oleh promosi
penjualan dan distribusi.

Berdasarkan latar belakang yang
dipaparkan tersebut, maka pada
penelitian ini dapat dirumuskan masalah
yaitu untuk menguji dominasi promosi
penjualan dan distribusi terhadap
keputusan belanja di aplikasi Shopee
pada mahasiswa Universitas Medika
Suherman.

Dalam penelitian ini tujuan yang
ingin dicapai adalah (1) menguji dominasi
promosi penjualan terhadap keputusan
belanja di Aplikasi shopee pada
mahasiswa UMS, (2) menguji dominasi
distribusi terhadap keputusan belanja
diaplikasi shopee pada mahasiswa UMS,
(3) menguji dominasi promosi dan
distribusi secara simultan terhadap
keputusan belanja di aplikasi shopee
pada mahasiswa UMS.

TELAAH LITERATUR DAN
PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Promosi

Promosi merupakan unsur penting
dan cukup berpengaruh pada keputusan
belanja, ada baiknya promosi
ditingkatkan areal jangkauannya
menjadi lebih luas sehingga seluruh
konsumen dapat menikmatinya dan
promosi tersebut sesuai dengan apa yang
dipromosikan oleh e-commerce terkait
(Batrisyia Ekwinia & Maydena, 2021)

Angipora dalam (Fahrevi & Satrio,
2018), menyatakan promosi adalah
suatu aktifitas yang dilakukan oleh
perusahaan yang tujuan utamanya
untuk memberi informasi, membujuk,
mengingatkan dan mempengaruhi
konsumen supaya membeli. Dalam hal
melakukan kegiatan promosi,
perusahaan perlu memperhatikan yang
sebut bauran pemasaran. Dan salah satu
bagian dalam bauran pemasaran adalah
promosi penjualan (Kotler & Keller dalam
(Afifi, 2020).

Rampier dalam  (Sampepajung,
2018), untuk mencapai target jangka
pendek perusahaan, promosi penjualan

merupakan bagian dari bauran
pemasaran yang sering diterapkan
perusahaan. Alat promosi ini

dipergunakan dalam perdagangan retail.

Distribusi

Distribusi merupakan suatu proses
penyaluran barang maupun jasa dari
produsen kepada konsumen sasaran.
Retailer atau pengecer adalah menjadi
saluran distribusi untuk consumer
product market, perantara yang langsung
berhubungan dengan konsumen. Definisi
ini dikemukakan oleh Oparilova dalam
(Hasanuddin et al., 2020). Menurut
Kotler dan Armstrong dalam (Nazmi,
2021), distribusi merupakan sekelompok
organisasi yang saling berhubungan
untuk membantu membuat produk atau
jasa tersedia untuk dikonsumsi dan
digunakan oleh konsumen maupun
pengguna Dbisnis. Saluran distribusi
menurut (Suparyanto dan Rosad (2015,
2020) adalah semua organisasi yang
saling berkaitan dalam penyaluran
produk dari produsen sampai dapat
dikonsumsi oleh pemakai. Antara
produsen dan pemakai akhir terdapat
kesenjangan nilai, kebutuhan, waktu
dan kepemilikan produk yang
disebabkan oleh perbedaan presepsi dan
tujuan masing-masing. Dengan adanya
disitribusi yang baik, maka perusahaan
bisa mengatasi kesenjangan tersebut.

Keputusan Belanja

Keputusan belanja menurut
(Suparyanto dan Rosad (2015, 2020)
adalah hasil evaluasi berwujud suatu
keputusan terkait produk yang akan
dibeli, membelinya dimana, membelinya
kapan dan seberapa banyak akan
membeli produk tersebut. Swastha dan
Irawan, dalam (Pratama & Istiqomah,
2019), menyatakan bahwa keputusan
belanja merupakan penetapan pembelian
konsumen berdasar kebutuhan,
keinginan, pilihan yang ada, disamping
adanya evaluasi setelah pembelian
dilakukan. Menurut Kotler dan Keller
dalam  (Fahrevi &  Satrio, 2018)
menyatakan bahwa keputusan
pembelian ditimbulkan oleh karakteristik
pembeli dan proses pengambilan
keputusannya.

Dominasi Promosi terhadap Keputusan
Belanja

Apabila konsumen tidak mengetahui
manfaat ataupun nilai yang dimiliki oleh
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barang dan jasa kepada mereka, maka
suatu barang dan jasa tidak akan
digunakan oleh konsumen, Fakhri 2020
dalam (Nababan et al., 2021). Penelitian
(Tulangow et al., 2019) menyatakan
bahwa promosi dan harga memiliki
pengaruh signifikan atas keputusan
pembelian, hal ini menunjukan bahwa
keputusan pembelian konsumen
dipengaruhi oleh tingkat promosi dan
harga yang dilakukan oleh pihak PT.

Shopee International Indonesia.
Penelitian yang dilakukan oleh (Fahrevi &
Satrio, 2018) menyatakan bahwa

keputusan pembelian di aplikasi shopee
dipengaruhi secara signifikan dan positif
oleh variabel promosi.
H1: Promosi mendominasi terhadap
keputusan belanja di aplikasi shopee
pada Mahasiswa UMS

Dominasi Distribusi terhadap
Keputusan Belanja

Arnas Hasanuddin (2020) yang
meneliti tentang pendapatan petani

kentang (Y) dipengaruhi oleh variable
saluran distribusi (X1), biaya pemasaran
(X2) dan volume penjulan (X3), hasilnya
terdapat temuan yang berbeda dalam
hasil uji statistika (uji t), dimana ongkos
pemasaran kurang berpengaruh
dibanding variable saluran distribusi (X1)
dan volume penjualan (X3). Saluran
distribusi IV (dari produsen - agen -
pedagang perantara - konsumen),
berdasarkan uji formulasi efisiensi
pemasaran adalah paling efisien.

H2: Distribusi mendominasi terhadap
keputusan belanja di aplikasi shopee
pada Mahasiswa UMS

Dominassi Promosi dan Distribusi
secara Simultan terhadap Keputusan
Belanja

(Sari et al., 2020) meneliti dengan
judul “Pengaruh distribusi dan promosi
penjualan terhadap volume penjualan”
memperoleh  hasil bahwa  volume
penjualan dipengaruhi secara bersama-
sama dan signifikan antara Distribusi
dan Promosi penjualan. Sejalan dengan
penelitian (Nazmi, 2021) yang
menganalisis  keputusan  pembelian
dipengaruhi oleh promosi penjualan dan
saluran distribusi. Hasilnya keputusan

pembelian secara simultan dipengaruhi
positif dan signifikan oleh promosi
penjualan dan saluran distiribusi.

H3: Promosi dan distribusi secara
simultan mendominasi terhadap
keputusan belanja di aplikasi shopee
pada mahasiswa UMS

Promosi
Penjualan H

Keputusan
Belanja

Distribusi H2

Gambar 1. Kerangka Penelitian

METODE PENELITIAN
Sampel Penelitian

(Sugiyono, 2019) ukuran sampel
layak dalam suatu penelitian adalah
sebanyak 30 sampai 500 responden.
Dalam penelitian ini, teknik pengambilan
sampel memakai non = probability
sampling dengan teknik purposive
sampling, yaitu teknik mengambil
sampel berdasarkan  pertimbangan-
pertimbangan khusus. Yang dijadikan
sampel dalam penelitian ini berjumlah 96
responden dengan pertimbangan/
kriteria sampel sebagai berikut: 1)
Reponden adalah mahasiswa/i aktif
antara semester 1 sampai dengan
semester 7 Universitas Medika
Suherman. 2) Responden telah
menggunakan aplikasi Shopee sekurang-
kurangnya 1 bulan. 3) Responden
mengetahui terkait promosi penjualan
yang yang ada di Aplikasi Shopee
(voucher potongan harga, gratis ongkos
kirim, shopee BIG sale, dll).

Desain Penelitian

Pada penelitian ini akan
menjabarkan variabel keputusan belanja
sebagai variabel dependen yang bisa
dipengaruhi oleh variabel indevenden
promosi dan distribusi.
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Operasional Variabel

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Dalam penelitian ini operasional Variabel Crobach | Kriteria | Ket
variabel penelitian digambarkan dalam Alpha
tabel berikut ini. Promosi 0,912 0,8 — Reliabel
Tabel 1. Operasionalisasi Variabel (X1) 1,0
B B Distribusi 0,833 0,8 - Reliabel
Variabel Indikator Skala (X2) 1.0
Promosi penjualan (X1) - gil?():ggnt Skala Keputusan 0,849 0,8 - Reliabel
(Fahrevi & Satrio, 2018)- bebas ongkir| likert belanja (Y) - 1,0
- sampel 1-5 Sumber: data diolah, 2022
- cashback Berdasarkan data di atas variable

Distribusi (X2) - tepat waktu
(Hasanuddin et al. |- tepat jumlah iﬁgﬁl
2020). - tepat harga | "5
- tepat tempat

Keputusan belanja (Y) |- informasi
Suparyanto dan Rosadjproduk

Skala
2015, 2020) - suka :
- kebutuhan 11{(_6; t
- keinginan
- rekomendasi
Metode Analisis Data
Penelitian ini memakai analisis
deskriptif yang memiliki peran
mendeskripsikan subjek  penelitian
dengan data sampel atau populasi

penelitian, dan memberikan gambaran
serta menarik kesimpulan secara umum
(Sugiyono, 2019). Pada penelitian ini
memakai aplikasi SPSS for window versi
26.0 dalam uji regresi linier berganda
yang digunakan untuk mengukur
variabel independen terhadap variabel
dependen.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Uji Validitas dan Reliabilitas

Setiap pertanyaan/pernyataan dapat
dilihat kevalidanya dengan merujuk pada
Corrected Item-Total Correlation dari
tiap-tiap butir pernyataan/pertanyaan.
Pada penelitian ini peneliti memakai
responden 96 orang, N = 96-2 = 94,
sehingga r tabelnya adalah 0.2006.
Validitas dari 7 butir pernyataan variabel
promosi (X1) dan 7 butir pernyataan yang
diuji pada variabel distribusi (X2)
hasilnya dinyatakan valid. Karena dari
masing-masing butir pernyataan
menghasilkan poin lebih dari 0.2006,
Dan 9 butir pernyataan yang diuji pada
variabel keputusan belanja (Y) juga
dinyatakan valid. Karena dari 9 butir
pernyataan pada penelitian ini
menghasilkan poin di atas dari 0.2006.

independen maupun variable dependen
dalam penelitian ini dapat dinyatakan
reliabel. Sehingga penelitian ini layak
untuk dilanjutkan oleh peneliti menjadi
sebuah penelitian ilmiah.

Uji Normalitas
Tujuannya menilai sebaran data
dalam suatu variable atau kelompok
data, terdistribusi normal ataukah tidak
sebaran data tersebut.
Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

N 96
Normal Parameters®:® Mean 0000000
Std. Deviation 2.94872346

Most Extreme Differences Absolute 051
Positive 031

Negative -.051

Test Statistic 051
Asymp. Sig. (2-tailed) 200°¢

a. Test distribution is Normal
b. Calculated from data
c. Lilliefors Significance Correction

d. This is a lower bound of the true significance

Sumber: data diolah, 2022

Hasil uji normalitas kolmogorov—
smirnov, nilai signifikasi diperoleh lebih
kuat dari 0.05 yaitu sebesar 0.200. Bisa
diartikan data dalam penelitian ini
terdistribusi normal.

Uji Multikolinieritas
Bahwa Promosi (X1) dan Distribusi
(X2), memiliki nilai sebesar 1.823 artinya
tidak terjadi Multikolinearitas.
Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas
Coeffcients”

Standardized
Unstandardized Coeflicients — Cosflicients Collinzarty Stafistics
Model B St Enror Beta t Sig.  Tolrance VP
1 (Canstant) 6.088 2258 3562 0t
Promosi Penjualan 2 094 287 2807 005 g 1823
Distribusi A 034 578 6.524 000 548 1823

3. Dependent Variable: Keputusan Belanja

Sumber: data diolah, 2022
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Uji Heteroskedasitas

Gambar scatterplot yang disediakan
oleh wuji teknik grafis menunjukkan
bahwa titik-titik tersebar dan tidak
membuat pola. Sebagai konsekuensi
langsung dari hal ini, maka tidak ada
bukti heteroskedastisitas.

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Belanja

Regression Studentized Residual
°
o
.

E 2 A [ 2 3

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Hasil Uji Heterokedasitas
Sumber: data diolah, 2022

Uji Hipotesis

Uji hipotesis dalam penelitian ini
didapat nilai t-hitung sebagai berikut.
Nilai t-hitung promosi penjualan sebesar
2.907 Dbisa disimpulkan  promosi
penjualan memiliki dominasi nyata dan
positif terhadap Lkeputusan belanja.
Dapat disimpulkan bahwa hipotesis
pertama (H1) diterima. Nilai t-hitung
distribusi  sebesar 6.254, artinya
distribusi memiliki dominasi kuat dan
positif atas keputusan belanja. Hipotesis
yang kedua (H2) diterima. Selanjutnya
nilai F hitung 69.745 lebih besar dari
nilai F tabel sebesar 19.483, artinya
promosi penjualan dan distribusi secara
bersamaan memiliki dominasi nyata kuat

terhadap keputusan belanja. Maka
hipotesis ketiga (H3) diterima.
Uji Koefisien Determinasi

Dalam penelitian ini hasil uji

koefisien determinasi ganda nilai R
square diperoleh sebesar 0.600 yang
merupakan pengkuadratan dari R =
koefisien korelasi yakni 0.775 X 0.775 =
0.600 atau 60%. Variabel promosi
penjualan dan distribusi mendominasi
secara bersama-sama sebesar 60% atas
keputusan belanja, sedangkan 40%
sisanya didominasi oleh faktor lain yang
tidak tercantum pada penelitian ini.

Persamaan Regresi
Melalui SPSS for window versi 26.0
maka didapat persamaan regresi linear

berganda:
Y = 8.088 + 0.274X1 + 0.611X2
Dapat dijabarkan bahwa nilai

konstanta 8.088 menunjukkan bahwa
saat promosi penjualan dan distribusi
bernilai nol, maka besarnya nilai
keputusan belanja adalah  8.088.
Keputusan belanja (Y) akan meningkat
sebesar 0.274 poin jika variabel promosi
penjualan (X1) mengalami kenaikan
sebesar satu poin dengan asumsi
variabel bebas lainnya bernilai tetap.
Keputusan belanja (Y) akan meningkat
sebesar 0.611 poin apabila variabel
distribusi (X2) mengalami peningkatan
sebesar satu poin dengan asumsi
variabel bebas lainnya bernilai tetap.

Pembahasan
Promosi Mendominasi terhadap
Keputusan Belanja di Aplikasi Shopee
pada Mahasiswa UMS

Nilai t-hitung promosi penjualan
lebih besar dari t-tabel (2,907 > 1,986),
artinya promosi penjualan memiliki
dominasi nyata dan positif terhadap
keputusan belanja di aplikasi shopee
pada Mahasiswa Universitas Medika
Suherman. Sebagai hasilnya,
menunjukkan bahwa promosi penjualan
yang dilakukan oleh shopee sangat
gencar dan bervariasi seperti promo
discount, shopee BIG sale, promo cash
back, dan gratis ongkos kirim dapat
menarik  konsumen dan  memiliki
pengaruh terhadap minat beli terbukti
benar.

Distribusi Mendominasi terhadap
Keputusan Belanja di Aplikasi Shopee
pada Mahasiswa UMS

Nilai t-hitung variabel distribusi
lebih besar dari t-tabel (2,907 > 1,986)
artinya bahwa  distribusi memiliki
dominasi kuat dan positif atas keputusan
belanja di aplikasi shopee pada
Mahasiswa Universitas Medika
Suherman. Sebagai hasilnya,

menunjukkan bahwa pengiriman barang
telah dilakukan oleh shopee dengan baik
yaitu distribusi yang tepat waktu, tepat
harga, tepat jumlah dan tepat sasaran
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dapat menarik konsumen dan memiliki
pengaruh terhadap minat beli terbukti
benar.

Promosi dan  Distribusi secara
Simultan Mendominasi terhadap
Keputusan Belanja di Aplikasi Shopee
pada Mahasiswa UMS

Nilai F hitung 69.745 lebih besar dari
nilai F tabel sebesar 19.483, artinya
promosi penjualan dan distribusi secara
bersamaan memiliki dominasi nyata kuat
terhadap keputusan belanja di aplikasi
shopee pada Mahasiswa Universitas
medika Suherman. Hal ini menunjukkan
bahwa promosi penjualan yang
dilakukan oleh shopee sangat gencar dan
bervariasi serta pengiriman barang telah
dilakukan oleh shopee dengan baik
secara bersama-sama memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli
terbukti benar.

Seiring dengan hasil penelitian (Sari
et al., 2020) berjudul “Pengaruh
Distribusi dan Promosi Penjualan
terhadap Volume Penjualan”, hasilnya
menerangkan bahwa hubungan antara
variabel X1 (distribusi) dan variabel X2
(promosi penjualan) terhadap variabel Y
(volume penjualan) adalah positif dan
sangat kuat.

KESIMPULAN
Simpulan

Promosi penjualan dan distribusi
memiliki dominasi kuat dan positif atas
keputusan belanja di aplikasi shopee
pada mahasiswa Univesitas Medika
Suherman. Dominasi yang cukup kuat
yaitu sebesar 60.0 persen oleh promo
discount, gratis ongkos kirim, hadiah
langsung, potongan harga, pengiriman
tepat waktu, tepat jumlah seta tepat
harga dan sisanya yaitu sebesar 40.0
persen didominasi variabel lainnya yang
tidak diteliti pada penelitian ini.

Saran

Pengelola Aplikasi Shopee
diharapkan mampu mempertahankan
bahkan meningkatkan promosi

penjualan dan ketepatan distribusinya
sebagai konsekuensi atas temuan studi
yang telah dilakukan. Kemudian yang

mungkin mempengaruhi keputusan
belanja bersedia untuk diselidiki oleh
peneliti-peneliti  berikutnya, seperti
pengaruh  kualitas barang, harga,
preferensi teman, kualitas pelayanan dan
variabel lain yang terkait dengan
keputusan belanja di aplikasi shopee.
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