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ABSTRACT

Tujuan penelitian ini adalah mengetahui signifikansi
Pengaruh Promosi dan flash sale Terhadap Keputusan
pengggunaan aplikasi Shopee. Populasi penelitian ini adalah
masyarakat kota mataram yang pernah berbelanja di aplikasi
shopee minimal 1-3 kali. Jenis penelitian yang digunakan
adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif
kausal. Teknik dan alat pengumpulan data menggunakan
kuesioner yang disebarkan secara online. Penelitian ini
berlokasi di Kota Mataram dan populasi penelitian ini
menggunkan sampel sebanyak 100 responden. Menggunakan
teknik non probability dan purposive sampling. Hasil
penelitian menunjukkan promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan penggunaan aplikasi shopee di
kota mataram. Flash sale berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan penggunaan aplikasi shopee di kota
mataram.

The aim of this research is to determine the
significance of the influence of promotions and flash sales on
decisions to use the Shopee application. The population of this
research is Mataram city residents who have shopped on the
Shopee application at least 1-3 times. The type of research used
is quantitative research with a causal associative approach.
Data collection techniques and tools use questionnaires
distributed online. This research was located in Mataram City
and the research population used a sample of 100 respondents.
Using non-probability and purposive sampling techniques.
The research results show that promotion has a positive and
significant effect on the decision to use the Shopee application
in the city of Mataram. Flash sales have a positive and
significant effect on the decision to use the Shopee application
in the city of Mataram.
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1. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Melihat perkembangan tingkat persaingan dunia usaha yang semakin maju
khususnya di bidang ekonomi, pemasaran memiliki peranan sangat penting dalam segala
kegiatan bisnis. Perkembangan teknologi saat ini telah menciptakan banyak terobosan
diberbagai bidang sehingga merubah gaya hidup masyarakat seperti dalam aktivitas
berbelanja melalui marketplace yang membantu masyarakat untuk belanja tanpa tatap muka
dan Sdibatasi oleh jarak dan waktu. Toko virtual atau marketplace ini mengubah paradigma
proses membeli produk atau jasa dibatasi oleh toko atau mall dengan itu dapat menjadi
suatu alternative usaha bagi pengguna internet dan dengan mudah mengakses toko virtual
ini hanya dengan penggunaan jaringan internet.

Shopee merupakan salah satu e-commerce yang sering digunakan oleh masyarakat
Indonesia. Shopee pertama kali diluncurkan pada tahun 2015 di singapura dan sekarang
sudah memperluas jangkauannya sampai ke Indonesia. Dilansir dari databooks,
Perkembangan Shopee di Indonesia bisa dikatakan sangat pesat dibandingkan dengan
perkembangan marketplace lainnya. jumlah pengguna shopee pada tahun 2019 mengalami
kenaikan sebanyak 30,39% tetapi pada awal kuartal 2020 mengalami penurunan sebesar
2,01% pada kuartal kedua, ketiga, dan keempat mengalami peningkatan dikarenakan
pandemi. Di tahun 2021 pada kuartal pertama dan kedua pengguna shopee mengalami
penurunan kurang dari 2% dikarenakan pandemi mulai berkurang tetapi di kuartal ketiga
dan keempat mulai meningkat kembali dikarenakan pandemi kembali naik. Di tahun 2022
jumlah pengguna shopee mengalami penurunan dikarenakan new normal. Akan tetapi
secara kamulatif dari periode kuartal III 2019 sampai kuartal II 2022 pengguna shopee
mengalami peningkatan sebesar 134,6%.

Melalui promosi perusahaan dapat memperkenalkan produk yang dihasilkan
kepada masyarakat, sehingga masyarakat dapat mengetahui produk yang telah diproduksi.
Dengan adanya promosi, konsumen akan tertarik untuk mengetahui atau membeli produk
yang ditawarkan. Promosi merupakan suatu aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan
untuk menarik perhatian konsumen. Promosi sangat berpengaruh dengan rasa ingin tahu
konsumen terhadap produk yang ditawarkan untuk dapat menarik minat beli konsumen.

Dengan adanya promosi yang dilakukan, maka dengan cepat masyarakat akan
mengetahui kelebihan kelebihan yang ditawarkan oleh produk. Promosi biasanya berupa
iklan, promosi penjualan, maupun publisitas. Dengan adanya promosi perusahaan
mengaharapkan adanya kenaikan angka penjualan. Untuk menarik minat konsumen untuk
membeli produk yang ditawarkan maka dibutuhkannya cara promosi yang efektif. Pada
hakikatnya promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran yaitu aktivitas pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, atau membujuk, dan mengingatkan
pasar sasaran atas perusahaan yang bersangkutan.

Selain promosi, shopee memiliki program promo yang sangat digemari yaitu flash
sale. Flash sale merupakan penawaran produk dengan potongan harga dan kuantitas yang
terbatas dalam waktu singkat. Penawaran singkat ini sangat diminati oleh konsumen
dikarenakan harga barang yang mereka inginkan jauh lebih rendah pada saat program Flash
sale berlangsung dibandingkan harga normal. Program flash sale ini selalu diadakan setiap
bulannya yaitu pada tanggal yang unik contohnya pada tanggal 6 bulan 6. Shopee juga
memberikan fitur notifikasi yang akan muncul 10 menit sebelum Flash sale berlangsung
sehingga konsumen tidak tertinggal penawaran tersebut.

jmm.unram.ac.id 164



Jurnal Magister Manajemen Unram Vol. 13, No 2. Mei 2024

1.2. Masalah Penelitian

1. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan penggunaan aplikasi shopee di Kota
Mataram ?.

2. Apakah flash sale berpengaruh terhadap keputusan penggunaan aplikasi shopee di Kota
Mataram ?.

2. KAJIAN PUSTAKA

2.1. Keputusan Penggunaan

Menurut Argitama (2020), keputusan penggunaan merupakan sebuah seleksi atau
pemilihan terhadap berbagai pemilihan alternatif atau dengan kata lain, merupakan suatu
keharusan bagi setiap konsumen dalam melaksanakan sebuah keputusan penggunaan yang
benar-benar dibutuhkan oleh konsumen itu sendiri.

Keputusan penggunaan sebagai proses menggunakan yang mengacu pada hal yang
bersifat konsisten khususnya yang berfokus pada kebutuhan sehari-hari yang dilakukan
dengan cara yang bijaksana serta dapat dilakukan dengan cepat untuk memenuhi
kebutuhan dan keperluan konsumen setelah melaui berbagai tahapan antara lain
pengenalan kebutuhan, mencari informasi, dan mengevaluasi alternatif sesudah digunakan.
Indikator keputusan penggunaan adalah sebagai berikut:

1. Pilihan harga, dengan banyaknya pilihan harga membuat pengguna bisa memilih harga
yang diinginkan.

2. Pilihan merek, mempunyai banyak pilihan merek dari suatu produk sehingga pengguna
bisa memilih merek yang mana untuk digunakan.

3. Pilihan fitur layanan, dengan banyaknya fitur layanan yang sederhana membuat
pengguna mau menggunakannya.

4. Metode pembayaran, Konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode
pembayaran yang akan dilakukan dalam membayarkan produk tersebut. Contoh metode
pembayaran yang banyak disukai oleh konsumen yaitu system COD.

2.2. Promosi

Promosi atau promotion dalam dunia pemasaran adalah suatu aktivitas komunikasi
yang dilakukan oleh seseorang ataupun perusahaan kepada masyarakat luas. Tujuan
promosi ini sendiri sebenarnya adalah untuk memperkenalkan merek, produk, atau
perusahaan kepada masyarakat sekaligus dapat mempengaruhi mereka untuk
menggunakan atau membeli produk atau jasa tersebut. Segala kegiatan yang memiliki
berkaitan secara langsung maupun tidak langsung biasanya akan menggabungkan beberapa
bentuk promosi, misalnya seperti iklan, diskon, ataupun kaos bermerk perusahaan.

Kotler (2014) menjelaskan bahwa kegiatan promosi adalah aktivitas yang berfungsi
untuk meyakinkan pelanggan dengan memperlihatkan produk atau jasa tersebut sehingga
dapat membujuk pelanggan untuk membelinya. Hermawan (2013) menjelaskan secara
terperinci tentang promosi bahwa promosi merupakan salah satu prioritas dari beberapa
kegiatan pemasaran yang menginformasikan konsumen bahwa perusahaan meluncurkan
produk baru yang mendorong konsumen untuk melakukan kegiatan pengadaan.

Menurut Kotler (2012) indikator promosi adalah sebagai berikut :

1. Advertising (periklanan), Semua yang bentuk presentasi dan promosi nonpersonal yang
dibayar oleh sponsor untuk mempersentasikan gagasan, dan barang atau jasa.

2. Sales promotion (promosi penjualan), Intensif-intensif jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.

3. Personal selling (penjualan perseorangan), Persentasi personal oleh tenaga penjualan
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dengan tujuan menghasilkan penjualan dan membangun hubungan dengan konsumen.

4. Public relations (hubungan masyarakat), Membangun hubungan yang baik dengan
berbagai publik perusahaan supaya memperoleh publisitas yang menggantungkan,
membangun citra perusahaan yang bagus, dan menangani atau meluruskan rumor,
cerita, serta event yang tidak menguntungkan.

5. Direct marketing (penjualan langsung), Hubungan langsung dengan sasran konsumen
dengan tujuan untuk memperoleh tanggapan segera dan membina hubungan yang abadi
dengan konsumen.

2.3. Flash Sale
Flash sale yaitu sebuah program promosi yang ditawarkan oleh marketplace dengan
maksud menjual barang secara eksklusif dengan harga yang jauh lebih murah dari aslinya,
dan dalam waktu yang sangat terbatas. flash sale adalah salah satu program promosi yang
memiliki karakteristik utama yaitu harga murah, produk terbatas, dan memiliki batas waktu
yang singkat. Setiap harinya aplikasi e-commerece di Indonesia melakukan program flash
sale yang diadakan pada jam dan waktu tertentu. Pada aplikasi Shopee sendiri program flash
sale dilakukan setiap 6 jam sekali, dengan menawarkan berbagai jenis produk dan jasa yang
berbeda-beda pada setiap sesinya.
Menurut Kotler Dan Ketler (2006) indikator - indikator flash sale yang terdapat dalam
promosi penjualan yaitu:
1. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam suatu waktu
melalui media promosi penjualan.
2. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan dilakukan.
3. Waktu promosi adalah nilai atau promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan.
4. Ketetapan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang diperlukan untuk
mencapai target yang diinginkan perusahaan.

2.4. Hipotesis Penelitian

Dalam penelitiannya Istanti dkk, (2021) menyatakan hasil penelitian Hasil
penelitian menunjukkan promosi secara simultan mempengaruhi keputusan untuk
menggunakan transportasi di kota Surabaya. Berdasarkan penelitian dari Latief dan Dirwan
(2020) menyatakan Hasil penelitian menunjukkan bahwa aktivitas promosi tidak
siginifikan memengaruhi keputusan penggunaan. Secara simultan, promosi berpengaruh
terhadap keputusan penggunaan yang digital. Dalam penelitiannya dari Widiyanti (2020)
Penelitian ini menghasilkan kesimpulan bahwa ada pengaruh promosi secara positif dan
signifikan baik secara parsial maupun simultan terhadap keputusan penggunaan e-wallet
OVO. Dalam penelitiannya Aprilia dan Susanti (2020) dalam judulnya Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh positif terhadap keputusan
penggunaan.

Dari keempat penelitian diatas, terlihat bahwa promosi memiliki pengaruh
terhadap keputusan penggunaan sehingga pada hipotesis pertama sebagai berikut:
H1 : Promosi berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Keputusan Penggunaan

Aplikasi Shopee Dikota Mataram

Penelitian yang membahas tentang pengaruh flash sale terhadap keputusan
penggunaan tidak ditemukan. Sehingga peneliti menggunakan artikel yang membahas
tentang pengaruh flash sale terhadap keputusan pembelian sebagai kajian terdahulu. Dalam
penelitiannya Widodo (2022) hasil penelitian ini bahwa flash sale berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian, Dalam penelitiannya Norfitri (2022) hasil penelitian
menunjukkan bahwa Flash sale berpengaruh signifikan. Dalam penelitiannya Fitriana (2023)

jmm.unram.ac.id 166



Jurnal Magister Manajemen Unram Vol. 13, No 2. Mei 2024

Berdasarkan hasil penelitiannya menyatakan bahwa variabel flash sale berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Shopee. Dalam penelitiannya
Rizal (2022) hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial variabel flash sale
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Dari keempat penelitian diatas, terlihat bahwa flash sale memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan penggunaan sehingga dapat disimpulkan pada hipotesis
kedua sebagai berikut:

H2: Flash Sale berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Keputusan Penggunaan
Aplikasi Shopee Dikota Mataram.

Promosi (X1)
Advertising (periklanan).
Sales promotion (promosi penjualan).
Personal selling (penjualan perseorangan
Public relations (hubungan masyarakat).
Direct marketing (penjualan langsung). H1

Ol P

Sumber : Kotler (2012)

Keputusan penggunaan (Y)
1. Pilihan harga.
2. Pilihan merek.
3. Pilihan fitur layanan.
4. Metode pembayaran.

Flash sale (X2)

Frekuensi promosi.
Kualitas promosi.

Waktu promosi.

Ll o e

Ketetapan atau kesesuaian sasaran H2
promosi.

Sumber : (Kotler Dan Keller 2006)

Gambar: Kerangka Konseptual Hubungan Antar Variabel
3. METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan
asosiatif kausal. Bertujuan mengetahui sebab akibat antara promosi (X1) dan flash sale(X>)
terhadap keputusan pengggunaan (Y) shopee di Kota Mataram. Pelaksanaan penelitian ini
berlokasi di Kota Mataram, Provinsi Nusa Tenggara Barat. Metode pengumpulan data dalam
penelitian dilakukan dengan kusioner. Teknik sampling yang digunakan dalam melakukan
penelitian ini adalah non probability sampling. Dan Teknik dan alat pengumpulan data
dalam penelitian ini yaitu menggunakan angket yang berupa kusioner. Pada penelitian ini
peneliti menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji analisis regresi linear
berganda, dan uji hipotesis. Hasil uji validitas diketahui bahwa masing-masing indikator
yang digunakan baik dalam variabel independen (promosi dan flash sale) maupun dependen
(keputusan penggunaan) mempunyai nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 dan rhitung
lebih besar dari Repe. Sedangkan hasil uji reliabilitas membuktikan bahwa kuisioner
dinyatakan reliable karena nilai setiap indikator rata-rata 0,85 melebihi dari cronbach alpha
yaitu 0,6.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil
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Uji normalitas dilakukan dengan melihat Nilai residual dikatakan berdistribusi
normal. Pelaksanaan uji normalitas pada penelitian ini menggunakan uji Kolmogorav-
Smirno, jika nilai signifikasinya lebih besar dari 0,05. Berdasarkan hasil output spps,
diketahui bahwa nilai signifikasinya sebesar 0,882. Berarti variabel penelitian ini memiliki
nilai residual yang berdistribusi normal karena nilai signifikasinya lebih besar dari 0,05. hasil
analisis uji multikolinearitas dinyatatakan tidak terjadi multikolinearitas. Hal ini dapat
dilihat dari nilai tolerance yang lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF yang kurang dari 10,00.

Analisis regresi linier berganda digunakan pada penelitian ini untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh variabel independen (promosi dan flash sale) terhadap variabel
dependen (keputusan penggunaan). Berikut hasil dari analisi regresi linear berganda:

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.197 318
Promosi .296 .098 292
Flash Sale 444 .078 .546

A. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai
berikut:
Y = a+b1X1+b2X2+e

Y =1,197 + 0,296X, + 0, 444X,
Berdasarkan persamaan tersebut, dapat diuraikan sebagai berikut:

Nilai koefisien konstanta Y (a) adalah sebesar 1,197. Hal ini menunjukkan bahwa
apabila tidak ada pengaruh variable promosi dan flash sale sama dengan nol (0), maka besar
nilai keputusan penggunaan aplikasi shopee dikota Mataram adalah sebesar 1,197. Nilai
koefisien bl atau variabel promosi bernilai positif sebesar 0,296. Artinya, Ketika promosi
mengalami peningkatan satu persen (1%), maka keputusan penggunaan aplikasi shopee
dikota Mataram juga akan meningkat sebesar 0,296 atau 29,6%. Dan begitu pula sebaliknya.
Nilai koefisien b2 atau variabel flash sale bernilai positif sebesar 0,444. Artinya, ketika flash
sale mengalami peningkatan satu persen, maka keputusan penggunaan aplikasi shopee di
kota mataram juga akan meningkat sebesar 0,444 atau 44,4%. Dan begitu pula sebaliknya.

Uji T ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh parsial yang diberikan oleh
variable promosi dan flash sale terhadap variabel keputusan penggunaan. Nilai Tipel
didapatkan dari perhitungan:

Teabe = t [a/2;(df=n-k-1)]

=1(0,025,97)
=1,985
Hasil Uji T
Variable Thitung Trabel Sig. Keterangan
Promosi 3,022 1,985 0,003 Signifikan
Flash sale 5,659 1,985 0,000 Signifikan

Hasil perhitungan uji T menggunakan bantuan program SPSS dapat dilihat pada
Tabel diatas berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui besarnya pengaruh masing-masing
variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) sebagai berikut: Pengaruh variabel promosi
(X1) terhadap keputusan penggunaan (Y) Berdasarkan Tabel 4.11 menunjukkan bahwa
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bernilai signifikansi pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan penggunaan (Y) adalah
0,003 < 0,05 dan nilai Thitung 3,022 > nilai Teper 1,985 maka Ho ditolak dan H.1 diterima, berarti
secara parsial variabel promosi (X1) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan
penggunaan aplikasi shopee (Y). Sehingga, hipotesis yang menyatakan diduga bahwa
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan penggunaan aplikasi shopee dikota
Mataram terbukti kebenarannya atau H.l diterima. Pengaruh variabel flash sale (X»)
terhadap keputusan Penggunaan (Y) Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa nilai
signifikansi pengaruh flash sale (X) terhadap keputusan penggunaan (Y) adalah 0,000 < 0,05
dan nilai Thiwung 5,659 > nilai Trwpe 1,985 maka Ho ditolak dan H.2 diterima, berarti secara
parsial wvariabel flash sale (X;) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan
penggunaan aplikasi shopee (Y). Sehingga, hipotesis yang menyatakan diduga bahwa flash
sale berpengaruh signifikan terhadap keputusan penggunaan aplikasi shopee dikota
mataram terbukti kebenarannya atau H.2 diterima.
Uiji Koefisien Determinasi

Nilai koefisien determinasi berganda (R2) dimaksudkan untuk mengetahui
besarnya sumbangan dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Berikut Hasil Analisis
Koefisien Determinasi

Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 7712 .594 .584 .272608374

A. Predictors: (Constant), Flash Sale, Promosi
Kesimpulan yang dapat diambil dari tabel diatas adalah penelitian ini memiliki
nilai sebesar 0,594. Koefisien determinasi memiliki maksud bahwa pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen adalah sebesar 59,4% dan sisanya sebesar 40,6%
dipengaruhi oleh variabel lain, selain promosi dan flash sale.

4.2. Pembahasan
1. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Penggunaan

Berdasarkan hasil penelitian ini ditemukan bahwa promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan penggunaan aplikasi shopee dikota Mataram. Artinya
semakin baik persepsi konsumen terhadap promosi aplikasi shopee, maka akan semakin
meningkat pula keputusan penggunaan konsumen terhadap penggunaan aplikasi shopee
dikota Mataram.

Jika pengguna memiliki persepsi positif terhadap promosi, Mereka cenderung lebih
tertarik kepada promosi yang diberikan oleh aplikasi shopee dan lebih mungkin untuk
memilih menggunakan aplikasi shopee dibandingkan aplikasi lain. Di sisi lain, jika
konsumen memiliki persepsi negatif terhadap promosi, maka mereka cenderung lebih
skeptis terhadap aplikasi shopee dan lebih mungkin untuk memilih menggunakan aplikasi
yang lebih disukai atau lebih terkenal.

Dari hasil analisis yang telah dilakukan, menunjukkan bahwa promosi memiliki
pengaruh positif dan sginifikan yang cukup tinggi, yaitu sebesar 29,6% terhadap keputusan
penggunaan aplikasi shopee dikota Mataram.

2. Pengaruh Flash Sale Terhadap Keputusan Pengunaan

Penelitian ini membuktikan bahwa flash sale memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan penggunaan aplikasi shopee. Hal ini terbukti dari hasil
analisis regresi berganda yang membuktikan bahwa citra merek berpengaruh positif sebesar
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44,4 %. Artinya, ketika flash sale mengalami peningkatan 1%, maka keputusan penggunaan
aplikasi shopee juga akan meningkat sebesar 0,444 atau 44,4% begitulah sebaliknya.

Flash sale dapat mempengaruhi keputusan penggunaan aplikasi dikota mataram.
Rata-rata responden memiliki persepsi positif terhadap aplikasi shopee. Seperti contoh
aplikasi shopee sering mengadakan flash sale secara besar- besaran pada beberapa tanggal
tertentu setiap tahunnya (seperti 6.6, 9.9,12.12 dan momen big ramadhan sell). Flash sale
dapat membantu aplikasi shopee untuk menambah penggunaan aplikasinya. pengguna
yang memiliki persepsi positif terhadap aplikasi shopee akan cenderung sering
menggunakan aplikasi shopee untuk berbelanja online secara konsisten. Namun, jika
pengguna memiliki persepsi negatif terhadap aplikasi shopee, misalnya barang yang dibeli
oleng pegguna kurang berkualitas, maka keputusan penggunaan kemungkinan besar akan
dipengaruhi oleh persepsi tersebut.

5. PENUTUP

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan pada bab
sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut:
1. Variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan penggunaan
aplikasi shopee dikota mataram.
2. Variabel Flash Sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan penggunaan
aplikasi shopee dikota mataram.

5.2. Saran
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa saran yang dapat
penulis ajukan, yaitu sebagai berikut:

1. Penelitian mendatang lebih baik dilakukan dengan wilayah atau scope yang lebih luas
(regional atau nasional).

2. Penelitian mendatang kiranya perlu adanya keterlibatan secara langsung dari peneliti,
misalnya dengan wawancara tatap muka langsung peneliti dengan responden.

3. Bagi perusahaan atau penjual, disarankan dapat meningkatkan dan menguatkan persepsi
konsumen mengenai Promosi Dan Flash Sale Terhadap Keputusan Penggunaan Aplikasi
secara positif. Hal ini dapat dibentuk melalui kelengkapan informasi yang didapatkan
konsumen melalui iklan, kemudahan penggunaan aplikasi dan rekomendasi positif dari
orang lain.
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