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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan hasil 

dan pembahasan sebagai berikut:  

1. Penelitian ini menggunakan 5 variabel yaitu sikap terhadap niat belanja live 

streaming, subjektif norma, kontrol perilaku yang dirasakan, sosial media 

influencer streamer sebagai variabel independent, dan niat untuk berbelanja 

live streaming sebagai variabel dependen.  

2. Terdapat 151 sampel yang memenuhi kriteria peneliti yaitu responden yang 

memiliki aplikasi TikTok, responden yang pernah menonton live streaming 

shopping, dan responden yang mengikuti influencer.  

3. Berdasarkan hasil penelitian serta analisis, keempat variabel tersebut 

memberikan pengaruh terhadap niat beli. Sesuai yang telah dijelaskan dan 

dijabarkan pada bab IV. Maka, dapat disimpulkan sebagai berikut:  

a. Sikap terhadap niat belanja tidak berpengaruh signifikan terhadap niat 

untuk berbelanja live streaming (Ditolak). 

b. Norma subjektif berpengaruh secara signifikan terhadap niat untuk 

berbelanja live streaming (Diterima). 

c. Kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh secara signifikan terhadap 

niat untuk berbelanja live streaming (Diterima). 

d. Sosial media influencer streamer tidak berpengaruh signifikan terhadap 

niat untuk berbelanja live streaming (Ditolak).  

e. Sosial media influencer streamer berpengaruh secara signifikan 

terhadap sikap belanda live streaming (Diterima). 

f. Sosial media influencer streamer berpengaruh secara signifikan 

terhadap norma subjektif (Diterima). 

g. Sosial media influencer streamer berpengaruh secara signifikan 

terhadap kontrol perilaku yang dirasakan (Diterima). 
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h. Terdapat hubungan secara signifikan positif pada sosial media 

influencer streamer yang memediasi kontrol perilaku yang dirasakan 

terhadap niat untuk berbelanja live streaming (Diterima). 

i. Tidak terdapat hubungan secara signifikan pada sosial media 

influencer streamer yang memediasi sikap berbelanja live streaming 

terhadap niat untuk berbelanja live streaming (Ditolak). 

j. Terdapat hubungan secara signifikan positif pada sosial media 

influencer streamer yang memediasi norma subjektif terhadap niat 

untuk berbelanja live streaming (Diterima). 

5.2. Implikasi Manajerial  

Berdasarkan pada penelitian yang dilakukan, maka implikasi manajerial 

yang dapat diberikan sebagai berikut:  

1. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan terbukti sosial media 

influencer streamer (SMIS), memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap 

(ATT), norma subjektif (SN), dan kontrol perilaku (PBC). Berdasarkan 

analisis tersebut yang dapat diterapkan pelaku bisnis, khususnya yang 

memanfaatkan platform TikTok live streaming sebagai media pemasaran. 

Secara keseluruhan, menunjukkan pentingnya peran influencer dalam 

membentuk keputusan konsumen, dengan menciptakan strategi live 

streaming dengan pengalaman interaktif, informatif, dan memberikan 

nilai tambah bagi konsumen. Seperti penjelasan produk secara langsung, 

sesi tanya jawab, serta promo khusus yang hanya tersedia selama siaran 

berlangsung.  

2. Sosial media influencer streamer memediasi norma subjektif terhadap 

niat untuk berbelanja live streaming yang berpengaruh positif. Hal ini 

menunjukkan bahwa influencer tidak hanya bertindak sebagai penyampai 

informasi produk, tetapi juga membentuk persepsi sosial konsumen 

tentang apa yang dianggap wajar atau didukung oleh lingkungan mereka. 

Melibatkan influencer yang mampu menciptakan kesan bahwa belanja 
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melalui live streaming adalah tren yang didukung oleh komunitas akan 

memperkuat norma sosial dan mendorong lebih banyak konsumen untuk 

mengikuti perilaku tersebut.  

 

5.3. Keterbatasan Penelitian  

Dalam penelitian ini, peneliti telah menyimpulkan beberapa 

keterbatasan yang ada. Berikut penjelasan mengenai keterbatasan penelitian:  

1. Model hanya menggunakan pendekatan TPB (Theory of Planned 

Behavior) tanpa menguji kemungkinan variabel lain seperti 

kepercayaan, kepuasan, atau loyalitas. Keterbatasan ini dapat 

mengurangi pemahaman yang lebih komprehensif tentang faktor-faktor 

yang mempengaruhi niat beli konsumen.  

2. Sampel pada penelitian ini hanya terbatas pada 151 responden saja 

karena keterbatasan waktu dan sulitnya mencari responden yang sesuai. 

Oleh karena itu, hasil penelitian ini mungkin akan berbeda jika 

mendapatkan responden yang lebih banyak lagi. Keterbatasan jumlah 

responden dapat mempengaruhi generalisasi temuan.  

 

5.4. Saran Penelitian Kedepannya 

1. Peneliti diharapkan dapat menambahkan jumlah sampel pada penelitian. 

Dengan meningkatkan ukuran sampel, penelitian yang dilakukan dapat 

menghasilkan hasil yang lebih spesifik dan representatif.  

2. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel lain yang 

dapat mempengaruhi niat beli, sehingga memberikan pemahaman yang 

lebih mendalam mengenai mekanisme bagaimana dan mengapa pengaruh 

variabel independen terhadap niat beli terjadi.  
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LAMPIRAN 2 DATA RESPONDEN  
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Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 
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minggu ) 
Ya Ya 

Tida
k 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 



 

 

 

111 
 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya 
Tida

k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Tidak 

Tida
k 

Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya 
Tida

k 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 
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Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki 
Generasi Millennials 

(1981-1996) 
Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Jarang ( kurang dari 2 per 
minggu ) 

Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Jarang ( kurang dari 2 per 
minggu ) 

Tidak 
Tida

k 
Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 
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Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya 
Tida

k 

Laki- laki 
Generasi Millennials 

(1981-1996) 
Setiap hari Ya Ya 

Tida
k 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n  

Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 
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Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki 
Generasi Millennials 

(1981-1996) 
Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki 
Generasi Millennials 

(1981-1996) 
Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) 
Jarang ( kurang dari 2 per 

minggu ) 
Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Laki- laki Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 
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Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Millennials 
(1981-1996) 

Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Setiap hari Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Laki- laki 
Generasi Millennials 

(1981-1996) 
Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 

Perempua
n 

Generasi Z (1997-2012) Kadang ( 3-4 per minggu) Ya Ya Ya 
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LAMPIRAN 4 

LAMPIRAN HASIL KUISIONER 
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LAMPIRAN 3 HASIL OLAH DATA 

Nilai mean, min, dan max  

 

Nilai Outer Loadings 
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Nilai R-square dan Q-square 

 

 

Nilai Construct Reliability And Validity, AVE 
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Nilai Discriminant Validity (Cross Loading) 

 

Nilai Path Coefficient 
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Nilai Specific Indirect Effect (Mediasi )  
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LAMPIRAN 4 STRUKTUR KERANGKA SEM  

Struktur Awal Penelitian  
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Struktur Calculation PLS Algorithm  
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Struktur Calculation PLS Boostrapping  
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LAMPIRAN 5 JUNAL ACUAN  
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