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BAB V 

PENUTUP 

5.1.  Kesimpulan 

5.1.1. Kesimpulan Profi Responden 

Berdasarkan profil demografis sebanyak 211 responden dalam 

penelitian ini, mayoritas responden adalah Perempuan dan didominasi oleh 

kelompok usia muda, khususnya rentang usia 17 hingga 22 tahun. Sebagian 

besar responden berprofesi sebagai pelajar atau mahasiswa, mencerminkan 

keterlibatan aktif generasi muda dalam penggunaan media sosial. Dalam hal 

penggunaan aplikasi TikTok, responden cenderung menghabiskan waktu 

sekitar dua hingga empat jam setiap harinya untuk mengakses platform 

tersebut. Dalam hal kebiasaan berbelanja melalui fitur live streaming 

TikTok, mayoritas responden tercatat melakukan pembelian dalam jumlah 

yang relatif rendah dengan kisaran satu sampai lima kali saja setiap 

bulannya. 

5.1.2. Kesimpulan Deskriptif Variabel 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif terhadap seluruh variabel dalam 

penelitian ini, ditemukan bahwa seluruh variabel yaitu profesionalisme, 

interaksi, harga diskon, kepercayaan, dan niat beli menunjukkan tingkat 

interval tergolong ”Sangat Tinggi”.  

5.1.3. Kesimpulan Uji Hipotesis 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan melalui 

jalur langsung dan uji mediasi, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan 

sebagai berikut: 
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1. Profesionalisme memiliki pengaruh langsung yang positif dan 

signifikan terhadap niat beli konsumen dalam live streaming TikTok 

(H1 diterima). Semakin tinggi stimulus (S) yang diterima audience 

live streaming Tiktok yaitu profesionalisme yang ditunjukkan 

seperti penguasaan produk, penyampaian informasi yang akurat, dan 

etika komunikasi, akan mendorong organism (O) dalam bentuk 

peningkatan persepsi positif, sehingka menghasilkan respon (R) 

berupa niat beli yang lebih besar. 

2. Profesionalisme memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap kepercayaan konsumen (H2 diterima). Artinya, semakin 

tinggi tingkat profesionalisme yang menjadi stimulus (S) konsumen 

ketika menonton live streaming Tiktok, akan memengaruhi kondisi 

psikologis konsumen (organism/O) seperti persepsi yang semakin 

positif, sehingga pada akhirnya meningkatkan respon (R) yaitu 

kepercayaan terhadap live streamer Tiktok. 

3. Interaksi berpengaruh postif dan signifikan terhadap niat beli 

konsumen (H3 diterima). Hal ini menunjukkan bahwa Interaksi 

yang dilakukan oleh streamer selama live streaming menjadi 

stimulus (S) yang sangat penting. Semakin tinggi Interaksi yang 

responsif, informatif, dan akrab membangun kondisi internal positif 

(organism/O) seperti kenyamanan dan rasa keterlibatan, dapat 

meningkatkan respon yaitu niat beli (R) dari konsumen. 
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4. Interaksi memiliki pengaruh positif terhadap kepercayaan konsumen 

(H4 diterima). Interaksi juga meningkatkan kepercayaan 

konsumen. Semakin tinggi stimulus (S) berupa interaksi komunikasi 

selama live streaming yang ditunjukan live streamer Tiktok, mampu 

memperkuat organism (O) berupa keyakinan dan rasa aman dalam 

benak konsumen, sehingga mendorong respon (R) konsumen berupa 

kepercayaan terhadap streamer.  

5. Harga diskon menunjukkan pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap niat beli (H5 diterima). Tingginya penawaran harga diskon 

yang diberikan streamer Tiktok selama sesi live  terbukti menjadi 

stimulus (S) yang efektif dalam meningkatkan persepsi nilai dalam 

diri konsumen (organism/O), sehingga mendorong respon 

konsumen (R) berupa peningkatan niat beli. 

6. Harga diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan konsumen (H6 diterima). Hasil ini menunjukkan 

bahwa stimulus (S) berupa diskon yang ditawarkan secara 

transparan dan sesuai ekspektasi konsumen dalam live streaming 

Tiktok, dapat menciptakan persepsi positif (organism/O), sehingga 

meningkatkan respon berupa kepercayaan terhadap streamer Tiktok. 

7. Kepercayaan secara langsung memengaruhi niat beli secara positif 

dan signifikan (H7 diterima). Kepercayaan terbukti merupakan 

faktor utama yang menjadi stimulus (S) yang diterima konsumen 

ketika menonton penjualan melalui live streaming Tiktok, sehingga 
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secara langsung meningkatkan respon (R) yaitu niat beli dari 

konsumen. Kepercayaan yang tinggi terhadap streamer Tiktok 

membuat konsumen lebih yakin dan termotivasi untuk membeli 

produk yang ditawarkan.  

8. Kepercayaan berperan sebagai variabel mediasi antara 

profesionalisme dan niat beli (H8 diterima). Dalam teori S-O-R, 

kepercayaan berperan sebagai organisme (O) yang menjembatani 

stimulus (S) berupa profesionalisme dengan response (R) berupa 

niat beli. Artinya, semakin tinggi profesionalisme yang ditampilkan 

live streamer Tiktok, dapat mendorong peningkatan kepercayaan, 

yang kemudian memperkuat niat beli dari konsumen. 

9. Kepercayaan mampu memediasi secara postif dan signifikan 

hubungan antara interaksi dan niat beli (H9 diterima). Artinya, 

interaksi yang dilakukan oleh streamer Tiktok sebagai stimulus (S) 

secara tidak langsung mempengaruhi niat beli melalui kepercayaan 

sebagai organisme (O). Kepercayaan yang terbangun melalui 

interaksi yang positif memperbesar respon niat beli (R). 

10. Kepercayaan terbukti memediasi secara signifikan hubungan antara 

harga diskon terhadap niat beli (H10 diterima). Stimulus (S) berupa 

tingginya penawaran harga diskon oleh streamer Tiktok yang 

dianggap menguntungkan, mampu meningkatkan kepercayaan (O) 

konsumen, yang pada akhirnya memperkuat respon berupa niat beli 

(R). Dengan kata lain, semakin tinggi diskon yang dinilai wajar dan 
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menarik akan memperbesar rasa percaya konsumen terhadap 

penjual, yang pada akhirnya meningkatkan niat untuk membeli. 

5.2. Implikasi Manajerial 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh profesionalisme, 

interaksi, harga diskon, dan kepercayaan terhadap niat beli konsumen pada 

TikTok Live Streaming, terdapat sejumlah implikasi manajerial dari peneliti 

sebagai berikut: 

1. Bagi pihak platform TikTok, temuan penelitian ini menunjukkan 

bahwa kepercayaan memegang peranan penting sebagai variabel 

yang signifikan memediasi dalam membentuk niat beli konsumen. 

Dalam pengaplikasiannya terkait kepercayaan dalam memediasi, 

TikTok diharapkan dapat mengembangkan sistem verifikasi penjual, 

contohnya fitur “verified seller” yang menunjukkan bahwa penjual 

di live streaming tersebut telah memenuhi syarat dalam hal 

profesionalitas dan  pemberian diskon yang sesuai pedoman 

sehingga kepercayaan konsumen dapat terbangun. 

2. Bagi perusahaan atau pelaku usaha yang memanfaatkan TikTok 

Shop sebagai sarana pemasaran, penelitian ini memberikan 

gambaran bahwa elemen profesionalisme streamer, interaksi aktif, 

dan strategi pemberian diskon harus dioptimalkan secara terpadu 

untuk meningkatkan niat beli konsumen. Manajemen perusahaan 

disarankan untuk memberikan pelatihan intensif kepada para host 

live mengenai cara menyampaikan informasi produk secara 
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informatif dan interaktif. Selain itu, strategi diskon perlu dirancang 

dengan mempertimbangkan persepsi kepercayaan konsumen, 

sehingga diskon yang ditawarkan tidak hanya bersifat menarik 

secara nominal, tetapi juga menciptakan rasa yakin terhadap kualitas 

produk yang ditawarkan. 

3. Bagi konsumen sebagai pengguna layanan TikTok live streaming 

penelitian ini memberikan kontribusi dalam meningkatkan 

kesadaran konsumen terhadap pentingnya kepercayaan dan 

profesionalisme dalam menentukan keputusan pembelian secara 

daring. Konsumen disarankan untuk lebih selektif dalam memilih 

streamer suatu merek, dengan memperhatikan kualitas interaksi, 

penjelasan produk yang disampaikan, serta transparansi dalam 

penawaran diskon. Hal ini bertujuan agar konsumen dapat 

memperoleh pengalaman belanja yang tidak hanya menarik dan 

hemat, tetapi juga aman dan terpercaya. 

5.3. Keterbatasan Masalah 

Penelitian ini masih ditemukan keterbatasan yang dijabarkan sebagai 

berikut: 

1. Penghapusan indikator PRO3 dalam variabel profesionalisme 

mengindikasikan bahwa terdapat pemahaman yang kurang baik dari 

responden terhadap salah satu item pernyataan dalam kuesioner. 

2. Kuesioner dalam penelitian ini tidak mencantumkan asal daerah 

pada pertanyaan bagian identitas, sehingga tidak dapat diketahui 
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apakah responden yang terlibat sudah mewakili distribusi geografis 

yang diharapkan, dan generalisasi hasil penelitian menjadi terbatas.  

3. Penelitian ini menggunakan desain cross-sectional, yaitu data hanya 

dikumpulkan dalam satu waktu tertentu. Hal ini tidak 

memungkinkan untuk melihat perubahan perilaku atau dinamika 

kepercayaan dan niat beli konsumen seiring waktu, walaupun dalam 

konteks digital seperti TikTok, tren dan respons pengguna dapat 

berubah sangat cepat. 

4. Penelitian ini belum membahas opsi atau objek tertentu secara 

detail, seperti jenis produk, kategori industri, atau karakteristik 

spesifik dari streamer. Hal ini menyebabkan hasil penelitian masih 

bersifat umum dan belum dapat memberikan rekomendasi yang 

lebih terfokus bagi pelaku usaha atau industri tertentu. 

5.4. Saran  

Berdasarkan keterbatasan yang ditemukan dalam penelitian ini, 

peneliti memberikan beberapa saran yang diharapkan dapat menjadi 

masukan bagi penelitian selanjutnya agar memperoleh hasil yang lebih 

mendalam dan relevan. Adapun saran-saran tersebut adalah sebagai 

berikut: 

1. Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperhatikan kembali 

setiap pertanyaan kuesioner yang digunakan dalam penelitian. 

Penelitian selanjutnya perlu menyederhanakan yang lebih jelas, 



 

 

119 
 

relevan, dan mudah dipahami oleh responden, sehingga validitas 

dan reliabilitas instrumen dapat ditingkatkan 

2. Penelitian selanjutnya dapat mempertimbangkan pencantuman 

identitas asal daerah responden agar ke depannya dapat diketahui 

sebaran geografis responden, serta untuk memastikan bahwa hasil 

penelitian dapat digeneralisasi secara lebih luas. 

3. Penelitian di masa mendatang disarankan untuk menggunakan 

desain longitudinal yang dapat memberikan gambaran lebih 

dinamis dan mendalam mengenai perkembangan perilaku 

konsumen dari waktu ke waktu. 

4. Penelitian selanjutnya perlu memperdalam fokus penelitian dengan 

mengkaji lebih detail terhadap jenis produk tertentu, kategori 

industri yang spesifik seperti fashion, kosmetik, elektronik, maupun 

makanan agar hasil penelitian dapat memberikan wawasan yang 

lebih praktis dan aplikatif bagi pelaku bisnis di bidang tertentu. 
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Lampiran 1 Kuesioner 
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Kuesioner 

A. Pertanyaan Filter  

1) Apakah Anda merupakan pengguna fitur layanan Tiktok Live Shop? 

2) Apakah Anda pernah menonton Live streaming di aplikasi Tiktok? 

3) Apakah Anda memiliki keinginan untuk melakukan pembelian di Live 

streaming Tiktok? 

B. Profil Responden 

1) Jenis Kelamin 

a. Laki-Laki 

b. Perempuan 

2) Usia 

a. <17 Tahun 

b. 17 - 22 Tahun 

c. 23 - 28 Tahun 

d. 29 - 34 Tahun 

e. 35 - 40 Tahun 

f. > 40 Tahun 

3) Profesi 
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a. Pelajar/Mahasiswa 

b. Wirausaha 

c. Pegawai Swasta 

d. Pegawai Negeri Sipil (PNS) 

4) Berapa jam Anda menggunakan Tiktok dalam sehari? 

a. < 1 Jam 

b. 2 - 4 Jam 

c. 5 - 7 Jam 

d. > 7 Jam 

5) Berapa frekuensi anda belanja melalui Live streaming Tiktok per Bulan 

a. 1 - 5 Kali 

b. 6 - 10 Kali 

c. > 10 Kali 

C. Profesionalisme 

NO Pertanyaan 

Skala 

STS TS N S SS 

1 

Saya merasa Live streamer yang ada di Tiktok, 

memahami produk yang ditawarkan dengan baik. 
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2 

Saya merasa Live streamer yang ada di Tiktok, 

memiliki pengalaman atau pengetahuan yang 

cukup untuk menilai produk yang 

direkomendasikan. 

     

3 

Penjelasan yang diberikan oleh Live streamer 

yang ada di Tiktok, membantu saya memahami 

produk secara menyeluruh. 

     

4 

Saya yakin Live streamer Tiktok memberikan 

rekomendasi produk berdasarkan hasil riset atau 

pengalaman pribadi. 

     

 

D. Interaksi 

NO Pertanyaan 

Skala 

STS TS N S SS 

1 

Saya merasa Live streamer Tiktok terlihat 

antusias saat melakukan siaran langsung. 
     

2 

Saya merasa Live streamer Tiktok menunjukkan 

kepedulian terhadap audiens, termasuk saya. 
     

3 

Saya merasa Live streamer Tiktok merespons 

pertanyaan dari penonton dengan ramah. 
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* 

tmembantu saya memahami produk secara 

menyeluruh. 

4 

Saya merasa tertarik dengan produk yang 

disampaikan oleh Live streamer Tiktok ketika 

mereka menyampaikan dengan antusias. 

     

 

E. Diskon Harga 

NO Pertanyaan Skala 

STS TS N S SS 

1 

Saya merasa harga produk yang ditawarkan oleh 

Live streamer di Tiktok lebih murah dibandingkan 

dengan platform lain.             

2 

Saya merasa harga produk yang ditawarkan oleh 

Live streamer di Tiktok cukup terjangkau.           

3 

Live streamer yang ada di Tiktok sering 

memberikan diskon atau promo yang 

menguntungkan.             
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4 

Live streamer Tiktok membantu audiens untuk 

mendapatkan produk dengan harga yang lebih 

terjangkau.             

 

F. Kepercayaan 

NO Pertanyaan 

Skala 

STS TS N S SS 

1 

Saya percaya informasi yang diberikan oleh Live 

streamer Tiktok sesuai dengan kondisi produk 

sebenarnya. 

     

2 

Saya percaya bahwa Live streamer di Tiktok 

bertanggung jawab terhadap produk yang dijual. 
     

3 

Saya percaya dengan Live streamer di Tiktok 

karena informasi yang saya peroleh sesuai 

dengan informasi dari sumber lain. 

     

4 

Live streaming di Tiktok memberikan Kesan 

bahwa Live streamer nya dapat dipercaya. 
     

 

G. Niat Membeli 
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NO Pertanyaan 

Skala 

STS TS N S SS 

1 

Saya akan merekomendasikan produk yang 

dipromosikan oleh Live streamer di Tiktok 

kepada orang lain. 

     

2 

Menurut saya, Produk yang direkomendasikan 

oleh Live streamer yang ada di Tiktok layak 

untuk dibeli. 

     

3 

Saya berniat untuk membeli produk yang 

ditawarkan oleh Live streamer Tiktok tersebut. 
     

4 

Ketika membutuhkan suatu produk, saya akan 

membeli dari Live streamer yang ada di Tiktok. 
     

 

  



 

 

132 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 2 Kuesioner dalam Google Form 
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Lampiran 3 Hasil Pengisian Kuesioner 
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Lampiran 4 Hasil Olah Pengisian Kuesioner Responden
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PRO1 PRO2 PRO3 INT1 INT2 INT3 INT4 HD1 HD2 HD3 HD4 KEP1 KEP2 KEP3 KEP4 NB1 NB2 NB3 NB4 
3 3 5 4 5 4 4 5 4 4 4 5 3 5 4 3 4 5 4 
4 3 4 3 2 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 
5 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 
4 4 4 4 4 4 4 2 2 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 
4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 
4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 
5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 
4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 
4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 
5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 5 
3 3 3 5 3 3 5 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 
5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 
4 4 3 4 2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 2 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 
4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 
4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 
5 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 
5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 
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4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 5 
4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 
4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 
5 4 3 3 3 3 5 2 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 
4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 
4 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 
5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 3 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 5 
4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 5 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 
5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 
4 4 3 4 3 5 5 4 5 5 5 3 4 5 5 5 3 3 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 
5 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
3 4 2 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 4 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 3 4 5 3 4 4 5 4 5 3 4 4 4 3 4 3 4 
4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 
4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 
4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 
4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 
4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 3 4 5 4 5 
5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 5 
4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 
4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 
5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 
5 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 5 
4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 
5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 
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4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 
4 5 5 4 5 4 5 3 4 5 3 4 5 5 4 4 5 4 5 
5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 
4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 2 3 3 3 4 4 3 4 
4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 5 4 3 4 4 3 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 
4 3 3 4 5 3 4 5 3 3 4 4 5 5 3 4 5 3 4 
5 3 5 4 5 3 3 5 3 5 5 5 4 5 4 3 3 5 4 
4 3 3 4 5 3 4 4 3 5 4 4 4 3 3 4 5 5 5 
4 4 3 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 3 
5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 
4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 3 4 5 5 
4 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 3 5 4 
4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 
4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 
4 5 4 5 5 4 5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 
4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 
4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 3 4 
4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 
5 5 5 5 4 5 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3 4 2 3 
5 5 4 5 5 5 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 
5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 
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4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 
3 4 4 3 3 4 5 3 4 5 5 4 5 3 4 3 4 3 4 
5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 
4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 2 3 4 3 4 4 3 
4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 
3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 4 3 2 
4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 3 4 3 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 
5 4 2 5 4 5 5 5 5 5 5 3 3 5 4 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 3 3 4 4 5 3 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 
3 3 3 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 3 3 5 5 5 
3 3 2 4 3 3 4 3 4 4 3 3 2 3 3 3 3 3 4 
5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 3 
4 3 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 3 
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3 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 4 3 4 5 5 4 4 4 4 4 5 3 4 4 5 
4 4 3 4 3 4 5 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 4 
5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 5 3 4 4 5 5 5 4 3 3 4 5 5 3 3 4 4 
4 4 3 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 3 5 4 4 4 4 
4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 
4 4 3 5 5 4 4 4 4 5 4 3 4 4 3 3 3 3 3 
5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 
4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 
4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 5 4 5 
4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 
5 4 3 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 
4 4 3 4 4 4 4 4 5 5 5 3 5 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 
5 4 4 5 4 4 4 3 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
4 3 2 4 4 3 5 2 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 
4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 
5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 
4 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 
4 4 5 5 4 5 5 4 4 3 4 3 4 3 5 5 3 4 5 
5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 
5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 3 5 4 4 4 5 4 
4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 
4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 
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4 4 3 4 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 
4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 
4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 
3 4 3 4 5 2 4 2 5 5 2 5 4 2 2 2 4 3 4 
5 4 3 5 5 4 3 3 5 5 3 5 4 5 4 5 5 4 5 
4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 
4 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 
5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 3 5 5 4 5 5 
3 5 4 4 3 5 4 3 4 4 5 3 3 4 5 5 4 4 5 
3 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 5 
4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 
4 4 3 5 4 4 5 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 
4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 
4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 1 2 1 1 5 5 4 4 
4 4 4 4 3 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 
4 4 4 5 5 4 4 3 4 4 3 5 5 5 4 4 4 5 5 
4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 3 5 4 3 4 4 4 3 3 
4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 
4 4 4 4 5 4 5 4 4 3 4 3 4 4 5 4 3 3 3 
4 5 4 5 3 4 4 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 
5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 
4 4 3 4 3 5 4 4 5 3 4 3 4 4 5 4 3 5 4 
4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 3 4 4 3 4 3 4 
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5 4 4 4 3 4 5 5 4 5 5 4 5 5 3 5 4 4 5 
4 5 5 1 3 2 4 3 4 4 5 2 4 4 5 2 4 5 4 
4 3 5 3 4 5 3 4 4 5 4 3 4 4 3 4 5 4 5 
4 5 4 3 4 5 4 4 5 5 3 5 5 4 5 5 5 4 4 
4 4 2 4 2 2 4 2 4 4 4 2 2 4 4 4 4 4 2 
4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 
5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3 
4 4 3 3 4 4 3 4 4 5 5 4 4 3 4 5 5 4 3 
4 4 4 5 5 4 5 4 4 3 4 2 2 3 4 2 4 4 3 
4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 
4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 
4 4 3 5 4 5 5 3 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 
4 3 5 4 5 4 5 4 3 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 
4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 
4 3 4 4 5 4 5 5 4 5 5 3 3 4 3 4 3 4 5 
4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 
4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 
4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 
4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 
5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 
3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 3 3 3 3 
4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 
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Lampiran 5 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 30 Responden 
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A. Outer Loading 

 

 

 

B. Discriminant Validity 
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C. Construct Reliability and Validity 
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Lampiran 6 Hasil Olah Data Smart-PLS 
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A. Outer Loading 

 

B. Discriminant Validity 

 



 

 

166 
 

C. Construct Reliability and Validity 

 

D. R Square 

 

E. Q Square 
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F. F Square 

 

G. Path Coefficient 

 

H. Specificic Indirect Effects 
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Lampiran 7 Jurnal Acuan 

 

  



 

 

169 
 

 

 

 

  



 

 

170 
 

 

  



 

 

171 
 

 

  



 

 

172 
 

 

  



 

 

173 
 

 

  



 

 

174 
 

 

  



 

 

175 
 

 

  



 

 

176 
 

 

  



 

 

177 
 

  



 

 

178 
 

 

  



 

 

179 
 

 

  



 

 

180 
 

 

  



 

 

181 
 

 

  



 

 

182 
 

 

  



 

 

183 
 

 

  



 

 

184 
 

 

  



 

 

185 
 

 

  



 

 

186 
 

 

 

 

 



 

 

187 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 8 Turnitin 
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