
 69   

 

BAB V 

PENUTUP 

 

Pada penelitian ini, peneliti menyusun kesimpulan dan saran sesuai dengan 

hasil penelitian yang telah dilakukan. Peneliti juga menjelaskan implikasi 

manajerial dari hasil penelitian serta juga menyampaikan saran dan keterbatasan 

penelitian. 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini telah menguji 331 responden di Indonesia. Jumlah 

responden didominasi oleh Perempuan dengan 173 responden (52,3%) dan 

Laki-laki dengan 158 responden (47,7%). Usia responden didominasi oleh usia 

24-29 tahun sebanyak 57% (187 responden), kemudian terbanyak kedua pada 

rentang usia 18-23 tahun sebanyak 26% (87 responden), lalu pada rentang usia 

36-41 tahun sebanyak 8% (28 responden), pada rentang usia 30-35 tahun 

sebanyak 7% (22 responden) dan yang terakhir pada rentang usia 41 tahun 

keatas sebanyak 2% (7 responden). Karyawan swasta dan Mahasiswa secara 

persentase mendominasi pada jenis pekerjaan. Akan tetapi jumlah responden 

terbanyak pada Karyawan swasta sebanyak 32% (107 responden) sedangkan 

Mahasiswa juga memperoleh 32% (106 responden). Kemudian pada jenis 

pekerjaan PNS sebanyak 17% (57 responden), lalu Wiraswasta sebanyak 16% 

(52 responden), kemudian Bekerja Paruh Waktu sebanyak 3% (8 responden) 

dan terakhir pekerjaan lainnya dengan 0% (1 responden). Pendapatan/uang 

saku per bulan yang mendominasi pada rentang pendapatan Rp 2.000.000 – Rp 

3.000.000 sebanyak 46% (156 responden), kemudian pada rentang pendapatan 
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dibawah Rp 1.000.000 sebanyak 27% (93 responden), lalu pada rentang 

pendapatan Rp 4.000.000 – Rp 5.000.000 dengan persentase 11% (36 

responden), kemudian pada rentang pendapatan diatas Rp 5.000.000 sebanyak 

9% (30 responden), diikuti dengan rentang Rp 3.000.000 – Rp 4.000.000 

sebanyak 6% (22 responden) dan terakhir pada rentang pendapatan Rp 

1.000.000 – Rp 2.000.000 sebanyak 1% (4 responden). Kemudian diketahui 

sebanyak 61% (200 responden) melakukan pembelian melalui live streaming 

shopee live sebanyak 2-4 kali, kemudian terbanyak kedua responden 

melakukan pembelian melalui live streaming shopee live sebanyak 19% (63 

responden), lalu responden yang melakukan pembelian sebanyak 1 kali (34 

responden) dan diatas 7 kali (34 responden) memiliki persentase yang sama 

yakni masing-masing 10 %. responden terbanyak melakukan pembelian 

terakhir melalui live streaming shopee live 4-6 bulan sebanyak 69% (228 

responden), kemudian responden melakukan pembelian melalui live streaming 

shopee live di rentang 1-3 bulan sebanyak 31% (103 responden). Sedangkan 

diatas 6 bulan 0% ( 0 responden). Berdasarkan pada analisis SEM PLS dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Utilitarian Value tidak berpengaruh positif terhadap Trust In Streamer 

dan Trust in Product. Utilitarian Value berkaitan dengan mencakup 

konten yang bermanfaat, informasi yang berguna, dan hiburan yang 

memberikan nilai tambah bagi konsumen. Hal ini dapat disimpulkan 

konsumen cenderung lebih memilih berbelanja melalui media offlline 

daripada live streaming shopee live, konsumen lebih memilih mencari 
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informasi dan melihat produk secara lebih nyata dibandingkan dengan 

melalui live streaming. 

2. Hedonic Value berpengaruh terhadap Trust In Product. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa konsumen merasa senang ketika mendapatkan 

product yang diinginkannya, akan tetapi Hedonic Value tidak 

berpengaruh terhadap Trust In Streamer karena konsumen cenderung 

lebih senang berbelanja live streaming shopee live dengan penawaran-

penawaran yang menarik seperti diskon dan voucher yang menarik 

dibandingkan dengan kemampuan streamer dalam tayangan live 

streaming shopee. 

3.  Social Value berpengaruh terhadap Trust in Product dan Trust In 

Streamer, ini dapat disimpulkan bahwa konsumen merasa bahwa dirinya 

selalu FOMO jika berbelanja melalui Live Streaming Shopee Live. 

5.2 Implikasi Manajerial 

Dengan memperhatikan implikasi manajerial di bawah ini, pengelola 

Shopee dan pelaku Live Streaming dapat mengoptimalkan penggunaan live 

streaming shopee live untuk meningkatkan kepercayaan konsumen dalam 

penggunaan platform live streaming Implikasi manajerial dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Mengarahkan Strategi Hedonic Value ke Kepercayaan Produk: 

Menyadari bahwa hedonic value memiliki dampak positif terhadap 

kepercayaan terhadap produk, manajerial dapat mengarahkan strategi 

pemasaran dan live streaming ke arah yang lebih menekankan 

pengalaman belanja yang menyenangkan dan terhibur. Menciptakan 

konten yang menarik dan interaktif selama sesi live streaming dapat 
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memberikan kontribusi positif terhadap tingkat kepercayaan konsumen 

terhadap produk. 

2. Penekanan pada Nilai Sosial untuk Membangun Kepercayaan pada 

Streamer dan Produk: 

Manajerial dapat memperkuat nilai sosial dalam live streaming 

Shopee untuk membangun kepercayaan konsumen terhadap pembawa 

acara dan produk. Fasilitasi interaksi sosial, umpan balik positif dari 

komunitas, dan penekanan pada nilai sosial dapat meningkatkan 

persepsi kepercayaan terhadap streamer dan produk yang ditawarkan. 

3. Pengembangan Strategi untuk Meningkatkan Kepercayaan 

Streamer: 

Mengingat bahwa hedonic value memiliki pengaruh positif terhadap 

kepercayaan konsumen terhadap streamer, manajerial dapat 

mengembangkan strategi yang fokus pada aspek-aspek ini. Ini dapat 

mencakup peningkatan interaktivitas, pembawa acara yang karismatik, 

dan pengalaman live streaming yang memberikan kepuasan emosional 

kepada konsumen. 

4. Penekanan pada Pentingnya Kepercayaan sebagai Pemediasi: 

Manajerial dapat memahami bahwa kepercayaan konsumen, baik 

terhadap streamer maupun produk, memiliki peran kunci sebagai 

pemediasi dalam hubungan antara nilai-nilai (utilitarian, hedonic, dan 

sosial) dengan niat beli berkelanjutan. Oleh karena itu, upaya untuk 

membangun dan memelihara kepercayaan konsumen harus diutamakan 

melalui strategi komunikasi, transparansi, dan keandalan. 

5. Perencanaan Program Loyalty untuk Meningkatkan Continous 

Purchase Intention: 

Dengan mengetahui bahwa kepercayaan terhadap produk dan 

streamer berpengaruh positif terhadap continous purchase intention, 

manajerial dapat merancang program loyalitas yang memfokuskan pada 

penguatan kepercayaan konsumen. Ini dapat mencakup insentif khusus, 
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keuntungan eksklusif, atau program reward untuk memotivasi 

konsumen untuk terus berbelanja secara berkelanjutan. 

5.3 Limitasi dan Saran Penelitian 

 

Penelitian ini didominasi oleh usia 24-29 tahun ini mungkin 

berpengaruh terhadap hasil penelitian yang akan menimbulkan niat 

pembelian ulang melalui live streaming shopee live. Oleh karena itu penulis 

menyarankan pada penelitian di masa yang akan datang untuk 

menyeimbangan rentan usia responden agar dapat mewakili dengan 

objektif. 

Kedua, objek dari penelitian ini adalah layanan streaming online 

Shopee Live, oleh karenanya hasil penelitian ini tidak dapat 

digeneralisasikan secara luas, disarankan untuk penelitian selanjutnya dapat 

memilih objek lain supaya penelitian lebih beragam. 

Ketiga pada penelitian selanjutnya dapat memasukkan variabel 

psikologis dan emosional lebih lanjut, seperti tingkat keterlibatan emosional 

atau kepuasan pelanggan, untuk memahami bagaimana faktor-faktor ini 

memoderasi pengaruh nilai-nilai pada kepercayaan dan niat beli 
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