BAB V
PENUTUP

Pada bab ini, peneliti akan menyajikan kesimpulan utama yang ditarik dari hasil
penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan ini merupakan rangkuman dari temuan-temuan
kunci yang dihasilkan melalui analisis data, serta memberikan pemahaman tentang bagaimana
variabel-variabel yang diteliti saling berinteraksi dalam konteks interactivity, impulsiveness,
informativeness, attitude to livestreaming shopping dan pengaruhnya terhadap shopping

intention melalui trust sebagai variabel mediasi.

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan data yang telah dianalisis menggunakan SmartPLS V3.2.9.0, peneliti dapat
menarik beberapa kesimpulan yang signifikan. Pertama, hasil penelitian menunjukkan bahwa
attitude to livestreaming shopping berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust dengan
nilai path coefficient sebesar 0,402 dan P-values 0,000. Namun, attitude to livestreaming
shopping tidak memiliki pengaruh langsung yang signifikan terhadap shopping intention
dengan nilai path coefficient sebesar -0,013 dan P-values 0,252. Hal ini menunjukkan bahwa
sikap positif terhadap belanja melalui livestreaming lebih berperan dalam meningkatkan

kepercayaan konsumen dibandingkan langsung mempengaruhi niat belanja mereka.

Kesimpulan kedua, hasil penelitian menunjukkan bahwa informativeness memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap trust dengan path coefficient sebesar 0,400 dan P-
values 0,000, tetapi tidak berpengaruh signifikan terhadap shopping intention dengan path
coefficient sebesar -0,055 dan P-values 0,308. Informativitas yang tinggi meningkatkan

kepercayaan konsumen, namun tidak secara langsung mendorong niat belanja.

Kesimpulan ketiga, impulsiveness berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust
dengan path coefficient sebesar 0,103 dan P-values 0,000, tetapi tidak berpengaruh signifikan
terhadap shopping intention dengan path coefficient sebesar -0,002 dan P-values 0,595. Ini
menunjukkan bahwa meskipun perilaku impulsif dapat meningkatkan kepercayaan, hal ini

tidak serta-merta mendorong niat belanja.

Kesimpulan keempat, interactivity juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust
dengan path coefficient sebesar 0,181 dan P-values 0,000, namun tidak berpengaruh signifikan
terhadap shopping intention dengan path coefficient sebesar -0,001 dan P-values 0,867. Ini
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menekankan pentingnya interaktivitas dalam membangun kepercayaan, meskipun efeknya

tidak langsung mempengaruhi niat belanja.

Kesimpulan kelima, trust memiliki pengaruh yang sangat signifikan dan positif terhadap
shopping intention dengan path coefficient sebesar 0,995 dan P-values 0,000. Ini menegaskan
bahwa kepercayaan adalah faktor kunci yang menentukan niat konsumen untuk berbelanja

dalam livestreaming commerce.

Selanjutnya, terdapat kesimpulan untuk hubungan tidak langsung. Kesimpulan keenam,
hasil penelitian menunjukkan bahwa trust secara signifikan memediasi hubungan antara
attitude to livestreaming shopping dan shopping intention dengan nilai path coefficient sebesar
0,400 dan P-values 0,000. Kesimpulan ketujuh, trust juga memediasi secara signifikan
hubungan antara informativeness dan shopping intention dengan path coefficient sebesar 0,398
dan P-values 0,000. Kesimpulan kedelapan, trust memediasi hubungan antara impulsiveness
dan shopping intention dengan path coefficient sebesar 0,103 dan P-values 0,000. Kesimpulan
kesembilan, trust juga memediasi hubungan antara interactivity dan shopping intention dengan
path coefficient sebesar 0,180 dan P-values 0,000. Hasil ini menunjukkan bahwa trust adalah
variabel mediasi yang kuat dan signifikan, yang secara substansial memperkuat pengaruh dari

faktor-faktor lain terhadap niat belanja konsumen dalam livestreaming commerce.

Dengan demikian, penelitian ini menegaskan bahwa untuk meningkatkan shopping
intention dalam livestreaming commerce, perusahaan/penjual harus fokus pada strategi yang
meningkatkan trust konsumen, yang dapat dicapai melalui sikap yang baik terhadap belanja
online, informasi yang berkualitas, perilaku impulsif yang dikelola dengan baik, dan

interaktivitas yang optimal.

5.2. Implikasi Manajerial dan Teoritis

Hasil dari penelitian ini memiliki implikasi yang dapat diterapkan baik secara manajerial
maupun teoritis. Penelitian ini memberikan wawasan yang dapat membantu penjual di platform
e-commerce, terutama yang menggunakan platform livestreaming commerce, dalam
meningkatkan niat belanja konsumen melalui strategi pemasaran yang efektif. Selain itu, hasil
penelitian ini juga memberikan kontribusi bagi pengembangan teori dalam bidang pemasaran

digital dan perilaku konsumen.
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5.2.1 Implikasi Manajerial

Penelitian ini menunjukkan bahwa trust merupakan faktor kunci yang memediasi
pengaruh attitude to livestreaming shopping, informativeness, impulsiveness, dan
interactivity terhadap shopping intention. Implikasi manajerial yang dapat diambil dari
temuan ini adalah bahwa penjual yang menggunakan platform e-commerce perlu fokus
pada strategi-strategi yang dapat meningkatkan kepercayaan konsumen. Berikut adalah

implikasi manajerial yang dapat diterapkan:

a. Fokus pada Membangun Kepercayaan Konsumen: Hasil penelitian
menunjukkan bahwa kepercayaan merupakan variabel mediasi yang paling
signifikan dalam meningkatkan niat belanja konsumen. Oleh karena itu, para
pelaku e-commerce harus fokus pada strategi yang membangun dan
mempertahankan kepercayaan konsumen terhadap penyiar (streamer) dan
platform yang digunakan. Ini dapat dilakukan dengan meningkatkan kualitas
informasi yang disajikan selama sesi livestreaming, memastikan transparansi
dalam kebijakan pengembalian, dan menampilkan ulasan pelanggan yang dapat
dipercaya.

b. Optimalkan Interaktivitas Selama Sesi Livestreaming: Meskipun interaktivitas
tidak memiliki pengaruh langsung terhadap niat belanja, interaktivitas terbukti
berpengaruh terhadap kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, perusahaan
perlu meningkatkan fitur interaksi selama sesi livestreaming, seperti tanya
jawab langsung, demonstrasi produk, atau sesi diskusi. Hal ini tidak hanya akan
meningkatkan keterlibatan (engagement) konsumen tetapi juga membantu
membangun kepercayaan yang dapat mendorong keputusan pembelian.

c. Sediakan Informasi yang Akurat dan Relevan: Informativitas juga terbukti
memiliki dampak yang signifikan terhadap kepercayaan. Oleh karena itu,
selama sesi livestreaming, perusahaan harus memberikan informasi yang akurat
dan jelas mengenai produk, termasuk detail seperti kegunaan, harga, dan
spesifikasi. Informasi yang disampaikan dengan baik tidak hanya memperkuat
kepercayaan tetapi juga membantu konsumen membuat keputusan pembelian
yang lebih tepat.

d. Manfaatkan Perilaku Impulsif dengan Promosi Khusus: Meskipun impulsivitas
tidak memiliki pengaruh langsung terhadap niat belanja, penelitian

menunjukkan bahwa perilaku impulsif dapat membangun kepercayaan. Dengan
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demikian, pelaku e-commerce dapat memanfaatkan perilaku impulsif
konsumen dengan menciptakan promosi eksklusif yang hanya tersedia selama
sesi livestreaming. Penawaran waktu terbatas atau diskon khusus dapat
mendorong konsumen untuk membuat keputusan pembelian secara spontan.

e. Strategi yang Berpusat pada Sikap Positif Terhadap Livestreaming: Sikap
positif terhadap belanja melalui livestreaming juga berkontribusi pada
peningkatan kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan
untuk menciptakan pengalaman belanja yang menyenangkan dan positif selama
sesi livestreaming. Hal ini bisa dilakukan dengan menyediakan konten yang

menghibur, interaktif, dan bermanfaat bagi konsumen.

Dengan menerapkan strategi ini, pelaku e-commerce dapat lebih efektif
memanfaatkan teknologi livestreaming untuk meningkatkan kepercayaan konsumen dan,

pada akhirnya, meningkatkan niat belanja secara keseluruhan di platform e-commerce.

5.2.2 Implikasi Teoritis

Penelitian ini juga memberikan kontribusi signifikan terhadap pengembangan
teori dalam bidang pemasaran digital, khususnya dalam konteks livestreaming
commerce. Beberapa implikasi teoritis dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Trust sebagai Variabel Mediasi: Penelitian ini memperkuat teori bahwa trust
merupakan variabel mediasi yang penting dalam hubungan antara attitude to
livestreaming shopping, informativeness, impulsiveness, dan interactivity
dengan shopping intention. Temuan ini menekankan pentingnya kepercayaan
sebagai elemen kunci dalam teori perilaku konsumen di lingkungan digital.

b. Integrasi Interactivity, Informativeness, Impulsiveness dan Attitude to
Livestreaming Shopping: Penelitian ini menyoroti pentingnya interaksi
langsung dan informasi yang lengkap dalam membangun kepercayaan. Ini
menunjukkan bahwa dalam teori pemasaran digital, menggabungkan elemen
interaktivitas dan informativitas secara efektif dapat menciptakan pengalaman
pengguna yang lebih kaya dan mendalam, yang berkontribusi pada peningkatan

kepercayaan dan niat belanja.

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya memberikan panduan praktis bagi

pelaku industri, tetapi juga memperkaya literatur akademik dengan pemahaman baru
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tentang bagaimana berbagai faktor dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam
livestreaming commerce. Temuan ini diharapkan dapat mendorong penelitian lebih
lanjut yang fokus pada pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif dalam

konteks livestreaming commerce.

5.3. Keterbatasan Penelitian dan Saran
Pada bagian ini, peneliti akan memaparkan beberapa keterbatasan penelitian yang
dihadapi selama proses penelitian, serta memberikan saran untuk pengembangan penelitian

lebih lanjut.

5.3.1 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan. Pertama,
penelitian ini berfokus pada konteks livestreaming commerce di platform Tiktok dan
Shopee. Meskipun kedua platform ini relevan dalam era digital saat ini, hasil penelitian
mungkin tidak dapat digeneralisasikan ke platform atau metode pemasaran digital

lainnya yang memiliki karakteristik pengguna dan fitur yang berbeda.

Kedua, penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan kuesioner
tertutup sebagai instrumen pengumpulan data. Meskipun pendekatan ini memungkinkan
pengumpulan data dalam skala besar, namun tidak memungkinkan eksplorasi lebih lanjut
terkait persepsi atau opini responden melalui pertanyaan terbuka. Hal ini mungkin
membatasi kedalaman pemahaman tentang faktor-faktor yang mempengaruhi niat

berbelanja di livestreaming commerce.

5.3.2 Saran

Berdasarkan keterbatasan-keterbatasan tersebut, ada beberapa saran yang dapat
diberikan untuk penelitian selanjutnya. Penggunaan metode penelitian kualitatif atau
mixed method dapat dipertimbangkan untuk penelitian selanjutnya. Menurut (Creswell,
2003), pendekatan mixed method memberikan pemahaman yang lebih komprehensif,
menggabungkan kekuatan data kuantitatif dan kualitatif. Dengan menggabungkan
wawancara mendalam atau focus group discussion (FGD), peneliti dapat memperoleh
wawasan yang lebih kaya dan mendalam tentang persepsi, motivasi, dan pengalaman
konsumen dalam livestreaming commerce (Johnson et al., 2007). Pendekatan ini juga
dapat membantu dalam mengungkap nuansa dan kompleksitas yang tidak dapat

dijelaskan sepenuhnya oleh data kuantitatif.
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Dengan mengatasi keterbatasan-keterbatasan yang ada dan mengikuti saran-saran
yang diberikan, penelitian di masa depan diharapkan dapat memberikan kontribusi yang
lebih signifikan baik bagi praktik bisnis di industri e-commerce maupun bagi
pengembangan ilmu pengetahuan di bidang pemasaran digital.
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LAMPIRAN A
KUISIONER PENELITIAN
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Variabel

Pertanyaan

Interactivity

Pada livestream yang saya tonton, streamer secara aktif

menjawab pertanyaan dari penonton

Pada livestream yang saya tonton, streamer menjawab

pertanyaan dari penonton dengan cepat

Pada livestream yang saya tonton, streamer memberikan

informasi yang dibutuhkan oleh penonton

Informativeness

Livestream yang saya tonton memberikan informasi yang

relevan tentang produk

Livestream yang saya tonton memberikan informasi dengan

tepat waktu

Livestream yang saya tonton memberi tahu orang-orang

tentang produk saat penonton membutuhkan informasi

Impulsiveness

Saat malam, saya menjadi emosional dan impulsif untuk
membeli sesuatu, yang dapat dengan mudah dipicu saat

menonton livestreaming

Saya sering membeli barang secara impulsif karena saya

menontonnya di livestreaming

Saya tidak dapat menahan diri ketika saya melihat

penawaran produk yang menarik

Attitude to Livestreaming Shopping

Menurut saya, menonton livestreaming adalah ide yang

bagus

Saya memiliki sikap yang positif terhadap aktivitas

menonton livestreaming

Saya menyukai menonton livestreaming

Trust

Menurut  saya, streamer pada  sesi livestreaming dapat

dipercaya

Saya percaya pada informasi yang diberikan oleh streamer

Saya percaya bahwa produk yang akan saya terima akan

sama dengan yang ditunjukan pada livestream

Engagement

Saya akan membagikan informasi livestreaming ini kepada

teman-teman saya

Saya akan berlangganan dan menonton informasi produk

yang direkomendasikan oleh streamer

Saya akan segera  memberikan  “like”  untuk

konten livestreaming yang sedang saya tonton
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LAMPIRAN B
HASIL OLAH DATA SMARTPLS
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Discriminant Validity

|=] Fornell-Larcker Criterion

AT
0.790
0.798
0.837
0.041
0.244
0.050
0.293
0.384
0.291
0.042

-0.075
0.005
0.311
0271
0.306
0.206
0.204
0.153

IF M
0.105 0.263
0.077 0.262
0.163 0.400
0.774 -0.017
0.338 0.070
0.820 -0.078
0.101 0.807

-0.018 0.873
-0.099 0.824
-0.018 -0.019
0.037 -0.011
0.008 -0.004
0.183 0.284
0177 0.196
0m 0.391
0.246 0.054
0.221 0.098
0.198 0.088
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it Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT)

IT
-0.003
-0.014
-0.093

0.062
-0.013
0.025
0.092
-0.071
-0.046
0.609
0.967
0.706
0.086
0.029
0.097
-0.101
-0.065
-0.068

5l TR
0.239 0.182
0.315 0.138
0.328 0.238
0.158 0.196
0.187 0.235
0.118 0.236
0.289 0.112
0.342 0.079
0.286 0.064

-0.006 -0.047
0116 -0.099
0.007 -0.050
0.335 0.265
0.790 0.215
0.800 0121
0.099 0.775
0.253 0.863
0.226 0.765
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Path Coefficients

.j FMean, STOEV, T-Values, P-Values ! |i Confidence Intervals

AT -> 5|
AT-> TR
IF -> S

IF-> TR
IM -> |
IM -> TR
IT-> S

IT-> TR
TR -> 5l

Original 5ampl...

-0.013
0.402
-0.055
0.400
-0.002
0.103
-0.007
0.181
0.995

| Confidence Intervals Bias Corrected | || Samples

Sample Mean (...
-0.014
0.400
-0.053
0.398
-0.002
0.102
-0.001
0.184
0.996

Standard Dewvia...
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0.011
0.041
0.033
0.037
0.004
0.0238
0.006
0.033
0.010

T Statistics (|O/...

1.147
9.739
1.020
10.791
0.532
3.706
DT
4,731
96,949

P Values
0.252
0.000
0.308
0.000
0.595
0.000
0.867
0.000
0.000
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LAMPIRAN C

DATA RESPONDEN

No Jenis Kelamin Usia

1 Laki - laki 26 - 35 Tahun
2 Laki - laki 26 - 35 Tahun
3 Perempuan 26 - 35 Tahun
4 Laki - laki 26 - 35 Tahun
5 Laki - laki 18 - 25 Tahun
6 Perempuan 18 - 25 Tahun
7 Laki - laki 26 - 35 Tahun
8 Perempuan 26 - 35 Tahun
9 Laki - laki 26 - 35 Tahun
10 Perempuan 36 - 45 Tahun
11 Laki - laki 18 - 25 Tahun
12 Perempuan 18 - 25 Tahun
13 Laki - laki 18 - 25 Tahun
14 Perempuan 26 - 35 Tahun
15 Laki - laki 26 - 35 Tahun
16 Perempuan 18 - 25 Tahun
17 Perempuan 26 - 35 Tahun
18 Perempuan 18 - 25 Tahun
19 Laki - laki 26 - 35 Tahun
20 Perempuan 18 - 25 Tahun
21 Perempuan 18 - 25 Tahun
22 Laki - laki 18 - 25 Tahun
23 Perempuan 18 - 25 Tahun
24 Perempuan 18 - 25 Tahun
25 Perempuan 18 - 25 Tahun
26 Perempuan 18 - 25 Tahun
27 Laki - laki 26 - 35 Tahun
28 Perempuan 26 - 35 Tahun
29 Perempuan 18 - 25 Tahun
30 Laki - laki 26 - 35 Tahun
31 Laki - laki >45 Tahun
32 Perempuan >45 Tahun
33 Perempuan 26 - 35 Tahun
34 Perempuan 36 - 45 Tahun
35 Laki - laki 26 - 35 Tahun
36 Perempuan 26 - 35 Tahun
37 Laki - laki 36 - 45 Tahun
38 Perempuan >45 Tahun
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39 Perempuan >45 Tahun

40 Laki - laki 36 - 45 Tahun
41 Laki - laki 26 - 35 Tahun
42 Perempuan 18 - 25 Tahun
43 Perempuan 18 - 25 Tahun
44 Laki - laki 26 - 35 Tahun
45 Laki - laki 26 - 35 Tahun
46 Laki - laki 26 - 35 Tahun
47 Perempuan 26 - 35 Tahun
48 Perempuan 18 - 25 Tahun
49 Perempuan 26 - 35 Tahun
50 Perempuan 18 - 25 Tahun
51 Perempuan 18 - 25 Tahun
52 Perempuan 36 - 45 Tahun
53 Perempuan 18 - 25 Tahun
54 Perempuan 26 - 35 Tahun
55 Perempuan >45 Tahun

56 Laki - laki >45 Tahun

57 Laki - laki 26 - 35 Tahun
58 Laki - laki 36 - 45 Tahun
59 Perempuan 18 - 25 Tahun
60 Laki - laki 36 - 45 Tahun
61 Perempuan 18 - 25 Tahun
62 Perempuan 36 - 45 Tahun
63 Perempuan 36 - 45 Tahun
64 Perempuan 36 - 45 Tahun
65 Perempuan <18 Tahun

66 Laki - laki 26 - 35 Tahun
67 Perempuan 26 - 35 Tahun
68 Laki - laki 36 - 45 Tahun
69 Perempuan 18 - 25 Tahun
70 Laki - laki 36 - 45 Tahun
71 Perempuan 26 - 35 Tahun
72 Laki - laki 18 - 25 Tahun
73 Laki - laki <18 Tahun

74 Laki - laki 36 - 45 Tahun
75 Laki - laki 36 - 45 Tahun
76 Perempuan 36 - 45 Tahun
77 Laki - laki 26 - 35 Tahun
78 Perempuan 18 - 25 Tahun
79 Perempuan 18 - 25 Tahun
80 Perempuan 36 - 45 Tahun
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81 Laki - laki 36 - 45 Tahun
82 Laki - laki 26 - 35 Tahun
83 Perempuan 26 - 35 Tahun
84 Laki - laki 18 - 25 Tahun
85 Perempuan 18 - 25 Tahun
86 Laki - laki 18 - 25 Tahun
87 Laki - laki 18 - 25 Tahun
88 Laki - laki 26 - 35 Tahun
89 Perempuan 18 - 25 Tahun
90 Perempuan >45 Tahun

91 Perempuan 18 - 25 Tahun
92 Perempuan 36 - 45 Tahun
93 Perempuan 26 - 35 Tahun
94 Perempuan 26 - 35 Tahun
95 Perempuan 26 - 35 Tahun
96 Laki - laki 26 - 35 Tahun
97 Laki - laki 26 - 35 Tahun
98 Perempuan >45 Tahun

99 Perempuan 36 - 45 Tahun
100 Perempuan 18 - 25 Tahun
101 Perempuan 26 - 35 Tahun
102 Laki - laki 36 - 45 Tahun
103 Perempuan 26 - 35 Tahun
104 Laki - laki 18 - 25 Tahun
105 Perempuan 26 - 35 Tahun
106 Perempuan 18 - 25 Tahun
107 Laki - laki 36 - 45 Tahun
108 Laki - laki >45 Tahun

109 Perempuan 18 - 25 Tahun
110 Laki - laki 18 - 25 Tahun
111 Laki - laki 36 - 45 Tahun
112 Perempuan 36 - 45 Tahun
113 Perempuan 36 - 45 Tahun
114 Laki - laki 36 - 45 Tahun
115 Laki - laki 36 - 45 Tahun
116 Perempuan 36 - 45 Tahun
117 Perempuan 36 - 45 Tahun
118 Laki - laki 36 - 45 Tahun
119 Laki - laki 36 - 45 Tahun
120 Laki - laki 26 - 35 Tahun
121 Laki - laki 36 - 45 Tahun
122 Laki - laki 36 - 45 Tahun

85




123 Perempuan 18 - 25 Tahun
124 Perempuan 18 - 25 Tahun
125 Perempuan 18 - 25 Tahun
126 Perempuan 18 - 25 Tahun
127 Perempuan 18 - 25 Tahun
128 Laki - laki 36 - 45 Tahun
129 Laki - laki 36 - 45 Tahun
130 Perempuan >45 Tahun

131 Laki - laki 26 - 35 Tahun
132 Perempuan 36 - 45 Tahun
133 Perempuan 36 - 45 Tahun
134 Perempuan 36 - 45 Tahun
135 Laki - laki 26 - 35 Tahun
136 Laki - laki 18 - 25 Tahun
137 Laki - laki 36 - 45 Tahun
138 Laki - laki 36 - 45 Tahun
139 Perempuan 26 - 35 Tahun
140 Laki - laki >45 Tahun

141 Perempuan 26 - 35 Tahun
142 Laki - laki 26 - 35 Tahun
143 Laki - laki 26 - 35 Tahun
144 Perempuan 26 - 35 Tahun
145 Perempuan 36 - 45 Tahun
146 Laki - laki 36 - 45 Tahun
147 Laki - laki 36 - 45 Tahun
148 Laki - laki 26 - 35 Tahun
149 Perempuan 26 - 35 Tahun
150 Laki - laki 26 - 35 Tahun
151 Perempuan 26 - 35 Tahun
152 Perempuan 26 - 35 Tahun
153 Perempuan 36 - 45 Tahun
154 Perempuan 36 - 45 Tahun
155 Laki - laki >45 Tahun

156 Perempuan 26 - 35 Tahun
157 Laki - laki 36 - 45 Tahun
158 Perempuan 26 - 35 Tahun
159 Laki - laki 26 - 35 Tahun
160 Perempuan 36 - 45 Tahun
161 Laki - laki 36 - 45 Tahun
162 Laki - laki 36 - 45 Tahun
163 Perempuan 18 - 25 Tahun
164 Perempuan 26 - 35 Tahun
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165 Laki - laki 26 - 35 Tahun
166 Perempuan 18 - 25 Tahun
167 Laki - laki 36 - 45 Tahun
168 Perempuan 26 - 35 Tahun
169 Perempuan 26 - 35 Tahun
170 Perempuan 36 - 45 Tahun
171 Laki - laki 36 - 45 Tahun
172 Laki - laki 26 - 35 Tahun
173 Laki - laki 36 - 45 Tahun
174 Perempuan 26 - 35 Tahun
175 Perempuan 18 - 25 Tahun
176 Perempuan 26 - 35 Tahun
177 Laki - laki 36 - 45 Tahun
178 Perempuan 26 - 35 Tahun
179 Laki - laki 36 - 45 Tahun
180 Perempuan 36 - 45 Tahun
181 Perempuan 18 - 25 Tahun
182 Perempuan 26 - 35 Tahun
183 Laki - laki 26 - 35 Tahun
184 Laki - laki 26 - 35 Tahun
185 Perempuan 18 - 25 Tahun
186 Perempuan 26 - 35 Tahun
187 Perempuan 26 - 35 Tahun
188 Laki - laki >45 Tahun

189 Perempuan 26 - 35 Tahun
190 Perempuan 36 - 45 Tahun
191 Laki - laki 36 - 45 Tahun
192 Laki - laki >45 Tahun

193 Laki - laki 26 - 35 Tahun
194 Perempuan <18 Tahun

195 Laki - laki 26 - 35 Tahun
196 Perempuan 26 - 35 Tahun
197 Perempuan 18 - 25 Tahun
198 Perempuan 18 - 25 Tahun
199 Perempuan 26 - 35 Tahun
200 Perempuan 26 - 35 Tahun
201 Perempuan 18 - 25 Tahun
202 Perempuan 36 - 45 Tahun
203 Laki - laki 26 - 35 Tahun
204 Perempuan 36 - 45 Tahun
205 Perempuan 36 - 45 Tahun
206 Perempuan 26 - 35 Tahun
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207 Laki - laki 26 - 35 Tahun

208 Perempuan 26 - 35 Tahun

209 Perempuan 18 - 25 Tahun

210 Laki - laki 18 - 25 Tahun

211 Perempuan 26 - 35 Tahun

212 Laki - laki 36 - 45 Tahun

213 Perempuan 26 - 35 Tahun

214 Perempuan 18 - 25 Tahun

215 Perempuan 26 - 35 Tahun

216 Laki - laki 26 - 35 Tahun

217 Perempuan 26 - 35 Tahun

218 Perempuan 36 - 45 Tahun

219 Perempuan 26 - 35 Tahun

220 Perempuan 26 - 35 Tahun

221 Perempuan 26 - 35 Tahun

222 Perempuan 26 - 35 Tahun

223 Perempuan 18 - 25 Tahun

224 Laki - laki 36 - 45 Tahun

225 Perempuan 36 - 45 Tahun

226 Perempuan 36 - 45 Tahun

227 Laki - laki 36 - 45 Tahun
No IT1 IT2 IT3 IF1 IF2 IF3 IM1 IM2 IM3
1 1 2 2 2 2 3 4 4 5
2 2 3 2 1 2 2 2 1 2
3 1 1 1 3 2 2 3 4 3
4 1 2 1 2 1 2 2 3 3
5 2 2 2 3 3 3 4 4 3
6 2 1 1 2 2 3 4 3 4
7 2 3 3 1 2 2 2 3 3
8 2 2 3 4 3 4 3 3 4
9 2 2 2 3 2 3 4 4 4
10 1 2 2 2 3 2 3 4 4
11 1 1 2 2 2 1 3 3 3
12 3 2 2 3 2 3 3 2 3
13 1 2 1 1 2 2 2 3 3
14 2 2 1 2 3 3 4 3 2
15 1 1 2 2 2 3 3 3 4
16 2 1 2 3 3 2 3 3 3
17 2 1 2 2 3 3 5 3 4
18 2 2 3 2 3 3 4 3 3
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