BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan

sebelumnya, maka dapat disampaikan beberapa kesimpulan dalam penelitian ini

sebagai berikut:

1.

Perceived usefulness berpengaruh positif terhadap purchase intention pada live

shopping TikTok di Kota Padang.

. Source credibility berpengaruh positif terhadap purchase intention pada live

shopping TikTok di Kota Padang.

. Perceived usefulness berpengaruh positif terhadap customer attitude pada live

shopping TikTok di Kota Padang.

Source credibility berpengaruh positif terhadap customer attitude pada live
shopping TikTok di Kota Padang.

Customer attitude berpengaruh positif terhadap purchase intention pada live
shopping TikTok di Kota Padang.

Customer attitude memediasi hubungan antara perceived usefulness dan
purchase intention pada live shopping TikTok di Kota Padang.

Customer attitude memediasi hubungan antara source credibility dan purchase

intention pada live shopping TikTok di Kota Padang.

5.2 Implikasi Penelitian

Hasil penelitian ini memberikan implikasi terhadap pengembangan Theory

of Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen. Berdasarkan temuan
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penelitian, variabel yang diteliti terbukti berpengaruh terhadap sikap (attitude),
yang pada akhirnya membentuk niat perilaku (behavioral intention). Secara teoritis,
penelitian ini memperkuat pandangan TPB bahwa perilaku konsumen, termasuk
dalam konteks live shopping TikTok, tidak hanya ditentukan oleh sikap konsumen
terhadap produk atau layanan, tetapi juga oleh dorongan sosial serta keyakinan
konsumen atas kemudahan atau kemampuan mereka dalam melakukan tindakan
tersebut. Dengan demikian, penelitian ini berkontribusi dalam memperluas validitas
TPB pada konteks perilaku konsumen digital, khususnya dalam ranah e-commerce.

Hasil penelitian ini memberikan implikasi penting baik secara teoritis
maupun praktis dalam konteks perilaku konsumen pada platform live shopping
TikTok di Kota Padang. Secara teoritis, penelitian ini memperkuat pemahaman
bahwa perceived usefulness dan source credibility merupakan faktor yang
berpengaruh signifikan terhadap purchase intention, dan bahwa customer attitude
memainkan peran mediasi yang penting dalam hubungan tersebut. Temuan ini
menunjukkan bahwa sikap konsumen terhadap [live shopping dapat terbentuk
melalui persepsi mereka terhadap manfaat serta kredibilitas /ivestreamer atau host
yang membawakan siaran langsung di /ive shopping TikTok tersebut.

Implikasi praktis dari hasil ini memberikan panduan bagi pelaku usaha dan
penjual di TikTok Shop untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran mereka.
Pemasar disarankan untuk meningkatkan rasa ingin tahu (curiousity) konsumen
pada produk yang ditawarkan pada saat /ive shopping TikTok, untuk membangun
niat beli konsumen saat menggunakan /ive shopping TikTok. Pelaku usaha juga bisa

menggunakan livestreamer yang andal serta murni dan jujur dalam menyampaikan
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pesan atau memasarkan produk pada saat /ive shopping, sehingga konsumen lebih

merasa puas dengan pengalaman berbelanja yang akan mereka dapatkan selama

menggunakan /ive shopping TikTok.

5.3 Keterbatasan dan Saran

Berdasarkan kesimpulan dan implikasi penelitian yang telah disampaikan

sebelumnya, maka berikut ini dapat dikemukakan saran dan keterbatasan dalam

penelitian ini:

1.

Penelitian ini hanya dilakukan pada live shopping TikTok, sehingga penelitian
ini tidak berlaku pada live shopping di platform digital lainnya seperti live
shopping shoppee, lazada ataupun facebook. Dengan demikian disarankan bagi
penelitian yang akan datang dapat mengujikan model penelitian ini pada /ive
shopping lainya.

Penelitian ini hanya menggunakan 3 variabel untuk menguji purchase intention
yaitu perceievd usefulness, source credibility, dan customer attitude sehingga
variabel-variabel yang lain yang berpotensi mempengaruhi minat beli masih
terabaikan. Dengan demikian, bagi peneliti yang akan datang hendaknya
menambahkan variabel-varibel lain, seperti menambahkan mediasi atau
moderasi kedalam model peneltian berikutnya.

Penelitian ini hanya menggunakan responden dari sampel yang telah
ditentukan. Dengan keterbatasan ini, disarankan bagi peneliti yang akan datang
agar menggunakan jumlah responden yang lebih banyak lagi guna
meningkatkan kualitas penelitiannya dan menambah keakurasian dari

penelitian yang mereka teliti.
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