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ABSTRAK 

 
Eveline Senja R / 62150213 / 2019 / Pengaruh Pesan Beauty Vlogger Terhadap Minat Pembelian 

Produk Kecantikan Berlabel Halal/ Dosen Pembimbing Bapak Dr Imam Nuraryo, S.Sos, MA 

(Comms) 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Seberapa besar pengaruh Openess Beauty 

Vlogger pada hal – hal yang baru terhadap minat pembelian produk kecantikan berlabel halal. 

Selain itu, penelitian ini dapat bertujuan untuk mengetahui Seberapa besar pengaruh 

Conscientiousness Beauty Vlogger terhadap minat pembelian produk kecantikan berlabel halal. 

Selanjutnya, penelitian ini juga bertujuan untuk mengetahui Seberapa besar pengaruh 

Extraversion Beauty Vlogger terhadap minat pembelian produk kecantikan berlabel halal. 

Kemudian, penelitian ini pun juga dapat bertujuan untuk Seberapa besar pengaruh Agreeableness 

Beauty Vlogger terhadap minat pembelian produk kecantikan berlabel halal. Akan tetapi yang 

terakhir penelitian ini juga bertujuan untuk mengetahui Seberapa besar pengaruh Neuroticism 

Beauty Vlogger terhadap minat pembelian produk kecantikan berlabel halal. 

Peneliti menggunakan tiga teori yaitu Teori Behaviorisme, Teori S-R, dan Teori Big Five. 

Teori Behaviorisme menyatakan teori belajar yang menekankan pada tingkah laku manusia 

sebagai akibat dari interaksi stimulus dan respon. Selain itu terdapat juga ada teori S-R yang 

menyatakan bahwa jika sebuah respons menghasilkan efek yang memuaskan, maka hubungan 

Stimulus – Respons akan semakin kuat. Sebaliknya, semakin tidak memuaskan efek yang dicapai 

respons, maka semakin lemah pula hubungan yang terjadi antara Stimulus-Respons. Kemudian 

yang terakhhir terdapat juga teori Big Five yaitu Teori mengenai model kepribadian yang 

ditentukan berdasarkan pada lima faktor dasar yang saling mendasari dan mencakup sebagian 

besar variasi yang signifikan dalam kepribadian manusia. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode riset kuantitatif, 

dengan teknik pengumpulan data melalui menyebarkan kuisioner kepada 100 Mahasiswi 

Universitas Yarsi. Variabel independen (konten Beauty Vlogger di Youtube dan Variabel Terkait 

(minat pembelian produk kecantikan berlabel halal. Teknik pengambilan sampel dalam 

penelitian ini adalah Teknik Probability Cluster Sampling. Pada penelitian ini peneliti 

menggunakan teknik analisis data menggunakan Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Skala Likerts, Uji 

Regresi Linier Sederhana. 

Dari Hasil Penelitian yang dilakukan bahwa Variabel X berpengaruh terhadap Variabel Y 

sebesar 50,4% yang mengandung bahwa pengaruh variable bebas terhadap variable terkait. Lalu 

bila kita lihat dari koefesin regresi X sebesar 0,244 yang menyatakan bahwa setiap penambahan 

1% nilai X maka nilai Y bertambah 0,244, sehingga koefesien regresi tersebut bernilai positif, 

maka dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh Variabel X terhadap Y adalah positif. 

Kesimpulan berdasarkan penelitian bahwa pada tabel Model Summary R yang 

menjelaskan besarnya nilai korelasi mengandung bahwa variable bebas berpengaruh terhadap 

variable terkait.Selain itu, peneliti melihat dari tabel signifikan  bahwa hasil penelitian kita 

adalah signifikan. Kemudian, Peneliti melihat dari tabel Ho ditolak dan Ha diterima yang 

mengatakan Variabel X mempunyai pengaruh terhadap Variabel Y. 
 

Kata Kunci: Teori Behaviorisme, Teori S-R , Teori Kepribadian Big five,  Minat Beli 

 

 

 



  

 

ABSTRACT 

 

Eveline Senja R / 62150213 / 2019 / Beauty Vlogger’s Message Affects the Interests in 

Purchasing Beauty Products Labeled as Halal /Supervisior : Dr. Imam Nuraryo, S.Sos, MA 

(Comms) 

The study was aimed at seeing how much openess beauty vlogger had to do with the 

newly acquired interests in the acquisition of fair label halal products. In addition, the aim of the 

study could be to see how ferociousness beauty vlogger affected the interest in purchasing 

products halal labeled. Further, the study is also aimed at seeing how much the translated 

beauty vlogger has had to do with the interest in the acquisition of a kosher label product. Then, 

too, this study can aim at just how much the agreeableness of beauty vlogger has to do with the 

interest of buying clean label products. However, the latter research is also aimed at seeing how 

the neurotisme beauty vlogger has positive impact on the purchasing of beauty products labeled 

honestly.  

  Researchers use three theories of behaviorism, the S-R theory, and the big five. The 

theory of behaviorism calls for learning theories that emphasize human behavior as a result of 

contact in stimulus and response. There is also an s-r theory that if a response produces a 

satisfying effect, then the stimulus relationship-the response will be stronger. Rather, the more 

unsatisfied the effect that response is having, the weaker the connection between stimulants 

becomes. The last of the theorists is also the theory of the big five personality models that are 

based on five basic underlying factors and include most significant variations in the human 

personality. 

   The research method used in this study is the quantitative research method, with data 

collection techniques by distributing this questionnaire to 100 university students of yarsi. 

Independent variables (beauty vlogger's content on youtube and associated variables interest in 

purchasing a beauty product halal labeled. The sample sampling technique in this research is an 

intergalactic cluster sampling technique. In this study researchers use data analysis techniques 

using validity tests, religious tests, likerts scale, simple linear regression tests. 

 The result of the research done that X variable affects the Y variable of 50.4% which 

contains the variable variable variable variable of the variables that the variables necessarily 

affect the variables. Then if we look at the coefficient regression X of 0.244 that indicates that 

each increased by 1% value would be 0.244, so that regression coeficient would be positive, then 

it can be said that there is an X variable effect on Y as positive. 

   The conclusion based on the study that in the R summary model table explaining the 

magnitude of the correlation of the value of the variables indicates that variables influence 

variables. Furthermore, researchers looked at significant tables that the results of our research 

are significant. Later, researchers looked at table ho rejected and ha received that says variable 

X had an effect on the Y variable. 

 

Keyword : Behaviorism Theory, S-R theory, Big five theory, interest in buying 
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