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ABSTRAK 

Judul : Hubungan Antara Terpaan Iklan Aplikasi HaloDoc dan Terpaan Persuasi  

   Reference Group dengan Minat Untuk Menggunakan Aplikasi HaloDoc  

   Sebagai Sarana Konsultasi Dengan Dokter 

Nama : Badri Ilham Ramadhan 

NIM : 14030116140099 

 

          Penelitian ini didasarkan atas tingkat layanan penggunaan telemedicine di 

Indonesia yaitu HaloDoc. Tujuan dilakukannya penelitian ini untuk melihat apakah 

terdapat hubungan antara terpaan iklan aplikasi HaloDoc dan terpaan persuasi 

Reference Group terhadap minat konsumen dalam penggunaan aplikasi HaloDoc 

sebagai sarana konsultasi dengan dokter. Teori Advertising Exposure dan teori 

Reference Group digunakan untuk menjelaskan hubungan antar variabel dalam 

penelitian ini. Populasi dalam penelitian ini adalah Pria dan Wanita berusia 29-49 

tahun yang pernah mendapatkan terpaan iklan aplikasi HaloDoc maupun terpaan 

persuasi reference group. Teknik pengambilan sampel menggunakan non 

probability sampling dengan jumlah sampel sebanyak 60 responden.   

 

        Analisis yang digunakan untuk menguji hipotesis pada penelitian ini yaitu 

koefisien korelasi Kendall’s tau b. Pengolahan data menggunakan program 

Statistical Package for Social Science (SPSS) 16.0 Version. Hasil uji hipotesis 

antara terpaan iklan HaloDoc (X1) dengan minat menggunakan aplikasi HaloDoc 

(Y) dihasilkan nilai signifikasi sebesar 0,024 < 0,05 dengan nilai koefisien 0,236. 

Sedangkan hasil uji hipotesis antara terpaan persuasi Reference Group (X2) dengan 

minat menggunakan aplikasi HaloDoc (Y) dihasilkan nilai signifikasi 0,000 < 0,01 

dengan nilai koefisien 0,371.  

 

         Hasil penelitian menunjukkan bahwa adanya hubungan antara terpaan iklan 

aplikasi HaloDoc dan terpaan persuasi Reference Group terhadap minat untuk 

menggunakan aplikasi HaloDoc sebagai sarana konsultasi dengan dokter, sehingga 

kedua hipotesis dapat diterima. Sehinga dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi 

terpaan Iklan aplikasi HaloDoc dan terpaan persuasi Reference Group maka akan 

semakin tinggi minat konsumen menggunakan aplikasi HaloDoc.  

 

Kata kunci : Terpaan Iklan, Reference Group, Aplikasi HaloDoc 

 

 

 



 

 

ABSTRACT 

Title : The Relationship Between Advertising Exposure To The Halodoc  

   Application and Exposure Persuasion Of The Reference Group With  

   The Interest In Using The Halodoc Application As A Means Of  

 Consulting With Doctors  

Name : Badri Ilham Ramadhan 

NIM : 14030116140099 

 

This research is based on the service level of using telemedicine in 

Indonesia, namely HaloDoc. The purpose of this study was to see whether there 

was an influence on exposure to HaloDoc application advertisements and the 

Persuasion of the Reference Group on consumer interest in using the HaloDoc 

application as a means of consulting with doctors. Advertising Exposure theory and 

Reference Group theory are used to explain the influence between variables in this 

study. The population in this study were men and women aged 29-49 years who 

had received HaloDoc application advertisements or persuasion reference groups. 

The sampling technique used non-probability sampling with a sample size of 60 

respondents. 

The analysis used to check the hypothesis in this study does not have the 

meaning of Kendall's tau b. Data processing uses the Statistical Package for Social 

Science (SPSS) 16.0 Version program. Hypothesis test results between exposure to 

HaloDoc advertising (X1) and interest in using the HaloDoc application (Y) 

resulted in a significance value of 0.024 <0.05 with a coefficient value of 0.236. 

Meanwhile, the results of hypothesis testing between the Persuasion of the 

Reference Group (X2) and the interest in using the HaloDoc (Y) application 

resulted in a significance value of 0.000 <0.01 with a coefficient value of 0.371. 

The results showed that there was an influence between exposure to 

HaloDoc application advertisements and persuasion by the Reference Group on the 

interest in using the HaloDoc application as a means of consulting with doctors so 

that both hypotheses could be accepted. So it can be ignored that the higher the 

exposure to HaloDoc application Ads and the Persuasion of the Reference Group, 

the higher the consumer interest in using the HaloDoc application. 

 

Keywords: Advetising exposure, Reference Group, HaloDoc Application 
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