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MOTTO

Janganlaah kamu bersikap lemah, dan janganlah ( pula ) Ramu
bersedif haty, padahal Ramulah orang-orang yang paling tinggi
(derajatnya), jika Ramu orang-orang yang beriman
(QS. ALI ‘TMRAN ayat 139)

Jika anda sedang bersama seseorang yang pedii dengan apa yang
Anda laRiikan, Anda sedang bersama seorang teman

Oranyg pintar Rarena hasil pendidiRgn. Orang cerdas tahu Rapan
menun jukikan R:pintarannya. Orang bijak menghargai orang lain tidak,
dari kepintaran dan Recerdiisannya, tapi dari mereRa apa adanya

(Helmy Yahya)
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HUBUNGAN ANTARA MINAT MEMBELI TELEPON GENGGAM
DI KAWASAN PLASA SIMPANGLIMA DITINJAU DARI HARGA DIRI
DAN PENDIDIKAN

ABSTRAKSI

Minat membeli telepon genggam adalah timbulnya rasa ketertarikan yang
lebih dari individu terhadap telepon genggam yang menimbulkan kinginan untuk
memilikinya dengan membayar atau menukar dengan uang. Untuk mencapai minat
membeli ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi, dalam penelitian ini
minat membeli hanya dibatasi pada faktor harga diri dan pendidikan. Semakin
tinggi harga diri dan pendidikan seseorang maka akan semakin tinggi minat
meembeli telepon genggamnya.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara harga diri dan
pendidikan dengan minat membeli telepon genggam. subyek penelitian ini yaitu
pengunjung Plasa Simpanglima Semarang yang berpendidikan SLTA dan
mahasiswa dengan teknik /nsidental Random Sampling. Metode analisis data
dalam penelitian ini menggunakan teknik Multiple Reggression dengan bantuan
Komputer Program SPSS. For Windows Release 10.0 Versi tahun 1999.

Untuk skala minat membeli terdiri dari 30 aitem dengan I,y berkisar antara
0,3225 — 0,7929 dan a = 0,9156 dan skala harga diri terdiri 29 aitem dengan ry
antara 0,3087 — 0,7086 dan o= 0,8925.

Berdasarkan hasil analisi data dengan bantuan komputer program SPSS
For Windows Release 10.0 Versi tahun 1999 diperoleh besarnya korelasi antara
minat membeli dengan harga diri adalah sebesar ry, = 0,545. Hal ini menunjukkan
bahwa ada hubungan antara minat membeli dengan harga diri yang tergolong kuat,
positif dan sangat signifikan (p<0,01 ). Besarnya korelasi antara minat membeli
dengan pendidikan adalah sebesar r,, = 0,562. Hal ini menunjukkan bahwa ada
hubungan antara minat membeli dengan pendidikan yang tergolong kuat, positif
dan sangat signifikan ( p<0,01 ). Besamnya korelasi antara harga diri dan
pendidikan dengan minat membeli sebesar R = 0,653. hal ini menunjukkan bahwa
ada hubungan antara harga diri dan pendidikan dengan minat membeli yang
tergolong kuat, positifi dan sangat signifikan (p<0,01 ). Hasil analisis ini
menunjukkan bahwa ketiga hipotesisi ini telah terbukti kebenarannya. Semakin
tinggi harga diri dan pendidikannya maka semakin tinggi pula minat membeli
telepon genggamnya.

Berdasrkan hasil Multiple Reggression diperoleh besarnya koefisien
determinasi sebesar R2= 0,426 atau sebanyak 42,6 %. Koefisien determinasi 42,6
tersebut sekaligus menunjukkan besarnya sumbangan efektif variabel harga diri
dan pendidikan. Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain misalnya kelas
sosial, model iklan, usia, gaya hidup, kelompok referensi, jenis kelamin.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Memasuki zaman yang modern ini salah satu alat komunikasi yang
dibutuhkan adalah telepon genggam, baik disektor bisnis maupun non bisnis. Telepon
genggam disebut juga hand phone ( HP ) dan memiliki banyak manfiaat dan fasilitas,
maka yang menggunakannya berbagai kalangan orang tidak melihat segi usia, baik
tua maupun muda, dan status sosial individu dari kalangan kelas tinggi maupun
rendah.

Keberadaan telepon genggam memang teiah menjadi salah satu kebutuhan
hidup dalam era sekarang ini. Bagi individu yang telah memiliki telepon genggam
akan merasa tidak nyaman saat ponselnya tertinggal, individu merasa dengan adanya
telepon genggam komunikasi dengan seseorang tidak akan mengalami hambatan.

Telepon genggam diaktifkan dengan sebuah kartu berukuran kecil yang
dipancarkan melalui  satelit. Karenanya tidak memerlukan kabel untuk
menghubungkan satu sama lainnya, dan tidak memerlukan tempat yang khusus
sehingga mudah dibawa kemanapun.

Individu memilih telepon genggam selain dilihat dari segi kepraktisannya
yang dapat digunakan dalam berbagai situasi juga discbabkan karena tambahan yang

diberikan oleh telepon genggam seperti :



1. Phone Book

Dengan adanya phone book ini kita dapat menyimpan nama dan nomor
telepon yang kita inginkan, tanpa mencatatnya lagi kesebuah buku.
2. Short Message Service ( SMS )

Fungsinya adalah untuk mengirim dan menerima pesan secara langsung
kapanpﬁn dan dimanapun kita berada.
3. Register

Register ini untuk mengetahui adanya telepon yang masuk, telepon yang
keluar dan telepon yang tidak terjawab.
4. Kalender

Dengan adanya kalender tersebut individu dapat mengetahui tanggal berapa
sekarang dan dapat mencatat tanggal-tanggal yang dianggap penting bagi pemiliknya.
5. Permainan ( Games )

Disini ada beberapa macam yang disediakan sehingga kita bebas untuk
memilih permainan mana yang kita inginkan dengan begitu kita dapat menghilangkan
waktu yang jenuh sesaat.

6. Kalkulator

Dengan adanya kalkulator ini dapat membantu kita untuk menghitung segala

sesuatu yang kita kehendaki.
7. Vibrating
Munculnya suatu getaran yang menandakan adanya telepon atau pesan (SMS)

yang masuk dan tidak mengeluarkan suara.



8. Kamera

Dengan adanya vasilitas kamera pada suatu ponsel dapat menyimpan foto dan
dapat diabadikan.
9. Inframerah

Berfungi untuk mengirimkan logo, nada dering, maupun foto tanpa harus
mengurangi pulsa kita,

Banyaknya fungsi tambahan yang ditawarkan menyebabkan perkembangan
telepon genggam terus bermunculan. Produk telepon genggam terbaru yang
teknologinya kian canggih, ada yang dilengkapi kamera digital, bahkan ada telepon
genggam yang dilengkapi dengan kamera video.

Semakin lengkapnya fasilitas dan semakin tingginya kualitas yang ditawarkan
dari telepon genggam, maka akan semakin tinggi pula harga yang ditawarkan pada
satu telepon genggam tersebut. Keadaan imi juga akan menimbulkan nilai prestisius
yang tinggi pada pemilikinya, sehingga minat untuk membeli telepon genggam akan
semakin tinggi.

Respon masyarakat terhadap munculnya berbagai macam telepon genggam
cukup besar, ini terbukti dari semakin banyaknya pemakai telepon genggam dan
selalu ramainya toko penjual telepon genggam salah satunya adalah yang berada
dikawasan Plasa Simpang Lima Semarang, hal ini mengindikasikan bahwa minat
membeli telepon genggam tidak terbatas hanya pada kalangan tertentu saja.

Hampir setiap kalangan baik itu kalangan atas maupun menengah cenderung

memiliki minat membeli yang tinggi pada telepon genggam. Hal ini terbukti pada



konsumen Plasa Simpang Llma Semarang yang merasa bahwa telepon genggam saat
ini bukan lagi hanya dapat digunakan untuk kalangan atas tetapi kalangan menengah
sekarang banyak yang menggunakan telepon genggam. Ini disebabkan karena
kebutuhan yang mengharuskan individu tersebut menggunakan telepon genggam,
tetapi ada juga Individu yang menggunakan telepon genggam disebabkan karena
gengsi ataupun karena tren saja. Seseorang akan merasa dapat meningkatkan harga
diri atau gengsinya dengan cara membeli telepon genggam, dengan begitu individu
akan merasa dihargai dan dihormati lingkungan tempat tinggalnya yang
menggunakan telepon genggam.

Menurut As’ad (1998, h. 6) mhhat merupakan sikap yang membuat orang
senang akan objek sltuasi atau ide-ide tertentu. Sedangkan membeli menurut Salim
dan Salim (1997, h. 172) adalah sebagai memperoleh suatu dengan menukar atau
membayar dengan sejumlah uang Jadi minat membeli adalah sikap yang membuat
orang senang akan objek atau ide-ide tertentu dan memperoleh sesuatu dengan
menukar atau membayar dengan se jumlah vang.

Konsumen yang berminat membell telepon genggam, menujukkan bahwa
pada individu tersebut terdapat perhatian, rasa senang dan tertarik, sechingga timbul
keinginan dan kenyakinan yang tinggi untuk memilikl, yang kemudian pada tahap
berikutnya timbul keputusan untuk membeli telepon genggam. Artinya konsumen
yang membeli telepon genggam pasti akan mencar informasi selengkap-lengkapnya
tentang telepon genggam yang dikehendaki baru kemudian memutuskan untuk

membeli atau tidak.



Minat membeli telepon genggam pada seorang konsumen selain dipengaruhi
oleh produk itu juga dipengaruhi oleh individu itu sendiri dan lingkungan sekitarnya.
Seorang konsumen akan merasa dihargai dan lebih percaya diri apabila individu
tersebut telah menggunakan telepon genggam, ini dikarenakan lingkungan sekitarnya
menggunakan telepon genggam. Tetapi ada juga individu yang menggunakan telepon
genggam disebabkan karena kebutuhan yang mengharuskan individu membeli
telepon genggam. Beberapa faktor yang mempengaruhi minat membeli adalah harga
diri, usia, pendidikan, kelas sosial, model iklan, gaya hidup, dan kelompok refizrensi.

Selain faktor diatas, model dan fasilitas yang diberikan telepon genggam juga
sering menjadikan calon pembeli atau konsumen untuk menentukan apakah akan
membeli atau tidak. Model dan fasilitas telepon genggam akan mempengaruhi gengsi
seseorang. Ada individu yang merasa dengan menggunakan telepon genggam yang
model terbaru dan fiasilitas yang lengkap akan merasa lebih diperhatikan dan dihargai
oleh orang lain, hal ini menimbulkan kebanggaan tersendiri bagi individu itu sendiri
tetapi dilain pihak dapat menimbulkan kecemburuan sosial.

Faktor yang mempengaruhi minat membeli adalah harga diri menurut
Coopersmith (1967, h. 4) harga diri adalah sebuah penilaian yang dilakukan individu
terhadap dirinya sendiri yang ditampilkan dalam perilakunya. Harga diri yang tinggi
ditandai dengan percaya akan diri sendiri, sering mengalami kesuksesan, tidak takut
terhadap lika-liku hidup, populer dalam higlupnya dan kelompoknya, mudah dicari,
lebih mudah mencari teman, aktifi dalam kelompok, realistik, mudah menerima

kelebihan dan kekurangan. Sebaliknya harga diri yang rendah ditandai dengan kurang



percaya akan diri sendiri, sering mengalami kegagalan, takut terhadap kritik, tidak
populer dalam kelompok, sukar mencari teman, tidak aktif dan kreatif, tidak realistik,
tidak mampu menerima kelebihan dan kekurangan.

Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa setiap konsumen dalam
membeli suatu produk mempunyai perilaku yang berbeda antara satu dengan yang
lain. Perilaku yang berbeda antara konsumen satu dengan yang lain inilah yang
menurut penulis sangat tertarik untuk diteliti, karena mempunyai ciri-ciri tertentu
yang dapat menimbulkan problem-problem yang kompleks. Perilaku konsumen ini
antara lain terlihat pada waktu mengkonsumsi sebuah produk yaitu dijumpainya
konsumen yang tidak lagi membeli sebuah produk berdasarkan kebutuhan tetapi lebih
didasarkan pada keinginan atau gengsi hanya demi kepuasan dan harga diri.

Minat membeli seseorang terhadap telepon genggam juga dipengaruhi oleh
pendidikan. Pendidikan merupakan kegiatan yang dilakukan manusia dengan
lapangan sangat luas, yang mencangkup sebuah pengalaman serta pemikiran manusia
tentang pendidikan. Ikhsan (1995, h. 7). Mengatakan pendidikan adalah aktivitas dan
usaha manusia untuk meningkatkan kepribadiannya, dengan jalan membina potensi-
potensi pribadinya, yaitu rohami ( pikir, karsa, rasa, cipta, dan budi nurani ). Dan
jasmani (panca indera serta ketrampilan).

Pendidikan sebagai suatu proses dalam kehidupan, seperti halnya dengan
kegiatan lain seperti kegiatan ekonomi, pendidikan bisa dikaitkan dengan suatu minat
untuk membeli. Individu yang mempunyai pendidikan tinggi akan selektif dalam

membeli suatu barang.



Tetapi yang terjadi individu berpendidikan tinggi cenderung lebih
mengutamakan tren dan cenderung tertarik untuk melakukan pembelian tanpa
pertimbangan yang lebih matang sehingga pembelian ini tidak sesuai dengan fungsi
sebenarnya tetapi pembelian telepon genggam ini semata-mata hanya karena gengsi
bukan karena kebutuhan. Ini sangatlah mencerminkan sifat konsumtif dari konsumen
tersebut.

Dari pembahasan tersebut, tampak bahwa ada perbedaan harapan dan
kenyataan individu berbeda. Individu yang pendidikannya yang tinggi cenderung
memiliki minat membeli yang tinggi pula tapi kenyataanya individu yang memiliki
minat membeli yang rendah cenderung memiliki minat membeli yang rendah pula.
Tapi kenyataanya individu yang memiliki pendidikan yang rendah cenderung
memiliki minat membeli yang tinggi, hal ini disebabkan karena individu tersebut
hanya ingin meningkatkan gengsi atau harga diri semata. Dengan demikian timbul
pertanyaan tentang apakah dengan harga diri dan pendidikan yang tinggi akan
meningkatkan minat membeli para pemakai telepon genggam khususnya SLTA dan
mahasiswa.

Berdasarkan uraian diatas peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul “ Minat Membeli Telepon Genggam Dikawasan Plasa Simpang Lima Ditinjau

Dari Harga Diri Dan Pendidikan”.



B. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka peneliti tertarik untuk
mengetahui dan menguji secara empirtk apakah ada hubungan antara harga diri dan
pendidikan dengan minat membeli telepon genggam.
C. Manfaat Penclitian
Hasil penelitian int diharapkan mempunyai manfaat secara teoritis dan praktis.
a. Manfaat secara teoritis
Penelitian diharapkan dapat memberikan sumbangan yang berarti bagi ilmu
pengetahuan dan untuk memperkaya disiplin flmu psikologi, khususnya bagi
psikologi konsumen dalam kaartannyza dengan minat membeli telepon genggam
ditinjau dan harga dirl dan pendidikan.
b. Manfaat secara praktis
Penelitian 11 diharapkan bermanfiaat sebagai masukan untuk semua pihak
khususnya pihak konsumen, yaitu agar memperiimbangkan dengan matang dalam
melakukan pembelian teelepon genggam  Diharapkan konsumen yang berminat

membeli telepon genggam tidak semata-mata karena harga diri.



BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

A. Minat Membeli Telepon Genggam
1. Pengertian Minat

Definisi minat ada bermacam-macam, tetapi pada dasarnya mempunyai
makna / pengertian yang sama. Dari bermacam-macam pengertian tersebut maka
akan diambil satu kesimpulan.

Hurlock (1999, h. 114) mengatakan bahwa minat adalah sumber motivasi
yang diunginkan, bila individu bebas memilih mdividu cenderung berminat terhadap
suatu objek yang dianggap menguntungkal dan  bermanfiaat, demikian pula
sebaliknya bila kepuasan-berkurang maka mitatpun akan berkurang. Selain itu minat
juga diartikan oleh As’ad (1998, h. 6) yahg menyatakan bahwa minat merupakan
sikap yang membuat orang senang akan objek situasi atau ide-ide tertentu, hal ini
dukuti ofch perasaan senang dan kecenderubgan untuk objek yang disenangi itu.

Dalam kamus ymam bahasa - Indonesia Poerwadarmintha (2002, h. 650)
Mengatakan minat adalah perhatian, kesuksesan (kecefderungan hati) kepada sesuatu
keinginan,

Berdasarkan penjelasan dari berbagai ahli maka dapat diketahui pengertian
minat adalah pemusatan perhatian terhadap suatu objek yang dilakukan dengan sadar

daan ditkuti perasaan senang serta adanya usaha individu untuk memperolehnya.
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2. Pengertian Membeli

Menurut Poerwadarminta (2002, h. 112) menyatakan bahwa membeli
merupakan kegiatan memperoleh sesuatu dengan cara meebukar atau membayar
dengan uang. Pendapat ini juga didukung oleh Swastha (1999, h. 70) yang
menyatakan bahwa membeli adalah transaksi komersial, dengan adanya kegiatan
pertukaran barang atau jasa dari penjual kepada pembeli dengan memberikan
sejumlah uang sebagai alat ukurnya.

Menurut Salim dan Salim (1997, h. 172) membeli adalah sebagai memperoleh
sesuatu dengan menukar / membayar dengan sejumlah uang.

Berdasarkan pendapat diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
penggertian membeli adalah suatu kegiatan pertukaran barang atau jasa antara
pembeli dan penjual yang berusaha memperoleh atau mendapatkan yang
diinginkannya dengan membayar sejumlah uang yang telah ditentukan.

3. Pengertian Minat Membeli Telepon Genggam

Pada dasarnya setiap individu mempunyai dorongan naluriah yaitu mengerti
akan sesuatu hal, rasa ketertarikan atau keingintaahuan ini mengakibatkan timbulnya
perhatian dan minat pada suatu objek.

Minat merupakan pemusatan perhatian terhadap suatu objek yang dilakukan
dengan sadar dan diikuti dengan perasaan senang serta adanya usaha individu untuk
memperolehnya.

Membeli dapat dinyatakan sebagai kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam pertukaran uang dan barang yaitu antara penjual yang memberikan

produknya dengan pembeli yang membayar dengan harga yang telah ditentukan.
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Brennan (dalam S@to, 1997) menyatakan bahwa ada beberapa tahapan
secara psikologi terjadinya perilaku membeli. Tahapan tersebut adalah perhatian,
minat, keinginan, keputusan dan perilaku membeli Tahapan yang dikemukakan
Brennan dalam menjelaskan perilaku membeli ini dapat pula digunakan untuk
menjelaskan terjadinya minat membeli telepon genggam yaitu adanya perhatian ini
kemudian menimbulkan minat dan keinginan yang tinggi yaitu pada akhimya timbul
keputusan untuk membeli telepon genggam.

Dengan demikian bahwa minat membeli Telepon genggam adalah adanya rasa
ketertarikan dan perkatian yang lebih dari individu terhadap telepon genggam yang
kemudian perasaan tersebut menimbulkan keinginan dan kenyakinan yang tinggi
untuk memperoleh atau mendapatkan telepon genggam tersebut dengan membayar

atau menukar dengan uang.

4, Aspek-aspek Minat Membeli Telepon Genggam

Sistem aficksi dan kognisi konsumen bergerak aktif disetiap lingkungan, tetapi
hanya beberapa dari gerakan internal ini yang disaddari, sementara sebagian besar
lainnya terjadi tanpa disadari. Gerakan internal itu antara lain, memberikan perhatian,
ketertarikan, mengevaluasi, mengingat, menetapkan pilihan dan membuat keputusan
(Peter, 2000, h. 37). !

Pendapat diatas diduukung oleh Lukas dkk (dalam Retnaningrum 1997, h. 16)
aspek-aspek yang terdapat dalam minat membeli antara lain perhatian ketertarikan,

keinginan, kenyakinan dan keputusan, dengan perhatian yaitu diawali dengan adanya
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perhatian konsumen terhadap barang yang ditawarkan, kemudian ada rasa tertarik
yang berlanjut kepada keinginan untuk memiliki. Tabap selanjutnya adalah timbulnya
kenyakinan terhadap barang tersebut sehingga mengambil keputusan untuk
memperolehnya dengan tindakan yang disebut membeli. Oleh karena itu dapat
dikatakan bahwa aspek minat membeli adalah ketertarikan, keinginan dan kenyakinan
terhadap suatu benda / objek minatnya.

Menurut Salim dan Salim ( 1991, h. 548 ) ketertarikan adalah perasaan
senang, menaruh perhatian. Keinginan adalah harapan, hasrat, kehendak untuk
memperoleh apa yang diinginkan dan kenyakinan adalah percaya, sungguh-sungguh
dan pasti.

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat disimpulkan aspek-aspeck minat
membeli adalah:

a. Ketertarikan ( Interest ) yaitu perhatian konsumen terhadap suatu produk akan
diikuti dengan rasa ketertarikan yang akan mempengaruhi minat membeli.

b. Keinginan ( Desire) yaitu konsumen yang tertarik pada suatu objek akan terdorong
untuk memilki produk tersebut, dan rasa tertarik itu akan mempengaruhi
keinginannya untuk mendapatkan produk tersebut.

¢. Kenyakinan ( Conviction ) yaitu timbul suatu kenyakinan terhadap suatu produk
tersebut dengan asumsi bahwa produk tersebut sesuai dengan apa yang diminatti oleh

konsumen.
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S. Jenis-jenis Minat

Wherington dan Buchori (1985, h. 90) menggolongkan minat menjadi dua
golongan, yaitu minat primitif dan minat kultural. Minat primitif atau minat biologis
ialah minat yang timbul kareba adanya dorongan untuk memenuhi kebutuhan
primernya seperti makan, minm, dan berpakaian. Minat kultural atau minat sosial
adalah minat yang didapat dari hasil belajar pada lingkungannya.

Menurut Jones (1984, h. 95) minat dapat digolongkan menjadi dua yaitu
minat intrinsik dan minat ekstrinsik. Minat intrinsik adalah minat yang mendasr atau
minat asli, berarti bahwa minat tersebut timbul karena orang lain atau lingkungan
yang mempengaruhinya, tetapi minat tersebuty timbul karena secara pribadi berminat
pada sesuatu hal. Sedangkan minat ekstrinsik adalah minat yang timbul karena
adanya pengaruh dan lingkungan dimana individu berada.

Dari kedua pendapat diatas mempunyai persamaan yaitu minat terbagi dua

yaitu minat yang berasal dari diri pribadi dan minat yang berasal dari pengaruh luar.

6. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Minat Membeli Telepon Genggam

Minat membeli telepon genggam dipengaruhi oleh beberapa macam faktor.
Ada beberapa teori yang dikemukakan oleh para ahli yang mempunyai pengaruh
dengan minat membeli telepon genggam.
a. Harga Din

Coopersmith (1967, h. 4) berpendapat bahwa harga diri lebih mengarah pada

suatu evaluasi dirl yang dibuat ddan dilakukan oleh individu itu sendiri, dan sebagian
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besar hasil interaksi individu dengan lingkungan yang berupa se jumlah penghargaan,
penerimaan, dan perilaku yang diterimanya. Hasil evaluasi diri yang didapatkan
individu melalui interaksi dengan lingkungannya ini sangat mempengaruhi individu.
b. Usia

Crow and Crow (1984, h 356) yang menyatakan bahwa dengan
bertambahnya usia individu maka minatnya akan berubah pula.
c. Pendidikan

Bitta (1997) mengatakan bahwa tingkat pendidikan individu mempengaruhi
selera, minat dan tujuan serta tingkah laku membelinya. Dapat diartikan bahwa
didalam menanggapi sebuah produk yang diiklankan akan berbeda antara individu
yang satu dengan yang lainnya, tergantung pada tingkat pendiddikannya.

Faktor pendidikan akan sangat berperan dalam menentukan produk apa yang
dibutuhkan, hal ini berangkat dari asumsi bahwa semakin tinggi tingkat pendidikan
seseorang maka akan semakin beragam pula pengetahuan yang dimilikinya serta
dalam mengelola data atau iklan yang diterimanya akan melalui seleksi diri. Selain itu
didalam mengupayakan untuk mendapatkan infiormasi akan berusaha untuk membeli
suatu produk.

d. Kelas sosial

Winardi (1991) menyatakan bahwa kelas sosial merupakan suatu kelompok
orang yang memiliki tingkat prestise, kekuasaan dan kekayaan yang sama dan yang
sama dan juga turut memiliki sejumlah kenyakinan, sikap dan nilai-nilai yang
berhubungan dengannya, dalam pemikiran dan perilaku mereka. Kelas sosial
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menerangkan banyak perbedaan-perbedaan dalam pola-pola dan gaya hidup. Kelas
sosial dapat meimbulkan pengaruh penting atas pola-pola pembelian atau pembelian-
pembelian produk.

e. Model iklan

Menurut Hadley (1980) salah satu yang harus dipikirkan oleh produsen dalam
mengiklankan produk yang dihasilkan, sehingga iklan tersebut berhasil mendorong
minat membeli konsumen yaitu dengan membuat iklan yang menarik pula, sebab
daya pikat / persuasi yang dimiliki oleh iklan sangat efficktif untuk meningkatkan
dorongan membeli.

f. Gaya hidup

Mowen dan Minor (1995, h. 220) mengatakan bahwa gaya hidup berkaitan
dengan bagaimana orang hidup, bagaimana ia membelanjakan uangnya dan
bagaimana ia mengalokasi waktunya. Sujanto dkk (1991, h. 76) menambahkan bahwa
gaya hidup adalah prinsip yang dapat dipakai sebagai landasan untuk memahami
tingkah laku seseorang. Inilah yang melatarbelakangi sifat khas seseorang. Tiap orang
punya gaya hidup masing-masing dan gaya hidup yang dimiliki oleh individu sendiri
ada bermacam-macam, ada orang yang suka tampil menjadi pusat perhatian,
ambisius, suka pamer, hidup mandiri, santai, lebih mengutamakan gengsi, ada juga
yang dalam memilih produk cenderung lebih mengutamakan fungsi dari pada merk
dan masih banyak lagi.

Jadi faktor gaya hidup memiliki pengaruh yang kuat terhadap perilaku
seseorang, gaya hidup merupakan sistem yang penting untuk mengerti mengapa
orang meemperlihatkan perbedaan dalam konsumsi produk dan preferensi merk
(Engel dkk, 1994, h. 365).
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g. kelompok refizrensi

Menurut Kotler dkk (1999, h. 228) banyak kelompok yang mempengaruhi
perilaku seseorang. Kelompok refierensi atau acuan seseorang terdiri dari semua
kelompok yang mempunyai pengaruh langsung ( tatap muka ) atau pengaruh tidak
langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang. Pendapat ini didukung oleh Swastha
dan Irawan (1997, h. 108) yang mengatakan bahwa kelompok refizrensi juga
mempengaruhi perilaku seseorang dalam pembeliannya, dan sering dijadikan oleh
konsumen dalm bertingkah laku.

Dari uraian diatas maka dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi minat membeli telepon genggam adalah harga diri, usia, pendidikan,
kelas sosial, model iklan, gaya hidup dan kelompok referensi. Dalam penelitian ini
faktor-faktor yang mempengaruhi minat membeli telepon genggam hanya dibatasi

pada faktor harga diri dan pendidikan.

7. Pengukuran Minat Membeli Telepon Genggam

Definisi tentang pengukuran yang pernah diajukan oleh para ahli itu sangat
beragam, namun menurut Nunnally ( dalam suryabrata, 1998, h. 4 ) intinya adalah
bahwa pengukuran itu terdiri dari aturan-aturan untuk mengenakan bilangan kepada
objek sedemikian rupa guna menunjukkan kwalitas atribut pada objek itu tidak secara
intuitifidapat dimengerti.

Dalam pengukuran minat membeli aspek-aspek yang digunakan yaitu

ketertarikan, kenyakinan, keinginan, dan bersifat favorabel dan tidak favorabel. Tiap-
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tiap aitem disediakan empat kemungkinan jawaban, yaitu sangat setuju ( SS ), setuju
(S), tidak setuju ( TS ), sangat tidak setuju ( STS ). Untuk pernyataan yang bersifiat
favorabel, skor diberikan untuk setiap jawaban yaitu: STS =1, TS=2,8S=3,S8S=4.
untuk pernyataan yang bersifat tidak favorabel jawaban subyek diskor dengan

ketentuan: SS=1,S=2, TS=3, STS =4.

B. Harga Diri‘
1. Pengertian Harga Diri

Coopersmith ( dalam Buss, 1992 ) mendefinisikan harga diri sebagai evaluasi
yang dibuat oleh individu mengenai hal-hal yang berkaitan dengan dirinya, yang
diekspresikan dengan suatu sikap atau tidak setuju dan menunjukkan tingkat dimana
individu itu menyakini dirinya sebagai mampu, penting, berhasil dan berharga.
Dengan kata lain merupakan suatu penilaian pribadi pada perasaan berharga yang
diekspresikan didalam sikap-sikap yang dipegang oleh individu tersebut. Walaupun
tampak mengaju pada pengalaman subyektif, harga diri akan muncul dalam perilaku
yang dapat diamati.

Sedangkan harga diri menurut Bretch (1996, h. 5) sikap menerima apa
adanya. Hal ini berhubungan dengan keyakinan mengenai kelayakan diri seseorang.
Kemampuan dan perasaan bersama pada apapun yang telah, sedang dan akan terjadi
dalam hidup seseorang. Hal-hal yang realitas dimana hal-hal ini biasanya akan

mempengaruhi proses berpikir, perasaan, keinginan, nilai maupun tujuan hidupnya.
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Pendapat tersebut didukung oleh Mc Marth (1995, h. 97) mengatakan bahwa
harga diri adalah penilaian terhadap individu dimana dirinya merasa dihargai dan
dibutuhkan dalam suatu anggota masyarakat.

Dalam pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa harga diri adalah
penilaian individu terhadap dirinya yang diperoleh dari hasil interaksi dengan

lingkunganya, yaitu berupa penghargaan, penerimaan dan perlakuan dari orang lain.

2. Aspek-aspek Harga Diri
Menurut Maslow (1984, h. 51) menyatakan bahwa harga diri meliputi
beberapa aspek yaitu :

a. Rasa dianggap mampu dan berguna bagi orang lain, individu yang harus
mampu dan mampu berguna bagi orang lain akan merasa dirinya berharga dan
berguna.

b. Rasa dihormati, individu yang dihormati orang lain merasa bahwa dirinya
berharga..

c. Rasa dibutuhkan orang lain, individu yang dibutuhkan oleh teman sebaya
akan merasa bahwa dirinya diterima oleh lingkunganya.

Coopersmith (dalam Buss, 1995, h. 178) mengatkan bahwa harga diri meliputi
beberapa aspek yaitu :

a. Rasa diterima, berarti merasa sebagai bagian dari suatu kelompok, dihargai

dan diterima oleh anggota kelompok lainnya.
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b. Rasa mampu, berarti merasa mampu untuk melakukan sesuatu yang penting
karena akan mendorong kema juan.
¢. Rasa dibutuhkan, berarti merasa berharga, berarti dan bernilai.
Berdasarkan pendapat tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa aspek-aspek
harga diri meliputi perasaan diterima, perasaan dibutuhkan dan perasaan mampu

berdasarkan keberhasilan yang pernah dialami oleh individu.

3. Karakteristik Harga Diri

Menurut Coopersmith (1967, h. 145) harga diri dibedakan menjadi tiga
tingkatan, yaitu tingkatan harga diri tinggi, sedang dan rendah. Berdasarkan hasil
penelitian yang pernah dilakukan, dapat dirinci beberapa karakteristik dari tiga
tingkatan tersebut.

a. Individu dengan harga din tinggi memiliki karakteristik lebih mandiri, kreatif,
yakin atas gagasan-gagasan dan pendapatnya mempunyai kepribadian yang
stabil, tingkatan keberhasilannya tinggi, lebih percaya diri dapat menerima
kritik dan cenderung bersifat ekspresiif.

b. Individu dengan harga diri yang rendah pada umumnya kurang percaya diri,
kurang berani menyatakan dirinya dalam kelompok, mudah putus asa, depresi
dan individu lebih suka pasif dari pada berpartisipasi dalam kelompok.

¢. Individu dengan harga diri sedang mempunyai karakteristik yang diantara
kedua tingkatan diatas. Penilaian mereka tentang kemampuan, harapan-

harapan-harapan dan keberanian dirinya bersifat positif, sekalipun lebih
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moderat. Mereka memandang dirinya lebih baik darri kebanyakan orang tetapi

tidak sebaik penilaian orang yang mempunyai harga diri tinggi.

Pada akhirnya dengan pendapat diatas dapat dikemukakan behwa individu
mempunyai harga diri tinggi tingkah lakunya lebih aktif, lebih percaya diri serta
kreatif, lebih berhasil dalam kehidupan sosial maupun akademis. Hal ini tidak
berbeda jauh dengan individu Sfang mempunyai tingkatan harga diri sedang, individu
yang mempunyai harga diri yang rendah ditandai dengan adanya sikap kurang

percaya diri, pasif, pesimis, kurang berani dalam menghadapi lingkungan.

4. Pengukuran Harga Diri

Definisi tentang pengukuran yang pernah diajukan oleh para ahli itu sangat
beragam, namun menurut Nunnally ( dalam suryabrata, 1998, h. 4 ) intinya adalah
bahwa pengukuran itu terdiri dari aturan-aturan untuk mengenakan bilangan kepada
objek sedemikian rupa guna menunjukkan kwalitas atribut pada objek itu tidak secara
intuitif dapat dimengerti.

Dalam pengukuran harga diri aspek-aspek yang digunakan yaitu perasaan
diterima, perasaan dibutuhkan, perasaan mampu dan bersifat favorabel dan tidaak
favorabel. Tiap-tiap aitem disediakan empat kemungkinan jawaban, yaitu sangat
setuju ( SS ), setuju ( S ), tidak setuju ( TS ), sangat tidak setuju ( STS ). Untuk
pernyataan yang bersifat favorabel, skor diberikan untuk setiap jawaban yaitu:
STS=1, TS = 2, S = 3, SS = 4. untuk pernyataan yang bersifat tidak favorabel

jawaban subyek diskor dengan ketentuan SS=1,S =2, TS =3, STS =4
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C. Pendidikan
1. Pengertian Pendidikan

Suryabrata (1990, h. 1) tingkat pendidikan merupakan pendidikan yang
diterima melalui bangku sekolah secara formal dengan mangakibatkan jumlah
kelebihan waktu dari yang seharusnya.

Menurut Yahya ( dalam sarbana, 2003, h. 169 ) mengatakan pendidikan
adalah salah satu hal penting yang meembuat seseorang memiliki kompetensi.

Pendidikan adalah sebagai usaha manusia untuk menumbuhkan dan
mengembangkan potensi-potensi pembawaan baik jasmani maupun rohani sesuai
dengan nilai-nilai yang ada di dalam masyarakat dan kebudayaan. Hal ini dikatakan
Thsan (1997, h. 5).

Soeitoe (1992, h. 15) mengatakan bahwa pendidikan adalah segala usaha yang
dilakukan sengan sadar dengan tujuan untuk mengubah tingkah laku manusia kearah
lebih baik sesuai yang diharapkan.

Berdasarkan uraian diatas, maka pendidikan dapat diartikan sebagai suatu
usaha atau proses untuk menumbuhkan, mengembangkan potensi sehingga seseorang

memiliki kompetensi.

2. Pengukuran Pendidikan
Definisi tentang pengukuran yang pernah diajukan oleh para ahli itu sangat
beragam, namun menurut Nunnally ( dalam suryabrata, 1998, h. 4 ) intinya adalah

bahwa pengukuran itu terdiri dari aturan-aturan untuk mengenakan bilangan kepada
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objek sedemikian rupa guna menunjukkan kwalitas atribut pada objek itu tidak secara
intuitif dapat dimengerti.

Dalam pengukuran pendidikan dapat dilakukan secara interval dengan satuan
tahun, misalnya tamatan SD diberi skor enam ini dikarenakan telah menduduki
bangku SD selama enam tahun, untuk tamatan SMP diberi skor sembilan, sedangkan
untuk tamatan SLTA diberi skor 12 dan Mahasiswa dapat dihitung berdasarkan tahun

lamanya seseorang tersebut menjadi mahasiswa.

D. Hubungan Antara Minat Membeli Telepon Genggam Dengan Harga Diri
Dan Pendidikan

Kemudahan, kepraktisan dan fungsi yang banyak membuat individu sekarang
banyak menggunakan telepon genggam. Perkembangan tcknologi yang cepat
berkembang khususnya dalam menciptakan telepon genggam yang baru, mempunyai
daya pikat yang tersendiri pada individu untuk dapat memiliki telepon genggam
karena daya pikat yang tinggi pada individu membuat individu memiliki minat minat
telepon genggam dari tahun ketahun menjadi banyak.

Minat memiliki telepon genggam pada seorang konsumen. Selain dipengaruhi
oleh produk itu juga dipengaruhi minat konsumen dan lingkungan sekitarnya.
Beberapa fiaktor yang dapat mempengaruhi minat konsumen dalam membeli telepon
genggam adalah harga diri, gaya hidup, kelompok referensi, lokasi, pendidikan, usia,
kelas sosial dan model iklan. Faktor yang mempengaruhi minat membeli dalam

penelitian ini dipengaruhi oleh harga diri dan pendidikan.
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Harga diri merupakan salah satu kebutuhan dasar manusia. Setiap orang
merasakan kebutuhan akan penghaargaan positif tentang dirinya, yang dapat
memberikan perasaan bahwa dirinya berhasil, mampu dan berguna sekalipun dia
memiliki kelemahan-kelemahan dan pernah mengalami kegagalan. Kebutuhan akan
harga diri ini tidak henti-hentinya mendominasi perilaku manusia.

Pada dasarnya setiap orang membutuhkan penghargaan, penerimaan dan
pengakuan dari oraang lain. Semua ini akan memberi dampak bagi orang tersebut,
yaitu munculnya perasaan bahwa dirinya berharga dan diakui kehadirannya oleh
lihgkungan sehingga dapat menambah rasa percaya diri dan harga diri.

Individu cenderung untuk menunjukkan siapa dirinya, dengan berbagai cara,
salahsatunya ditujukkan dengan membeli telepon genggam yang dianggap memiliki
nilai prestise atau gengsi yang tinggi. Individu akan memiliki prestise yang tinggi bila
orang lain mempunyai respek atau menghormati mereka. Prestise bisa didapatkan
melalui pemakaian produk ( Engel, dkk, 1994, h. 121 ).

Faktor lain selain harga diri yang membuat individu berminat membeli
telepon genggam juga dikarenakan faktor pendidikan. Menurut hsan (2001, h. 131).
Fungsi pendidikan meneruskan dan mengembangkan peradaban ilmu, teknologi dan
seni atau dapat pula menerangkan teknologi yang ada.

Individu dengan tingkat pendidikan yang tinggi membuat seseorang ingin
lebih mengetahui dan menggunakan sesuatu yang mempunyai tingkat teknologi

tinggi. Telepon genggam dalam hal ini menggunakan teknologi tinggi yang
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menawarkan kemudahan dan kepratisan sehingga membuat individu-individu tertarik
menggunakan telepon genggam.

Jadi berdasarkan pembahasan diatas dapat disimpulkan bahwa individu
memiliki harga diri dan pendidikan yang tinggi cenderung untuk menilai dirinya
positif. Penilaian pada diri individu bahwa dirinya positif akan menimbulkan adanya
perasaan bahwa dirirnya mampu, berarti dan berharga. Keadaan inilah yang
menimbulkan perasaan tertarik terhadap barang yang memiliki prestise yang tinggi
(dalam hal ini telepon genggam). Perasaan tertarik yang tinggi akan membuat
individu berkeinginan untuk memiliki telepon genggam sesuai dengan tingkat
pendidikan yang dijalani individu dan membuat harga dirinya semakin tinggi akan

menimbulkan minat yang tinggi untuk membeli telepon genggam.

E. Hipotesis
Berdasarkan analisis tentang berbagai teori diatas maka dapat dikemukakan
hipotesis sebagai berikut:
1. Hipotesis Mayor
Ada hubungan positif antara harga diri dan pendidikan dengan minat membeli
telepon genggam.
2. Hipotesis Minor
a. Ada hubungan positif antara harga diri dengan minat membeli telepon
genggam, artinya semakin tinggi harga diri seseorang maka semakin tinggi

minat membeli telepon genggamnya, dan sebaliknya semakin rendah harga
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diri seseoarng maka semakin rendah pula minat membeli telepon
geenggamnya.

. Ada hubungan positif antara pendidikan dengan minat membeli telepon
genggam, artinya semakin tinggi pendidikannya maka semakin tinggi minat
membeli telepon genggamnya, dan sebaliknya semakin rendah pendidikannya

maka semakin rendah minat membeli telepon genggamnya.
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METODE PENELITIAN

A. Identitas Variabel Penelitian

Variabel-variabel yang dipakai dalam penelitian ini adalah:

1. Variabel Tergantung : Minat membeli telepon genggam
2. variabel Bebas : a. Harga diri
b. Pendidikan

B. Definisi Operasional Variabel Penelitian

Dalam penelitian ini batasan operasional dari variabel-variabel penelitian
yang digunakan adalah sebagai berikut :
1. Minat Membeli Telepon Genggam

Adalah adanya ketertarikan yang lebih dari individu terhadaap telepon
genggam yang menimbulkan keinginan untuk memiliki. Jika kenyakinan individu
terhadap teelepon genggam kuat maka tahap selanjutnya adalah keputusan untuk
memiliki yaitu adanya perilaku membeli telepon genggam. Untuk mengetahui tingkat
minat membeli telepon genggam diungkap dengan menggunakan skala minat
membeli yang terdiri dari tiga aspek yaitu aspek ketertarikan, aspek keinginan, dan
aspek kenyakinan Dalam hal ini skala yang dipakai dalam minat membeli

menggunakan skala dari Djuandi.

26
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Minat membeli dalam penelitian ini diungkap dengan menggunakan skala
minat membeli. Semakin tinggi skor minat membeli yang diperoleh, maka semakin
tinggi pula minat membeli telepon genggam. sebaliknya semakin rendah skor minat
membeli telepon genggam, maka semakin rendah pula minat membeli telepon
genggam.

2. Harga Diri

Adalah penilaian individu terhadap dirinya yang diperoleh dari hasil interaksi
dengan lingkungannya. Dalam hal ini individu merasa bahwa dengan menggunakan
telepon genggam individu merasa dapat dihargai dan diterima oleh orang lain. Untuk
mengetahui tingkat harga din maka akan diungkap dalam skala harga diri dengan
memperhatikan aspek-aspek perasaan mampu, perasaan diterima dan perasaan
dibutuhkan. Dalam hal imi skala yang dipakai dalam harga diri menggunakan skala
dari Ismawati

Harga diri dalam penelitian ini diungkap dengan menggunakan skala harga
diri. Semakin tinggi skor yang diperoleh dar pengisian skala, menunjukkan semakin
tinggi harga dirirnya dan sebaliknya, semakin rendah skor yang diperoleh dari
pengisian skala, menunjukkan semakin rendah pula harga dirinya.

3. Pendidikan

Adalah usaha untuk menumbuhkan, mengembangkan potensi yang ada

Subyek yang digunakan dalam peneelitian ini adalah anak SLTA dan mahasiswa.

Pendidikan dalam penelitian ini diukur secara interval dalam saatuan tahun. Semakin
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tinggi pendidikan seseorang maka semakin selektif seseeorang tersebut memilih

telepon genggam.

C. Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel

1. Populasi

Populasi penelitian ini merupakan faktor utama yang harus ditentukan
sebelum kegiatan penelitian dilakukan.Hadi ( 1994, h, 220 ) menyatakan populasi
adalah sejumlah individu yang akan menjadi sasaran generalisasi dari sampel
penelitian. Populasi merupakan individu yang paling sedikit mempunyai satu ciri atau
sifat yang sama. Populasi dalam peneclitian ini adalah pengunjung Plasa Simpang
Lima Semarang yang berpendidikan SLTA dan Mahasiswa yang jumlahnya tidak

terbatas. Dari populasi ini diambil sampel yang diharapkan dapat mewakili populasi.

2. Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel
Menurut Djarwanto (1996, h. 108) sampel adalah sebagian dari populasi yang
karekteristiknya hendak diselidiki, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi
( jumlahnya lebih sedikit daripada jumlah populasinya ). Pendapat ini didukung oleh
Hadi ( 1997, h. 70 ) yang mengatakan bahwa sampel adalah sebagian individu yang
akan diselidiki.
Hadi ( 1997, h. 75 ) mengatakan bahwa sampling adalah cara yang
digunakan untuk mengambil sampel. Dari populasi ini diambil sampel yang

diharapkan dapat mewakili populasi yang berjumlah 70 orang. Untuk menentukan



29

sampel terlebih dahulu menentukan batasan-batasan yang jelas terhadap populasi.

Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

a.

b.

Pemilik telepon genggam adalah yang sudah melewati tahap pembelian.
Pemilik telepon genggam adalah orang yang mengerti mengapa ia membeli
atau menggunakan telepon genggam.

Pemilik telepon genggam yang akan dikenai dalam peneelitian ini adalah
individu yang berusia 16 sampai 24 tahun baik laki-laki maupun perempuan.
Penelitian ini dilakukan di Plasa simpang lima Semarang.

Subyek yang dikenai dalam penelitian ini adalah yang berpendidikan SLTA
dan mahasiswa.

Tenik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik

Insidental sampling yaitu pengambilan kelompok yang jumlahnya ditentukan dahulu

dan anggota populasi yang akan dijadikan sampel adalah siapa saja yang dijumpai

ditempat tersebut yang dianggap memenuhi kriteria ( Kerlinger, 1996, h. 206 ).

D. Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah

metode skala. Menurut Azwar ( 2000, h. 3 ) sebagai alat ukur, skala psikologi

memiliki karakteristik khusus yang membedakan dari bentuk alat pengumpulan data

yang lain seperti angket ( questionnaire ), daftar isian, invetori, dan lain-lainnya.

Meskipun dalam percakapan sehari-hari biasanya istilah skala disamakan saja dengan

istilah tes namun dalam pengembangan instrumen ukur umumnya istilah tes
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digunakan untuk menyebutkan alat ukur kemampuan kognitif sedangkan istilah skala

lebih banyak dipakai untuk menamakan alat ukur aspek afektif.

Karakteristik skala sebagai alat ukur psikologi dikemukakan oleh Azwar

(2000, h. 4) yaitu :

L.

Stimulusnya berupa pertanyaan atau pertanyan yang tidak langsung
mengungkap atribut yang hendak diukur melainkan mengungkap indikator
perilaku yang bersangkutan. Jawabannya lebih bersifat proyektif, yaitu
proyeksi dari perasaan atau kepribadiannya.

Karena atribut psikologis diungkap secara tidak langsung lewat indikator-
indikator prilaku diterjemahkan dalam bentuk aitem-aitem, maka skala
psikologi selalu berisi banyak aitem. Jawaban subyek terhadap aitem baru
merupakan sebagian dari banyak indikasi mengenai atribut yang diukur,
sedangkan kesimpulan akhir sebagai suatu diagnosis baru dapat dicapai bila
semua aitem telah direspons.

Respons subyek tidak diklarifikasikan sebagai jawaban “benar” atau “salah”.
semua jawaban dapat diterima sepanjang diberikan secara jujur dan sungguh-
sungguh. Hanya saja, jawaban yang berbeda akan diinterpretasikan berbelda
pula.

Ketiga karakteristik tersebut diatas oleh Cronbach (Azwar, 2000, h. 5) disebut

sebagai ciri pengukuran terhadap performansi tipikal (fypical performance), yaitu

performansi yang menjadi karakter tipikal seorang dan cenderung dimunculkan

secara sadar atau tidak sadar dalam bentuk respon terhadap situasi-situasi tertentu



31

yang sedang dihadapi. Dalam penerapan psikodiagnostika, skala-skala performansi
tipikal digunakan untuk pengungkapan aspek-aspek afektif seperti minat, sikap dan
berbagai variabel.
Metode skala ini digunakan untuk mengukur minat membeli telepon genggam
dan harga diri. Skala-skala yang dipakai dalam penelitian ini adalah :
1. Skala Minat Membeli Telepon Genggam
Skala Minat membeli telepon genggam menggunakan tiga aspek yaitu :
1. Ketertarikan, yaitu adanya pemusatan perhatian dan perasaan senang pada
telepon genggam.
2. Keinginan, yaitu adanya dorongan ingin memiliki telepon genggam.
3. Kenyakinan, yaitu adanya perasaan percaya dari individu terhadap manfaat
yang akan di dapat dari membeli telepon genggam.
Berdasarkan aspek-aspek diatas maka disusun blue print skala minat membeli
telepon genggam, dan dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1
Blue Print Skala Minat Membeli Telepon Genggam

Aspek Favourable ~ Unfavourable Total |
Ketertarikan 11,7,12,18,24,29,38 - 12,813,192530 | 13 |
Keinginan 13.9,14,20,26,31,34,39 14,1521,27,35 13
Kenyakinan 5,10,1622,2832,36,40 | 6,11,17233337 | 14 |

Total :1 EEP AR e e o e 23 ""w-ww'w" 17 ...... Y 40

Penyusunan skala ini didasarkan pada skala, yaitu setiap pernyataan

disediakan empat alternatif jawaban dengan menghilangkan jawaban ragu-ragu
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dengan tujuan untuk memastikan jawaban subyek penelitian skala ini terdiri dari 40
aitem, 23 aitem untuk pernyataan favorabel dan 17 untuk jawaban tidak favorabel.
Skala minat membeli telepon genggam bersifat favorabel dan tidak favorable
yang diberikan dengan alternatif jawaban berupa, Sangat Setuju (SS ), Setuju ( S ),
Tidak Setuju ( TS ), dan Sangat Tidak Setuwju ( STS ). Untuk pernyataan yang
bersifat favorabel, skor diberikan untuk setiap jawaban yaitu: STS=1, TS=2,5 =3,
SS = 4. Untuk pernyataan yang bersifat tidak favorabel jawaban subyek diskor
dengan ketentuan: SS = 1, S = 2, TS = 3, STS = 4. Semakin tinggi skor yang
diperoleh, maka semakin tinggi minat membeli telepon genggam dan sebaliknya
semakin rendah skornya, maka semakin rendah minat membeli telepon genggam.
2. Skala Harga Diri
Skala ini bertujuan untuk mengetahui tinggi rendahnya harga diri seseorang.
Skala ini terdiri dari tiga aspek yaitu:
a. Perasaan diterima
Diketahui dari adanya perasaan pada subyék bahwa dirinya dihargai oleh
lingkungannya.
b. Perasaan dibutuhkan
Diketahui dari adanya perasaan pada diri subyek bahwa dirinya dibutuhkan
oleh lingkungannya.
c. Perasaan mampu
Diketahui dari adanya perasaan pada diri subyek bahwa dirinya mampu untuk

melakukan sesuatu yang penting karena akan mendorong kemajuan.
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Berdasarkan aspek-aspek diatas maka disusun blue print skala harga diri, dan

dapat dilihat pada tabel 2.
Tabel 2
Blue Print Skala Harga Diri

Aspek Favourable Unfavourable | Total
Rasa diterima 1,7,13,19,25,31 4,10,16,22,2834 | 12
Rasa dibutuhkan | 5,11,17,23,29,35 |2,8,14,20,26,32 | 12
Rasa mampu 3,9,15,21,27,33 6,12,18243036 | 12

Total 18 i 18 36

Penyusunan skala didasarkan pada skala, yaitu setiap pernyataan disediakan
empat alternatif jawaban dengan menghilangkan jawaban ragu-ragu dengan tujuan
untuk lebih memastikan jawaban subyek penelitian. Skala ini terdiri dari 18 aitem
untuk pernyataan Favorabel dan 18 untuk jawaban tidak favorabel.

Skala harga diri bersifat favorabel dan tidak favorabel yang diberikan dengan
alternatif jawaban berupa, Sangat Setuju ( SS ), Setuju ( S ), Tidak Setuju (TS), dan
Sangat Tidak Setuju ( STS ). Untuk pernyataan yang bersifat favorabel, skor
diberikan untuk setiap jawaban yaitu: STS = 1, TS = 2, S = 3, SS = 4. Untuk
pernyataan yang bersifat tidak favorabel jawaban subyek diskor dengan ketentuan:
SS=1,S=2, TS =3, STS = 4. Semakin tinggi skor yang diperoleh, maka semakin
tinggi harga dirinya dan sebaliknya semakin rendah skornya, maka semakin rendah

harga dirinya.
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E. Validitas dan Reliabilitas Alat Ukur

Suatu alat ukur yang baik harus memenuhi persyaratan validitas dan
reliabilitas ‘yang baik pula. Untuk memenuhi apakah suatu alat ukur telah memenuhi
suatu persyaratan validitas dan reliabilitas yang baik, maka sebelumnya dipergunakan
dalam penelitian harus diuji terlebih dahului
1. Validitas Alat Ukur

Validitas berasal dari kata validity yang mempunyai arti sejauh mana
ketepatan dan kecemasan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya (Azwar,
1992, h. 5). Menurut Hadi (1995, h. 102) validitas adalah seberapa jauh alat ukur
dapat mengungkap dengan jitu gejala atau bagian yang hendak diukur.

Suatu alat ukur dikatakan valid apabila alat ukur tersebut dapat berfungsi
dengan baik akan mampu mengukur dengan tepat dan mengenai apa yang akan
diungkap (Kartono, 1996, h.111). Menurut Azwar (2000, h. 55) validitas adalah
ukuran seberapa cermat suatu alat ukur melakukan fungsi ukurnya, alat ukur hanya
dapat melakukan fungsinya dengan cermat bila ada sesuatu yang diukurnya, sehingga
untuk dikatakan valid maka alat ukur ini harus mengukur sesuatu dan melakukannya
dengan cermat.

Dalam penelitian ini pengujian validitas skala minat membeli telepon
genggam dan skala harga diri pada pengunjung Plasa Simpang lima Semarang
menggunakan Multitrait-Multimethod dihitung dengan formulasi Produk Moment
dari Pearson. Mengapa digunakan formulasi Product Moment, karena skala pada

setiap aitemnya dieri skor berdasarkan pada level interval ( Azwar, 2000, h. 60 ).
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Untuk menghindari taksiran terlalu tinggi ( over estimate ) maka dilakukan
tehnik korelasi Part Whole dari Guilford (Ancok, 1993). Perhitungan uji validitas
dilakukan dengan komputer program SPSS ( Stastical Product and service Solution )
Jfor windows versi 10.0 dari Singgih Santoso.

2. Reliabilitas Alat Ukur

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur
dapat dipercaya dan diandalkan (Ancok, 1993, h. 25). Untuk pengujian reliabilitas
menggunakan teknik Alpha Cronbach. Mengapa menggunakan teknik Alpha
Cronbach karena untuk menghitung koefisien reliabilitasnya ditafsirkan satu bentuk
skala yang dikenakan hanya sckali saja pada sekelompok responden ( Single — trial
Administration ). Dengan menyajikan satu skala hanya satu kali maka problem yang
mungkin timbul pada pendekatan reliabilitas tes terulang dapat dihindari (Azwar,

2000, h. 87)

F. Metode Analisis Data
Data yang diperoleh dari hasil penelitian in1 dapat digunakan secara langsung
namun perlu diolah. Tujuan analisa data adalah untuk menyederhanakan data ke
dalam bentuk yang mudah dibaca dan diinterprestasikan, sehingga dengan demikian
diharapkan dapat berhasil disimpulkan kebenaran-kebenaran yang dipakai untuk
menjawab permasalahan yang ada dalam penelitian.
Pada penelitian ini digunakan metode statistik multiple reggression.

Pemakaian metode analisis tersebut dilakukan karena penelitian ini bertujuan untuk
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menguji tentang adanya hubungan antara variabel yaitu minat membeli sebagai
variabel tergantung dan harga diri dan pendidikan sebagai variabel bebas. Analisis ini
menggunakan kompuitasi melalui program SPSS ( Stastical Product and Service
Solutions ) for Windows Realese versi 10.0 dari Singgih Santoso.
Pedoman pengambilan keputusan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut
1. Apabila xy dengan koefisien p < 001 maka korelasinya adalah sangat
signifikan, apabila rxy dengan koefisien p < 0,05 maka korelasinya adalah
signifikan. Hal ini berarti hipoteis yang diajukan diterima, yaitu ada hubungan
positif minat membeli dengan harga diri dan pendidikan.
2. Apabila rxy dengan koefisien p > 0,01 maka korelasinya adalah tidak signifikan,
apabila rxy dengan koefisien p > 0,05 maka korelasinya adalah tidak signifikan.
Hal ini berarti hipotesis yang diajukan di tolak, yaitu tidak ada hubungan antara

minat membeli telepon genggam dengan harga diri dan pendidikan.



BAB IV

PERSIAPAN, PELAKSANAAN DAN HASIL PENELITIAN

A. Orientasi Kancah dan Persiapan Penelitian
1. Orientasi Kancah

Penelitian ini dilaksanakan untuk mengetahui hubungan antara minat membeli
telepon genggam dikawasan plasa simpang lima dengan harga diri dan pendidikan.
Sehubungan dengan itu penulis mengambil subyek penelitian pada konsumen yang
berada di PT. Plasa Simpang lima Semarang.

PT. Plasa simpang lima merupakan badan usaha milik swasta yang didirikan
pada tanggal 27 Juni 1990 berdasarkan akte notaris Ny. Liliana Tedjosaputro, SH,
MS yang disahkan berdasarkan keputusan menteri kehakiman RI tanggal 16
Desember 1994 Nomor C2-18.477 HT,01,01,Th 94. PT Plasa Simpanglima didirikan
oleh :

1. Bapak Yutata Rahardja,

2. TbuIr. Ninditarini

3. Bapak Djoko Slamet Utomo
4. Bapak Ir. Chris Saputro

Perkembangan PT. Plasa Simpang Lima saat ini cukup, terbukti dengan
jumlah parkir kendaraan yang relatif stabil dan tingkat hunian pertokoan mencapai
lebih 90% , sedangkan untuk kemajuan plasa simpang lima itu sendiri terbukti untuk

tahun 1997 perusahan sudah mulai membangun satu areal gedung. Yang lebih

37



38

penting lagi, bahwa kepercayaan membangun satu areal gedung. Yang penting lagi
bahwa kepercayaan untuk meningkatkan daya dan guna lahan bekas wisma pancasila
dan kantor Deparpostl Jateng telah diberikan oleh pemda kepada PT. Arga Mukti
pratama yang pada giliran pengelolanya akan diserahkan pada PT. Plasa Simpang
lima.

Seiring dengan berjalannya waktu PT. Arga Mukti Pratama menjual beberapa
ruang yang ada digedung Plasa Simpang lima Kepada pihak lain. Tetapi sampai
sekarang pengelolaan gedung yang diputuskan berdasarkan musyawarah yang
dilikukan tiga tahun sekali antara para penghuni gedung masih tetap
mempercayakannya kepada PT. Plasa Simpang lima Semarang.

Kemajuan dalam bidang tertentupun dialami oleh plasa simpang lima,
diantaranya :

1. Peningkatan laba dalam bentuk peningkatan nilai investasi atau asset.

2. Peningkatan baik dalam kualitas, kuantitas dan kesejahteraan sumber daya
manusia.

3. Peningkatan kepercayaan dari pemerintah dan mitra usaha untuk usaha
sejenis.

Adapun Tujuan dari PT. Plasa Simpang lima itu sendiri adalah :

1. Tujuan Intern
a. Mencapai keuntungan yang maksimal melalui kegiatan-kegiatan atau usaha-

usaha tertentu.
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b. Memelihara fasilitas dan menjaga tetap berlangsungnya operasional gedung

Plasa Simpang lima

2. Tujuan Ekstern

a. Memberikan pelayanan sebaik-baiknya terhadap pengguna jasa gedung Plasa

Simpang lima.

b. Memberikan Kenyamanan dan menciptakan rasa aman dalam mendukung
terwujudnya suasana tertib dan indah pada tempat-tempat hiburan dan
rekreasi, khususnya di lingkungan gedung Plasa simpanglima.

Letak perusahaan sering pula disebut tempat kediaman perusahaan yaitu
tempat dimana perusahaan melakukan kegiatannya sehari-hari. Letak satu perusahaan
sangat berpengaruh bagi kelangsungan hidup perusahaandan kegiatan operasionalnya,
agar mudah dalam melakukan pengawasan dan pengkoordinasian pelaksanaan
kegiatan.

Plasa simpang lima menempati daerah yang dikatakan strategis karena berada
ditengah kota semarang yang dibatasi oleh:

1. Batas barat  : Lapangan Pancasila / Simpang lima,

2. Batas Utara  :Jalan Seroja Selatan.

3. Batas selatan : Jalan Jenderal Ahmad Yani.

4. Batas timur  : Toko Brahmana.

PT Plasa Simpang Lima Juga melakukan hubungan kerjasama dengan PT.
Arga Mukti Pratama sebagai pemilik gedung, tentu saja dengan Instansi terkait

berkenaan dengan tugas-tugasnya. Misalnya POLRI untuk bidang tugas keamanan,
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PT. PLN dalam pengelolaan listrik, PT TELKOM dalam hal penyediaan jaringan
telepon dan massih banyak lagi. Sedangkan wilayah kerja dari PT. Plasa
Simpanglima berada di dalam gedung Plasa Simpang lima itu sendiri.

Jam kerja Yang ditetapkan pada PT. Plasa Simpanglima Semarang yaitu : hari
kerja senin sampai dengan sabtu mulai pukul 09.00 sampai 13.00 WIB.

Pertimbangan-pertimbangan dilaksanakannya penelitian diwilayah tersebut
diatas adalah sebagai berikut:

1. Terdapat sampel yang sesuai dengan karakteristik penelitian.

2. Pihak Plasa Simpanglima Semarang bersedian menjadi tempat penelitian.

3. Belum pernah diadakan penelitian serupa di Plasa Simpang lima.

4. Tempat untuk penelitian berada di pusat kota, sehingga memudahkan

peneliti untuk melakukan penelitian.

2. Persiapan Penelitian
Persiapan penelitian dimulai dengan persiapan untuk memperoleh perijinan
penelitian, penyusunan alat ukur serta uji coba alat ukur memperoleh validitas dan

reliabilitas alat ukur tersebut.

a. Persiapan perijinan

Perijinan merupakan langkah awal dalam melakukan penelitian. Untuk
memperoleh surat ijin penelitian, penelitian terlebih dahulu mengajukan permohonan
guna memperoleh surat pengantar dari Dekan Fakultas Psikologi Universitas Islam
Sultan Agung Semarang dengan nomor 22 / A2 /Psi-SA / 1/ 2004 tertanggal 23
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Januari 2004. Dengan surat pengantar tersebut peneliti mengajukan permohonan ijin
penelitian kepada Pimpinan PT. Plasa Simpang Lima Semarang.
b. Pénwunan Alat Ukur

Alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari dua macam, yaitu
skala minat membeli telepon genggam dan skala harga diri. Penyusunan skala
tersebut didasarkan pada teori yang telah penulis kemukakan sebelumnya.
1. Skala Minat Membeli Telepon Genggam

Skala ini terdiri dari tiga aspek, yaitu aspek ketertarikan, aspek keinginan,
aspek keyakinan. Jumlah aitem yang diuji cobakan sebanyak 40 aitem dan berupa
pernyataan yang bersifat favorabel dan tidak favorabel. Tiap - tiap aitem disediakan
empat kemungkinan jawaban, yaitu Sangat Setuju ( SS ), Setuju ( S ), Tidak Setuju
( TS), dan Sangat Tidak Setuju ( STS ). Subyck diminta untuk memilih salah satu
dari kemungkinan jawaban yang tersedia. Sistem skoring skala ini bergerak dari 1
sampai 4, untuk pernyataan yang tergolong favorabel adalah SS=4, S=3, TS=2,
STS=1, sedangkan untuk pernyatan yang tergolong tidak favorabel adalah SS=1, §=2,
TS=3, STS= 4. Sebaran dari item-item skala minat membel telepon genggam
dikawasan plasa simpang lima dapat dilihat pada tabel 3.

Tabel 3
Sebaran Aitem Angket Minat Membeli Telepon Genggam

Aspek Favourable {  Unfavourable Jumlah
Ketertarikan 1,7,12,18,24,29,38 2,8,13,19,25,30 13
Keinginan 3,9,14,20,26,31,34,39 4,15,21,27,35 13
Keinginan 5,10,16,22,28,32,36,40 6,11.17,23,33,37 14
JUMLAH 23 17 40
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2. Skala Harga Diri

Skala ini terdiri dari tiga aspek, yaitu aspek rasa diterima, rasa dibutuhkan,
rasa mampu. Jumlah aitem yang diuji cobakan sebanyak 36 aitem dan berupa
pernyataan yang bersifat Favorabel dan tidak favorabel. Tiap - tiap aitem disediakan
empat kemungkinan jawaban, yaitu Sangat Setuju ( SS ), Setuju ( S ), Tidak Setuju
(TS), dan Sangat Tidak Setuju ( STS ). Subyek diminta untuk memilih salah satu dari
kemungkinan jawaban yang tersedia. Sistem skoring skala ini bergerak dari 1 sampai
4, untuk pernyataan yang tergolong favorabel adalah SS=4, S=3, TS=2, STS~I1,
sedangkan untuk pernyatan yang tergolong tidak favorabel adalah SS=1, S=2, TS=3,

STS=4. Sebaran dari item-item harga diri dapat dilihat pada tabel 4.

Tabel 4
Sebaran item Skala Harga Diri
Aspek Favourable Unfavourable | Jumlah
" RasaDiterima |  1,7,13,192531 | 4,10,16222834 2
Rasa Dibutuhkan | 5,11,17.23.2035 |  2.8,14202632 | 12
RasaMampu |  39,1521273  6,12,18243036 | 12
— ‘ . haa - —

c. Uji coba Alat Ukur
Alat ukur perlu diuji terlebih dahulu sebelum digunakan untuk penelitian, dari
uji coba itu akan diperoleh validitas dan reliabilitas. Semakin valid dan reliabel maka

alat ukur tersebut akan lebih dipercaya.
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Uji coba dilakukan pada wanita atau pria yang berusia 16 tahun sampai
dengan 24 tahun yang telah memiliki telepon genggam. Jumlah subyek yang
digunakan untuk uji coba sebanyak 30 orang.

Dasar pertimbangan peneliti melakukan uji coba skala dengan jumlah total
sebanyak 30 orang adalah berlandaskan pada asumsi yang dikemukan oleh Ancok
(1987, h. 3) Yang menyatakan bahwa jumlah responden untuk uji coba paling sedikit
30 orang, jumlah responden yang berjumlah 30 orang biasanya cukup memadai untuk
taraf uji coba.

Uji coba skala dilakukan pada tanggal 16-18 september 2003. Pemberian
skala dilakukan dengan cara random. Skala uji coba yang dibagikan berjumiah 30
buah. Berdasarkan hasil jawaban subyek, ternyata dari 30 buah skala uji coba
semuanya memenuhi syarat yaitu skala diisi lengkap.

d. Uji Validitas Alat Ukur

Data yang diperoleh dari hasil uji coba alat ukur dihitung validitasnya dengan
menggunakan tehmk korelasi Product Moment dari Karl Pearson., yang
perhitungannya menggunakan SPSS for Windows Release 10.

1. Skala minat membeli telepon genggam

Berdasarkan pengujian alat ukur tersebut diperoleh hasil bahwa dari 40 aitem
skala minat membeli telepon genggam dikawasan plasa simpang lima terdapat 10
item yang gugur dengan menggunakan taraf signifikansi 5%, dengan koefisien
berkisar antara 0, 3225 sampai dengan 0. 7929, sehingga diperoleh aitem yang valid.



Rincian item valid dan gugur pada angket minat membeli telepon genggam di

kawasan plasa simpang lima dapat dilihat pada tabel 5.
Tabel 5
Rincian item valid dan gugur
Skala Minat Membeli Telephone Genggam
Aspek Favourable Unfavourable Jumlah
Ketertarikan 1,7,12,18,24,29* 38 2,8,13,19,25* 30 13
Keinginan 3,9,14,20,26,31,34,39* 4,15,21,27* 35 13
Keyakinan 5,10%,16*,22,28.32,36,40 6,11%,17*23* 33,37* 14
............... EiNTI R = = T
Keterangan:
...... * = jtem yang tidak valid ( gugur )

2. Skala Harga Din

Pengujian alat ukur untuk skala harga diri diperoleh hasil bahwa dari 36

item yang ada terdapat 7 aitem yang gugur dengan menggunakan signifikansi 5%,

dengan koefisien korelasi berkisar antara 0, 3087 sampai dengan 0, 7086, schingga

diperoleh 29 item yang valid. Rincian aitem valid dan gugur pada skala harga diri

dapar dilihat pada tabel 6.
Tabel 6
Rincian item valid dan gugur
Skala Harga Diri

T v B T
""" Rasaditerima | 1,7%13,192531 | 4,10,16%22%2834 12 |

Rasa dibutuhkan | 5,11,17,23,29,35 2,8* 14,2026 32 2 |
~ Rasamampu | 39%1521*2733 | 6,12,18,24.30* 36 12

i e e =




Keterangan :

.....*¥ = item yang tidak valid ( gugur )

e. Uji Reliabilitas Alat Ukur
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Uji reliabilitas terhadap ketiga alat ukur menggunakan teknik uji reliabilitas

Alpha Cronbach, dengan menggunakan program Statistical packages for social

sciences ( SPSS ) Windows Release 10,0. Hasil uji reliabilitas menunujukkan bahwa

ketiga alat ukur cukup reliable. Koefisien reliabilitas untuk skala minat membeli

telepon genggam di kawasan Plasa Simpang Lima adalah 0,9156 dan skala harga diri

adalah 0,8925.

Untuk mengumpulkan data penelitian, peneliti terlebih dahulu melakukan

penyusunan dan penomoran baru alat ukur. Penyusunan dan penomoran ini hanya

dilakukan pada aitem-aitem yang valid berdasarkan hasil uji validitas alat ukur.

Rincian nomor baru skala minat membeli telepon genggam terdapat pada tabel 7.

Tabel 7

Rincian nomor aitem baru
Skala Minat Membeli Telepon Genggam

Aspek Favourable Unfavourable Jumlah
Ketetarikan 1,7,10,14,19,29 2,8,11,15,22 11
Keinginan 3,9,12,16,20,23,26 4,13,17,27 11
Kenyakinan 5,18,21,24,28.30 6,25 8
1 Jumlah 19 11 30




Rincian nomor baru skala harga diri dapat dilihat pada tabel 8 .
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Tabel 8
Rincian nomor aitem baru
Skala Harga Diri
Aspek Favourable " Unfavourable | Jumlah
e Eirsens T ERTE S ETe g
Rasa dibutuhkan 58,13,17.23.28 2,11,162025 | 11
Rasa mampu | 3,12,21,26 6,9,14,18,29 9
e e e —

B. Pelaksanaan Penelitian

Setelah uji coba selesai dilakukan dan telah diperoleh skala untuk penelitian,

selanjutnya skala penelitian diperbanyak sesuai dengan jumlah yang dibutuhkan.

Pelaksanaan pengumpulan data ini dilakukan peneliti selama tujuh hari, yaitu

pada tanggal 30 januari sampai dengan 7 Februari 2004. Kedua skala ini diberikan

pada konsumen yang telah memiliki telepon genggam dan berada dikawasan Plasa

Simpanglima. Jumlah keseluruhan subyek dalam penelitian ini adalah 70 orang yang

berpendidikan SLTA dan Mahasiswa.

C. Analisis Data dan Hasil Penelitian

Data yang diperoleh dan hasil pengumpulan data terlebih dahulu diuji asumsi

sebagai syarat untuk dilakukan uji hipotesis. Uji asumsi terdiri dari uji normalitas

sebaran dan uji linearitas.




1. Uji Asumsi

Uji asumsi perlu dilakukan sebagai syarat untuk menganalisa data, yaitu untuk

mengetahui normal tidaknya sebaran data, hubungan antar variable bersifat linier atau

tidak.

a. Uji normalitas sebaran

Pengambilan keputusan dalam uji normalitas sebaran didasarkan pada:

e Jika p> 0,05, maka distribusi populasi normal.

¢ Jika p < 0,05, maka distribusi populasi tidak normal.

Tabel 9
Uji Normalitas Sebaran

Minat membeli “mi-iérga diri Pendidikan
K-SZ 0,680 0.857 1,313
P 0,745 0,455 0,064
Keterangan :

K-S Z =Kolmogorov — Smirnov Z

P = Probabilitas
Berdasarkan hasil uji normalitas dengan menggunakan SPSS for Windows
10.0 versi tahun 1999 diperoleh hasil sebagai berikut:

- Hasil K-S Z = 0,680 dan p = 0,745 ( p > 0,05). Hal ini berarti bahwa

distribusi populasi dari variabel minat membeli adalah normal.
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- Hasil K-S Z = 0,857 dan p = 0,455 ( p > 0,05 ). Hal ini berarti bahwa
distribusi populasi dan variabel harga diri adalah normal.
- Hasil K-S Z = 1,313 dan p = 0,064 ( p > 0,05 ). Hal ini berarti bahwa
distribusi populasi dan variabel pendidikan adalah normal.
Hasil perhitungan lengkap dari uji normalitas sebaran data ini dapat dilihat
pada lampiran E.
b. Uji Linearitas
Setiap prediktor yang akan dikorelasikan perlu diuji dahulu bentuk
regresinya dengan menggunakan uji linearitas, apakah regresi tersebut linear
atau non linear. Hasil pengujian data dilakukan dengan bantuan komputer
program SPSS for Windows 10.0 versi tahun 2001. Menunujukkan bahwa nilai
F = 28,78 dengan p<0,01.ini berarti antara minat membeli telepon dengan
harga diri adalah linear. Sedangkan hasil uji linier untuk minat membeli dan
pendidikan adalah 31,42 dengan p<0,01, ini berarti antara minat membeli
dengan pendidikan adalah linear. Hasil perhitungan lebih lengkap dapat

dilihat pada lampiran E.

2. Uji Hipotesis
Setelah dilakukan uji asumsi, kemudian mencari analisa datanya dengan
menggunakan multipel reggression untuk menguji hubungan antara harga diri dan

pendidikan dengan minat membeli telepon genggam.
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Berdasarkan analisis data diperoleh hasil rata-rata (mean) pada minat membeli
telepon genggam adalah 77,99 dengan standard deviasi 7,60, rata- rata (mean) pada
harga diri adalah 79,76 dengan standard deviasi 9,74, dan rata-rata pada pendidikan

adalah 13,06 dengan standart deviasi 1,93. Hasil perhitungan ini dapat dilihat pada

tabel 10.
Tabel 10
Statistik Descriptif
Mean ~ Standard deviation N |
Minat membeli 77,99 7.60 70
Harga diri 79,76 9,74 70
Pendidikan 13,06 1,93 70

Berdasarkan tabel koefisien korelasi dibawah ini dapat diketahui bahwa
koefisien korelasi antara harga diri dengan minat membeli adalah sebesar rysy= 0,545
dengan p < 0,01 . Hal tersebut menunjukkan adanya hubungan searah antara variabel
harga diri dengan variabel minat membeli. Artinya, hipotesis minor yang pertama
terbukti, yaitu terdapat korelasi yang positif sangat signifikan antara variabel harga
diri dengan minat membeli. Sedangkan koefisien korelasi antara pendidikan dengan
minat membeli adalah ryo, = 0,562 dengan p < 0,01 . Hal tersebut menunujukkan
bahwa adanya hubungan searah antara variabel pendidikan dengan minat membeli
telepon genggam. Artinya, hipotesis minor yang kedua terbukti, yaitu terdapat
korelasi yang positif sangat signifikan antara variabel pendidikan dengan minat

membeli. Hasil perhitungan ini dapat dilihat pada tabel 11.
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Tabel 11
Koefisian Korelasi Variabel Harga Diri dan Pendidikan dengan Minat Membeli
"""" Variabel | Minatmembeli ; Hargadiri | Pendidikan _
Koefisien | Minat membeli | 1,000 0545 | 0562
korelasi ~ Harga diri 0,545 . 1,000 0,439
.1 Pendidikan i 0562 0439 | 1000
Signifikan | Minat membeli 0,000 0,000
Harga diri 0,000 l 0,000
Pendidikan 0,000 0,000
N - Minat membeli 70 70 70
Harga din 70 : 70 70
P_;e_ndidikag'_ ________ 70 70 70

Hasil analisis juga menunjukkan bahwa koefisien korelasi antara harga diri
dan pendidikan dengan minat membeli adalah sebesar R = 0,653 dengan p<0,01.
Artinya, hipotesis mayor terbukti, yaitu variabel harga diri dan pendidikan benar-
benar berpengaruh terhadap minat membeli. Sedangkan koefisien determinasi pada
penelitian ini adalah R? = 0,426. Hal ini berarti 42,6% minat membeli dapat
dijelaskan oleh variabel harga diri dan pendidikan. Sedangkan sisanya yaitu sebesar
57,4% dijelaskan oleh sebab-sebab lain, antara lain faktor kelas sosial, model iklan,
kelompok referensi dan gaya hidup.

Dari uji F, diperoleh F hitung adalah 24,907 dengan tingkat signifikan
(p<0,01), maka dapat diketahui bahwa harga diri dan pendidikan memberikan
pengaruh terhadap minat membeli. Hasil perhitungan lebih lengkap dapat dilihat pada

lampiran E.



51

D. Pembahasan

Berdasarkan analisis data diatas telah diketahui R = 0,653 dengan p < 0,01
dan F = 24,907 serta korelasi linear menunjukkan bahwa hipotesis penelitian ini
diterima. Artinya, makin tinggi harga diri dan pendidikan seseorang maka makin
tinggi pula minat membelinya. Sebaliknya, makin rendah harga diri dan
pendidikannya maka semakin rendah minat membelinya.

Minat membeli dipengaruhi oleh banyak faktor yaitu kelompok referensi,
kelas sosial, model iklan, pendidikan, usia, gaya hidup, dan harga diri. Tetapi dari
beberapa faktor yang memberikan pengaruh yang besar dalam hal pembelian
khususnya telepon genggam adalah lingkungan. Hal ini terbukti ketika lingkungan
disekitarnya telah menggunakan telepon genggam, maka timbul keinginan yang
tinggi pada diri individu untuk memilikinya dengan cara membayar sejumlah uang.

Individu yang membeli telepon genggam tidak lagi hanya dikarenakan
kebutuhan melainkan karena tren dan gengsi semata. Selain itu juga dikarenakan
supaya individu mendapatkan perhatian yang lebih dari orang lain agar dianggap
tidak ketinggalan zaman oleh lingkungan sekitarnya yang telah menggunakan telepon
genggam. |

Berdasarkan hasil penelitian terhadap hasil hipotesisi minor pertama dapat
diterima, yaitu ada hubungan positif sangat signifikan antara harga diri dengan minat
membeli. Ini artinya harga dini dianggap memben pengaruh dalam menentukan

perilaku pembelian dan konsumsi seseorang.
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Menurut Loekmono (1992, h. 13 ) orang yang mempunyai harga diri yang
tinggi mempunyai pandangan yang subjektif, mampu mengkontrol akibat, berharap
sukses dari pada gagal, lebih menaruh keperihatinan pada potensi penghargaan dari
lingkungan dari pada dari segi keuangan atau finansial. Secara kontras, orang yang
harga dirinya rendah mengharapkan sesuatu salah, jadi berorientasi pada biaya.

Berdasarkan analisa diatas bahwa harga diri yang tinggi mempunyai
pandangan yang subjektif, sehingga akan mempengaruhi minat membeli seseorang
terhadap suatu produk. Hal ini sesuai dengan hipotesis dan analisis diatas yang
menunjukkan bahwa harga diri yang tinggi akan diikuti dengan minat membeli yang
tinggi.

Sedangkan hasil penelitian terhadap hipotesis minor kedua dapat diterima,
yaitu ada hubungan positif sangat signifikan antara pendidikan dengan minat
membeli. Ini artinya pendidikan memberikan pengaruh dalam menentukan perilaku
pembelian dan mengkonsumsi pembelian.

Menurut Bitta (1997) mengatakan bahwa pendidikan individu mempengaruhi
selera, minat dan tujuan serta tingkah laku membelinya. Dapat diartikan bahwa
didalam menanggapi sebuah produk yang diiklankan akan berbeda antara individu
yang satu dengan yang lainnya, tergantung pada pendidikannya. Pendidikan akan
sangat berperan dalam menentukan produk apa yang dibutuhkan, hal ini berangkat
dari asumsi bahwa semakin tinggi pendidikan seseorang maka akan semakin beragam
pula pengetahuan yang dimilikinya serta dalam mengelola data atau iklan yang

diterimanya akan melalui seleksi diri. Selain itu dalam mengupayakan untuk
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2. Bagi mﬁeliti lain, terutama yang meneliti masalah minat membeli telepon
genggami, hendaknya melihat faktor-faktor lain yang berpengaruh yaitu kelas

sosial, kelompok referensi, jenis kelamin, usia.
|
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PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisa data yang didapat, dapat diambil kesimpulan bahwa:

1. Hipotesa mayor dalam penelitian ini diterima, artinya ada hubungan positif
yang sangat signifikan antara harga diri dan pendidikan dengan minat
membeli telepon genggam. artinya semakin tinggi harga diri dan pendidikan
seseorang maka semakin tinggi pula minat membelinya. Sebaliknya semakin
rendah harga diri dan pendidikan seseorang maka semakin rendah minat
membeli telepon genggam.

2. Hipotesis minor pertama dapat diterima, artinya ada hubungan positif sangat
signifikan antara harga diri dengan minat membeli telepon genggam.
Sedangkan untuk hipotesis minor yang kedua juga diterima, yaitu ada
hubungan positif sangat signifikan antara pendidikan dengan minat membeli

telepon genggam.

B. Saran
Sesuai dengan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas, maka
saran yang dapat penulis kemukakan sehubungan dengan hasil penelitian ini adalah:
1. Bagi konsumen, diharapkan mempertimbangkan dengan matang atau tidak
semata-mata hanya karena gengsi dalam melakukan pembelian telepon

genggam, khususnya telepon genggam di kawasan Plasa Simpang lima.
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