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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 Piasa Simpanglima Semarang yang berpendidikan SL TA dan 
mahasiswa dengan teknik Insidental 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 r, berkisar antara 
0,3225 -- 0,7929 dan a = 0,9156 dan skala harga diri terdiri 29 aitem dengan r% 
antara 0,3087 - 0,7086 dan a =  0,8925. 

Berdasarkan basil analisi data dengan bantuan komputer program SPSS 
For Windows Release 10.0 Versi tahun 1999 diperoleh besamya korelasi antara 
minat membeli dengan harga diri adalah sebesar r, = 0,545. Hal ini menunjukkan 
bahwa ada hubungan antara minat membeli dengan harga diri yang tergolong kuat, 
positif dan sangat signifikan (p<0,01 ). Besamya korelasi antara minat membeli 
dengan pendidikan adalah sebesar rxy = 0,562. Hal ini menunjukkan bahwa ada 
hubungan antara minat membeli dengan pendidikan yang tergolong kuat, positif 
dan sangat signifikan ( p<0,0 1 ). Besamya 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, positif dan sangat signifikan ( p < 0 , 0 1  ). 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 R =  0,426 atau sebanyak 42,6 %. Koefisien detenninasi 42,6 
tersebut sekaligus menunjukkan besarnya sumbangan efektif variabel harga diri 
dan pendidikan. Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain misalnya kelas 
sosial, model ildan, 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 manfaat 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 telah 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. 

Ind.ividu memilih telepon genggam selain clilihat dari segi kepraktisannya 

yang dapat cligunakan dalam berbagai situasi juga disebabkan karena tambahan yang 

d.iberikan oleh telepon genggam seperti : 

1 
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I .  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 

kapanpun clan dimanapun kita berada. 

3. Register 

Register ini untuk mengetahui adanya telepon yang masuk, telepon yang 

keluar clan 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 pennainan 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 clan tidak mengeluarkan suara. 
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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 ini 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 Piasa 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 
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konsumen Piasa Simpang Lima 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) minat merupakan sikap yang membuat orang 

senang akan objek situasi atau ide-ide tertentu. Sedangkan membeli menu.rut Salim 

clan 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 clan memperoleh sesuatu dengan 

menukar atau membayar dengan sejumlah uang. 

Konsumen yang berminat membeli telepon genggam, menujukkan bahwa 

pada individu tersebut terdapat perhatian, rasa senang dan tertarik, sehingga timbul 

keinginan clan kenyakinan yang tinggi untuk memiliki, yang kemudian pada tahap 

berikutnya timbul keputusan untuk membeli telepon genggam. Artinya konsumen 

yang membeli telepon genggam pasti akan mencari informasi selengkap-lengkapnya 

tentang telepon genggam yang dikehendaki baru kemudian memutuskan untuk 

membeli atau tidak. 
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Minat membeli telepon genggam pada seorang konsumen selain dipengaruhi 

oleh produk itu juga dipengaruhi oleh individu itu sendiri clan lingkungan sekitarnya. 

Seorang konsumen akan merasa dihargai dan lebih percaya diri apabila individu 

tersebut telah menggunakan telepon genggam, ini dikarenakan lingkungan sekitamya 

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 referensi. 

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 fasilitas 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 hidupnya dan kelompoknya, mudah dicari, 

lebih mudah mencari teman, aktif dalam kelompok, realistik, mudah menerima 

kelebihan dan kekurangan. Sebaliknya harga diri yang rendah ditandai dengan kurang 
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percaya akan diri sendiri, sering mengalami kegagalan, takut terhadap kritik, tidak 

populer dalam kelompok, sukar mencari teman, tidak aktif clan 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 clan 

usaha manusia untuk meningkatkan kepribadiannya, dengan jalan membina potensi­ 

potensi pribadinya, yaitu rohani ( pikir, karsa, rasa, cipta, clan 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. 
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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 mencenninkan 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 merniliki 

minat rnembeli 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 rneningkatkan gengsi atau harga diri sernata. 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 Piasa Simpang Lima Ditinjau 

Dari Harga Diri Dan Pendidikan". 
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B. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka peneliti tertarik untuk 

mengetahui dan menguji secara empirik apakah ada hubungan antara harga diri dan 

pendidikan dengan minat membeli telepon genggam. 

C. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini 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 ilmu psikologi, khususnya bagi 

psikologi konsumen dalam kaaitannya dengan minat membeli telepon genggam 

ditinjau dari harga diri dan pendidikan. 

b. Manfaat secara praktis 

Penelitian ini diharapkan bermanfaat sebagai masukan untuk semua pihak 

khususnya pihak konsumen, yaitu agar mempertimbangkan dengan matang dalam 

melakukan pembelian teelepon genggam. Diharapkan konsurnen yang berminat 

membeli telepon genggam tidak semata-mata karena harga diri. 



BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Minat Membeli Telepon Genggam 

1. Pengertian Minat 

Definisi minat ada bermacam-macam, tetapi pada dasamya mempunyai 

makna / pengertian yang sarna. Dari bermacam-macam pengertian tersebut maka 

akan diambil satu kesimpulan. 

Hurlock (1999, h. 1 14 )  mengatakan bahwa minat adalah sumber motivasi 

yang diinginkan, bila individu bebas memilih individu cenderung berminat terhadap 

suatu objek yang dianggap menguntungkan dan bermanfaat, demikian pula 

sebaliknya bila kepuasan berkurang maka minatpun akan berkurang. Selain itu minat 

juga diartikan oleh As'ad (1998, h. 6) yang menyatakan bahwa minat merupakan 

sikap yang membuat orang senang akan objek situasi atau ide-ide tertentu, hal ini 

diikuti oleh perasaan senang dan kecenderungan untuk objek yang disenangi itu. 

Dalam kamus umum bahasa Indonesia Poerwadarmintha (2002, h. 650) 

Mengatakan minat adalah perhatian, kesuksesan (kecenderungan 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 diikuti perasaan senang serta adanya usaha individu untuk memperolehnya. 

9 
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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 Susanto, 1997) menyatakan bahwa ada beberapa tahapan 

secara psikologi terjadinya perilaku membeli. Tahapan tersebut ada.lah perhatian, 

minat, keinginan, keputusan clan 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 clan keinginan yang tinggi yaitu pada akhirnya 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 clan kenyakinan yang tinggi 

untuk memperoleh atau mendapatkan telepon genggam tersebut dengan membayar 

atau menukar dengan uang. 

4. Aspek-aspek Minat Membeli Telepon Genggam 

Sistem afeksi clan 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 clan 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 clan 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. Tahap 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-aspek 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. 

c. 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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5. Jenis-jenis Minat 

Wherington clan 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 

primemya 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 dari 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 Diri 

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

suatu evaluasi diri yang dibuat ddan dilakukan oleh individu itu sendiri, dan sebagian 
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besar basil interaksi individu dengan lingkungan yang berupa sejumlah 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 informasi 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 effektif 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 referensi 

Menurut Kotler dkk ( 1999, h. 228) banyak kelompok yang mempengaruhi 

perilaku seseorang. Kelompok referensi 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 

clan lrawan (1997, h. 108) yang mengatakan bahwa kelompok referensi 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 clan 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 pemah 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 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 pemyataan yang bersifat 

favorabel, skor diberikan untuk setiap jawaban yaitu: STS = 1 ,  T S = 2 , S  = 3 ,  SS = 4. 

untuk pemyataan yang bersifat tidak favorabel jawaban subyek diskor dengan 

ketentuan: SS = I ,  S = 2 , T S =  3, STS = 4. 

B. Barga Diri 

1. Pengertian Barga 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 clan 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 basil 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 clan berguna bagi orang lain, individu yang harus 

mampu dan mampu berguna bagi orang lain akan merasa dirinya berharga dan 

berguna. 

b. Rasa dihonnati, individu yang dihonnati 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 kemajuan. 

c. Rasa dibutuhkan, berarti merasa berharga, berarti clan bernilai. 

Berdasarkan pendapat tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa aspek-aspek 

harga diri meliputi perasaan diterima, perasaan dibutuhkan dan perasaan mampu 

berdasarkan keberhasilan yang pemah dialami oleh individu. 

3. Karakteristik Barga Diri 

Menurut Coopersmith ( 1967, h. 145) harga diri dibedakan menjadi tiga 

tingkatan, yaitu tingkatan harga diri tinggi, sedang dan rendah. Berdasarkan basil 

penelitian yang pemah dilakukan, dapat dirinci beberapa karakteristik dari tiga 

tingkatan tersebut. 

a Individu dengan harga diri 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. lndividu 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. 

c. 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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b. Rasa mampu, berarti merasa mampu untuk melakukan sesuatu yang penting 
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moderat. Mereka memandang dirinya lebih baik darri kebanyakan orang tetapi 

tidak sebaik penilaian orang yang mempunyai harga diri tinggi. 

Pada akhimya 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 yang 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 Barga Diri 

Definisi tentang pengukuran yang pemah 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 clan 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=l, 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 Y ahya ( 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 

Ihsan (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 SL TA diberi skor 12 dan Mahasiswa dapat dihitung berdasarkan tahun 

lamanya seseorang tersebut menjadi mahasiswa. 

D. Hubungan Antara Minat Membeli Telepon Genggam Dengan Barga Diri 

Dan Pendidikan 

Kemudahan, kepraktisan dan fungsi yang banyak membuat individu sekarang 

banyak menggunakan telepon genggam. Perkembangan teknologi 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 faktor 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 

lingkungan 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 benninat membeli 

telepon genggam juga dikarenakan faktor pendidikan. Menurut lhsan (2001, h. 1 3 1  ). 

Fungsi pendidikan meneruskan dan mengembangkan peradaban ilmu, teknologi dan 

seni atau dapat pula menerangkan teknologi yang ada. 

lndividu 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 untulc menilai dirinya 

positif. Penilaian pada diri individu bahwa dirinya positif akan menimbulkan adanya 

perasaan bahwa dirimya 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 

geenggarnnya. 

b. 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. 



BAB III 

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. 
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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 diri maka akan diungkap dalam skala harga diri dengan 

memperhatikan aspek-aspek perasaan mampu, perasaan diterima dan perasaan 

dibutuhkan. Dalam hal ini 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 dari pengisian skala, menunjukkan semakin 

tinggi harga dirimya 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 






























































