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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian untuk mengetahui peran harga diri terhadap motivasi konsumen 

membeli mobil lebih dari satu. Hipotesis penelitian yaitu ada peran harga diri terhadap 

motivasi konsumen membeli mobil lebih dari satu. 

Populasi penelitian adalah warga kota Palembang yang memiliki mobil lebih dari 

satu sebanyak 250 orang yang diambil dengan menggunakan teknik incidental. Skala 

yang digunakan adalah  harga diri dan motivasi konsumen. Skala harga diri mengacu 

pada aspek-aspek dari Coopersmith. Sedangkan motivasi konsumen mengacu pada aspek-

aspek oleh Uno. Hasil penelitian dianalisis dengan menggunakan regresi sederhana. 

Hasil hipotesis menunjukkan nilai R=0,182, F=5,052 dan p=0,026 (p<0,05). Ini 

menunjukkan bahwa ada peran harga diri terhadap motivasi konsumen membeli mobil 

lebih dari satu. Sumbangan R square =  0,033, yang berarti besarnya peranan harga diri 

dalam mempengaruhi motivasi konsumen adalah 3,3%. Dengan demikian hipotesis pada 

penelitian ini diterima. 
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ABSTRACT 

 

The research objective was to determine the role of self-esteem toward consumer 

motivation of buying more than one car. The study hypothesis that self-esteem has a role 

to consumer motivation of  buying more than one car.  

The study population was the citizens of Palembang city who had more than one 

car totaling 250 persons, used technique of incidental. The scale was measured by self-

esteem scale and consumer motivation scale, with reference to the aspect from 

Coopersmith dan Uno. Data analysis using simple regression analysis. 

The result of the regression analysis obtained by value R=0,182, F=5,052 and  

p=0,026 (p<0,05). It shows that self-esteem has a role to consumer motivation of buying 

more than one car. With R square = 0,033, which mean the role’s magnitude toward 

consumer motivation is 3,3%. Thus the hypothesis is accepted. 

  

Key Word: Consumer Motivation, Self-Esteem 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Indonesia merupakan salah satu negara berkembang yang cukup pesat yang 

ada di dunia pada saat ini. Jumlah penduduk Indonesia pun semakin hari semakin 

meningkat. Menurut MKDU Ilmu Sosial Dasar (Isman, 2014), pertumbuhan 

penduduk merupakan salah satu faktor penting dalam masalah sosial ekonomi dan 

penduduk, karena disamping berpengaruh terhadap jumlah dan komposisi 

penduduk juga akan berpengaruh terhadap kondisi sosial ekonomi suatu daerah. 

Menurut Sukirno (Amin, 2017) pertambahan penduduk dengan pertambahan 

permintaanlah yang menambahkan daya beli dalam masyarakat, sesuai dengan 

pernyataan bahwa penduduk berperan dalam pertumbuhan perekonomian. 

Badan Pusat Statistik (BPS) merilis data Produk Domestik Bruto (PDB) 

atau pertumbuhan ekonomi Indonesia triwulan I tahun 2017 meningkat yakni 

sebesar 5,01% dengan penjualan wholesale 283.245 unit kendaraan atau naik 

1,20% dibandingkan tahun lalu periode yang sama. Sementara pertumbuhan 

ekonomi Sumatera Selatan diperkirakan meningkat 4,9% - 5,3% pada 2017 yang 

akan membuat pertumbuhan ekonomi Sumsel lebih baik dibanding tahun 2016. 

Dari sumber-sumber diatas peneliti menyimpulkan bahwa perilaku membeli 

masyarakat berperan dalam pertumbuhan ekonomi yang lebih baik di Sumatera 

Selatan saat ini. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya jumlah kendaraan yang ada 
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di kota Palembang saat ini. Salah satunya adalah mobil, dimana dari pengamatan 

peneliti ditemui beberapa warga kota Palembang memiliki mobil lebih dari satu. 

Peneliti melakukan observasi terhadap beberapa warga kota Palembang 

pada 17 September 2017. Hasil observasi menunjukkan bahwa ada dalam satu 

keluarga mempunyai lebih dari satu mobil, bahkan sudah banyak ditemui dalam 

satu keluarga mempunyai lebih dari dua kendaraan baik itu kendaraan roda empat 

ataupun kendaraan roda dua. Hal ini ditunjukkan dalam hasil survey yang peneliti 

lakukan pada 4 September 2017 terhadap 14 responden, 85,7% responden 

memiliki mobil lebih dari satu, 64,3% diantaranya membeli mobil lain kurang dari 

lima tahun dari mobil lamanya, meskipun diketahui bahwa penggunaan mobil 

masih bagus dalam kurun waktu lima tahun.  

Menurut Schiffman (2007) pada saat konsumen membeli suatu produk 

tentunya akan dipengaruhi oleh motivasi. Kebutuhan atau motif yang mendorong 

motivasi seseorang melakukan pembelian suatu produk. Hal ini sangat penting 

bagi pemasar untuk mengetahui berbagai motif yang mempengaruhi konsumen 

ketika mereka memulai mengarahkan semua perilaku manusia termasuk perilaku 

konsumen (Effendi, 2016). Sementara, Vroom (Effendi, 2016) mengatakan bahwa 

konsumen dimotivasi untuk meyakini bahwa upaya yang dilakukan akan dapat 

mengantarkan ke suatu penilaian, akan mendorong kepuasan dalam pemakaian 

dan akan memuaskan tujuan pribadi konsumen tersebut. Dirgahunarso (Zulher, 

2012) menjelaskan bahwa motivasi atau upaya untuk memenuhi kebutuhan pada 

seseorang dapat dipakai sebagai alat untuk menggairahkan seseorang untuk giat 

melakukan kewajibannya tanpa harus diperintah atau diawasi.  
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Dari hasil wawancara pada 30 Agustus tahun 2017 terhadap 3 orang 

responden, RA, FLM dan B, diketahui bahwa saat ini mobil memang sudah 

merupakan kebutuhan yang sama pentingnya dengan rumah. Kebutuhan ini 

didorong oleh motif yang berbeda-beda. Hal ini diketahui dari hasil wawancara 

bahwa motivasi mereka membeli mobil lebih dari satu beragam, antara lain untuk 

memenuhi kebutuhan, memenuhi kepuasan tersendiri, kepercayaan terhadap 

kualitas suatu merek, menjadikan mobil sebagai peluang usaha dan karena sudah 

merasa bosan dengan mobil lama lalu tertarik dengan mobil yang lebih baru.  

Seperti halnya responden RA, yang memiliki kemampuan ekonomi 

menengah keatas membeli mobil karena menurutnya mobil-mobil yang dibeli 

dapat menimbulkan kepuasan tersendiri. Alasannya mempunyai beberapa mobil 

dengan merek mobil yang sama karena kegemaran dan kepercayaannya akan 

kualitas merek mobil tersebut. Lain lagi dengan responden FLM yang menyatakan 

pada dasarnya barang-barang berupa mobil yang dibeli tersebut tidak sangat 

diperlukan namun hanya untuk mencapai sebuah kepuasaan tertentu. Sementara 

itu responden B menjadikan mobil-mobil yang dimiliki sebagai peluang usaha, 

karena memang terdapat beberapa penjualan produk mobil diantaranya yang tidak 

mengalami penurunan harga yang signifikan apabila mobil tersebut akan dijual 

kembali.  

Survey yang peneliti lakukan tanggal 4 September 2017 pada 14 orang 

responden yang memiliki mobil lebih dari satu menunjukkan berbagai macam 

alasan responden membeli mobil lebih dari satu, yaitu lima orang responden 

(36%) membeli karena alasan kebutuhan, sembilan orang responden (64%) 
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membeli karena ketertarikan. Sementara 11 orang responden (78%) membeli 

mobil lebih dari satu karena dapat menimbulkan kepuasan diri yang didasari oleh 

perasaan senang dan nyaman. 

Khan (Durmaz, 2014) menyatakan bahwa seseorang dapat termotivasi untuk 

membeli sebuah produk untuk style, prestige, self-pride atau untuk menyetarakan 

diri dengan orang lain. Stanculescu (2011) menyatakan terdapat dua tipe pride 

yaitu authentic pride dengan harga diri yang tinggi dan huristic pride dengan 

harga diri yang rendah. Pendapat Khan diatas selaras dengan hasil survey dan 

wawancara yang peneliti lakukan, dimana sebagian besar responden termotivasi 

untuk membeli mobil karena adanya kepuasan tersendiri atau self-pride, yang 

dalam penelitian ini peneliti asumsikan sama dengan harga diri. Penelitian yang 

dilakukan oleh Topcu dan Tascilar (2016) menunjukkan harga diri berhubungan 

positif dengan motivasi instrinsik positif dan negatif, dengan hasil yang 

menyatakan bahwa motivasi dan harga diri menjadi karakteristik penting dalam 

mengidentifikasi dan membedakan pengetahuan 184 murid luar biasa di Istanbul 

Art dan Science.  

Naeem (2014) menyatakan bahwa harga diri adalah keyakinan akan kualitas 

diri untuk berpikir, untuk mengatasi kesulitan dasar kehidupan dan kepercayaan 

diri.  Durgee, dkk (Truong & McColl, 2011) mengatakan bahwa harga diri 

menjadi kebutuhan dasar yang menjadi konsep penting dalam teori motivasi. 

Menurut Kaplan (Hapsari, 2012) perspektif harga diri sebagai motif menjelaskan 

bahwa individu berusaha memelihara atau meningkatkan harga dirinya pada 

beberapa level yang diharapkan. Menurut Sears, Freedman, dan Peplau 
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(Prasetyaningtyas, 2015) harga diri berpengaruh pada perilaku membeli, orang 

dengan harga diri yang rendah akan cenderung lebih mudah dipengaruhi daripada 

orang yang harga dirinya tinggi. Sedangkan Hawkins (Prasetyaningtyas, 2015) 

menyatakan bahwa konsumen yang tidak yakin pada dirinya sendiri dan 

mempunyai harga diri yang rendah akan membeli setiap produk yang mempunyai 

arti simbolik yang dianggap bisa menaikkan harga dirinya. 

Penyataan Khan (Durmaz, 2014) mengenai individu yang ingin 

menyetarakan diri dengan orang lain terlihat dalam hasil observasi pada beberapa 

warga perumahan di kota Palembang. Beberapa orang yang peneliti temui 

melakukan pembelian hanya untuk meniru orang lain atau lingkungan 

disekitarnya, dimana apabila lingkungan memiliki mobil terbaru maka hal tersebut 

seakan memberikan tuntutan kepada individu untuk seharusnya juga dapat 

membeli mobil terbaru meskipun kegunaan dari mobil tersebut pun sama.  

Didukung hasil wawancara yang dilakukan pada 30 Agustus 2017 dengan 

responden T dan A yang diketahui memiliki mobil lebih dari satu dimana mobil 

tersebut baru dibelinya kurang dari lima tahun dari pemakaian mobil lamanya 

sebelum memiliki mobil terakhir. Menurut T, memiliki mobil lebih dari satu tidak 

membuat semua mobil yang dimiliki digunakan setiap harinya. Bahkan terkadang 

hanya terparkir dihalaman depan rumah, namun dengan memiliki banyak mobil 

merupakan sesuatu hal yang harus dicapai dan dipenuhi yang menunjukan 

pencapaiannya karena telah mampu membeli dan memiliki banyak mobil.  
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Hasil wawancara juga menunjukkan bahwa alasan responden T mempunyai 

mobil lebih dari satu yaitu untuk meningkatkan kepercayaan diri dan mendukung 

aktivitasnya dalam bersosialisasi atau dilihat orang lain memiliki kemampuan 

untuk membeli barang mewah. Selain itu mobil lebih dari satu dapat menunjang 

penampilan seseorang karena terdapat pilihan kendaraan yang cocok dengan 

berbagai situasi, seperti mobil apa yang digunakan untuk pergi ke mall atau mobil 

apa yang digunakan saat menghadiri acara formal. Dengan hal tersebut responden 

berusaha menunjukkan kemampuannya dalam menyesuaikan penampilannya yang 

didukung dengan mobil apa yang dipakainya didepan orang lain. Dengan kata 

lain, mobil yang digunakan pun harus pantas dan disesuaikan dengan tempat 

tujuan yang akan dituju. 

Responden A memberikan permisalan dengan menggunakan ketiga mobil 

yang dimiliki seperti jika diharuskan untuk pergi ke acara yang formal tentunya 

mobil yang digunakan harus disesuaikan seperti sedan kecil karena merasa tidak 

enak dipandang dengan orang lain jika menggunakan mobil besar. Berlainan jika 

harus mengantar anak kesekolah tentunya harus menggunakan mobil yang lebih 

besar karena tidak mungkin terlihat mengantar seseorang dengan jumlah orang 

banyak didalam mobil sedangkan mobil yang digunakan adalah mobil kecil.  

Hasil wawancara diatas didukung oleh hasil survey pada 4 September 2017 

pernyataan 85,7% responden dalam survey yang dilakukan bahwa penggunaan 

mobil akan disesuaikan sesuai dengan tempat tujuan. Dari kepemilikan mobil 

lebih dari satu tersebut 78,6% menyatakan merasa bangga memiliki mobil lebih 
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dari satu dan 71,4% diantaranya merasa senang melihat orang lain melihat 

kemampuannya dapat membeli mobil lebih dari satu.  

Berdasarkan hasil wawancara dan survey yang peneliti lakukan, peneliti 

menyimpulkan bahwa harga diri dapat mempengaruhi motivasi konsumen 

membeli mobil lebih dari satu. Hal tersebut selaras dengan Khan (Durmaz, 2014) 

yang menyatakan bahwa. Dari pemaparan diatas peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai peran harga diri terhadap motivasi konsumen pada pemilik 

kendaraan lebih dari satu di kota Palembang. Hal tersebut dilakukan karena 

terdapat banyak fenomena yang ditemukan dilingkungan sekitar. Oleh karena itu 

peneliti merasa permasalahan harga diri dan motivasi memiliki mobil lebih dari 

satu perlu untuk diteliti lebih dalam. 

 

B. Rumusan Masalah 

Sehubungan dengan apa yang telah diuraikan pada bagian latar belakang, 

maka pokok permasalahan yang akan di identifikasikan dalam penelitian ini 

adalah apakah ada peran harga diri terhadap motivasi konsumen membeli mobil 

lebih dari satu? 

 

 

 



8 
 

 
 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian diatas, dibawah ini dikemukakan tujuan penelitian 

adalah untuk mengetahui peran harga diri terhadap motivasi konsumen membeli 

mobil lebih dari satu. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian yang dilakukan memiliki manfaan praktis dan teoritis: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini memberikan kontribusi yang bermanfaat bagi pengembangan 

ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang psikologi industri dan organisasi. 

2. Manfaat Praktis 

Menambah informasi dan masukan bagi masyarakat memahami harga diri dan 

motivasi konsumen dalam kepemilikan kendaraan lebih dari satu agar dapat 

memutuskan pembelian dan kepemilikan kendaraan pribadi mengingat 

perilaku konsumen pada masyarakat. 

 

E. Keaslian Penelitian 

Penelitian terdahulu yang pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya 

dengan tema yang sama adalah penelitian yang dilakukan oleh Khawla Zoabi 

(2012) mengenai Self-Esteem and Motivation for Learning among Minority 

Students dengan metode kuantitatif dan sampel penelitian sebanyak 175 murid. 

Hasil penelitian menunjukkan hubungan positif yang signifikan antara harga diri 
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dan motivasi. Penelitian ini memiliki perbedaan subjek dan tempat pengambilan 

data dimana data tesebut diambil pada siswa minoritas di Israel dengan 

menggunakan skala konsep diri Tennessee dan analisis faktor motivasi. Berbeda 

dengan penelitian yang akan dilakukan peneliti saat ini yaitu motivasi konsumen 

dengan uji analisis regresi. Motivasi yang digunakan dalam penelitian Zoabi 

(2012) adalah motivasi belajar dengan uji analisis korelasi Pearson. 

Arif Wibisono (2014) mengenai Harga Diri dan Intensi Membeli Jersey 

Sepak Bola Tiruan Pada Remaja dengan metode kuantitatif dan jumlah subjek 

penelitian sebanyak 70 orang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh antara harga diri dengan intensi membeli. Penelitian ini memiliki 

perbedaan subjek dan tempat pengambilan data dimana data tesebut diambil pada 

remaja yang berdomisili di Kabupaten Bogor. Berbeda dengan penelitian yang 

akan dilakukan peneliti saat ini dengan menggunakan motivasi konsumen sebagai 

variabel terikat dengan menggunakan teknik sampling insidental. Intensi membeli 

digunakan dalam penelitian Wibisono (2014) sebagai variabel terikat dengan 

menggunakan teknik purposive sampling. 

Jessica Scolastica Febrin Wisal (2013) mengenai Hubungan Antara 

Motivasi Dengan Intensi Membeli Pada Konsumen Tas Branded dengan metode 

kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif yang 

signifikan antara motivasi dengan intensi membeli meskipun hubungannya hanya 

sedang. Penelitian ini memiliki perbedaan subjek dan tempat pengambilan data 

dimana data tesebut diambil pada perempuan dewasa awal yang pernah membeli 

maupun mengkoleksi tas branded di Surabaya untuk mengetahui motivasi  dari 
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pembelian tas branded. Berbeda dengan penelitian yang akan dilakukan peneliti 

saat ini dengan menggunakan motivasi sebagai variabel terikat dengan uji analisis 

regresi. Motivasi digunakan dalam penelitian Wisal (2013) sebagai variabel bebas 

dengan uji analisis korelasi product moment. 

Ceren Topaloglu (2012) mengenai Consumer Motivation and Concern 

Factors for Online Shopping In Turkey dengan metode kuantitatif dan sampel 

penelitian sebanyak 390 warga Turki yang menggunakan internet untuk 

berbelanja. Hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat hubungan baik motif 

belanja dan faktor belanja online. Penelitian ini memiliki perbedaan subjek dan 

tempat pengambilan data dimana data tesebut diambil pada pengguna internet di 

Turki yang memiliki pengalam berbelanja online dengan menggunakan skala 

motivasi baku dari penelitian sebelumnya. Berbeda dengan penelitian yang akan 

dilakukan peneliti saat ini dengan menggunakan motivasi konsumen sebagai 

variabel terikat dengan uji analisis regresi. Motivasi konsumen digunakan dalam 

penelitian Topaloglu (2012) sebagai variabel bebas dengan uji analisis korelasi 

Pearson.  

Sonny Nwankwo (2014) mengenai Consumer Values, Motivation and 

Purchase Intention for Luxury Goods dengan metode kuantitatif dan sampel 

penelitian sebanyak 149 mahasiswa. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

terdapat hubungan yang signifikan antara motivasi dan perilaku membeli. 

Penelitian ini memiliki perbedaan subjek dan tempat pengambilan data dimana 

data tesebut diambil pada mahasiswa di Morocco dengan menggunakan skala 

yang diterjemahkan kedalam bahasa Arab dan Perancis mengingat bahasa tersebut 
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yang mayoritas digunakan. Berbeda dengan penelitian yang akan dilakukan 

peneliti saat ini dengan menggunakan dua motivasi konsumen sebagai variabel 

terikat. Motivasi konsumen digunakan dalam penelitian Nwankwo (2014) sebagai 

variabel bebas dua terhadap intensi membeli sebagai variabel terikatnya. 

Berdasarkan penelitian-penelitian terdahulu yang telah disebutkan diatas, 

dapat dipastikan bahwa penelitian yang sedang dilakukan peneliti belum pernah 

dilakukan sebelumnya di Palembang dan dapat dipertanggungjawabkan 

keasliannya. Oleh karena itu, peneliti ingin melakukan penelitian tentang “Peran 

Harga Diri terhadap Motivasi Konsumen Membeli Mobil Lebih Dari Satu”. 
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