PEMBINGKAIAN PESAN
PERSUASIF
UNTUK MENDORONG
PERUBAHAN PERILAKU

Abplikasi dalam Studi Eksperimen
Kampanye Penghematan Energi Listrik
di Kalangan Remaja

Dr. Indah Fatmawati

Lembaga Penelitian, Publikasi dan Pengabdian Masyarakat
Universitas Muhammadiyah Yogyakarta (LP3M UMY)

iii



Kata Pengantar

Alhamdulillah, puji syukur penulis panjatkan ke
hadirac  Allah SWT vyang telah memberi
kemampuan pada penulis untuk menyelesaikan
penulisan buku ini. Buku ini memaparkan
fenomena pembingkaian pesan persuasif (message
framing) dan penerapannya dalam eksperimen
kampanye penghematan energi listrik di Indonesia.
Pembingkaian pesan atau penyajian pesan dalam
bentuk pesan positif maupun pesan negatif diakui
dapat meningkatkan daya persuasi sebuah pesan
sehingga pada gilirannya dapat meningatkan
kepatuhan penerima pesan untuk melaksanakan
perilaku yang direkomendasikan dalam pesan.
Buku ini ditulis berdasarkan disertasi yang penulis susun semasa
menempuh program doktor pada Program Doktor Fakultas Ekonomika
dan Bisnis Universitas Gadjah Mada Yogyakarta. Buku ini ditulis
berdasarkan: 1) hasil studi pendahuluan tentang kesadaran masyarakat
dalam berperilaku hemat energi listrik, 2) studi literatur tentang prinsip
pembingkaian pesan persuasif dan perubahan sikap dan 3) berdasar



studi eksperimen penerapan pembingkaian pesan dalam kampanye
penghematan energi listrik di kalangan remaja. Beberapa tantangan dan
rekomendasi  berkaitan  studi eksperimen  pembingkaian pesan
dipaparkan pada bagian akhir buku ini,

Buku ini terbagi dalam dua bagian. Bagian pertama buku ini
menjelaskan aspek pembingkaian pesan sebagai salah satu metode
persuasi.  Bagian kedua menjelaskan fenomena perilaku hemat energi
listrik di kalangan remaga, dengan implementasi pada studi eksperimen
pada konteks perilaku penghematan energi listrik.

Penulis berharap buku ini dapat bermanfaat bagi mahasiswa S1, $2
maupuri S3 yang ingin mendalami teknik penyajian pesan persuasif
melalui pembingkaian pesan dan mengetahui penerapannya dalam
eksperimen laboratorium. Pénulis juga berharap buku ini dapat
mempetkaya khasanah literatur tentang’ pembingkaian pesan dan
praktiknya dalam eksperimen laboratorium di Indonesia.

Penulis menyadari buku ini masih jauh dari sempurna, Oleh karena
ite kritik an saran dari pembaca sangat penulis harapkan demi
kemajuan penulisah buku ini di masa mendatang. Semua kritik dan
saran dapat ditujukan ke email penulis  infatmawati@yahoo.com,
Terima kasih.

Yogyakarta, Desember 2014

Indah Fatmawati
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BAGIAN 1

Pembingkaian Pesan

Untuk Mengubah Sikap
dan Perilaku



pesan dalam bentuk pembingkaian pesan dapat meningkatkan daya
persuasi suatu pesan. Persuasi adalah perubahan sikap yang terjadi
akibat seseorang mendapat eksposur berupa informasi tertulis maupun
pesan verbal yang diperoleh dari pihak lain (Wood, 2000). Keefektifan
pembingkaian pesan pada perubahan sikap dan pengambilan
keputusan ini telah banyak diuji. Namun, sejauh ini belum diperoleh
hasil yang konklusif tentang bentuk pembingkaian pesan yang efektif
berpengaruh pada pengambilan keputusan (Cox dan Cox, 2001).
Sebagian studi menemukan pembingkaian pesan negatif lebih
persuasif, tetapi sebagian studi yang lain menemukan pembingkaian
pesan positif lebih persuasif.’ Studi lain bahkan tidak menemukan efek
pembingkaian pesan (Van Assema et al., 2001). Riset ini menguiji lebih
lanjut efek pembingkaian pesan positif dan negatif dalam konteks
mendorong perilaku hemat energi listrik di kalangan remaja.
Penerapan teori pembingkaian (framing) dalam  perilaku
penghematan energi menarik untuk diteliti. Seperti dikemukakan di
bagian sebelumnya, penghematan energi menjadi salah satu agenda
penting di Indonesia. Cadangan minyak bumi Indonesia mulai habis.
Minyak bumi yang dulu menjadi sumber devisa, sekarang justru
menghabiskan devisa. Daya beli masyarakat juga terbilang rendah.
Sehingga pemerintah masih  harus mengeluarkan dana  untuk
mensubsidi. Padahal, minyak masih menjadi sumber energi utama dan
merupakan kontributor yang besar bagi usaha pembangkit listrik. Saat
ini, 48,8% sumber energi primer untuk pembangkit tenaga listrik
berasal dari batubara. Sementara, dibutuhkan proses ratusan tahun
untuk terbentuknya batubara (PLN, 2008). Krisis energi ini pada

2 Dukungan untuk keefektifan pembingkaian pesan negatif antara lain diperaleh dari studi
Tversky dan Kahneman, 1981; Meyerowitz dan Chaiken, 1987; Maheswaran dan Meyers-
Levy, 1990, dan Rothman dan Salovey, 1997.

* Dukungan untuk keefektifan pembingkaian pesan positif antara lain diperoleh dari studi
Levin dan Gaeth, 1988; Rothman et al., 1993 dan Donovan dan Jalleh, 1999.
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ilirannya dapat berakibat pada krisis listrik jika tidak direspon dengan
paya-upaya penghematan.

Efek persuasi diferensial pembingkaian pesan diharapkan dapat
imanfaatkan untuk mendorong masyarakat melakukan penghematan
nergi. Perkembangan krisis energi telah menciptakan situasi yang
tembuat masyarakat harus mengevaluasi kembali perilaku penggunaan
nergi mereka. Energi tidak lagi dapat dianggap anugerah yang datang
egitu saja. Ketergantungan pada sumber daya energi tak terbarukan
remaksa manusia mengendalikan konsumsi energinya (hemat energi)
gar menjamin kontinuitas ketersediaan energi untuk masa kini
naupun masa mendatang. Permasalahannya, kesadaran berperilaku
emat energi di kalangan masyarakat belum maksimal. Penggunaan
aktik pembingkaian pesan yang tepat diharapkan berkontribusi
nendorong perilaku hemat energi di kalangan masyarakat.

Buku ini mengulas masalah pembingkaian pesan yang diterapkan
alam riset eksperimen perilaku penghematan energi listrik, Riset yang
ilakukan dalam buku ini merupakan riset disiplin ilmu pemasaran
ang berupaya memberi kontribusi dalam peran sosial pemasaran yaitu
nendorong konsumen untuk mengkonsumsi energi secara lebih bijak.
emenjak Kotler dan Levy (1969) mengajukan artikel klasiknya
roadening the Concept of Marketing, mulai diyakini bahwa, prinsip-
rinsip pemasaran dapat diterapkan pada organisasi nirlaba (Hunt,
991). Dharmmesta (2003) juga ‘menekankan bahwa peran pemasaran
angat penting dalam kebijakan publik yang bersifat sosial, termasuk di
lalamnya upaya mendorong perilaku yang memperhatikan lingkungan.

Kontribusi kampanye-kampanye bertema keselamatan lingkungan
ada upaya mengubah perilaku yang berwawasan lingkungan masih
nemerlukan dukungan empiris lebih lanjut. Seethaler dan Rose (2006)
nenyatakan berbagai riset yang dilakukan pada domain kesehatan

Berdasar hasil studi pendahuluan berupa survey dan wawancara.

publik, konsumsi energi maupun manajemen limbah telah
menunjukkan bahwa kampanye berbasis informasi termasuk
penggunaan insentif tidak memadai untuk menstimulasi perubahan
perilaku dalam kurun wakeu lama. Meta-analisis yang dilakukan Hines,
Hungerford dan Tomera (1987) menyatakan hanya 10 persen variasi
perilaku ramah lingkungan dapat dijelaskan oleh pengetahuan terkait
lingkungan, Hasil yang sama dalam domain perilaku daur ulang
menunjukkan hubungan yang relatif kecil antara pengetahuan dan
perilaku, yaitu 29 persen varian. Bukti-buke empiris tersebut belum
cukup menjelaskan hubungan antara pengetahuan dan  perilaku
bersahabat lingkungan. sehingga masih diperlukan pengujian lebih
lanjut.

Penerapan pendekatan pembingkaian pesan pada konteks pesan
ramah lingkungan pernah dilakukan oleh Davis (1995) dan hasilnya
menunjukan bahwa pembingkaian pesan negatif memberikan respon
lebih kuat pada niat berperilaku subjek. Namun, riset tersebut belum
mempertimbangkan isu kelangkaan sebagai salah satu stimuli dan isu
perbedaan individual. Pendekatan pembingkaian pesan dalam konteks
mendorong perilaku hemat energi dengan mempertimbangkan isu
kelangkaan dan perbedaan individual diharapkan akan lebih mampu
menjelaskan  fenomena perilaku  masyarakar dalam melakukan
penghematan energi.

Adanya kemungkinan mempertimbangkan isu kelangkaan energi
berdasar aspek praktik, selanjutnya dikonfirmasi dengan tinjauan dari
aspek teoritis. Menurut prinsip persuasi, kelangkaan merupakan salah

satu faktor yang mempengaruhi petsuasi. Mengacu pada teori Enam

Prinsip Persuasi {Cialdini, 2006; Cialdini, 2003), daya persuasi suatu
pesan dipengaruhi oleh beberapa faktor yang meliputi komitmen-
konsistensi, bukti sosial, otoritas, timbal balik, kesukaan dan
kelangkaan (scarcity), Informasi yang menyarakan kelangkaan akan
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ipersepsi lebih bernilai oleh penerima pesan. Berdasar logika tersebut,
emaparan informasi kelangkaan sumbersumber energi semestinya
apat memperkuat daya persuasi pesan hemat energi yang disajikan.

Meskipun  demikian, dukungan empiris tethadap pengaruh
elangkaan pada upaya persuasi masih perlu diperkuat, Inman, Peter
an Raghubir (1997) menyatakan walaupun terdapat kesepakatan
ahwa manipulasi kelangkaan persepsian (perceived scarcity) berpotensi
ienghasilkan kepatuhan, namun riset dalam literatur bisnis dan
romosi konsumen yang mengkaji pengaruh taktik manipulasi
clangkaan persepsian terhadap kepatuhan masih relatif terbatas.
enelusuran yang penulis lakukan juga menunjukkan bahwa risetriset
rdahulu dalam konteks kelangkaan lebih banyak dilakukan dalam
onteks perilaku beli konsumen (misalnya Simonson, 1992; Gordon,
994, Inman dan McAlister, 1994; Inman et al., 1997, Cialdini, 2001;
an dan Chua, 2004; Wu dan Hsing, 2006). Temuan empiris diatas
iemberi peluang bagi riset tentang kelangkaan dalam konteks perilaku
emat energi. Selain itu, O'Keefe dan Jensen (2006) menyatakan bahwa
fek diferensial pembingkaian pesan juga dipengaruhi oleh berbagai
ariabel pemoderasi. Berdasar uraian kajian praktik dan teoritik tentang
elangkaan inilah penulis mempertimbangkan aspek  informasi
elangkaan energi sebagai variabel pemoderasi dalam riset
embingkaian pesan hemat energi listrik inl,

Selain variabel karakeristik pesan itu sendiri, respon individu ketika
1enerima pesan persuasif sangat ditentukan oleh berbagai karakeeristik
dividual. Dalam konteks pembingkaian pesan, hal ini merupakan
lah satu isu penting. Efek diferensial daya persuasi pembingkaian
esan sangat dipengaruhi oleh perbedaan karakteristik individual
O'Keefe dan Jensen, 2006; Ferguson dan Gallagher, 2007). Sejalan
engan ide tersebut, beberapa studi mencoba menjelaskan perbedaan
aya persuasi pembingkaian pesan dengan memperhatikan berbagai
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variabel moderasi termasuk variabel perbedaan individual (O'Keefe dan
Jensen, 2006). Mann, Sherman dan Updegraff (2004) juga menyatakan
bahwa pengaruh pembingkaian pesan dapat berbeda karena perbedaan
karakteristik individual. Namun, peran perbedaan individual dalam
pembingkaian pesan belum sepenuhnya dieksplerasi (Rothman dan
Salovey, 1997; Ferguson, 2001). Fenomena ini membuka peluang
mempettimbangkan perbedaan- individual dalam menguji efek
pembingkaian pesan pada pengambilan keputusan individu, karena
teori pembingkaian pesan yang diturunkan dari teori prospek
merupakan teori psikologi tentang perilaku memilih yang sangat
dipengaruhi oleh kognisi, niat dan disposisi individual (Chang, 2007).
Ada beberapa variabel perbedaan individual penting yang dapat
menjelaskan adanya perbedaan daya persuasi pembingkaian pesan
seperti harga diri (self esteem), citra diri (self image) dan Need for Cognition
(Ferguson, 2001; Ruiter et al, 2001; Ruiter et al., 2003). Salah satu
perbedaan individual yang menarik untuk diteliti dalam kaitannya
dengan pengaruh  pembingkaian pesan terhadap pengambilan
keputusan adalah Need for Cognition (NFQ). NFC menunjukkan
perbedaan kecenderungan seseorang untuk melakukan dan menikmati -
aktivitas kognitif {Cacioppo et al, 1984). Teori respen kognitif
menyatakan bahwa respon individu terhadap pesan yang diterimanya
sangat ditentukan oleh motivasi individu untuk memproses pesan
tersebut. Motivasi individual untuk memproses pesan ini salah satunya
ditentukan oleh NFC seseorang. Dengan demikian, motivasi individu
untuk memproses pesan dalam bentuk bingkai positif maupun negatif
akan ditentukan oleh skor NFC masing-masing individu. Riset tentang
NFC menyatakan, karakeeristik ini dapat memprediksi reaksi seseorang
dalam menghadapi tugas serta informasi sosial yang diterimanya. NFC
juga banyak digunakan dalam literatur persuasi untuk mengukur
kecenderungan individu melakukan pemikiran elaboratif (Tanaka et al.,

7



988). Fenomena ini membuka peluang untuk mempertimbangkan
fek moderasi skor NFC dalam - mengukur efek diferensial
embingkaian pesan,

Peluang mempertimbangkan isu perbedaan individual dalam efek
iferensial pembingkaian pesan juga didukung dengan hasil kajian
coritik tentang belum konklusifnya efek pemoderasi NFC dalam
embingkaian pesan. Beberapa riset tentang efek pembingkaian pesan
ang berinteraksi dengan variabel NFC menyatakan, NFC memoderasi
fek diferensial daya persuasi pembingkaian pesan pada pengambilan
eputusan. Namun, kesimpulan atas hasil penelitian tersebut belum
onklusif. *Sejauh ini belum ada kesepakatan tentang bentuk
embingkaian pesan yang lebih persuasif untuk individu dengan skor
NFC rendah (Zhang dan Buda, 1999). Selain itu, studistudi berikut ini
ang menguji pengaruh interaksi NFC dengan pembingkaian pesan
uga masih inkonklusif. Shiloh, Salton dan Sharabi (2002) menemukan
danya efek pembingkaian pesan pada subjek dengan NFC tinggi
naupun rendah. Studi Smith dan Levin (1996) menyimpulkan, subjek
lengan NFC tinggi menunjukkan efek pembingkaian pesan yang lebih
ecil dibanding subjek dengan NFC rendah. Sementara, Chatterjee,
Teath, Milberg dan France (2000) dan Zhang et al. (1999) menemukan
ahwa efek: pembingkaian pesan hanya muncul pada subjek dengan
NFC rendah. Kedua riset terakhir tersebut tidak menemukan adanya
fek pembingkaian pesan pada subjek dengan NFC tinggi. Berlawanan
lengan temuan-temuan di atas, studi Levin et al, (2002) serta LeBoeuf
lan_ Shafir (2003) justru gagal menemukan adanya hubungan antara
embingkaian pesan dengan NFC. Adanya inkonsistensi temuan-
emuan tersebut menunjukkan bahwa peran NFC dalam efek
embingkaian pesan masih perlu dikaji lebih lanjut.

Adanya peluang mempertimbangkan perbedaan karakteristik
ndividual dan kajian teoritik yang belum konklusif menyatakan efek
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NFC juga didukung dengan fenomena praktik. Studi pendahuluan
yang penulis lakukan menyatakan bahwa masyarakat sebetulnya sudah
sering mendengar dorongan untuk melakukan penghematan energi
listrik. Namun kenyataan menunjukkan bahwa masih banyak anggota
masyarakat yang mengakui bahwa mereka belum berhemat energi listrik
dan hal ini juga diakui oleh pihak PT PLN yang menjadi nara sumber
dalam studi pendahuluan. Fenomena ini menunjukkan bahwa motivasi
mercka untuk memproses pesan hemar energi listrik yang mereka
terima masih rendah. Jadi, menarik unruk mengkaji, sejauhmana
motivasi inividual untuk memproses pesan yang diproksi dari skor NFC
ini dapat mempengaruhi persasuai seseorang.

Dengan demikian terdapat beberapa isu teoritik maupun praksik
yang mendasari penelitian ini. [su teoritik yang muncul adalah sebagai
berikut. Adanya temuan riset efek pembingkaian pesan yang belum
konklusif, masih terbatasnya riser tentang kelangkaan dalam konteks
konservast energi, belum konklusifnya efek informasi kelangkaan pada
pengambilan keputusan konsumen, adanya peran motivasi individual
untuk memproses pesan serta belum konklusifnya temuan tentang efek
NFC dalam pembingkaian pesan adalah isu teoritik yang mendasari
riset ini. [su praktik yang muncul adalah: masih rendahnya kesadaran
masyarakat terutamna remaja’ untuk berperilaku hemat energi, adanya
resistensi sehagian anggota masyarakat terhadap isu kelangkaan energi,
baik karena ketidakpercayaan maupun ketidakrahuan, serta adanya
resistensi masyarakat terhadap dorongan berhemar energi meskipun
telah sering menerima pesan hemat energi

Selain memaparkan konsep pembingkaian pesan, buku ini juga
akan menyajikan hasil riset pembingkaian pesan dalam konteks
perilaku hemat energi listrik. Riset dalam buku ini bermaksud

® Penjelasan lebih lanjut disajikan pada Bab VI



BAB Il
Teori Sikap dan
Persuasi

BAGIAN ini berisi sub bab yang membahas teori sikap, perubahan
sikap, niat dan perilaku, serta pengaruh pembingkaian pesan dan
variabel-variabel pemoderasi pada perubahan sikap, niat dan perilaku.

Mendiskusikan pembingkaian pesan sebagai salah satu teknik
persuasi tidak dapat dilepaskan dari diskusi tentang sikap. Salah satu
alasan terpenting mempelajari sikap adalah untuk mendapatkan
pengetahuan tentang cara sikap seseorang dapatr diubah. Perubahan
sikap ini disebut persuasi dan merupakan topik terbesar dalam diskusi
tentang sikap (Olson dan Zanna, 1993).

2.1. Sikap dan Komponen-komponen Sikap

Sikap dan perubahan sikap merupakan salah satu topik yang paling
banyak diteliti dalam konteks psikologi sosial (Olson dan Zanna, 1993).
Petty, et al. (1997) menyatakan bahwa meskipun sikap telah didefinisi
dalam berbagai cara oleh para ahli, namun 3 terdapat kesepakatan
umum bahwa sikap adalah rangkuman evaluasi objek psikologis yang
dinyatakan dalam dimensi-dimensi atribut seperti baik-buruk,
berbahaya-bermanfaat, menyenangkantidak menyenangkan  dan

disukai-tidak disukai (Ajzen, 2001). Petty dan Cacioppo (1986)
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1enyatakan bahwa sikap adalah evaluasi umum yang dibuat manusia
:thadap dirinya sendiri, orang lain, objek atau isu-isu tertentu. Ajzen
988) mengemukakan bahwa mayoritas ahli psikologi sosial sepakat
ahwa atribut karakreristik sikap adalah karakter evaluatifnya. Sikap
erupakan konsttuk hipotetis yang tidak dapat diakses melalui
bservasi langsung sehingga harus disimpulkan dari respon-tespon yang
:rukur. Respon ini dapat berupa evaluasi negatif atau evaluasi positif
thadap objek sikap. Mengingat tidak adanya batasan virtual tentang
nis respon yang dapat dipertimbangkan, Ajzen {1988) menyatakan
erlunya mengkategorisasi respon yang relevan dengan sikap ke dalam
eberapa sub grup. Contoh yang berkaitan dengan hal ini misalnya:
espon yang diarahkan pada orang lain dan diarahkan pada diri sendiri,
erilaku yang ditunjukkan di depan publik dan perilaku pribadi, atau
ntara aksi dan reaksi.

Klasifikasi paling populer yang membedakan respon terhadap sikap
dalah klasifikasi respon dalam bentuk kognitif, afektif dan konatif
Ajzen, 1988). Komponen kognitif meliputi pengetahuan atau belief
ang dimiliki individu terhadap objek. Komponen afektif meliputi
erasaan yang dimiliki individu terhadap suatu objek. Sementara,
omponen konatif meliputi tindakan atau kecenderungan tindakan
ertentu yang dimiliki individu terhadap objek. Sikap merupakan faktor
ndeks  penting yang menunjukkan pengaruh suatu iklan. Sikap
ethadap iklan biasanya digunakan untuk mengevaluasi keefektifan
eriklanan pada konsumen. '

2.2. Perubahan Sikap (Persuasi)

Persuasi adalah perubahan sikap sebagai hasil eksposur terhadap
nformasi yang diperoleh dari pihak lain. Olson (1993) dan Wood
2000) menyatakan bahwa eksposur ini bisa berupa informasi tertulis
naupun pesan verbal yang dikirimkan oleh sumber kepada penerima.
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Teori perubahan sikap juga digunakan untuk menjelaskan konsumen
mengadopsi suatu produk atau gagasan.

Diskusi perubahan sikap manusia dapat dilihat dari berbagai
perspekrif teori, antara lain model multiatribue (Horton, 1984). Horton
(1984) mengklaim model multiatribut adalah mode! yang paling
bermanfaac untuk mengembangkan strategi perubahan sikap karena
memfokuskan secara langsung pada atribut yang dapat diubah dengan
keputusan manajerial yang tepat. Mengacu pada model ini, ada dua
teori yang dapat menjelaskan strategi merubah sikap sebelum -
pembelian, yaitu teori kesikapan (attitudinal theories) dan teori
pemrosesan informasi (theories of infarmation processing), Teori kesikapan
dijelaskan oleh teori model multiatribut Fishbein, teori sikap
fungsional Katz's, Sherif’s social judgement theory dan Heider balance theory.
Model-model tersebut memberi rerangka yang baik untuk memahami
hubungan antara sikap dan perilaku,

Menurut teori pemrosesan informasi, model pemrosesan informasi
yang paling relevan menjelaskan perubahan sikap adalah Elaboration
Likelihood Mode! (ELM) dari Petty dan Cacioppo (1986). Teori ini
menyatakan, konsumen yang memiliki keterlibatan akan memproses
informasi melalui rute sentral (central route) yang lebih menekankan
pemrosesan berdasar petunjuk-petunjuk dalam pesan. Sementara,
konsumen vyang tidak memiliki keterlibatan lebih  memilih
menggunakan rute periferal (peripheral route) yang menckankan
pemrosesan berdasar petunjuk non pesan. Rute sentral berkaitan
dengan isi pesan. Persuasi melalui rute sentral terjadi ketika penerima
pesan berpikir kritis tentang pesan dan dipengaruhi oleh kekuatan dan
kualitas argumen dalam pesan tersebut. Rute periferal berkaitan dengan
petunjuk di luar isi pesan, Persuasi melalui rute periferal terjadi ketika
penerima pesan tidak terlalu berpikir tetapi terpengaruh dengan
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nenggunakan heuristik yang berbasis pada petunjuk-petunjuk selain isi
es5an.

Mengacu pada teori ELM (Petty dan Cacioppo, 1984), dalam situasi
eterlibatan réndah, pemrosesan informasi yang dilakukan konsumen
enderung berupa reaksi terhadap pemikiran yang lebih berkaitan
engan petunjuk periferal dibanding pesan itu sendiri. Dikaitkan
engan pembingkaian pesan, dalam kondisi semacam ini pembingkaian
esan positif lebih persuasif karena pemrosesan lebih didasarkankan
ada  petunjukepetunjuk eksekusional. Sementara, dalam situasi
eterlibatan tinggi, pesan yang disampaikan akan diproses secara detil
chingga informasi yang disajikan dalam pembingkaian pesan negatif
ianggap lebih persuasif.

Olson (1993) membuat klasifikasi berbeda tentang teori persuasi.
Jlson menyatakan, teori persuasi bisa dibedakan atas dua area riset
ang mendominasi yaitu ELM dan Model Persuasi Heuristik Sistematik
Heuristic-Systematic Models of Persuasion). Kedua model ini berasumsi
ahwa individu akan memproses pesan secara seksama ketika mereka
ermotivasi dan mampu melakukannya, Dalam kondisi semacam ini
persuasi melalui rute sentral atau pemrosesan sistematik), kekuatan
rgumen akan menjadi penentu utama terjadinya persuasi dan
erubahan sikap yang terjadi akan cenderung stabil dan bertahan lama.
ementara itu, ketika individu tidak mampu atau tidak termotivasi
ntuk memproses pesan secara seksama (persuasi melalui rute periferal
tau  pemrosesan  heuwristik, walaupun keduanya tidak saling
nenggantikan), maka faktor petunjuk, heuristik dan proses lain akan
nenentukan terjadinya persuasi.

Sementara itu, Wood (2000) menyatakan bahwa studi tentang
erubahan sikap pada dasarnya dapat dibedakan dalam dua area, yaitu
tudi tentang persuasi berbasis pesan dan studi tentang pengaruh sosial.
Dalam paradigma persuasi, daya tarik (untuk mempengaruhi) biasanya
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merupakan detil argumentasi yang- disajikan kepada penerima
individual dalam suatu konteks dengan interaksi sosial minimal. Daya
tarik pengaruh sosial sebaliknya selalu hanya berupa informasi tentang
posisi sumber tetapi disajikan dalam setting sosial yang lebih kompleks.

Merangkum berbagai teori yang ada, Eagly dan Chaiken (1984)
menyatakan bahwa mekanisme terjadinya persuasi dapat didekati
dengan tiga pendekatan terpisah yaitu the cognitive response approach, the
ateributional reasoning approach dan the heuristic processing mode. Ketiga
mekanisme ini dapat terjadi secara simultan dan betinteraksi satu sama
lain. Tabel 2.1. menyajikan rincian teori beserta para ahli pencetus
masing-masing teorinya. Berikut penjelasan ketiga pendekatan tersebut:

a. The Cognitive Response Approach. Pendekatan ini
menitikberatkan pada keterlibatan penerima pesan dalam pemikiran
sistematis yang berkaitan dengan isu dalam pesan yang diterimanya
(pemikiran data driven). Beberapa teori yang dikembangkan dengan
pendekatan ini adalah: Theory of Planned Behavior, Transtheoretical Model,
Secial Judgement Theory, Elaboration Likelihood Model, Self Efficacy Theory,
Integration Intemal And External Determinant, dan Forewaming and
Inoculation Theory.

b. The Attributional Reasoning Approach. Pendekatan ini
menjelaskan penerima pesan berusaha menjelaskan pesan melalui
interpretasi kausal dengan norma-norma sosial arau kondisi lingkungan
(pemikiran theory driven). Teoriteori yang dikembangkan dengan -
pendekatan ini adalah: Teori Prospek, Actribution Theory, Theory of Self
Perception, dan Social Identity Model. A

¢.  The Heuristic Processing Mode. Pendekatan ini menjelaskan
penerima pesan bereaksi menurut skema atau aturan pengambilan
keputusan sederhana yang dipicu oleh petunjuk persuasif distal (jauh)
dalam pesan. Teoriteori yang berada pada pendekatan ini adalah

reinforcement theory, theory of reactance, theory of cognitive dissonance, theory
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of social norms, focus theory of normative conduct, modelling theory, social
learning theory dan six principles of persuasion.

Tabel 2.1. Pendekatan Dalam Mekanisme Persuasi

PENDEKATAN  TEOR! PENULIS
Cognitive Theary of Planned Behovior Ajzen dan Fishbein (1985)
Response Tronstheoretical Model Prochaska {1983)
Approach Social Judgement Theory Sherif CW et al. (1965)
Haboration tikelihaod Model Petty dan Cacioppo (1986)
Self Efficacy Theory Bandura (1977)
Infegration Enternal and External Determvinant  Guagnano, Stem dan Dietz (1995)
Forewarning and Inocylotion Theory Petty dan Galdini (1979)
Attibufionol Prospect Theory Kahneman dan Tversky (1979)
Regsening Athibution Theory Weiner (1979)
Approach Theory of Self Perception Bem (1972)
Social Idenfity Model
Heuristic Reinforcement Theory Tott (1972)
Processing Mode  Theary of Reactance . Brehm (1966)
Theory of Cognitive Dissononce Festinger (1957)
Theory of Social Narms Kear (1995)
Facus Theory of Nomnafive Conduet Goldini, Reno dan Kallgren (1990)
) Bondura (1973)
Madelling Theary Miess don Carey (1997)
Sacinf Learing Theary . Gialdini (2001)

Six Principles of Parsusion
Sumber: Seethaler dan Rose (2003}

Penelitian ini menggunakan pendekatan pembingkaian pesan dan
informasi kelangkaan dalam menciptakan persuasi pada penerima
pesan dengan mempertimbangkan perbedaan Need for Cognition (NFC)
sebagai variabel pemoderasi. Pembingkaian pesan diturunkan dari teori
prospek (Kahneman dan Tversky, 1979) dan merupakan salah satu
teknik persuasi yang menggunakan pendekatan attributional reasoning,
Sementara, kelangkaan merupakan salah satu teknik persuasi yang
diperkenalkan oleh Cialdini dan Rhoads (2001} sebagai Enam Prinsip

Persuasi (six principles of persuasion). Teknik persuasi berdasar kélangkaan
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ini menggunakan pendekatan mode pemrosesan heuristik (heuristic
processing mode). NFC merupakan salah satu variabel yang
mempengaruhi  motivasi  individu  untuk memproses pesan.
Dipertimbangkannya variabel ini ke dalam model penelitian dapat
mengacu pada teori Pendekatan Respon Kognitif (Cognitive Response
Approdach). Seperti dikemukakan oleh Buda dan Zhang (2000), salah
satu pendekatan yang dapat digunakan untuk menjelaskan efek
pembingkaian pesan adalah teori respon kognitif. Teori respon kognitif
menekankan pada peran proses kognitif penerima pesan dalam
merespen pesan yang diterimanya. Perbedaan motivasi individu untuk
memproses pesan dianggap berpengaruh pada efek persuasi yang timbul
dari pesan yang diterima oleh setiap individu, Salab satu variabel yang
betpengaruh terhadap motivasi individu untuk menerima pesan ini
adalah NFC.

Eagly dan Chaiken (1984) mengungkapkan, mekanisme persuasi
dapat terjadi karena satu atau kombinasi berbagai sumber persuasi
tersebut sekaligus. Dengan demikian kedua teori yang berasal dari dua
pendekatan berbeda ini (teori prospek menggunakan pendekatan
attributional reasoning approach dan teori enam prinsip persuasi
menggunakan pendekatan heuristic processing mode), dapat terjadi secara
simultan dan berinteraksi satu sama lain. Pembahasan selanjutnya akan
ditekankan pada pembahasan tentang teori pembingkaian,
pembingkaian pesan, penggunaan informasi kelangkaan sebagai salah
satu prnsip dalam persuasi dan peran perbedaan karakeeristik
individual yaitu NFC,
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penerima pesan. Penjelasan teoritis yang sering digunakan riset -
keperilakuan untuk menjelaskan  fenomena ini  adalah  teori
pembingkaian (framing).

Teori pembingkaian berawal dari teori prospek yang diperkenalkan
oleh Tversky dan Kahneman (1981). Menurut teori prospek, pilihan
dan keputusan seseorang dapat dipengaruhi tidak saja oleh isi informasi
vang dikomunikasi tetapi juga oleh cara informasi itu disajikan.
Informasi yang disampaikan dapat menekankan pada manfaat potensial
vang akan diperoleh jika informasi yang disampaikan dipatuhi atau
kerugian potensial yang akan dihadapi jika informasi yang disampaikan
- tidak dipatuhi (Tversky dan Kahneman, 1981).

Postulat pembingkaian dari teori prosﬁek menyatakan bahwa, cara
suatu informasi dipresentasi dalam terminologi manfaat maupun
kerugian, dapat mempengaruhi keputusan perilaku secara berbeda.
Pertama, orang bertindak menjauhi risiko ketika mempertimbangkan
hasil atau manfaat, yaitu ketika menerima pesan dalam bentuk bingkai
pesan positif. Namun, orang lebih menyukai risiko ketika mereka
mempertimbangkan kerugian atau biaya, yaitu ketika menerima pesan
dalam bentuk bingkai pesan negatif. Konsekuensinya, preferensi
terhadap alternatif berisiko tergantung pada apakah opini tersebut
disajikan dalam bingkai yang menyatakan konteks hasil atau kerugian.
Kedua, teori ini menyatakan bahwa orang cenderung bertindak
menjauhi risiko sehingga kerugian nampak lebih besar dibanding hasil.

Sejalan dengan teori prospek, maka dua pernyataan tentang suatu
masalah yang secara logis ekuivalen, namun disajikan dengan cara yang
berbeda, dapat mengakibatkan pengambil keputusan memilih opsi-opsi
yang berbeda (Rabin, 2003}. Contoh terkenal adalah eksperimen Asian

Diseases Problem yang diajukan Kahneman dan Tversky (1979) sebagai
berikut:
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Kepada 152 subjek, diajukan pertanyaan hipotetis yang meminta
bjek membayangkan bahwa, pemerintah AS tengah mempersiapkan
nanggulangan penyakit di Asia yang diperkirakan akan membunuh
0 orang. Diajukan dua alternatif program penanggulangan penyakit
rsebut, yaitu program A dan program B. Diasumsikan bahwa, estimasi
nsekuensi program tersebut adalah sebagai berikut (disajikan dalam
ngkai positif):

®  Jika program A diambil 200 orang akan terselamatkan.

»  Jika program B diambil ada probabilitas sebesar 1/3 dari 600
ang tersebut selamat dan probabilitas sebesar 2/3 tidak seorangpun
rselamatkan

Hasil eksperimen ternyata menunjukkan 72 persen subjek
enyatakan bahwa mereka lebih menyukai program A dibanding
ogram B.

Kemudian, kepada 152 subjek yang lain juga diajukan pertanyaan
ing sama. Kali ini kedua program yang ditawarkan, yaitu program C
an program D, - disajikan dalam bingkai negatif, dengan konsekuensi
bagai berikut:

= Jika program C diambil, 400 orang akan meninggal

=  Jika program D diambil terdapat probabilitas sebesar 1/3 tidak
tupun dari mereka akan meninggal dan probabilitas sebesar 2/3 dari
00 orang tersebut akan meninggal.

Dalam kelompok subjek kedua ini 78 persen subjek lebih menyukai
rogram D, 3

Dari contoh tersebut jelas bahwa A dan C adalah program yang
cbenarnya sama seperti program B dan D. Besarnya bagian respon
apat diprediksi berdasar prinsip betkurangnya sensitivitas yang
nelekat dalam teori prospek. Penyajian alternatif pilihan dalam bingkai
ang menyatakan jumlah yang dapat diselamatkan jelas menyatakan
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keuntungan menghindari risiko. Lebih baik menyelamatkan 200 nyawa
secara pasti dibanding jumlah nyawa terselamatkan yang tidak pasti
berkisar 200. Sementara itu, penyajian pilihan dalam bingkai yang
menyatakan jumlah korban meninggal menunjukkan sikap menyukai
risiko ketika subjek dihadapkan pada kemungkinan kerugian. Peluang
mencegah kematian menjadi sangat atraktif dalam hal ini.

Riset Kahneman dan Tversky (1979) di atas menunjukkan bahwa
keputusan individual secara sistematis dipengaruhi oleh cara suatu
masalah  dipresentasikan. Secara spesifik, individu cenderung
menghindari risiko ketika menghadapi masalah yang disajikan dalam
bingkai positif (yaitu menekankan aspek manfaat) dan individu .
cenderung menyukai risiko ketika menghadapi masalah yang disajikan
dalam bingkai negatif (menekankan kerugian). Kahneman dan Tversky
(1979) berpendapat, individu mengandalkan sejumlah heuristik dan
bias terbatas dalam pembuatan keputusan yang kompleks. Masing-
masing bias dan heuristik tersebut cenderung tergantung pada
formulasi ide awalnya.

3.2, Pembingkaian Pesan

Pembingkaian pesan adalah salah satu taktik persuasi yang secara
strategis digunakan dalam mengkomunikasi pesan persuasif kepada
orang lain (Hamilton, 2001). Teori pembingkaian menjelaskan cara
suatu pesan persuasif disampaikan kepada penerima pesan. Dalam
proses komunikasi, pesan disajikan  dalam
pembingkaian pesan positif (gain framed message) yang menekankan

aspek manfaat yang akan diperoleh jika pesan tersebue dipatuhi, atau

persuasif dapat

dalam pembingkaian pesan negatif {loss framed message) yang
menekankan aspek risiko yang akan terjadi jika pesan tersebut tidak
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dipatuhi® Teori pembingkaian menyatakan bahwa informasi yang
dipresentasi  dalam terminologi  manfaat  atau kerugian dapat
mempengaruhi keputusan perilaku secara berbeda,

Hallahan (1999) menjelaskan, pembingkaian digunakan sebagai
paradigma untuk memahami dan menginvestigasi komunikasi dan
perilaku terkait dalam rentang disiplin yang luas, Disiplin ilmu yang
terkait meliputi psikologi, komunikasi, pengambilan  keputusan
organisasi, ekonomi, komunikasi kesehatan, studi media dan

komunikasi politik. Dalam proses komunikasi, pembingkaian pesan -

adalah penyajian suatu pesan yang dilakukan dengan menyajikan aspek
positif atau manfaat yang akan diperoleh jika suatu pesan dilaksanakan
(bingkai pesan positif) atau aspek negatif atau risiko yang akan terjadi
jika suatu pesan tidak dilaksanakan  (bingkai pesan  mnegatif).
Penelusuran  terhadap  risetriset empitis yang penulis lakukan
membuktikan bahwa cara ini memberikan efek persuasi yang berbeda,

Terdapat dua tipe pembingkaian pesan. Tipe pertama adalah
pembingkaian pesan secara negatif/positif. Pesan positif menekankan
pada manfaat yang diterima konsumen karena menggunakan produk
atau melaksanakan perilaku vang direkomendasikan. Pesan negatif
menekankan pada kerugian konsumen karena tidak menggunakan
produk atau tidak melakukan perilaku yang direkomendasikan, Tipe
kedua pembingkaian menjelaskan aspek negatif atau aspek positif dari
pesan itu sendiri. Levin dan Gaeth (1988) menyatakan, pada praktiknya
sangat sedikit produk yang bersedia menginformasikan aspek negatifnya
pada konsumen, seperti kandungan lemak daging sapi dengan 25
persen lemak atau 75 persen tanpa lemak.

Sesuai dengan kanteks Penyampaian pesan persuasif dalam riset ini,
tipe pembihgkaian yang akan digunakan adalah tipe pembingkaian

8 Istilah framing positit dan framing negatif selanjutnya akan digunakan bergantian dengan
oain framed dan loss frameq, .
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pesan yang pertama. Tipe pembingkaian pesan ini menekankan aspek
manfaat melakukan tindakan vang dirckomendasikan dan risiko tidak
melakukan tindakan yang direkomendasikan. Tipe ini dianggap lebih
tepat digunakan dalam konteks penyampaian pesan persuasif yang
mendorong subjek untuk melakukan penghematan energi listrik.

3.3, Taksonomi dan Efek Pembingkaian Pesan

Levin, Schneider dan Gaeth (1998) membuat taksonomi yang
membedakan efek pembingkaian dalam tiga kategori yaitu: 1) risky
framing (pembingkaian berisika), 2) attribute framing (pembingkaian
atribut) dan 3) goal framing (pembingkaian sasaran). Berikut dijelaskan
konsep ketiga jenis pembingkaian tersebut mengacu pada taksonormni
Levin et al. (1998).

1. Efek Pembingkaian Berisiko (Risky Framing Effects).

Efek pembingkaian pertama yaitu efek pembingkaian berisiko, Efek
pembingkaian ini dapat dijelaskan sebagai berikut: misalnya dalam
situasi tertentu, S+ mengpambarkan kondisi positif (misalnya hidup,
menang, sehat), dengan sejumlah n pilihan  respon yang
mengimplikasikan  hasil  akhir vang berbeda dengan tingkat
ketidakpastian yang berbeda (c1, 2,..rn) dan & menggambarkan
kondisi negatif (mati, kalah, sakit) sejumlah sama pilihan respon n,
dan sejumlah sama hasil akhir. Efek pembingkaian berisiko (risky
framing effect) adalah kecenderungan seseorang memilih pilihan
ketidakpastian yang lebih rendah saat S+ dan pilihan ketidakpastian
vang lebih tinggi saar S Dengan kata lain, hal inj mengacu pada
kecenderungan untuk lebih memilih pilithan pasti dalam bingkai posicif
dan pilihan yang lebih berisiko dalam bingkai negatif, Contoh
eksperimen Kahneman dan Tversky (1979) dapat digunakan untuk
menjelaskan hal ini,

2. Efek Pembingkaian Atribut (Ateribute Framing Effects),
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Efek pembingkaian kedua adalah efek pembingkaian atribut

tiribute framing effects). Efek pembingkaian ini dapat dijelaskan sebagai
erikut: misalkan suatu atribut tertentu (objek atau kejadian) A+
enyatakan kondisi positif (sukses, bebas lemak dan seterusnya)
engan sejumlah n pilihan respon yang mengimplikasikan tingkat daya
rik yang berbeda (d1, d2, ....dn) dan atribut yang sama menyatakan
ondisi negatif (gagal, berlemak dan seterusnya) dinyatakan sebagai A,
engan sejumlah sama pilihan respon n dan tingkat daya tarik yang
ima dli, d2 ..dn. Efek pembingkaian atribut didefinisi sebagai
ecenderungan subjek untuk mengevaluasi A+ dengan tingkat daya
rik yang lebih tinggi dan A- dengan tingkat daya tarik yang lebih
:ndah. Hal ini mengacu pada kecenderungan subjek untuk membuat
valuasi yang lebih positif atas item yang disajikan dalam bingkai
ositif. Eksperimen Levin dan Gaeth (1988) menunjukkan bahwa
aging sapi (beef) dinilai lebih menarik ketika diberi label 75 persen
ebas lemak dibanding ketika diberi label 25 persen berlemak.
" Terdapat dua perbedaan prinsip antara pembingkaian berisiko dan
embingkaian atribut. Perbedaan pertama yaitu pembingkaian atribut
dak melibatkan manipulasi risiko. Perbedaan kedua adalah sasaran
ugas tidak memilih antara pilihan respon yang independen, tetapi
-bih pada mengevaluasi penerimaan item tertentu.

3. Efek Pembingkaian Sasaran (Goal Framing Effects)

Efek pembingkaian ketiga adalah efek pembingkaian sasaran. Efek
embingkaian ini dapat dijelaskan sebagai berikut: misalnya suatu
esan tertentu M+ menyatakan bingkai positif (kesempatan untuk
nendapatkan hasil atau menghindari kerugian) dan suatu pesan yang
in menyatakan bingkaj negatif (peluang untuk tidak mendapatkan
asil atau menderita kerugian) vang dinyatakan sebagai M- Efek
embingkaian sasaran adalah perbedaan dalam dampak persuasi antara
A+ dengan M- untuk mencapai perilaku tertentu. Berdasar klasifikasi
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pembingkaian di atas, penyajian pembingkaian pesan dalam upaya
melakukan penghematan energi dapat dikategori dalam pembingkaian
sasaran. Hal ini disebabkan karena penyajian pesan dalam bentuk
pembingkaian negatif ataupun pembingkaian positif dapat memberi
efek persuasi yang berbeda pada subjek yang menerima pesan.

Hasil penelusuran terhadap studistudi tentang efek pembingkaian
disajikan pada Tabel 2.2 sampai dengan Tabel 2.6. Dari penelusuran
ini diketahui bahwa riset tentang pembingkaian keputusan berisiko,
pembingkaian atribut dan pembingkaian pesan telah dilakukan dalam
berbagai konteks riset yang amat luas terutama dalam kesehatan dan
perilaku  konsumen. Dalam perilaku  kesehatan riset tentang
pembingkaian pesan difokuskan pada upaya mendorong perilaku
deteksi penyakit dan pencegahan penyakit. Dalam konteks perilaku beli
konsumen, riset difokuskan pada perilaku beli produk yang membawa
efek merupikan atau menguntungkan.

Tabel 2.2.
Studi-Studi Tentang Efek Pembingkaian Pesan dalam Perilaku
Kesehatan

Konleks
Penelitian
Periloky deteksi
pemeriksagn

payudaia sendiri

Mo.  Penulis {tohun) Variahel Penelition Tipe y

1. Meyerowitzdon -

Pembingknian pesan, pemberian
Chatken {1987)

urgumen, pamflet, sikap, niot, perilaku
{dengan pengukuran segeta dan
tenggang wokdu).

Pembingkaion
pesan

2. Mahesworan dan Perildky deteksi (tes  Pembingkaian pesan, keterlibaton, Pembingkaian
Meyers-levy kolesterol) sikap, niat, respon kognitif, recalf task.  pesen
(1990)

3. Rothmon, Salovey,  Periloku kesehoton Pembingkaian pesun, fipe perilaky, Pembingkaian

Antone, Keough, (preventif dan tingkat keterlibatan, keyakinan, niot pason
don Martin {1993)  deteksi) parilky.

4. Blockdon Keller Periloky kesehatan: ~ Pembingkaian pesan, perceived Pembingkaian
{1995) penyakit menulor efficacy, pemrosesan pesan, persuast. pesan

seksun! dan kanker
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Penulis {tahun)

Konteks

Variobel Penelitian

Konteks
-Penelitian
18.  Cox,CoxdonZimet  Perilaky keschatan:

(2006) deteksi (kim

No.  Penulis {lohun}

Voriabel Penelilion Tipe

Pembingkaion peson, fungsi praduk, Pembingkaion
tisiko praduk persepsian, evaluasi pesan

pendzteksi kanker produk keselurshan, nigt berperlak.
kulit) dan preventi
{vaksin HB)
19.  Teoi don Tsei Periloku kesehotan: ~ Pembingkaion pesan, keterlibatan, Pembingkaian
{2008) kesehaton mulut sikop teshodap iklan, niat membeli. pestn
20, Scoft don Curbow Periloku kesehoton: ~ Pembingkain peson, orientasiwoktu,  Pembingkoion
(2006) pencegahan penyakit  faktor risika, periloky. pesan
hati
7. Kim (2006) Periloku hesghatan ~ Pembingkaian pesan, reguiatory Pembingkaion

{anti merokok) goatnict, manfoot fomakologis tidak ~ peson

merokek persespsion.
2. Morg, Staner dan Gaya hidup latihan Pembingkaian pesan, keedibilitos. Pembingkaion
Hrora (2006) dan fmess, pesan
23, Feguson don Periloky kesehotan: ~ Pembingkaian pesan, fame valerice, Pembingkaion
Gollgher (2007) vaksinasi frame method, risiko persepsian, pesan
24, (hang (2007) Praduk perawaton Pembingkaiun pason, kerakteristik Pembingkaian
kesehatan produk persepsian, kebarwan produk pesan
persespsin,
25, Conseding, Horton,  Periluku kesehatan: ~ Pembingkaion pesan, perbedaan tas, Pembingkeion
Magai don Kokefka  mommografi petbedaon efnik. pastn

(2007)

Penelition
klit

5. Detweller, Bedell,  Periluku pencegohan  Pembingkaian peson, tingkat SPF, niot.  Pembingkaian
Salovey, Proin, kanker kufit, pesan
don Rothman eksperimen lapangan
(1999) ‘

6. Coxdon Cox (2001)  Perilaku deteksi Pembingkaian pesan, fingkat Pembingkaion

(mommografi) keterlibatan rendah: anckdot dan finggi:  pesan
dota stafistik).

7. Roghubirdan Perilaku kesehatan Pembingkaian pesan (fecail task), Pembingkaian
Henan {2001) (persepsi terhodap informasi fingkat kesulitan pekerjaan,  pesan

ADS) persepsi isiko.

8. Tosso, Monaci, Evoluasi konsekuensi  Pembingkaian pesan, parceived Pembingkaian
Trenfin, dan neguiif mewokokoleh oAy, pesan
Rosubianca (2005)  perokok dun bukan

perokok

9. Finneydan loonotfi  Mammogrofi Pembingkaian pesan, Famiy histary. Pembingkoion
(2002) pesan

10.  StortdonBlonton  Sexsal abstinence Pembingkaian pesan, estimast Pembingkoion
(2003) prevalensi, pesan

1. Ruiter (2003) Perilaku deteksi Pembingkeion pesan, kondisi ancoman,  Pembingkeion

' pemeriksaan pesan
poyuduta sendi

12 Yeller, Lipkus daon Periloky deteksi Pembingkaian pesan, Mood, Persuosi,  Pembingkaion
Rimer (2003) pemeriksoan Tisiko persepsian, biaya, kontre], pesan

payudara sendirt keengganon.

13, Sheman, Mann, Perloke penggunaon  Pembingkaian pesan, metivesi Pembingkaion
dan Updegraft benang gigi (approact, avoidance). pesan
{2006)

14 Meyers-levy don Perlloku kesohatan: ~ Pembingkaian pesan, relevansi Pembingkaion
Maheswaran penyakit hati persanal, implikest risko, keputuson, pesan
{2004) pemikiran don-racaf,

15.  Chondran don  Perloku kesehatan ~ Pembingkaion pason, estimas tistko Pembingkaian
Menon (2004) sendin, self positity bizs, kesulitan pesan

: periloky preventif,
16, Monnetal. (2004)  Perilaky penggunaan  Pembinghoian pesan, moivasi Pembingkgian
Benang gigi disposisional. pesan

17. O'Connor, Ferguson  Kontrasepsi Pembingkaion pesan, peniluionsiress,  Pembingkaian
don 0'Connor skep, pesan
{2005)
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Sumber: disarikan oleh penulis

Riset dalam bidang kesehatan, seperti pada Tabel 2.2., banyak
dilakukan pada upaya mengkomunikasikan perilaku deteksi penyakit
dan pencegahan penyakit. Temuan risettiset pembingkaian pesan
dalam Lkonteks perilaku kesehatan cenderung berbeda menurut
beberapa hal berikut ini (O'Keefe dan Jensen, 2006). Pertama,
perbedaan tipe perilaku. Karakreristik tipe perilaku yang berbeda int
yang mengarahkan temuan pada
pembingkaian positif pada konteks perilaku pencegahan dan
keunggulan pembingkaian negatif pada konteks perilaku deteksi

kecenderungan  keunggulan
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penyakit. Kedua, peran variabel pemoderasi juga sangat menentukan
keefektifan tipe perﬁbingkaian. Ketiga, adanya asimetri antara daya tarik
pesan positif dengan pesan negatif. Seringkali pesan negatif diangggap
lebih ateaktif dibandingkan pesan positif yang ekuivalen.

Studi tentang efek pembingkaian pesan juga banyak dilakukan
dalam konteks perilaku beli konsumen. Temuan studistudi tentang
efek pembingkaian pada pengambilan keputusan konsumen, seperti
disajikan pada Tabel 2.3. tidak secara konklusif menunjukkan
keunggulan jenis pembingkaian tertentu. Hal ini dimungkinkan terjadi
karena risetriset tersebur dilakukan pada berbagai konteks
pengambilan keputusan yang betbeda dan dilakukan dengan desain
eksperimen yang berbeda (Buda dan Zhang, 2000). Buda dan Zhang
(2000) menyatakan bahwa efek pembingkaian pesan dalam konteks
perilaku beli konsumen tidak sama dalam betbagai kondisi yang
berbeda. Hal ini dimungkinkan karena efek moderasi berbagai variabel
pemoderasi yang berbeda dalam berbagai riset tersebut. Berdasar
pemikiran tersebut, Buda dan Zhang menyatakan bahwa salah satu
perspektif utama yang dapat digunakan untuk memahami efck
pembingkaian pesan pada perilaku beli konsumen adalah teori respon
kognitif,

Tabel 2.3.
Studi-Studi Tentang Efek Pembingkaian Pesan pada Keputusan
Konsumen

Konteks
Penelition

Kupon pasar Pembingkaion pesun (monetay Pembingkaian

No.  Penulis {fahun} Variabe! Penelifian

Digmond dan Sanyal

(1990) swoloyan (setting  promotion test promotion: resuced.  pesan
lapangan) Ioss), piliban.
2. Homer dunYoon Respon terhadap Pembingkaign pesan, perosaan, Pembingkgion
{1992) ilan ofek don kegnisi. ) pesan
3. Grewn, Gotlich don Periloku konsumen  Harga, pembingkaian pesan, Pembingkaion
Marmorstein {1994) keedibititas sumber, risiko. peson
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Konteks

Penvlis {1ghun) Penelition Variobe! Penelition

4. (Gunzach don Korsahi,  Ekspesimen Pembingkaian pesan, preferansi Pembingkaion
19%5) lopangan: mefoda pembayaran, perifake: pesan
penggunen katy  (utifzation, charges, avsrage
keedit ehaige), pusta eksperimen (fecal,
. Latasr:hnts )
5. Shiy, fdell donPoyne  Penganh Klaim Pembingkaian peson, fingkat Pembingkaion
(1997) ian (moskapai pemrosesan peson, sikep fethadop pesan
penethangan) merek.
6. Buda don Zhang Evaluasi produk Pembingkaian pesan, Periloky Pambingkeian
(2000) (stereo receiive) deteksi pemeriksaan poyudare pesan
. sendiri, sikap, keterlit
7. lovin, Goeth, Penilvion kensumen  Pembingkaion pesan, dlstrtition Pembingkaien
Evmngelista, Alboum ~ (duging) effect of size, perbedaon individeal,  pesan
dan Schreiber (2001) independensi tipe efek.
8. Buda dan Chamov Prakiik rekrotmen Pembingkaian pesan, realitic job Pembingkaion
{2003} preview, NPT, pesan

9. Buda (2003) Rekeutmen Pembingkaian pesan, uruton Pembingkaian

karyawan p i, kredibilitas sumber. peson

10.  leadon Aker (2004)  Perloku konsumen  Pembingkaian pesan, reguiatory Pembingkaian
forus, risike persepsian, pesan

1. O, Oppenheim don  Periklonon Pembingkaian pesan, konteks Pembingkoian

Fithasova (2005) budaya, kognitif, emasional, respon  peson
kesikapan.

12. Tsoi (2006) Brand advertsing Pembingkaian pesan, sef constial  Pembingkaian
keterlibaton, kognisi {pengetahuan  pesen
produk).

13, Chendon Liang Online shopping Pembingkaian pesan, tingkat Pembingkeion

(2008) behavior keterlibatan,sikep, niat. pestn

14, Reggeveen, Grawal Perilky beli Pembingkaian pesan, reputosi Pembingkaion

dan Gotligh (2006) pengecer, loma jominan. pestn

Sumber: disarikan aleh penulis.

Studi tentang pembingkaian atribut tampaknya belum banyak
diteliti. Meta analisis yang dilakukan O'Keefe dan Jensen (2006) hanya
menunjukkan tiga studi terdahulu dalam konteks pembingkaian
atribur. Studistudi cersebut dilakukan oleh Braun, Gacth, dan Levin
(1997), Levin dan Gaeth (1988) dan Donovan dan Jalleh (1999).
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Temuan - risetriset  tersebut mengarahkan  pada keungpulan
pembingkaian positif dibanding pembingkaian negatif seperti tersafi
pada Tabel 2.4. o

Tabel 2.4. Studi-Studi Tentang Bfek Pembingkatan Atribut
Konteks
Penelitinn

Broun, Gatth, don Peniloian konsumen Pembingkeian pesan, safience,

Penulis {1ahun) Variabe! Penelifion Tipe

Pémingkniun

Iovin (1997) tethadap otribut peniluion utibut, afek, evoluosi Aribut
makanon kesehyruhan, pilihan.
2. Levin don Goeth Peniloian kensumen Pembingkaian pesan, kondisi cita Pembingkaian
{1988} terhodap prodvk rosa daging sebelum don seswdah ~ Atibut
doging dibei label, penilsian konsumen,
3. Donovondon Jolleh Penilaian konsumen Pembingkaien pesan, afribut - Pembingkaion
- (1999) terhodap produk produk, fingkat ketedbutan, Atribut
daging

Sumber: disarikan oleh penulis.

Dalam konteks pembingkaian keputusan berisiko, risetriset tentang
pembingkaian  keputusan  berisiko banyak  dilakukan dengan
mereplikasi studi Tversky dan Kahneman (1981) tentang Asian Disease
Problem seperti disajikan pada Tabel 2.5.

Tabel 2.5. StudiStudi Tentang Efek Pembinglaian Keputusan
Berisiko

No.  Penulis (ahun) Kome.k > Variabel Penelitian Tipe
Penglition
1. Betiman dan Svjan Keputusn atus Kiiteria keputusan, Peinbingkaion
(1987) altemabf pilthan conparabity of the st of Keputusan Berisiko
yong comparabiledon  altemative, expertise, ’
noncomparable cognitive response, prodct
: evaltiation and choie,
alirute importantance,
2 Puo(1987) Keputusan heli Initial reverence point Pembingkeian
konsumen (ekspaktosi dan tujuan Kaputusan Berisiko

bk

), pesan penjua],
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Konteks

Penulis {tahun) Voriabel Penelilion

justifikasi (rewsa), final
teferente point, key

Penelitian

3. Digmond dan Johnson Sales promotion Pembingkaion pesan, fpe Pembingkaian

(1990} Sales promotion, rating sales— Keputusan Berisiko
promolion
4. Tokemura (1994) Asian Disease Tingkat rsiko, fingkat elcborasi — Permbingkgian
Problem Keputusen Bedisika
5 Reynadan Ellis (1994)  Periloky memifin Pembinghaian pesan (gain Pembingkaiun
kalongan anak-anck Ramed/loss fiamed). Keputusan Berisiko
6. Woodside don Singer ~~ Tpater ficker Pembingkaian pesan; Pembingkaian
{1994) probiem(Problem 8, attendting the theater with 2 Keputusan Berisiko
Tversky don friend vs ajone.
Kohneman, 1981)
7 Inman etaf (1997) Perilaky helt Seareity (pembingkaion Pembingknian
pesan), MFC Kegutusan Berisiko
8. Tondon Chivo (2004)  Sues promotion Bembingkaion pesan, scarcity, Pembingkeian
Keputusan Berisike
9. Kovaos don Kaufmann —Pilihan berisiko Pembingkaian peson, #FC, Peribingkaian
{2004) Mood, Recalfdun Confiderce Koy Berisika
10, Simon et al (2004) Kemampuan Pembingkaian pesan, M7, Pembingkaion
matematikg cognitive processing. Keputusan Berisiko
1. Kim, Goldstein, Hasher — Asian Disease Pembingkaian pesan, Pembingknian
don Zadks (2005) Problem Perhednon lsia Kep Berisiko
12, Ronslund, Karsson, Keputuson berisiko Pembingkaian pesan, Pembingkoion
Loggnds, Larsson dan perbedoan usia, pilihan, Keputusan Besisiko
L

Lindstiém (2005)

Sumber: disarikan oleh penulis.

Seperti disajikan pada Tabel 2.5. risetriset tentang pembingkaian
keputusan berisiko tersebut dilakukan dengan berbagai modifikasi
variabel pemoderasi dan pada berbagai karakter subjek yang berbeda
baik secara demografis maupun geografis. Temuan riset-riset tersebut
juga sangat bervariasi schingga tidak bisa disimpulkan jenis
pembingkaian yang lebih unggul dibanding lainnya,

Berdasar penelusuran literatur yang penulis lakukan, risec tentang
pembingkaian pesan lebih banyak dilakukan pada bidang kesehatan
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lihat ‘Tabel 2.2), perilaku konsumen (lihat Tabel 2.3 dan 2.4) dan
ceputusan berisiko (lihat Tabel 2.5). Riset pembingkaian pesan dalam
conteks konservasi energi dilakukan oleh Gonzales et al. (1988) dengan
lesain quasi experiment. Riset dengan desain eksperimen laboratorium
lilakukan Davis (1995) pada konteks perilaku ramah lingkungan 3R
reduce, reuse dan recycle) sepferti tampak pada Tabel 2.6.

Tabel 2.6. Studi-Studi Tentang Efek Pembingkaian Pesan dalam
Konservasi Energi

Penulis Variabel Penefition
(tahun}-

konteks
penglifion

Tipe
Pembingkaion

Gonzales, Aronson  Untrined energy auddior vs Pembingksion ~ Pembingkain
don Costanzo tained auditor (lo: prospek Pesan, 1 posan
(1988) - communicate vividl, negafif
Penghematan Jpersonalize their
energi recomendation, fame their

Frecomendation i terms of foss,

induce commitment),

kexenderungan periake,

2 Dovis (1995)- Pembingkaion pesan (gainvs  Teori Pembingkeion  Pembingkaia
fro loss), pembingkaion pesan prospek Keputusan n pesan
emionmental {cument vs fultre), Berisiko negatif
befavior pembingkaion pesen' (taking

Jess vs giving more)

3. Fatmowoft Pembingkaion pesan, Informasi~~ Teori Pembingknion
(2009)- kelangkaon, NFC, Sikep, Nit ~ prospek peson
Periloky hemat ~ Berpertlaku dan Perlaky. dan enam
engrgi prinsip

persuosi

Sumber; disavikan oleh penulis.

Temuan dua riset sebelumnya dalam konteks konservasi energi dan
sertlaku ramah lingkungan (Gonzales et al. 1988 dan Davis, 1995)
nengarah pada temuan keunggulan pembingkafan negatif. Namun,
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tentu saja masth diperlukan lebih banyak dukungan empiris untuk
menyimpulkan keunggulan jenis pembingkaian tertentu. Kedua riset
terdahulu dilakukan dengan desain yang berbeda, Gonzales et al. (1988)
menggunakan desain quasi experiment, sementara Davis, 1995
menggunakan desain eksperimen laboratorium. Variabelvariabel yang
dipertimbangkan dalam kedua riset tersebut juga berbeda. Konteks riset
yang diteliti dalam dua riset terdahulu jupa sedikit berbeda, riset

* Gonzales et al. (1988) dilakukan dalam konteks penghematan energi

listrik pada unit penelitian rumah tangga. Sementara riset Davis (1995)
dilakukan dalam konteks perilaku 3R yaitu reduce, reuse dan recycle.
Penelitian ini menguji efek pembingkaian pesan khusus dalam konteks
perilaku  hemat energi listrik dengan pendekatan eksperimen
laboratorium. Penelitian ini diharapkan dapat mengisi kelangkaan riset
efek pembingkaian pesan pada perilaku penghematan energi listrik.

3.4. Bentuk Penyajian Pembingkaian Pesan

Daya tarik frase pembingkaian positif maupun negatif dapat
disajikan. dalam dua bentuk berbeda (O'Keefe dan Jensen, 2006).
Pertama, apakah luaran yang digambarkan adalah luaran vyang
diharapkan atau tidak diharapkan. Kedua, apakah luaran digambarkan
sebagai sesuatu yang dicapai (diperoleh, diupayakan, dibuat lebih
memungkinkan) atau sesuatu yang akan dihindari (dijauhi, tidak
diharapkan, dibuat lebih tidak memungkinkan). Uraian contoh bentuk
pernyataan untuk masing-masing tipe disajikan pada Tabel 2.7.

Tabel 2.7. Teknik Penyajian Pembingkaian pesan

Tipe Pembingkoion

Teknik Penyojian Pernyataan

Pesan

Luaran digambarkon dalam Pembingkaian pesan “jikn Anda meldkukan findakan yang disarankan,

lvaran yeng diharopkan ofos positif luaran X yang Arda harapkan okan dipasoleh”
lugron yong tidak diharapkan:
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maupun dengan menentikan jumlah elaborasi yang dilakukan
tethadap suatu pesan (Petty et al., 1997).

Pemrosesan informasi ketika seseorang menerima pesan dalam
bentuk pembingkaian pesan banyak dikaitkan dengan proses psikologis
yang digunakan orang untuk menguji informasi, membuat keputusan
dan menarik kesimpulan tentang dunia sekitarnya. Menurut Hallahan
(1999), pembingkaian bekerja dengan menciptakan bias pada
pemrosesan kognitif suatu informasi oleh individu melalui setidaknya
dua mekanisme. Mekanisme pertama adalah dengan memberi petunjuk
kontekstual yang mengarahkan penerima pesan dalam pengambilan
keputusan dan menarik kesimpulan suatu pesan. Tversky dan
Kahneman (1981) menyatakan, pembingkaian negatif atau
pembingkaian positif dari suatu keputusan bekerja sebagai cognitive
heuristic atau rule of thumb yang mengarahkan keputusan pada situasi
yang melibatkan ketidakpastian atau risiko. Reaksi negatif terhadap
risiko atau kerugian (losses) konsisten dengan temuan yang menyatakan
bahwa informasi negatif ditimbang lebih berat dibanding informasi
positif dan lebih mendapatkan perhatian. Hal ini juga konsisten
dengan teori motivasional bahwa orang bertindak untuk melindungi
dirinya.

Mekanisme kedua adalah melalui priming. Priming adalah mekanisme
dimana manusia mengorganisasi pengetahuan yang diperoleh dalam
memorinya melalui struktur kognitif atau skema, yang bertindak
sebagai kendala dalam merangkai dan menginterpretasi situasi dan
kejadian.

Pengaruh pembingkaian dapat terjadi pada berbagai tingkat analisis.
Penerapannya dapat dilakukan pada tingkat interpersonal,
intrapersonal, grup, otganisasi, interorganisasional dan kemasyarakatan
(Hallahan, 1999). Riset tentang pengaruh pembingkaian pada level
individu nampaknya lebih banyak dilakukan (Meyerowitz dan Chaiken,
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1987; Levig dan Gaerh, 1988; Maheswaran dan Meyers-Levy, 1990;
Rothman ¢ al, 1993, Rothman dan Salovey, 1997, Donovan dan
Jalleh, 1999; Cox dan Cox, 2001; Cox et al, 2006; Chang, 2007),
namun beberapa riset juga melihge pengaruh pembingkajan pesan pada
kelompok (McElroy dan Seta, 2006).

Sikap dan njar sejauh ini merupakan variabelvarjghe] terikat yang

Riset ini mengukur respon Partisipan dalam bentuk sikap secara

keseluruhan tethadap  perilaky hemar energi  listrik, Mengingar .

instrumen yang secara spesifik mengukur sikap keseluruhan tethadap
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4.1. Sekilas Tentang Program Penghematan Energi

Penghematan energi merupakan salah satu agenda penting di
Indonesia. Cadangan minyak bumi Indonesia mulai habis. Minyak
bumi yang dulu menjadi sumber devisa, sekarang justru menghabiskan
devisa, Daya beli masyarakat juga terbilang rendah, sehingga
pemerintah masih harus mengeluarkan dana untuk mensubsidi.
Padahal, minyak masih menjadi sumber energi utama dan merupakan
kontributor yang besar bagi usaha pembangkit listrik. Saat ini, 48,8%
sumber energi primer untuk pembangkit tenaga listrik berasal dari
batubara. Sementara, dibutuhkan proses ratusan tahun untuk
terbentuknya batubara (PLN, 2008). Krisis energi ini pada gilirannya
dapat berakibat pada krisis listrik jika tidak direspon dengan upaya-
upaya penghematan.

Perkembangan krisis energi telah menciptakan situasi yang
membuat masyarakat harus mengevaluasi kembali perilaku penggunaan
energi mereka. Energi tidak lagi dapat dianggap anugerah yang datang
begitu saja. Ketergantungan pada sumber daya energi tak terbarukan
memaksa manusia mengendalikan konsumsi energinya (hemat energi)
agar menjamin kontinuitas ketersediaan energi untuk masa kini
maupun masa mendatang. Permasalahannya, kesadaran berperilaku
hemat energi di kalangan masyarakat belum maksimal.’

Penghematan energi merupakan bagian dari konservasi energi.®
Konservasi energi pada dasarnya adalah upaya pemanfaatan energi yang
efisien dan efektif serta rasional untuk meningkatkan produktivitas,
tanpa mengurangi pemakaian energi yang benarbenar dibutuhkan.
Upaya-upaya konservasi energi yang dilakukan saat ini merupakan
upaya untuk mengantisipasi terjadinya generasi yang hilang (lost

7 Berdasar hasil studi pendahuluan berupa survey dan wawancara,
® Di Indonesia hal ini diatur dalam Inpres Rl No 9 Tahun 1982 yang kemudian ditetapkan
dalam Keppres Rl No 43 Tahun 1991,
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eneration) akibat ketidaktersediaan sumber daya energi di masa
nendatang (Depdiknas, 2002).

*4.2. Pendekatan dalam Menanggulangi Masalah Energi

Penanggulangan masalah energi dapat diselesaikan setidaknya dari
iga sisi, yaitu: 1) keunggulan teknologi, misalnya mengembangkan
ahan bakar sintetik atau peralatan yang menggunakan energi secara
cbib efisien, 2) melalui intervensi pemerintah, misalnya melalui
enentuan batas kecepatan kendaraan secara nasional, pemberian
nsentif pajak pada anggota masyarakat yang menggunakan produk
iemat energi, dan 3) mendorong individu untuk melakukan
erubahan untuk penghematan energi dalam kehidupan sehari-hari
nereka (Freiden dan Downs, 1986). Pemasaran dapat berkontribusi
lalam upaya penanggulangan masalah energi dengan mengembangkan
nodel komunikasi yang efektif untuk mendorong individu melakukan
erubahan dalam rangka penghematan energi dalam kehidupan mereka
ehari-hari,

Dukungan bagi program konservasi energi melalui program
comunikasi yang mendorong masyarakat melakukan penghematan
netgi sangat diperlukan. Pemerintah menyatakan bahwa keberhasilan
rogram konservasi energi pada prinsipnya 70 persen hingga 80 persen
ergantung pada tingkat kesadaran perilaku manusia dan 20 persen
lingga 30 persen bergantung pada teknologi yang dipergunakan
Depdiknas, 2002).

Salah satu bentuk penghematan energi yang penting dilakukan
dalah penghematan listrik. Saat ini, Perusahaan Listrik Negara (PLN)
ebagai penyedia jasa kelistrikan di Indonesia masih mengalami
eterbatasan produksi sehingga terdapat ketidakseimbangan antara
apasitas pembangkit dengan tingkat permintaan listrik masyarakat.
Jata  menunjukkan, pertumbuhan permintaan listrik mencapai 7
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persen pertahun, padahal pertumbuhan kapasitas pembangkit hanya
3,5 persen pertahun (PLN, 2008).

Upaya mendorong masyarakat berhemat listrik sebenarnya telah
dilakukan PLN. Upaya ini dilakukan melalui penyebaran brosur,
membuat pesan running text di media elektronik, kerjasama dengan
berbagai instansi melalui penyuluhan dan sosialisasi hemat energi serta
kerjasama dengan lembaga pendidikan seperti melalui Pramuka
maupun kegiatan KKN' mahasiswa. Meskipun demikian, upaya ini
tampaknya beluin memberi hasil maksimal. Pesan tertulis yang
disampaikan melalui brosur, sejauh pengamatan penulis, baru berisi
ajakan berhemat listrik demi penghematan uang dan cara-cara
berhemat listrik, belum menjelaskan isu kelangkaan sumbersumber
energi sebagai penyebabnya. Penggunaan listrik di Indonesia masih
dianggap boros dan masih terdapat peluang penghematan energi
sebesar 20 persen hingga 30 persen. Penghematan ini diharapkan
dilakukan oleh kalangan pelanggan rumah tangga, mengingat 90 persen
pengguna listrik di Tndonesia adalah pelanggan rumah tangga, *

Penggunaan taktik persuasi yang tepat diharapkan berkontribusi
mendorong perilaku hemat energi di kalangan masyarakat. Salah satu
teknik persuasi yang potensial digunakan adalah teknik pembingkaian
pesan. Efek persuasi diferensial pembingkaian pesan diharapkan dapat
dimanfaatkan untuk mendorong masyarakar melakukan penghematan
energi.

Buku ini membahas penggunaan pembingkaian pesan sebagai salah
satu taktik persuasi dalam kampanye penghematan energi listrik di
Indonesia. Tulisan yang ada dalam buku ini merupakan hasil studi
literatur tentang efek pembingkaian pesan dan hasil studi eksperimen
pembingkaian pesan dalam konteks per;llaku hemat energi listrik di
kalangan rémaja,

® Berdasar hasil wawancara mendalam dengan PLN
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4.3. Efek Diferensial Pembingkaian Pesan Positif dan Pembingkaian
Pesan Negatif pada Persuasi

Dalam tigapuluh tahun terakhir ini, ratusan studi empiris telah
ilakukan untuk menunjukkan dan menginvestigasi pengaruh
embingkaian pesan dalam berbagai konteks yang berbeda. Menurut
(Ghberger (1998), ratarata terdapat 15 studi tentang  efek
embingkaian pesan setiap tahun. Banyak pula teori vang telah
ikembangkan untuk menjelaskan perilaku manusia berdasar pada
enilaian manfaat dan kerugian, Meskipun demikian, temuan tentang
fek pembingkaian pesan belum memberi hasil yang konklusif.

Penelusuran terhadap hasil studi sebelumnya menunjukkan, sejauh
ni riset pembingkaian pesan banyak dilakukan dalam bidang kesehatan
an perilaku konsumen. Dalam area perilaku kesehatan (Lihat Tabel
.2), riset tentang pembingkaian pesan dilakukan pada upaya
nendorong  perilaku  deteksi penyakit dan perilaku pencegahan
enyakit. Risetriset tersebut diantaranya dilakukan pada konteks
eteksi kanker payudara melalui pemeriksaan payudara sendiri (breast
elf examination) maupun mammografi (Meyerowitz dan Chaiken, 1987,
sox dan Cox, 2001; Keller et al,, 2003; Cox et al, 2006), pengaruh
uruk merokok {Keller dan Block, 1996), penyakit yang ditularkan
ecara seksual (Block dan Keller, 1995), pengaruh kolesterol pada
enyakit jantung (Meyers-Levy dan Maheswaran, 2004), pemeriksaan
olesterol (Maheswaran dan Meyers-Levy, 1990), penggunaan benang
igi (Sherman et al, 2006), kandungan lemak dalam makanan
Donovan dan Jalleh, 1999) dan penggunaan cairan pencuci mulur
Homer dan Yoon, 1992).

Riset mengenai pembingkaian pesan di bidang perilaku konsumen
ihat Tabel 2.3. dan Tabel 2.4) dilakukan dalam area yang lebih
crvariasi seperti pengaruh informasi atribut produk (Levin dan Gaeth,
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1988; Braun et al, 1997; Donovan dan Jalleh, 1999), keputusan
pembelian barang-barang konsumen (Bettman dan Sujan, 1987; Puto,
1987; Zhang dan Buda, 1999; Buda dan Zhang, 2000), keefektifan
penawatan promosi penjualan (Diamond dan Johnson, 1990; Diamond
dan Sanyal, 1990), risiko produk (Grewal et al., 1994) dan keefektifan
iklan (Shiv et al., 1997).

Dalam area perilaku kesehatan maupun perilaku konsumen,
terdapat kecenderungan keunggulan daya persuasi pembingkaian pesan
negatif atas pembingkaian pesan positif. Namun, secara keseluruhan
hasil risetriset tersebut masih inkonklusif {Donovan dan Jalleh, 1999;
Cox et al,, 2006; Chang, 2007). Belum ada kesepakatan tentang jenis
pembingkaian pesan yang lebih persuasif mendorong individu
melakukan perilaku yang direkomendasikan dalam pesan. Dengan
demikian, masih perlu dilakukan eksplorasi lebih lanjur untuk
menjelaskan kondisi masing-masing jenis pembingkaian pesan lebih
unggul dibanding yang lain.

Keunggulan daya persuasi pembingkaian pesan negatif atas

" pembingkaian pesan positif dalam beberapa studi sebelumnya berkaitan

dengan  pembingkaian  keputusan.  Studistudi  sebelumnya
menunjukkan adanya preferensi yang berbeda antara dua pilihan
keputusan (yang pada dasarnya ekuivalen) ketika kedua pilihan
keputusan tersebut disajikan dalam bingkai yang berbeda (yaitu bingkai
negatif dan bingkai positif). Hal ini dapat dijelaskan dengan pendapat
Tversky dan Kahneman (1981) yang menyatakan bahwa pada dasarnya
individu tidak menyukai kerugian (menjauhi risiko) ketika
mempertimbangkan hasil atau manfaat, tetapi lebih menyukai risiko
ketika mempertimbangkan kerugian atau biaya. Dengan demikian,
ketika luaran disazjikan dalam bingkai negatif (menckankan aspek
kerugian/risiko yang akan terjadi) individu lebih menyukai pilihan yang
lebih berisiko. Pendapat ini didasarkan pada temuan eksperimen klasik

43



ahneman dan Tversky (1979) tentang penyakit fatal mematikan.
ksperimen Kahneman dan Tversky sendiri telah berulang kali
ireplikasi pada subjek berbeda. ' .

Keunggulan daya persuasi pembingkaian pesan negatif atas
embingkaian pesan positif juga dapat dijelaskan dengan hasil riset
ang mengindikasi informasi negatif lebih efekrif dibanding informasi
ositif karena adanya beberapa asimetri antara informasi positif dan
iformasi negatif. Asimetri pertama menyatakan bahwa informasi
egatif biasanya memiliki pengaruh tidak proporsional pada keputusan
ibanding informasi positif yang ekuivalen. Asimetri kedua
enjelaskan bahwa stimuli negatif lebih mudah dikenali, Riset
enunjukkan stimuli negatif dapat dideteksi pada tingkat eksposur
ing lebih rendah dibanding stimuli positif. Asimetri ketiga adalah
arena kejadian negatif menghasilkan reaksi yang lebih kuat dan lebih
pat .

Perbedaan daya persuasi pembingkaian pesan juga dapat dijelaskan
engan interaksi berbagai variabel moderasi yang berbeda. Variabel-
riabel pemoderasi yang diketahui memperkuat efek persuasi
ferensial pembingkaian pesan adalah keterlibatan penerima pesan
engan isi pesan (Maheswaran dan Meyers-Levy, 1990; Block dan
eller, 1995; Cox dan Cox, 2001), tipe perilaku {(dalam kesehatan)} yang
rekomendasi dan tipe luaran vang dikomunikasi (O' Keefe dan
nsen, 2006). Variabel pemoderasi lain yang juga banyak diteliti adalah

Replikasi dilakukan antara lain oleh Takemu
penyakit fatal mematikan), dengan partisipan mahasiswa Jepang. Hasil studinya
mengkonfirmasi temuan Kahneman' dan Tversky bahwa subjek cenderung memilih
keputusan yang kurang berisiko ketika pilihan disajikan dalam bingkai positif dan
cenderung memilih keputusan berisiko ketika pilihan disajikan dalam’ bingkai negatif.
Replikasi berikutnya dilakukan oleh Kim et al (2005) untuk melihat perbedaan efek
pembingkaian pada dewasa muda dan tua. Hasil fisetnya menyatakan efek
vembingkaian pesan lebih kuat pada dewasa tua.
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ra {1993) dengan materi stimuli yang sama -

urutan presentasi (Buda dan Zhang, 2000), kredibilitas sumber pesan
{Grewal et al, 1994), perbedaan individual yang meliputi Need For
Cognition (Zhang dan Buda, 1999), tingkat elaborasi pesan {Takemura,
1994), motivasi penerima pesan (Sherman et al., 2006) dan persepsi
terhadap risiko (Raghubir dan Menon, 2001).

Studi-studi yang menguji efek interaksi variabel pemoderasi dalam
pembingkaian pesan menunjukkan, interaksi variabelvariabel terseburt
semakin memperkuat efek pembingkaian pesan. Sebagai contoh, studi
Maheswaran dan Meyers-Levy (1990) yang mengpunakan variabel
tingkat keterlibatan sebapai pemoderasi menyatakan bahwa. tingkat
keterlibatan yang berbeda (tinggi dan rendah) memberikan efek yang
berbeda pada penyajian pesan. Pada tingkat keterlibatan tinggi, subjek
lebih termotivasi untuk melakukan perilaku karena eksposur pesan
dalam bingkai pesan' negatif. Sebaliknya, ketika tingkat keterlibaran
subjek rendah, mereka lebih termotivasi untuk melakukan tindakan
tertentu karena eksposur pesan dalam bingkai pesan positif.

Temuan studi efek pembingkaian pesan juga diperkaya dengan
adanya dukungan untuk keefektifan pembingkaian pesan positif. Studi
terdahulu menyatakan bahwa subjek cenderung lebih termotivasi oleh
pesan dalam bingkai positif ketika subjek memiliki keterlibatan rendah
dengan perilaku yang direkomendasikan dan perilaku yang
direkomendasikan adalah perilaku yang berisiko rendah. Dukungan
keefektifan pembingkaian pesan poéitif antara lain diperoleh dari studi
Levin dan Gaeth (1988), Maheswaran dan Meyers-Levy (1990),
Diamond dan Sanyal (1990), Rothman et al. (1993), Block dan Keller
(1995), Smith (1996) dan Donovan dan Jalleh (1999). Investigasi
terhadap .studistudi terdahulu menunjukkan pembingkaian pesan
positif lebih efektif ketika pesan yang dikomunikasikan berisi
rekomendasi melakukan tindakan yang berisiko rendah (misalnya
deteksi kolesterol pada subjek dengan tingkat keterlibatan rendah pada
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tudi Maheswaran dan Meyers-Levy) atau tindakan vang bersifat
encegahan (Rothman dan Salovey, 1997). Penyajian pesan dalam
ingkai pesan positif juga diketahui meningkatkan kecenderungan
rang untuk memberi penilaian positif terhadap suatu produk sehingga
neningkatkan probabilitas seseorang untuk memilih produk tersebut
Levin dan Gaeth, 1988; Donovan dan Jalleh, 1999). Temuan ini
onsisten dengan pendapat Kahneman dan Tversky (1579) yang
nenyatakan bahwa individu cenderung menghindari risiko ketika
nenghadapi masalah yang disajikan dalam bingkai pesan positif.

Dalam beberapa kasus, campuran pesan negatif dan positif ternyata
ustru paling efektif. Sementara, studi lain melaporkan tidak adanya
erbedaan antara  kondisi-kondisi pembingkaian pesan tersebut.
erman et al (1992) tidak menemukan perbedaan efek antara
artisipan yang membaca pesan dalam buklet yang disajikan dalam
ingkai pesan negatif dengan pesan dalam bingkai pesan positif tentang
erlunya mammografi. Begitu pula Tykocinski (1994), juga tidak
nenemukan perbedaan efek antara pembingkaian pesan positif dan
embingkaian pesan negatif. Efek pembingkaian pesan baru ditemukan
aat berinteraksi dengan konstruk kepribadian yaitu self discrepancy.
tudi Van Assema, Mattens, Ruiter dan Brug (2001) dalam konteks
liet sehat juga tidak menemukan adanya efek pembingkaian pesan.

Dalam area konservasi energi, riset tentang pembingkaian pesan
ilakukan oleh Gonzales et al. (1988). Berdasar prinsip psikologi sosial,
engan quasi experiment, Gonzales menguji keefektifan peningkatan
uatu program audit energi melalui pelatihan. Sembilan auditor energi
erpengalaman ditugaskan menghadiri pelatihan agar mereka mampu:
) mengkomunikasikan secara jelas, b) memberikan rekomendasi
etsonal kepada pemilik rumah, ¢) menginduksi komitmen dan, d)
nemberikan rekomendasi dalam bentuk bingkai negatif. Keefektifan
uditor yang dilatih dibandingkan dengan kelompok kontrol auditor

46

vang tidak mendapatkan pelatihan. Hasil riset ini menunjukkan
keefektifan pada kelompok auditor yang mendapat pelatihan, Dengan
demikian, temuan studi ini memberikan dukungan bagi keefektifan
pesan bingkai negatif.

Riset mengenai pembingkaian pesan juga dilakukan pada perilaku
bersahabat lingkungan termasuk daur ulang, konservasi dan perilaku
hijau dalam studi Davis (1995). Davis menggunakan setting eksperimen
laboratorium dan melakukan manipulasi pendefinisian masalah
(bingkai positif dan bingkai negatif), sasaran yang dituju (generasi
sekarané dan generasi yang akan datang) dan perilaku yang
direkomendasikan (menggunakan lebih sedikit dan melakukan lebih
banyak. Materi stimulus disajikan dalam benmuk buklet. Hasil risetnya
menyatakan, pembingkaian pesan negatif memberikan respon positif
dan niat berpartisipasi paling tinggi dalam perilaku ramah lingkungan.
Davis (1995) merekomendasikan perlunya dilakukan riset pada
populasi dengan karakteristik demografis yang berbeda dari riset yang
telah dilakukannya (risetnya terbatas pada remaja denpgan tingkat
pendidikan tinggi} serta penggunaan jenis pesan secara lebih spesifik
karena pesan dalam risetnya bersifat umum.

Dari uraian di atas penulis menyimpulkan bahwa, meskipun
berbagai riset tentang pengaruh pembingkaian pesan telah banyak
dilakukan, sejauh ini belum ada simpulan tentang bentuk
pembingkaian pesan yang paling efektif (Cox dan Cox, 2001).
Sebagian studi menyatakan pembingkaian pesan negatif lebih efektif
dibanding pembingkaian pesan positif (Meyerowitz dan Chaiken, 1987;
Rothman dan Salovey, 1997), tetapi tidak sedikit yang menyatakan hasil
yang berlawanan, vaitu pembingkaian pesan positif lebih efektif
dibanding pembingkaian pesan negatif (Levin dan Gaeth, 1988;
Donovan dan Jalleh, 1999). Beberapa temuan studi menyiratkan bahwa
keefektifan bentuk pembingkaian pesan tertentu tergantung pada
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spesifik  berbeds dengan lingkungan lain. Sementara, faktor
disposisiona] meliputi serangkaian poly sikap atay mood  spesifik
sebagai respon terhadap kehidupan sekitar.

Dalam azea penghematan, energi, dua stud; sebelumnys (Gonzales e
al, 1988, Davis, 1993) memberikan temuan  yang konsisten

informasi positif dengan informagj negatif. Pertama, terdapar asimety
antata informasi positif dengan informasi negatif sehingga Pesan positif
dan pesan negatif memiliki daya tarik yang berbeds, Asimetri pertama

kejadian positif,
Kedua, berkaitan dengan kecendetungan individy menganggap

probabilistik yhng ekuivalen. Penjelasan atas menggambarkay

dalam  konteks perilaku hemae energi listrik j kalangan temaja,
terdapat perbedaan sikap antary subjek ¥ang menerima pesan dalam




4.4. Prinsip Kelangkaan dalam Teknik Persuasi

Mayoritas studi perubahan sikap menunjukkan bahwa informasi
ang dibentuk oleh seseorang merupakan determinan arah dan jumlah
ersuasi yang lebih penting dibanding informast vang diberikan oleh
embeti informasi. Ketika seseorang membentuk informasi yang
nenyenangkan tentang suatu isu, sikap mereka cenderung menjadi
ebih positif, Tetapi ketika orang membentuk informasi yang tidak
nenyenangkan tentang suatu isu, sikap mereka cenderung menjadi
cbih negatif (Cialdini et al, 1981). Salah satu isu yang relevan
lipertimbangkan sebagai alasan untuk melakukan penghematan energi
dalah informasi kelangkaan sumbersumber energi.

Akademisi mengakui bahwa, manipulasi kelangkaan persepsian
perceived scarcity) dapat secara potensial menghasilkan kepatuhan
Inman et al., 1997). Riset yang menguji keefektifan berbagai teknik
ersuasi  untuk  menghasilkan  kepatuhan  menyatakan bahwa,
elangkaan merupakan salah satu taktik persuasi yang efektif (Cialdini
lan Rhoads, 2001). Mengacu pada enam prinsip persuasi, terdapat
nam prinsip yang mempengaruhi kepatuhan seseorang terhadap upaya
yersuasi, yaitu:

1.  Konsistenst (consistency)

Prinsip ini menyatakan bahwa, individu selalu merasa memiliki
ekanan yang kuat untuk konsisten dalam ucapan dan tindakannya.
adi, prinsip komitmen terkait dengan keinginan individu untuk
nenfadi konsisten. Kepentingan seseorang untuk menjadi konsisten
angat kuat karena terdapat nilai positif kapasitas intelektual, stabilitas,
lasan logis dan kejujuran yang melekat padanya. Selain itu,
engalaman dari komitmen awal pada suatu posisi dapat menginduksi
ersepsi diri yang dikonfirmasi oleh tindakan berikutnya vang konsisten
lengan  komitmen  tersebut. Mekanisme  komitmen-konsistensi
liketahui menjadi penguatan diri, terutama ketika komitmen tersebut
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tertulis atau dibuat di masyarakat dan telah terbukti efektif (Cialdini
dan Rhoads, 2001).

2. Hubungan Timbal Balik (Reciprocity)

Prinsip hubungan timbal balik adalah norma injunctive, yaitu suatu
norma tentang apa yang harus dilakukan yang sangat didasarkan pada
kebutuhan manusia untuk  membangun hubungan sosial dalam
berbagai bentuk. Prinsip ini menyatakan: kita wajib berperilaku pada
orang lain dalam bentuk seperti perilaku yang telah kita terima dari
mereka. Ini merupakan prinsip yang berlaku dalam masyarakat dan
budaya manapun. Jika sescorang mendapat undangan makan inalam
dari orang lain atau orang lain mengirim kartu selamat ulang tahun
kepadanya, maka ia akan merasa wajib membalas perilaku yang sama
kepada orang tersebut (Cialdini dan Rhoads, 2001).

3. Otoritas (Authority)

Prinsip otoritas menyatakan bahwa, strategi yang lazim digunakan
ketika seseorang membuat suatu keputusan adalah mencari saran ahli
dari sumber yang diakui, misalnya medis, hukum, keuangan atau
mematuhi aturan  dari pemegang otoritas dengan benar, Riset
menunjukkan bahwa, otoritas yang paling persuasif adalah otoritas yang
kredibel dan otoritas yang kredibel adalah yang memiliki baik keahlian
maupun kepercayaan (Cialdini dan Rhoads, 2001).

4. Pembuktian Sosial (Social Proof)

Prinsip bukti sosial menyatakan bahwa, ketika seseorang merasa
tidak pasti dan berusaha membuat keputusan yang tepat, ia akan
berusaha mencari perilaku orang disekitarnya sebagai petunjuk pilihan
yang harus dibuatnya. Jadi, seseorang akan mendasarkan keyakinannya
pada keyakinan, sikap dan tindakan orang lain yang sama dengannya.
Hal ini terutama terjadi ketika seseorang berada dalam lingkungan yang
memiliki kesamaan dalam usia, pendidikan, status sosial maupun

pengalaman (Cialdini dan Rhoads, 2001).
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5. RasaSuka (Liking)

Prinsip 1asa suka menyatakan bahwa, orang akan -semakin
cenderung untuk mengikuti permintaan seseorang yang disukainya.
Riset ilmiah mengidentifikasi tiga karakteristik yang dapat
mempengaruhi rasa suka seseorang pada orang lain, meliputi:
kesamaan, ‘kekaguman dan kerjasama. Rasa suka seseorang dapat
meningkat karena faktor kesamaan sikap, latar belakang, daya tarik fisik
bahkan cara berpakaian. Seseorang juga cenderung menyukai dan
akibatnya lebih terpersuasi oleh orang lain yang memberinya pujian
dan kebanggaan. Terdapat bukti kuat yang menyatakan bahwa,
seseorang secara ekstrim memenuhi permintaan orang lain dengan
segera, setelah mereka menerima pujian. Terakhif, individu cenderung
menyukai individu lain yang kooperatif dengan twjuan yang ingin
dicapainya (Cialdini dan Rhoads, 2001).

6. Kelangkaan (Scarcity) :

Prinsip kelangkaan menyatakan bahwa, ketika peluang terjadinya
sesuatu menjadi semakin langka, hal itu akan dipersepsi lebih bernilai.
Persepsi ini didasarkan pada kenyataan bahwa, halhal yang berharga
biasanya jarang terjadi. Hasil riset selama bertahun-tahun menyatakan
seseorang cendetung mengasosiasikan nilai yang lebih besar untuk hal-
hal yang langka, ketersediaan yang semakin berkurang atau sulic
diperoleh (Cialdini dan Rhoads, 2001).

Berdasar uraian di atas, kelangkaan merupakan salah satu faktor
yang mempengaruhi persuasi. Kelangkaan atas suatu objek membuat
objek tersebut menjadi lebih atraktif. Gordon (1994) menielaskan,
bentuk manipulasi kelangkaan yang sering digunakan adalah “taktik
jumlah terbatas”. Pendekatan ini sering digunakan tenaga penjual
dengan cara menginformasikan kepada konsumen potensial bahwa,
produk tertentu tidak lagi tersedia atau jumlahnya terbatas (misalnya
“ini produk terakhir yang kami miliki"). Informasi semacam ini
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cenderung meningkatkan nilai dan keinginan untuk memiliki produk
tersebut. Operasionalisasi lain dari kelangkaan adalah taktik batas
waktu yang menyatakan periode waktu yang terbatas untuk penawaran
atraktif yang diberikan {misalnya, "harga ini tidak akan berlaku lama,
jadi segera datang untuk membeli”).

Kelangkaan merupakan konsep fundamental dalam ekonomi dan
merupakan aspek yang melekat dalam kehidupan manusia (Lynn,
1991). Teori komoditas dari Brock (1968) menjelaskan efek psikologis
kelangkaan menyatakari bahwa, penilaian tethadap suatu komoditas
didasarkan pada sejauhmana komoditas tersebut tidak tersedia.
Mengact pada (Lynn, 1991), kelangkaan didefinisi sebagai
keﬁdaktersediaan dan secara spesifik mengacu pada suplai yang
terbatas.. :

Riset tentang pengaruh kelangkaan pada persuasi memberikan
berbagai eksplanasi yang berbeda. Beberapa riset memfokuskan pada
sejauhmana kepemilikan objek-objek atau sumber daya langka
meningkatkan persepsi keunikan atau status yang dipersepsi oleh
seseorang. Penjelasan. lain memfokuskan pada sejauhmana kelangkaan
menimbulkan kondisi reaktan psikologis pada pihak penerima pesan
{Gordon, 1994),

Cialdini (2001) menyatakan, suatu hal atau peluang menjadi lebih
atraktif ketika ketersediaannya semakin berkurang, Bukti yang dikutip
Cialdini adalah riset yang dilakukan oleh Stephen West yang menguji
kepuasan mahasiswa Florida State University terhadap kafetaria
kampus. Pada awalnya, sejumlah mahasiswa memberi penilaian yang
rendah atas kepuasan mereka terhadap kafetaria tersebut. Dalam sesi
berbeda sembilan hari berikutnya, mahasiswa tersebut ternyata
mengubah penilaian mereka terhadap kafetaria, setelah diinformasikan
bahwa kafetaria tersebut telah terbakar, sehingga mahasiswa tidak akan
dapat menikmati makanan di kafetatia tersebut selama beberapa
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Wu dan Hsing (2006) juga menguji pengaruh kelangkaan yang
irasakan perilaku konsumen (kesediaan untuk membeli). Berbeda
engan studistudi sebelumnya yang menguji efek kelangkaan dengan
s tunggal, studi ini menguji pengaruh simultan faktor kelangkaan
ada  berbagai variabel pemediasi yang mampu  menjelaskan
eningkatan  nilai akibat kelangkaan. Wu dan Hsing (2006)
iengembangkan model terintegrasi untuk  menguiji pengaruh
elangkaan pada persepsi nilai dan niat membeli, melalui mekanisme
emediasian  kemahalan, kualitas persepsian, manfaat simbolik
ersepsian  pengorbanan moneter persepsian. Selanjutnya mereka
iembandingkan sejauhmana variabel pemediasi tersebut berperan
iempengaruhi penilaian konsumen terhadap petunjuk kelangkaan dan
enilaian tersebut kemudian mempengaruhi niat beli. Hasil studinya
iendukung model yang dikembangkan. Strategi kelangkaan yang
elibatkan penggunaan harga tinggi dan penekanan pada persuasi
kspresif kualitas akan meningkatkan penilaian dan niat membeli.

Berdasar teori dan temuan empiris di atas, penulis berpendapat
rinsip kelangkaan dalam persuasi dapat diterapkan dalam konteks
omunikasi persuasif mendorong perilaku hemat energi listrik di
alangan remaja. Pendapat ini didasarkan pada fakta ketersediaan
umbersumber energi yang semakin langka di Indonesia dan dari hasil
udi pendahuluan yang menyatakan bahwa, perilaku tidak hemat
nergi juga terjadi akibat ketidaktahuan masyarakat akan isu
elangkaan energi dan ketidaktahuan mengapa mereka harus berhemat
nergi'’, Penulis berpendapat, pemberian informasi tentang kelangkaan
umber-sumber energi di Indonesia dapat memberi gambaran yang logis
entang adanya masalah keterbatasan sumber daya energi yang dihadapi
nengingat hasil studi pendahuluan mengindikasi bahwa para remaja

" Hasil studi pendahuluan berupa wawancara dengan PT PLN dan pengakuan beberapa
sponden yang diwawancarai,
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tidak percaya dengan fenomena kelangkaan energi. Informasi
kelangkaan energi ini selanjutnya diharapkan membentuk pengetahuan
dan kesadaran remaja terhadap masalah kelangkaan energi yang
diharapkan akan direspon dalam bentuk sikap dan perilaku
mengkonsumsi energi secara lebih bijak. Dalam konteks penyampaian
pesan mendorong perilaku hemat energi listrik, penulis menduga
pemberian informasi kelangkaan ini akan memperkuat efek
pembingkaian pesan karena subjek mendapat tambahan informasi
tentang kelangkaan energi sehingga pesan yang mendorong
penghematan energi listtik menjadi lebih mudah dipahami. Efek ini
diharapkan muncul dalam bentuk perubahan sikap, niat dan perilaku.
Selanjutnya penulis merumuskan hipotesis tentang efek informasi
kelangkaan pada daya persuasi pembingkaian pesan ini sebagai berikut:

H2: Pemberian informasi kelangkaan sumbersumber energi
memoderasi pengaruh pembingkaian pesan mendortong hemat energi
listrik pada sikap subjek.

4.5, Konstruk Veed for Cognition

Sumber variabilitas potensial yang membedakan bagaimana suatu
informasi risiko diterima dan diproses adalah perbedaan individual
dalam preferensi untuk terlibar dan menikmati {atau menghindari dan
tidak menyukai) aktivitas pernrosesan kognitif. Sejauhmana
kecenderungan individual untuk terlibat dalam aktivitas kognitif ini
sangat bervariasi dan merupakan fungsi dari motivasi individual untuk
memproses informasi. Konstruk NFC adalah faktor dalam ELM yang
mampu menjelaskan bagaimana perbedaan individual dalam motivasi
untuk terlibat dalam pemikiran elaboratif dapat memoderasi dampak
potensial penyampaian informasi yang berisiko (Zhang dan Buda,

1999).
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Kaferaria tersebut menjadi jepg, diharapkfm Pada saat parg
ming?-""_"' o dari bahwa kafetaria iv, tidak tel:SEdla lagi,
mahasisw menvagz) ecara implisic menguji rakeik kelangkaan dengan

Siﬂnons-oneszvara: dengan waktu terbatas. Simonsop menemukan
manipulasi spumen vang terlebih dahulu diminta memikirkan Perasaan
bahwa, lf?n ereka tidak mendapagian manfaat masa promos; yang

mmereka jika m 4 harus meémbayar dengan harga penuh  pad,
-Ect..b“ﬁ,‘s sehmggl')elian beriklithya, lebih berkemungkinan melakukan
kesemp'fxtand ;;: m;;sa promosi dibanding kelompok kontrolnys,
Pembel'lﬂn‘ in tentang persgarul, kelangkaan pads, daya persuasi
"—;f;:;:::: " bahwa, kelangkaan menimbulkap, “kondisi reaktan
. ;[;ikolo gis'! pada pihak penerima pesan (Gordon, 1994), Konsumen
- vada dasarnya memiliki kebebasan untuk

Gordon  (1994) menggunakan  kerangka teori  Cialdin;
menguji  pengaruh kelangkaan yang dj

" Teoti reaktan psikalog;s (bsychological reactance} Menyatakan, secay,
meyakini bahwa mereks memifikj kebepa;an_ perilaku da
kebebasan ini terancam Atau tereliminasi, jndiyi

Psikologjs
Jadi, individu akan bereaksi terhadap upaya ¥ang menghambat Petilaky bebas mereky
(Bre'hm 1966 dalam Donnel et af,, 2001)
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Motivasi individual untuk memproses suatu pesan yang diterimanya
kan mempengaruhi reaksi individu terhadap pesan yang disajikan,
rmasuk pesan dalam bentuk pembingkaian pesan (Zhang dan Buda,
999). Menurut pendekatan respon kognitif, ketika seseorang
lengantisipasi atau menerima pesan persuasif, dibuat suatu upaya
ntuk menghubungkan informasi di dalam pesan (pesan yang
iharapkan) dengan pengetahuan yang saat itu dimiliki seseorang
entang isu tersebut. Dalam melakukan hal ini seseorang akan
rembentuk sejumlah keyakinan yang relevan dengan isu yang dapat
nendukung posisi argumen yang disampaikan atau dapat pula
nenentangnya. Jika pemikiran yang muncul (respon kognitif) adalah
nenyukai, persuasi akan cenderung berhasil. Sebaliknya, jika pemikiran
ang muncul cenderung tidak menyukai maka resistensi dimungkinkan
kan terjadi.

Terdapat berbagai riset yang menguji pengaruh keterlibatan
eseorang dengan suatu isu atau produk pada motivasi seseorang untuk
nemproses pesan dengan menggunakan berbagai proksi keterlibatan
Maheswaran dan Meyers-Levy, 1990; Rothman et al., 1993; Block dan
Celler, 1995; Cox dan Cox, 2001; Cox et al, 2006). Berbagai faktor
apat berkontribusi pada keterlibatan, misalnya faktor situasional dan
eputusan, kebutuhan personal, sasaran dan karakteristik produl,
arakteristik individual serta kepribadian. Karakteristik petbedaan
ndividual merupakan salah satu faktor penting yang merupakan
umber keterlibatan seseorang terbadap pesan maupun iklan {(Zhang
lan Buda, 1999). Ada beberapa variabel perbedaan individual penting
ang dapat menjelaskan adanya petbedaan daya persuasi pembingkaian
esan ‘seperti harga diri (self esteem), citra diri (self image) dan Need for
“ognition (Ferguson, 2001; Ruiter et al., 2001; Ruiter et al., 2003). Salah
atu karakteristik perbedaan indivi_dual vang merefleksikan motivasi
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dan keterlibatan seseorang untuk melakukan proses kognitif atas isi
pesan yang diterimanya adalah Need For Cognition (NFC),

NFC adalah kecenderungan individual untuk melibatkan diri dan
menikmati aktivitas berpikir (Cacioppo et al., 1984, Petty dan
Cacioppo, 1984). NFC membedakan individu dalam kemungkinan

ddla mungxi

"mereka melakukan pemrosesan kognitif secara mendalam, sehingga

dapat menjadi determinan penting dalam proses elaborasi pesan
(Mongeau, 1989). Cohen (1955) menyatakan bahwa, NFC \merupakan
perbedaan individual yang stabil dalam motivasi kognitif untuk
melakukan dan menikmati aktivitas kognitif. Riset tentang NFC
menyatakan, karakteristik ini berhubungan dengan cara seseorang
menghadapi tugas dan informasi sosial yang diterimanya (Cacioppo et
al., 1984).

NFC merupakan konstruk yang dapat menjelaskan berbagai
fenomena. NFC dapat dianggap sebagai salah satu penentu motivasi
konsumen untuk memproses informasi. NFC juga memiliki potensi
berkontribusi pada pemahaman perilaku konsumen vang belum
sepenuhnya diungkap. Beberapa variabel yang diketahui dipengaruhi
oleh NFC adalah pemrosesan informasi, sikap dan pengambilan
keputusan. NFC juga diketahui memiliki pengaruh pada pengambilan
keputusan etis, penerimaan terhadap harga dan pengaruh normatif,
Dalam konteks periklanan, NFC menunjukkan pengaruh pada tingkat
perhatian terhadap argumen dan petunjuk, pembentukan ciera, respon
konsumen terhadap humor, pembingkaian pesan dan kompleksitas
informasi {Lord dan Putrevy, 2006). Riset juga menunjukkan, NFC
memiliki hubungan kecil dengan bias keinginan sosial (social desirability
bias) ketika diukur secara anonim. NFC diketahui berkorelasi dengan
intelijensi seperti dinyatakan oleh Petty dan Cacioppo et al. (1596)
dengan nilai korelasi r sebesar 0,24.
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Sejak diperkenalkan, NFC merupakan skala pengukuran perbedaan
ndividu yang efektif dalam menilai kecenderungan individu untuk
nelakukan pemikiran elaboratif (Tanaka et al, 1988). Skala
engukuran NFC semula dikembangkan oleh Cacioppo et al. (1984)
lalam 34 item pengukuran. Dalam perkembangannya, Cacioppo et al.
1984) kemudian mengembangkan pengukuran yang lebih efisien
alam 18 item skala. Pengujian mereka menunjukkan bahwa, terdapat
orelasi yang kuat antara kedua jenis pengukuran tersebut.

4.6. Efek Moderasi Need for Cognition dalam Pengaruh Pembingkaian
Pesan pada Perubahan Sikap

NFC diidentifikasi sebagai salah satu variabel anteseden yang
erkontribusi pada keterlibatan seseorang terhadap pesan yang
literimanya serta motivasi untuk memproses pesan (Ferguson, 2001).
NFC dapat menjadi konstruk yang secara konseptual mengarahkan dan
erperan aktif dalam proses evaluasi suatu keputusan (Inman et al,
997). NFC diketahui dapat memoderasi keefektifan. iklan melalui
engaruhnya pada gaya dan jumlah pemrosesan pesan yang disukai
eseorang (Putrevu et al., 2004).

Kajian tethadap studi-studi terdahulu tentang interaksi NFC dengan
enyajian pesan dalam bentuk pembingkaian pesan cenderung
nenunjukkan, munculnya efek interaksi antara persepsi terhadap pesan
ang disajikan dalam bentuk pembingkaian pesan dengan NFC. Efek
nteraksi antara NFC dengan persepsi terhadap pesan yang disajikan
lalam bentuk pembingkaian pesan, muncul dalam bentuk yang
etbeda antara individu dengan NFC rendah dengan individu dengan
NFC tinggi. Pemahaman terhadap fenomena ini diawali dari hasil studi
“ohen, Scotland dan Wolfe et al. (1955) tentang NFC yang
nenunjukkan babwa, individu dengan NFC tinggi mengevaluasi
omunikasi secara lebih teliti dan lebih terpengaruh oleh kemampuan
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pesan dalam meyakinkan audien penerima pesan, dibanding individu
dengan NFC rendah.

Studi Zhang dan Buda (1999) menyatakan bahwa, NFC
mempengaruhi  kekuatan pesan yang disajikan dalamn  benruk
pembingkaian pesan. Namun, temuan ini diakui Zhang et al. (1999)
masih inkonklusif karena hipotesis mereka tentang keefektifan
pembingkaian pesan positif pada subjek dengan NFC rendah hanya
didukung pada salah satu dari tiga variabel terikat yaitu kesediaan
untuk membeli,

Temuan beberapa studi berikutnya cenderung mendukung temuan
Buda dan Zhang (1999) tentang efek interaksi NFC dengan
pembingkaian pesan. Chatterjee et al. (2000) juga menemukan efek
interaksi pembingkaian pesan dengan NFC. Tetapi efck ini hanya
muncul pada subjek dengan NFC rendah. Temuan yang sama
diperoleh Buda dan Charnov (2003) dalam studi tentang pengaruh
rekrutmen  dengan  preview informasi pekerjaan  dalam  bentuk
pembingkaian pesan yang melibatkan interaksi NFC. Efek interaksi
pembingkaian pesan dengan NFC dalam studi ini hanya ditemukan
pada subjek dengan NFC rendah.

Cacioppo dan Petty (1984) menjelaskan, individu dengan NFC
tinggi mendapatkan nilai intrinsik dari pengumpulan informasi dan
mendapatkan kesenangan dari iklan (pesan) yang secara mental
menstimulasi. Individu semacam ini memiliki strukrur kognitif yang
berkembang jauh lebih baik yang membantunya menginterpretasi dan
mengklasifikasikan  informasi, Dikaitkan dengan ELM, mereka
cenderung mengikuti rute sentral dalam proses persuasi dan
membentuk sikap berdasar pada evaluasi rasional terhadap klaim yang
terdapat dalam pesan yang diterimanya, LeBoeuf dan Shafir (2003) juga
menyatakan bahwa, subjek dengan NFC tinggi lebih konsisten dalam
merespon pesan yang disajikan dalam bentuk pembingkaian pesan.
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Penelusuran terhadap serangkaian efek interaksi NFC dengan pesan
lam bentuk pembingkaian pesan menunjukkan bahwa, individu
ngan NFC tinggi secara alamiah cenderung untuk mencari,
endapatkan, memikirkan dan memikirkan kembali informasi untuk
emahami stimuli. Sebagai konsumen mereka lebih sering
endasarkan sikapnya pada evaluasi atribut produk (Petty dan
acioppo, 1996). Individu dengan NFC tinggi juga dilaporkan mampu
engingat lebih banyak informasi yang diterimanya, mampu
enghasilkan lebih banyak pemikiran yang berkaitan dengan isu yang
terimanya dan lebih menunjukkan konsistensi antara keyakinan
engan  sikapnya. Sikap individu dengan NFC tinggi memiliki
ersistensi yang lebih lama dan lebih resisten terhadap pengaruh yang
etlawanan dengan sikap mereka (Polyorat dan Alden, 2005).
onsumen dengan NFC tinggi mendapatkan nilai intrinsik dari
engumpulan informasi dan mendapatkan kesenangan dari pesan yang
:cara mental menstimulasi. Konsumen semacam ini juga memiliki
tuktur kognitif yang berkembang lebih baik schingga membantu
1enginterpretasi dan mengklasifikasi informasi.

Kondisi, yang berbeda terjadi pada individu dengan NFC rendah.
ndividu dengan NFC rendah dianggap lebih mengandalkan pada
rang lain, pemikiran heuristik atau proses perbandingan sosial untuk
remahami suatu pesan. Mereka lebih sering membentuk sikap
renggunakan petunjuk periferal sederhana seperti daya tarik sumber
esan, keshlian sumber pesan, atau jumlah argumen, dibanding
ualitas argumen itu sendiri. Jadi, ciri kecenderungan untuk mencari
nformasi dan terlibat secara penuh melalui proses berpikir pada
ndividu dengan NFC tinggi justru merupakan aktivitas yang dihindari
ndividu dengan NFC rendah (Petty dan Cacioppo, 1996).

Studi Zhang dan Buda (1999) menginvestigasi efek moderasi
erbedaan individual konsumen dalam NFC dan kredibilitas sumber
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dalam pemrosesan pesan iklan yang disajikan dalam bentuk
pembingkaian pesan, Hasil studi tersebut mengidentifikasi munculnya
efek interaksi NFC secara lebih kuat pada subjek dengan NFC rendah
dibanding pada subjek dengan NFC tinggi. Subjek dengan NFC rendah

subjek dengan NFC tinggi.

Konsisten dengan studi sebelumnya, dalam studi berikutnya, Buda
dan Zhang (2000) menyatakan, individu dengan NFC rendah akan
memproses pesan secara berbeda dibanding individu dengan NFC
tinggi. Mereka akan cenderung membentuk sikap tentang suatu objek
dengan mendasarkan pada petunjuk periferal yang dapat mereka proses
seperti pemilihan kata positif atau negatif. Sebagai contoh,
pembingkaian pesan positif seperti: "85% pemakai produk ini puas...”
akan mereka interpretasikan sebagal "pengguna produk ini puas”.
Sebaliknya, pembingkaian pesan negatif seperti: "15% pengguna
produk ini tidak puas” dapat diinterpretasikan sebagai: "pemakai
produk ini tidak puas.

Meskipun terdapat temuan yang berbeda, studiscudi berikutnya
tentang efek interaksi NFC dengan pembingkaian pesan juga lebih
didominasi oleh temuan adanya efek pembingkaian pesan pada subjek
dengan NFC rendah dibanding NFC tinggi. Buda dan Charnov (2003)
vang menguji efek interaksi NFC dengan pembingkaian pesan juga
menunjukkan bahwa pemrosesan informasi melalui rute periferal lebih
banyak terjadi pada subjek dengan NFC rendah. Efek pembingkaian
pesan menjadi lebih nyata pada subjek dengan NFC rendah dan
terdapat perbedaan signifikan dalam sikap terhadap pekerjaan antara
subjek yang mendapatkan eksposur pembingkaian pesan negatif dan
pembingkaian pesan positif. Subjek dengan NFC rendah lebih
terpengaruh oleh pesan yang disajikan dalam bingkai negatif.
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Efek interaksi NFC dengan pembingkaian pesan juga diternukan
dalam bentuk pembingkaian pesan yang betbeda, Kuvaas dan
Kaufmann (2004) melakukan studi tentang efek interaksi NFC dengan
pembingkaian pesan. Studi Kuvaas dan Kaufmann (2004)
menunjukkan, partisipan yang menerima informasi dalam bentuk
pembingkaian pesan yang kongruen dengan mood (mood positif dengan
pembingkaian pesan positif dan mood negatif dengan pembingkaian
pesan negatif) menunjukkan recail yang lebih baik. Partisipan dalam
kondisi ini juga secara signifikan kurang overconfident dibanding mereka
yang menerima pembingkaian pesan yang tidak kongruen dengan mood,
Studi ini menemukan bahwa, congruity-incongruity effect dimoderasi oleh
NFC pengambil keputusan dan hal ini banya ditemukan pada
partisipan dengan NFC rendah.

Berlawanan dengan temuan beberapa studi sebelumnya, studi
LeBoeuf dan Shafir (2003) tidak menemukan adanya hubungan antara
skor NFC dengan respon subjek terhadap pesan yang disajikan dalam
bentuk pembingkaian pesan. Studi LeBoeuf dan Shafit menguji efek
pembingkaian pesan dan interaksi NFC pada proses pengambilan
keputusan yang membutuhkan pemikiran mendalam dari partisipan
eksperimen. Studi ini menemukan adanya efek pembingkaian pesan,
namun tidak menemukan efek interaksi pembingkaian pesan dengan
NFEC.

Meskipun belum konklusif, munculnya bukti empiris perbedaan

efek pembingkaian pesan karena faktor perbedaan motivasi individual

untuk memproses pesan ini menunjukkan adanya proses psikologis
yang terjadi saat konsumen merespon suatu pesan yang disajikan dalam
bentuk pembingkaian pesan. Perbedaan proses psikologis ini
ditentukan setidaknya oleh motivast intrinsik mereka untuk memproses
pesan, yang salah satu indikatornya ditunjukkan oleh skor NFC masing-
masing individu.
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Hasil penelusuran tentang pengaruh NFC juga menunjukkan,
individu dengan NFC rendah lebih mengandalkan pada informasi dari
orang lain, pemikiran heuristik atau perbandingan sosial untuk
memahami suatu pesan. Mereka lebih sering membentuk sikap
menggunakan petunjuk periferal sederhana seperti daya tarik sumber
pesan, keahlian sumber pesan atau jumlah argumen, dibanding kualicas
argumen itu sendiri. Mereka juga cenderung menghindari aktivicas
mencari informasi dan cerlibat secara penuh melalui proses berpikir.
Sementara, individu dengan NFC tinggi cenderung lebih teliti dalam
mengevaluasi pesan dan lebih tertarik pada petunjuk-petunjuk sentral
seperti isi pesan (Petty dan Cacioppo, 1996).

Berdasar logika pemikiran dan temuan empiris di atas, penulis
menduga perbedaan tingkat NFC pada subjek dapat mempengaruhi
gaya dan jumlah pemrosesan informasi yang dilakukan seseorang ketika
mereka mendapatkan informasi berupa pesan dorongsn melakukan
perilaku hemat energ listrik. Sebuah pesan yang sama dapat dipersepsi
secara berbeda oleh penerima pesan yang memiliki skor NFC berbeda

:sehingga memberika respon yang berbeda terhadap isi pesan yang

ditetimanya, Berdasar argumentasi ini penulis mengajukan hipotesis
sebagai berikut:

H3: Perbedaan tingkat NFC  subjek memoderasi pengaruly
pembingkaian pesan mendorong perilaku hemat energi listrik pada
sikap subjek.

4.7. Pengaruh Pemediasian Niat Berperilaku Pada Hubungan Sikap -

Perilaku .

Fishbein (1967) menyatakan bahwa selama lebih dari wjuh puluh
lima tahun pertama studi tentang sikap, hanya sedikit terdapat bukti
konsisten yang mendukung hipotesis bahwa sikap individual tethadap
suatu objek akan memungkinkan seseorang memprediksi cara individu
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erperilaku berkaitan dengan objek tersebut. Bukti tentang keterkaitan
i lebih banyak muncul dari studi yang menunjukkan bahwa seseorang
enderung berperilaku sejalan dengan sikapnya dibanding studi yang
nenunjukkan perilaku adalah fungsi sikap.

Niat berperilaku dipandang sebagai suatu’ variabel penentu bagi
erilaku sesungguhnya (Assael, 1998). Semakin kuat niat seseorang
ntuk berperilaku semakin besar pula keberhasilan prediks perilaku.
amins (1987) menjelaskan, temuan riset saat ini telah secara jelas
nenunjukkan bahwa, pengetahuan yang diaktivasi dan tersedia selama
roses evaluasi suatu pesan sangat mempengaruhi keputusan dan
onsistensi sikap dan perilaku. Beberapa faktor yang mempengaruhi
ktivasi dan ketersediaan informasi itu sendiri diantaranya adalah
ejelasan pesan, penyajian pesan dalam bentuk pembingkaian pesan
[an urutan penyampaian pesan.

Dharmmesta (1992) menjelaskan bahwa korelasi yang kuat antara
kuran minat dan ukuran perilaku adalah sangat mungkin tetjadi dan
nemang demikian terjadinya. Akan tetapi, mengutip Ajzen dan
‘ishbein  (1973) dijelaskan bahwa terdapat kondisikondisi dan
ersyaratan-persyaratan yang harus mendukung secara maksimal untuk
nenghasilkan korelasi yang tinggi sebelum ukuran-ukuran ity
liperoleb. Korelasi yang kuat dapat terjadi hanya apabila ukuran-
kuran dari kedua variabel itu menunjukkan dengan jelas adanya
wbungan dalam hal: 1) tindakan yang menjadi acuan, 2) sasaran
earah tindakan itu, 3) konteks tindakan itu terjadi, dan 4) waktu
indakan jtu dilakukan. Korelasi yang signifikan antara anteseden,
ariabel pemediasi dan luaran merupakan salah satu syarat terciptanya
fek pemediasian James dan Brett’s (1984).

Berkaitan dengan konteks perilaku penghematan energi listrik,
enulis menduga terbentuknya sikap dan niat melakukan penghematan
netyi listrik akan menjadi anteseden bagi perilaku hemat energi listrik.
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Selanjutnya, niat atau komitmen untuk melakukan penghemstan
energi listrik yang telah terbentuk diduga akan memediasi pengaruh
sikap pada perilaku hemat energi listrik. Sejalan dengan pemikiran ini,
penulis merumuskan hipotesis sebagai berikut:

H4: Niat berhemat energi memediasi pengaruh sikap subjek pada
perilaku penghematan energi. '
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BAB V

Perumusan Masalah,
Kerangka Teoritis &
Pengembangan
Hipotesis Penelitian

Bab ini akan diawali dengan uraian ringkas masalah penelitian yang
diangkat dalam buku ini dan kerangka teoritis yang mendasari
perumusan hipotesis. Pada bagian berikutnya akan diuraikan logika

perumusan hipotesis penelitian dan pengembangan model penelitian
yang digunakan.

5.1. Masalah Penelitian

Studi-studi tentang pembingkaian pesan banyak dilakukan dengan
mengeksplorasi pengaruh pembingkaian pesan pada berbagai konteks
pengambilan keputusan konsumen maupun dalam keputusan

13 Studi dilakukan antara lain oleh Puto, 1987; Bettman dan Sujan, 1987; Levin dan Gaeth,
1988; Homer dan Yoon, 1992; Grewal et al. 1994; Shiv et al. 1997; Donovan dan Jalleh,
1999, Buda dan Zhang, 2000 dan Levin et al. 2000.
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laku kesehatan." Studistudi tersebut melihat perbedaan pengaruh
abingkaian pesan positif dan negatif pada perubahan sikap, niat dan
ilaku konsumen. Namun, temuan berbagai studi terdahulu tentang
« pembingkaian pesan belum memberikan simpulan yang konklusif
tang bentuk pembingkaian pesan yang lebih persuasif.

Terjadinya perbedaan efek persuasi antara  penggunaan
nbingkaian pesan positif dengan pembingkaian pesan negatif dapat
adi karena dua alasan (O'Keefe dan Jensen, 2006). Pertama, terdapat
metri antara informasi positif dan informasi negatif yang
nganggap informasi negatif lebih efektif dibanding informast positif.
imetri ini muncul dalam tiga bentuk, yaitu: (1) informasi negatif
sanya memiliki pengaruh yang tidak proporsional pada keputusan
anding informasi positif yang ekuivalen; (2) stimuli negatif lebih
1dah terdeteksi pada eksposur awal dibanding stimuli positif; dan (3)
nyataan bahwa kejadian negatif menimbulkan reaksi yang lebih kuat
n lebih cepat. Buktibukti di atas menunjukkan bahwa perbedaan
ntuk pembingkaian pesan dapat menghasilkan efek persuasi yang
rbeda. Kedua, terdapat perbedaan persepsi individu tentang risiko.
asan ini didasarkan pada temuan tiset yang berkaitan dengan
mbingkaian keputusan (decision framing). Studi Tversky et al. (1981)
enunjukkan bahwa, partigipan memiliki preferensi tertentu pada dua
lihan keputusan ketika pilihan tersebut digambarkan sebagai pilihan
risiko dan pilihan kurang berisiko, meskipun keduanya digambarkan
emiliki probabilitas yang ekuivalen. Tversky et al. (1981) menyatakan,
dividu pada dasarnya cenderung menghindari risiko ketika
enghadapi pilihan yang dikemas dalam bingkai positif dan
enggambarkan manfaat yang akan diperoleh. Individu juga cenderung

studi dilakukan oleh antara lain oleh Meyerowitz dan Chaiken, 1987; Maheswaran dan
Meyers-Levy, 1990; Takemura, 1993, Rothman et al 1993, Black dan Keller, 1995;
Detweiler et al. 1999; Cox dan Cox, 2001; Raghubir dan Menon, 2001; Tasso et al. 2005;
Keller et al. 2003; Meyers-Levy dan Maheswaran, 2004; Cox et al. 2006.
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bersedia menghadapi risiko ketika diberi pilihan yang dikemas dalam
bingkai negatif dan menjelaskan kemungkinan kerugian yang akan
dialami.

Pada dasarnya, isu-isu yang muncul dalam riset pembingkaian pesan
berkaitan denga'n dita hal (O'Keefe dan Jensen, 2008). Pertama, apakah
terdapat perbedaan daya persuasi pembingkaian pesan negatif dan
pembingkaian pesan positif! Isu ini muncul karena temuan riset-riset
yatg berkaitan dengan pembingkaian keputusan dan asimetri pesan

. positif dan negatif cenderung mengarahkan pada dugaan bahwa

pembingkaian pesan negatif lebih persuasif dibanding pembingkaian
pesan positif. Kedua, apa faktorfaktor yang mempengaruhi pilihan
antara opsi berisiko dan kurang berisiko? Isu kedua ini mengarah pada
elaborasi variabelvariabel pemoderasi yang diduga mempengaruhi
keefektifan jenis bingkai tertentu. Variabelvariabel pemoderasi tersebut
antara lain adalah penggunaan terminologi kondisi yang diharapkan
dan tidak diharapkan (O'Keefe dan Jensen, 2006), tingkat keterlibatan
penerima pesan dengan isi pesan. (Maheswaran dan Meyers-Levy, 1990),
dan perbedaan karakteristik individual (Ferguson, 2001).

Berkaitan dengan pertimbangan variabelvariabel pemoderasi,
munculnya isu kelangkaan dalam konteks konservasi energi menarik
untuk dikaji lebih jauh. Riset tentang kelangkaan dalam konteks
konservasi energi masih terbatas. Efek informasi kelangkaan pada
pengambilan keputusan konsumen juga belum konklusifnya (Inman et
al, 1997). Selain itu muncul pula isu praktik masih rendahnya
kesadaran masyarakat terutama remaja’” untuk berperilaku hemat
energi dan adanya resistensi sebagian anggota masyarakat terhadap isu
kelangkaan  energi, baik karena ketidakpercayaan ~ maupun
ketidaktzhuan. Fenomena diatas mendorong penulis melakukan

'5 Penjelasan lebih lanjut disajikan pada Bab Il
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pengujian pengaruh faktor kelangkaan dalam pembingkaian pesan
hemat energi listrik. Salah saty tujuan riset ini adalah menguji
-sejauhmana  pemberian informasi  kelangkaan mempengaruhi
pembentukan sikap, niat dan perilaku hemat energi listrik.

Variabel pemoderasi lain yang menarik untuk dipertimbangkan
adalah NFC (Ferguson, 2001). Daya persuasi pembingkaian pesan
sangat dipengaruhi oleh karakteristik individual. penerima pesan. NFC
metupakan salah satu  karakteristik perbedaan  individual yang
mempengaruhi motivasi individu untuk melakukan pemrosesan pesan,
Adanya peran motivasi individual untuk memproses pesan serta belum
konklusifnya temuan tentang efek NFC dalam pembingkaian pesan
adalah isu teoritik vang mendasari riset ini. Isu praktik yang muncul
adalah adanya resistensi masyarakat tethadap dorongan berhemat
energi meskipun telah sering menerima pesan hemat energi. [su ini
memunculkan  pertanyaan  bahwa petbedaan NFC mungkin
mempengaruhi perbedaan efek persuasi pada masing-masing penerima
pesan. Sehingga, menarik untuk dilakukan penelitian lebih lanjut
untuk mengukur kemampuan NFC dalam mempengaruhi daya
persuasi pesan yang disajikan dalam bentuk pembingkaian pesan pada
konteks perilaku hemat energi.

Selain itu, persuasi yang terjadi setelah seseorang mengalami
eksposur pesan  diharapkan menimbulkan niat untuk melakukan
tindakan yang direkomendasikan. Niat tersebut yang kemudian
diharapkan mempengaruhi  subjek  melakukan perilaku  yang
direkomendasikan dalam pesan. Niat berperilaku dipandang sebagai
suatu variabel penentu, bagi perilaku sesungguhnya (Assael, 1998).
Semakin kuat niat seseorang untuk berperilaku semakin besar pula
keberhasilan prediksi perilaku. Kamins (1987) menjelaskan, temuan
riset saat ini telah secara jelas menunjukkan bahwa, pengetahuan yang
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diaktivasi dan tersedia selama proses evaluasi suatu pesan sangat
miempengarithi keputusan dan konsistensi sikap dan perilaku.

Uraian di atas mengantarkan penulis pada rumusan pertanyaan
penelitian sebagai berikut:

L. Apakah terdapat perbedaan sikap antara  subjek yang
mendapatkan pembingkaian pesan positif dan pembingkaian
pesan negatif dalam penyampaian pesan penghematan energi
listrik?

2. Apakah pemberian informasi kelangkaan  memoderasi
pengaruh pembingkaian pesan hemat energi listrik pada sikap
penerima pesan?

3. Apakah NFC memoderasi pengaruh  pembingkaian pesan
pesan pada sikap penerima pesan?

4. Apakah niat melakukan penghematan energi listrik memediasi
pengaruh sikap pada perilaku penghematan energi listrik?

Berdasar hasil penelusuran terhadap studi-studi terdahulu,’ penulis
menemukan penelitian yang dilakukan Inman et al. (1997) yang
menginteraksi  variabel batasan pembelian (sebagai proksi bagi
kelangkaan) dengan variabel perbedaan individual yaitu, NFC. Namun,
sefjauh pengamatan penulis, studistudi sebelum ini belum mengkaji
lebih Ianjut pengaruh interaksi pembingkaian pesan dengan perbedaan
individual dan pemberian informasi kelangkaan pada daya persuasi
suatu pesan.

Perbedaan riset ini dengan riset Inman et al. (1997) adalih pada
konteks penelitian yang dipilih dan variabel yang diteliti. Riser Inman et
al. (1997) dilakukan pada konteks keputusan beli konsumen sedangkan
penelitian ini dilakukan pada konteks perilaku hemat energi. Inman et

'® Berdasar hasil studi literatur dan Pemetaan riset-riset terdahulu tentang pembingkaian
pesan, Ringkasan sebagian hasil studi ditampitkan pada Bab .
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al. (1997) menggunakan kelangkaan sebagai isi pesan yang disajikan
dalam  bingkai penawaran pembelian (batas pembelian, syarat
pembelian dan batas waktu pepawaran) sementara tiset ini
menggunakan manfaat dan risiko sebagai isi pesan yang disajikan dalam
bentuk pembingkaian pesan dan menggunakan kelangkaan sumber
daya scbagai variabel stimuli sekaligus pemoderasi. Perbedaan-
perbedaan tersebut menunjukkan bahwa penelitian ini berupaya
menghasilkan suatu kontribusi riset tanpa meninggalkan dasar
penelitian-penelitian terdahulu.

5.2. Model Penelitian '

Model yang digunakan dalam penelitian ini disajikan dalam
Gaimbar 5.1, Pengembangan model penelitian ini didasatkan pada hasil
serangkaian studi pendahuluan dan kajian teoritik terhadap rangkaian
studistudi terdahulu dalam pembingkaian pesan, efek informasi
kelangkaan dan karakteristik perbedaan individual. Ada tiga teori dasar
yang digunaksn dalam pengembangan model penelitian ini. Pertama,
model ini dikembangkan berdasarkan prinsip teori pembingkaian
pesan yang diturunkan dari teori prospek yang menyatakan bahwa
penyajian informasi dalam bingkai pesan akan memberikan efek
diferensial pada persuasi subjek penerima pesan (Kahneman dan
Tversky, 1979; Rothman dan Salovey, 1993). Kedua, model ini
mempertimbangkan variabel informasi kelangkaan dengan mengacu
pada teori enam prinsip persuasi yang menyatakan bahwa kelangkaan
merupakan salah satu sumber persuasi (Gialdini dan Rhoads, 2001).
Hasil studi pendahuluan menunjukkan bahwa salah satu penyebab
keengganan anggota masyarakat melakukan penghematan energi adalah
kurangnya pemahaman mereka terhadap kelangkaan sumbersumber
energi, sehingga pemberian informasi kelangkaan diharapkan akan
berperan membentuk sikap mereka tentang pentingnya penghematan
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cnergi. Ketiga, model ini juga mempertimbangkan karakteristik
perbedaan individual NFC untuk membedakan sejauhmana perbedaan
karakeeristik psikologis ini menentukan perbedaan respon individual
tethadap  informasi yang diterimanya. Teori respon  kognitif
menyatakan bahwa respon individu terhadap pesan yang diterimanya
sangat ditentukan oleh motivasi individu untuk memproses pesan
tersebut. Motivasi individual untuk memproses pesan ini salah satunya
ditentukan oleh NFC seseorang Petty dan Cacioppo (1986).

Berdasar model tersebut terdapat stimuli berupa pesan yang
disajikan dalam bentuk pembingkaian pesan yang betfungsi sebagai
variabel bebas. Pembingkaian pesan ini diduga memiliki efek utama
pada persuasi subjek, yang diukur melalui perbedaan sikap antara
subjek yang terekspose pesan yang dibingkai secara negatif dengan
positif. Pengaruh pembingkaian pesan pada sikap subjek ini dimoderasi
oleh variabel informasi kelangkaan yang juga merupakan variabel
stimuli dan variabel perbedaan individual yaitu NFC yang merupakan
variabel disposisional. Manipulasi informasi kelangkaan dilakukan
dalam bentuk memberikan informasi kelangkaan dan tidak
memberikan informasi kelangkaan. Pemberian informasi kelangkaan
diduga memperkuat efek. pembingkaian pesan pada sikap subjek
dibanding ketika tidak diberikan informasi kelangkaan. Sementara,
NFC merupakan variabel pemoderasi yang diukur. Adanya karakeeristik
NFC yang berbeda (tinggi dan rendah) diduga mempengaruhi efek
pembingkaian pesan pada persuasi yang dirasakan oleh subjek
penerima pesan, yang diukur melalui perbedaan sikap subjek. Sikap
subjek terhadap perilaku hemat energi listrik diduga mempengaruhi
perilaku hemat energi dengan dimediasi oleh niat berhemat energi.
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Ganabar 5.1. Model Penelitian (sumber: dikembangkan oleh
penulis)

Bab ini telah menjelaskan perumusan masalah, kerangka
teoritis dan penurunan hipotesis serta model penelitian yang digunakan
dalam penelitian in. Selanjutnya pada Bab Enam akan dibahas tentang
metoda penelitian yang digunakan dalam riset ini. Temuantemuan
studi pendahuluan yang dilakukan untuk mendukung penelitian utama
juga akan disajikan dalam Bab Enam.

BAB VI
Metode Penelitian
Studi Eksperimen

Bab ini memaparkan berbagai hal berkaitan dengan metode penelitian
yang digunakan dalam penelitian pembingkaian pesan ini secara detail.
Pembahasan dimulai dari uraian mengenai metoda dan desain
penelitian yang digunakan, penentuan partisipan, setting penelitian,
penjelasan definisi operasional, cek manipulasi, instrumen penelitian,
pengujian instrumen, desain eksperimen, analisis data dan penjelasan
prosedur eksperimen. Pada bagian akhir bab ini dilaporkan hasil studi
pendahuluan yang dilakukan sebelum pelaksanaan eksperimen utama.

6.1. Metoda dan Desain Penelitian

Metoda penelitian yang digunakan adalah gabungan metoda
kuantitatif dengan metoda kualitatif. Metoda kualitatif menekankan
pada upaya memahami perilaku manusia dari sudut pandang subjek
vang diteliti melalui penelitian kualitatif, Pendekatan ini digunakan
pada tahap studi pendahuluan dengan pertimbangan metoda ini secara
fleksibel dapat membantu peneliti memfokuskan topik penelitian
sehingga peneliti dapat secara spesifik mengetahui pertanyaan riset
sebelum sampai pada tahap pengembangan hipotesis (Neuman, 1997).
Metoda kuantitatif menekankan pada upaya mencari fakra atau
penyebab fenomena sosial secara objektif melalui  penelitian
kuantitatif. Pendekatan ini digunakan dalam tahap eksperimen untuk
menguji hipotesis yang telah dirumuskan.
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Penelitian ini terbagi dalam dua tahap, seperti tersaji pada Gambar
6.1. Berdasar Gambar 6.1, dapat dijelaskan bahwa tahap pertama
adatah studi eksploratori. Studi eksploratori dilakukan ketika peneliti
belum mendapatkan gambaran yang pasti tentang permasalahan yang
dihadapi. Studi ini dilakukan dengan tujuan untuk mengkonfirmasi
apakah model yang diajukan dalam penelitian ini memang sesuai
dengan setting eksperimen yang dirancang (Sekaran, 2002).

Tahap kedua merupakan tahap eksperimen. Tahap ini merupakan
studi kuantitatif berupa studi konfirmatori yang bertujuan menguji
hipotesis atau menjawab pertanyaan penelitian. Tahap ini dilakukan
melalui eksperimen untuk menguji mode! yang dikonstruksi tentang
efek pemberian stimuli berupa pesan dalam bentuk pembingkaian
pesan yang betinteraksi dengan informasi kelangkaan dan karakteristik
perbedaan individual pada sikap subjek untuk melakukan perilaku
hemat energi. Hal ini akan lebih mudah diamati melalui pendekatan
eksperimen. Pendekatan eksperimen telah digunakan pada semua studi-
studi sebelumnya tentang efek pembingkaian pesan. " Desain yang
dlgunakan adalah eksperimen laboratorium. Desain ini dipilih dengan
tujuan menjamin kontrol peneliti atas. pengaruh variabel eksternal
schingga diharapkan benarbenar mampu menjelaskan hubungan
kausalitas dalam model yang diteliti (Neuman, 1997).

17 Semua studi terdahulu yang ditampilkan pada Tabel 2 menggunakan pendekatan
eksperimen.
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Gambar 6.1. Diagram Alur Riset
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6.2. Desain Eksperimen

Riset ini menggunakan desain between subject. Pelaksanaan
sperimen  menggunakan desain faktorial 2 (pembingkaian pesan
sitif/pembingkaian  pesan negatif) ‘x 2 (dengan  informasi
angkaan,/tanpa informasi kelangkaan) x 2 (NFC tinggi/NFC rendah)
verti tercantum pada Tabel 6.1.

Tabel 6.1. Desain Eksperimen
Fakior Akiil Kelangkaaa

Karak- Pembing-
logistik kaian
Konsu-men  Peson Sebelum

Informasé Kelangkoon

FPerd
ok Pengukyren Sebelum Pedsbuan Pengukuion

Informosi Ketidaklongkaan

fokvon  MFC Pesitif
Rendah  Hegoif
NFC Posifif
Tinggi Negatif

Sumber: disusun oleh penulis

Berdasar Tabel 6.1 tersebut, partisipan eksperimen dibagi secara
k dalam 8 kondisi perlakuan yaitu:

a. Kelompok NFC tinggi, pembingkaian positif, dengan
informasi kelangkaan.

b. Kelompok NFC tinggi, pembingkaian positif, tanpa
informasi kelangkaan.

¢. Kelompok NFC tinggi, pembingkaian negatif, dengan
informasi kelangkaan,

d. Kelompok NFC tinggi, pembingkaian negatif, tanpa
informasi kelangkaan.

e. Kelompok NFC rendah, pembingkaian positif, dengan
informasi kelangkaan.

f. Kelompok NFC rendah, pembingkaian positif, tanpa
informasi kelangkaan.,
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g- Kelompok NFC rendah, pembingkaian negatif, dengan
informasi kelangkaan.

h. Kelompok NFC rendah, pembingkaian negatif, tanpa
informasi kelangkaan

Pelaksanaan eksperimen dilakukan dalam dua tahap eksperimen
seperti disajikan pada Gambar 6.2. Skema pada Gambar 6.2, dapat
dijelaskan sebagai berikut. Pada tahap pra uji, dilakukan pengukuran
NFC kepada partisipan yang telah menyatakan kesediaannya untuk
berpartisipasi. Kemudian dilakukan pengukuran skor NEC untuk
membagi partisipan dalam tiga kategori skor NFC yaitu tinggi, sedang
dan rendah dan menentukan penugasan acak untuk selurub peserta.
Pada tahap kedua, diberikan stimuli berdasar penugasan acak yang
telah ditentukan sebelumnya dan dilakukan pengukuran respon.
Selanjutnya dilakukan analisis data dengan menghilangkan respon
partisipan yang memiliki skor NFC sedang. Hanya kelompok partisipan
dengan skor NFC kategori tinggi dan rendah yang digunakan dalam
tahap analisis lebih lanjut. Dengan demikian diharapkan rerdapat
variasi skor NFC pada setiap sel perlakuan. Berikutnya, diberikan
stimuli berupa informasi kelangkaan atau ketidaklangkaan pada setiap
kelompok eksperimen, disusul dengan pemberian informasi dalam
pembingkaian pesan positif atau pembingkaian pesan negatif. Setelah
masing-masing kelompok mendapatkan perlakuan (X), baru dilakukan
observasi (O) untuk menilai efek perlakuan yang diberikan. Qbservasi
dilakukan dengan melakukan pengukuran sikap partisipan setelah
rpcndapat perlakuan,
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Keterangan Gambar 6.2:

NFC: need for cognition, NFCh: NFC tingei, NFCm: NFC sedang,
NFCl: NFC rendah, F+: pembingkaian positif, F: pembingkaian
negatif, IL: informasi kelangkaan, No: tanpa pemberian informasi
kelangkaan.

6.3. Partisipan
Partisipan penelitian ini adalah kelompok yang menurut hasil studi
pendahuluan  dipersepsi paling tidak peduli terhadap program

penghematan energi, baik menurut kategori kelas pelanggan maupun .

menurut dasar demografis lainnya. Sesuai hasil studi pendahuluan,
remaja dianggap kelompok yang paling tidak sadar melakukan
penghematan energi.

Menurut definisi World Health Organization (WHO), - remaja
(adolescence) adalah mereka yang berusia 10-19 tahun. Sementara PBB
menyebut anak muda (youth) untuk usia 1524 tahun. Ini kemudian
disatukan dalam terminologi kaum muda (young people} yang mencékup
usia 1024 tahun (Outlook, 2000). Berdasar hal i, penulis
menetapkan subjek penelitian ini adalah mahasiswa dengan usia di
bawah 24 tahun sebagai subjek penelitian.

Pemilihan  mahasiswa  sebagai  subjek  penelitian  dengan
pertimbangan: mereka masuk kelompok usia remaja, memiliki banyak
kebunihan yang menggunakan energi listrik (televisi, radio tape,
komputer, dispenser air), relatif kurang mendapat kontrol perilaku
konsumsi energi dari orang tua dan memiliki resistensi terhadap
ptogram penghematan energi: Jumlah partisipan  direncanakan
berjumlah 240 orang dengan pertimbangan, penulis membutuhkan 30
subjek untuk setiap kondisi perlakuan. Christensen (1988)

merekomendasikan jumlah 15 subjek untuk tiap sel jika digunakan
ANOVA.
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6.4. Setting Penelitian

Penelitian ini menggunakan desain eksperimen laboratorium.
Desain ini memungkinkan peneliti mengendalikan kemungkinan
terjadinya pengaruh variabel ekstranus melalui pemberian stimuli dan
pengukuran efek. Pendekatan ini digunakan dengan harapan mampu
menjelaskan fenomena perilaku penghematan energi secara lebih baik.
Pendekatan ini digunakan juga oleh Davis (1995) dalam studinya
mengenai petilaku bersahabat lingkungan dan hampir semua studi
terdahulu yang penulis telusuri.'

6.5. Definisi Operasional Variabel Penelitian

1. Pembingkaian Pesan

Secara konseptual, pembingkaian pesan didefinisi sebagai penyajian
pesan dalam bentuk pembingkaian pesan positif atau pembingkaian
pesan negatif. Rothman dan Salovey (1993) serta Levin et al. (1998)
menjelaskan, pembingkaian pesan adalah penyajian pesan dalam
terminologi yang menekankan aspek negatif atau kerugian tidak
melakukan tindakan yang dipromosikan (bingkai pesan negatif) dan
pesan- yang menekankan aspek positif atau manfaat melakukan
tindakan yang dipromosikan (bingkai pesan positif).

Secara operasional, pembingkaian pesan didefinisi sebagai penyajian
pesan dalam bentuk bingkai pesan positif dan pesan negatif mendorong
hemat energi listrik. Pesan positif berisi penjelasan tentang manfaat
melakukan penghematan energi listrik. Sementara, pesan negatif berisi
penjelasan tentang risiko yang akan ditanggung akibat tidak melakukan
penghematan energi listrik.

Pembingkaian pesan berfungsi sebagai variabel bebas dalam riset ini.
Variabel bebas dalam riset. eksperimen adalah perlakuan atau stimuli

'8 Dari penelusuran terhadap 59 studi terdahulu, 55 studi menggunakan setting
eksperimen laboratorium.
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tau manipulasi yang dimodifikasi oleh peneliti (Neuman, 1997).
enjelasan lebih rinci mengenai operasionalisasi pembingkaian pesan
an bentuk stimuli yang digunakan dijelaskan pada sub bab Desain
timuli.

2. Informasi Kelangkaan

Secara konseptual kelangkaan didefinisi sebagai ketidaktersediaan
an secara spesifik mengacu pada suplai yang terbatas, batasan suplai
tau jumlah suplier atau komoditas, biaya untuk mendapatkan,
nempertahankan  atau  menyediakan  suatu komoditas, batasan
epemilikan komoditas dan penundaan penyediaan komoditas (Lynn,
991). Secara operasional, kelangkaan ini dinyatakan dalam bentuk
formasi kelangkaan sumbersumber energi yaitu informasi yang
renjelaskan terbatasnya ketersediaan sumbersumber energi di muka
umi bagi manusia. Variabel ini merupakan variabel stimuli yang
iberikan dalam bentuk manipulasi pemberian informasi kelangkaan
an tanpa pemberian informasi kelangkaan sumber energi. Bentuk
nanipulasi kelangkaan yang diujicobakan dalam cek manipulasi awal
dalah bentuk pemberian informasi kelangkaan dan ketidaklangkaan
eperti digunakan Wu dan Hsing (2006). Namun, dalam pelaksanaan
ksperimen utama akhirnya diputuskan menggunakan variasi perlakuan
erupa pemberian informasi kelangkaan dan ‘tanpa pemberian
nformasi kelangkaan. Pertimbangan yang mendasari adalah karena
emberian  informasi  ketidaklangkaan  akan menciptakan
etidaksesuaian isi pesan ketika informasi ketidaklangkaan sumber-
umber energi digabungkan dengan pesan hemat energi listrik.
enjelasan lebih rinci mengenai operasionalisasi pembingkaian pesan
an bentuk stimuli yang digunakan dijelaskan pada sub bab Desain
timuli,

3. Need For Cognition
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Need For Cognition (NFC) didefinisi sebagai perbedaan dalam
kecenderungan seseorang untuk melakukan dan menikmati aktivitas
kognitif (Cacioppo et al, 1984). Variabel ini merupakan proks bagi
perbedaan  karakteristik individual dan merupakan variabel yang
diukur. .

Pengukuran NFC dilakukan dengan 18 indikator skala NEC dari
Cacioppo et al. {1984) dengan skala interval antara 1 sampai dengan 3,
mulai dari sangat tidak setuju sampai dengan sangat setuju. [nstrumen
ini diterjemahkan ke dalam Bahasa Indonesia dan kemudian dilakukan
penterjemahan ulang ke dalam Bahasa Inggris untuk memastikan tidak
terjadi perubahan makna dalam proses penterjemahan. Mongeau
(1989) menyatakan bahwa NFC adalah konstruk unidimensional.
Uraian indikator pengukuran NFC terdapat dalam Lampiran 7,
Pengukuran dilakukan sebelum partisipan mendapat perlakuan. Dari
hasil pengukuran tersebut, subjek dibagi dalam kategori NFC tinggi,
sedang dan rendah. Subjek yang masuk kategori NFC tinggi dan
rendah yang dilibatkan dalam studi lebih lanjut. Hal ini dilakukan
untuk memastikan adanya variasi skor NFC pada subjek penelitian.

4. Sikap terhadap Perilaku Hemat Listrik

Secara konseptual sikap didefinisi sebagai evaluasi umum yang
dibuat manusia terhadap dirinya sendiri, orang lain, objek atau isu-isu
tertentu (Petty dan Cacioppo, 1986). Dalam penelitian ini, sikap
dioperasionalisasikan sebagai sikap terhadap perilaku hemar energi
listrik yang secara operasional didefinisi sebagai rangkuman evaluasi
subjek terhadap pesan hemat energi listrik yang diterimanya.

Pengukuran sikap - terhadap perilaku hemat energi listrik
dikembangkan berdasar teori tentang komponen-komponen stkap yang
menyatakan bahwa sikap terdiri atas komponen kognitif, afeksif dan
perilaku. Indikator-indikator yang digunakan mengacu pada risetriset

85



terdahuly sergq beberapa indikator yvang dikembangkan sendiri melaluj
tahap-tahap purifikasi skala yang tmengacy pada Churci]] {1979).
Pengukuran sikap dikembangkan dalam dimens; evaluasi terhadap
besan  yang  diterima/evaliation (10 indikator), keyakinan atas
manfaat/belief 6 indikator), risiko bersepsian/perceived  1isk (4
indikator), kelangkaan sumber ene1gi persepsian/perceiyed scarcity (3

1993), tidak efektifefektif (Ruiter, 1993), tidak bergunafberguna
(Maheswaran dan Meyets—Levy, 1990) dan (Cox dan Cox, 2001), tidak
dapat dipercaya—dapat dipercaya (Davis, 1995) tidak televanrelevan
(Davis, 1995), tidak mendidik-mendidik (Cox dan Cox, 2001); tidak
menyenangkan—menyenangkan {Davis, 1995), tidak bijaksana»bijaksana
(Ruiter, 1993), berisiko-aman (Ruiter, 1993), buruk-bags (Ruiter,
1993), negatifpositif (Ruiter, 1993), tidak nNyaman-nyaman (Ruiter,
1993) dan sulitmudah (Ruiter, 1993),
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Dimensi keyakinan atas manfaat diukur dalap, enam indikator yang
melipuei: perlunya Penghematan listrik untuk penghematan biaya,
péntingnya Penghematan listrik untuk  menghindari pemadaman
bergilir, pentingnya penghemaran listrik untuk menjamin pasokan
listrik masyarakat di daerahy terpencil, pentingnya penghematan listrik
untuk  menjamin ketersediaan listrik  bagi generasi  mendatang,
pentingnya penghematar, listrik unek mengurangi emjsj CO2, dan
penghematan listrik sudah  mendesak untuk dijalankan, Keenam

keengganan dikalangan remaja untuk melakykan penghematan energi
listrik. Dimensi inj diukur dengan tiga item Pertanyaan  yang
menanyakan apakah berhemar energi liscrik: membuar remaja haryg
bekerja lebik keras, merasa tidak nyaman dan merasa berat untyk

sampai dengan 7 mulaj dari sangar tidak Setuju sampai sangat setujy,
Sebagaimana indikator dalam dimensi manfaat, indikator dalam
dimensi keengganan in; juga dikembangkan melalui tahap purifikasi
skala yang dibahas dalam bagian 3.3:9,

Dimensi petsepsi  kelangkaan digunakan untuk  mengukye
sejathmana efek informasi kelangkaan yang diberikan sebagai stimulj
dipersepsi oleh remaja. Dimensi jnj diukur melaly; tiga indikator yajpy.
bersepsi langkanya sumber energi listrik, persepsi banyaknya terjadi



Dimensi persepsi risiko digunakan untuk mengukur sejauhmana
partisipan mempersepsi pemborosan energi listrik sebagai perilaku
berisiko, Dimensi ini diukur dalam empat indikator yang menanyakan:
tisiko bagi generasi yang akan datang, risiko biaya bagi diri sendir,
risiko pemadaman bergilir dan ristko kurangnya pasokan listrik untuk
daerah terpencil. Indikator tersebut diukur dalam skala 1 sampai
dengan 7 mulai dari sangat tidak setuju sampai sangat setuju.
Pengembangan indikator-indikator dalam dimensi ini dibahas di bagian
3.3.9. Indikator pengukuran terdapat dalam Lampiran 6 diukur mulai
skala 1 sampai 7.

5. Niat Berhemat Energi

Niat  berperilaku  menunjukkan  sejauhmana  seseorang
berkemungkinan melakukan tindakan/pembelian (Assael, 1998).
Dalam penelitian ini niat berperilaku dioperasionalisasikan sebagai niat
berhemat energi listrik yang menunjukkan sejauhmana seseorang
berkemungkinan melakukan tindakan penghematan energi listrik
setelah subjek mendapat eksposur pesan mendorong hemat energi
listrik.  Variabel niat berhemat energi diduga memediasi pengaruh
sikap subjek pada perilaku hemat energi.

Dharmmesta  (1992) menjelaskan bahwa pengukuran minat
berperilaku perlu dilakukan segera sebelum pengukuran perilaku
dilakukan. Faktorfaktor lain yang turut campur dalam interval wakeu
yang pendek ini akan berakibat semakin lemahnya kotelasi antara
minat berperilaku dengan perilaku. Mengacu pada Assael (1998)
variabel niat biasanya diukur dalam skala mulai dari pasti akan
membeli (melakukan) sampai pasti tidak akan membeli (melakukan).
Dalam penelitian ini pengukuran niat dilakukan dengan indikator yang
dikembangkan Maheswaran dan Meyers-Levy (1990) dan Davis (1995)
yang menanyakan: 1) niat subjek untuk terlibat dalam upaya
penghematan listrik, 2) niat melakukan perilaku penghematan energi
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listrik segera, 3) niat untuk mengingatkan orangorang di sekelilingnya
untuk melakukan penghematan listrik, 4) niat mengubah gaya hidup
agar dapat melakukan penghematan listrik, 5) niat meluangkan waktu
untuk belajar lebih jauh tentang cara menghemat listrik dan 6) niat
menceritakan upaya-upaya penghematan listrik yang diketahui kepada
keluarga dan teman-teman. Instrumen-instrumen di atas diukur dengan
skala mulai dari sangat tidak mungkin (1) sampai sangat mungkin (7).

6. Perilaku Hemat Energi

Perilaku konsumen mefupakan segala sesuatu yang dilakukan
seseorang sebagai kesatuan pola reaksi atas suatu stimuli tertentu.
Dalam penelitian ini perilaku dioperasionalisasikan sebagai perilaku
berhemat energi listrik. Beberapa studi tentang pembingkaian pesan
tidak mengakomodasi pengukuran langsung perubahan perilaku dan
ini membatasi signifikansi hasil studj tersebuc (Tasso et al., 2005).
Studi ini mencoba mengukur perubahan perilaku akibat cksposur
pesan hemat energi. )

Pengukuran perilaku dilakukan dengan mengajukan dua pilihan
hadiah yang bernilai sama kepada partisipan yang meliputi pilihan
hadiah Lampu Hemat Energi sebagai proksi untuk perilaku hemat
energi listrik dan pilihan hadiah kaos sebagai proksi belum akan
melakukan perilaku hemat energi listrik.

Pengukuran perilaku dilakukan sesaat setelah partisipan mendapat
stimuli dan mengisi kuesioner (pengukuran langsung) dengan
menawarkan kepada responden pilihan suvenir berupa lampu hemat
energi (sebagai proksi untuk perilaku hemat energi) atau produk lain
dengan nilai yang setara dengan lampu hemat energi yang ditawarkan
(sebagai proksi belum akan melakukan penghematan energi).
Pengukuran langsung ini dilakukan Detweiler et al. (1999) dalam
konteks perilaku pencegahan kanker kulit dengan menawarkan sampel
krem pelindung matahari sebagai suvenir.
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c. Halaman ketiga: terdiri atas dua artikel pendek berjudul Apa
yang Dimaksud dengan Hemat Listrik berisi definisi tentang hemat
energi listrik dan Apa Manfaat/Risiko Penghematan/Pemborosan
Listrik yang menjelaskan manfaat yang akan diperoleh/risiko yang akan
ditanggung jika pelanggan melakukan/tidak melakukan penghematan
energi listrik. Manfaat penghematan listrik yang dijelaskan meliputi
lima hal yaitu: menghemat uang, meningkatkan ketersediaan pasokan
listrik bagi masyarakat sehingga mengurangi risiko pemadaman bergilir,
menigkatkan ketersediaan listrik bagi masyarakat di daerah terpencil,
meningkatkan ketersediaan listrik bagi generasi yang akan datang dan
mengurangi emisi CO;.

Risiko pemborosan listrik yang dijelaskan meliputi lima hal yaitu:
memboroskan uang, mengurangi ketersediaan pasokan listrik bagi
masyarakat sehingga meningkatkan risiko pemadaman bergilir,
mengurangi ketersediaan listrik bagi masyarakat di daerah terpencil,
mengurangi ketersediaan listrik bagi generasi yang akan datang dan
meningkatkan emisi CO;.

Halaman ini berisi materi halaman keempat pada buklet yang tidak
mencantumkan informasi kelangkaan.

d. Halaman keempat: Perubahan Apa yang Bisa Kita Lakukan?
Berisi tip-tip praktis cara menghemat energi listrik. Untuk subjek yang
tidak menerima stimuli kelangkaan halaman ini hanya berisi gambar
bola lampu sebesar satu halaman.

Rincian isi pesan pada tiap jenis buklet tercantum pada Tabel 6.2.
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Tabel 6.2. Rencana Isi Buklet Stimuli Eksperimen

klet 1. Pembingkaian Pesan Positif, Informasi
longkoan

laman 1: Listrik dan Kehidupan

fsi informasi vmum mengenai manfaat listrik bagi
hidupon manusia.

foman 2: Mosolah Energi Listrik di Negora Kita

diri dati empat alenia yang meliputi informasi
nipisnya cedongan minyak bumi, ketergontungan

du minyok bumi sebagai bahah pembangkit listrik dan
mungkinan menghodapi keis’s, terdapatnya
senjangan antora perturmbuhan pembongkit listik
ngan pertembuban permintaan Yistrik don funfuten
maja untuk terlibot dalam penghematan energi listrik,
laman 3:

10 yang dimaksyd dengmn hemot listrik

a manfaat penghematan listik

anfoat penghematan listik yang dijeloskan melipoti
na hol yeity; menghemot vang, meningkatkan
tersedioon pasoken listrik bagi musyarsket sehingga
engurengi isiko pemadaman bergilr, menigkatkan
tersedinan listik bogi mosyarokat di doerah ferpenl,
eningkatkon ketersediaan listik bogi generasi yang
kon dutang don mengurangi emisi €0,

oloman 4: Perubahan Apa Yang Bisa Kita Lekukon
etisi fip-tip prokis untuk berhemat energi listrik

Buklet 2. Pembingkaion Pesan Negotif, Infarmasi
Kelangkaan

Hualaman 1: : Lishik don Kehidupan

Berisi informasi umym mengenai monfaat listrik bogi
kehidupan monusia,

Haloman 2: Masaloh Energi Listrik di Negura Kite

Tendiri dori empat alenia yang meliputi informast
menipisnya cedangan minyak burni, kefergantungan
poda minyak bumi sehogai bahan pembangkit listrik dan
kemungkinan menghadagpi kisis, terdapotnya
kesenjangan antara perturabuhan pambanghdt listik
dengan pertumbuhan permintoan listik dan funtuton ©
remaja uniuk terlibat dalam penghematan energi fishik.
Hofaman 3:

Apo yang dimaksud dengan hemat listik

Ape risiko pemboroson fistrik

Risiko pemborosan listrik yang dijeloskan melipyti ima
hol yaitu: memboroskan uang, mengurangi ketersedioan
pasokan listik bogi masynrokat sehingga meningkotkan
istka pemadaman besgilir, mengurangi ketersediaan
listrik bagi mosyarakat di dasrab terpendil, mengurangi
ketersadinan listrik bogi generasi yang okan dotang dun
meningkatkan emisi (0,.

Halaman 4: Pensbahan Apa Yang Bisa Kita Lakuken
Berisi fip-tip prokdis untuk berhemat energi listrik

uklet 3. Pembingkaian Pesan Positif tanpa
iormasi Kelangkaan

oloman 1: : tistrik dan Kehidupon :
erisi informasi umum mengengi monfoat listrik bagi
ehidypon monusin,

oloman 2:

poyung dimaksud dengan hemat listrik

pa manfoat penghematun listik

danfuot penghemutan listrik yong dijeluskan meliputi
ma hal yoitu; menghemat vang, meningkatkan
atersediann pasokan listrik begi masyarokat sehingga
nengurangi tisiko pemodaman bergilir, menigkatkan
etersedioan lishik bogi mosyarakat di doerah terpendl,

Buklat 4 Pembingkatan Pesan, tanpa Informasi
Kelangkaan

Holoman 1z : Lishik don Kehidupan

Besisi informosi umum mengenai manfuat lishik bagi
kehidupan manusia,

Haloman 2:

Apu yung dimoksud dengan hemat listrik

hpu ristko pemborosan listik

Risiko pembososan listik yang difelaskan meliputi lima
hol yaitu: memberoskan uang, mengurangi ketersedinan
pasekan listrik bagi mosyorakat sehinggo meningkatken
risiko pemadamon bergilic, mengurangi ketersedionn
listrik bagi masyorckat di daeroh terpendil, mengurangi
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meningkatkan ketersediaan listik bagi generosi yong
okan datang den mengurangi emisf (0,

Halomen 3; Perubokan Apa Yony Bisa Kita Lakukan
Beris] tip-tip praktis untuk bethemat energi listrik
Halamon 4: Pembingkaion Pesan Positif

Gambor bolo fompu

ketersediaun listrik bogi generasi yong okan datong dan
meningkatian emisi €0,

Halaman 3: Perubohan Apa Yong Bisa Kita Lakukan
Berisi tip-tip paktis untuk bethemat energi listrik
Haloman 4: Pembingkaian Pestn Negatif

Gambar bolo lampu

6.7. Cek Manipulasi

Cek manipulasi dilakukan untuk menentukan apakah stimuli yang
diberikan dipersepsi sama oleh responden seperti yang dikehendaki
oleh peneliti. Tahap ini dilakukan between subject. Cek manipulasi yang
dilakukan adalah:

1. Cek Manipulasi Pembingkaian Pesan

Cek manipulasi pembingkaian pesan dilakukan untuk mengukur
kemampuan materi stimuli menyampaikan aspek manfzat melakukan
penghematan energi listrik (pembingkaian positif) dan aspek risiko
tidak melakukan penghematan energi listrik (pembingkaian negatif).
Pengukuran cek manipulasi dilakukan dengan mengacu pada Tsai
(2006), dengan cara meminta subjek menilai beberapa hal berikut:

a. Tingkat keyakinan subjek bahwa pesan tersebut menekankan
implikasi positif melakukan tindakan yang dipromosikan.

b, Tingkat keyakinan subjek bahwa pesan tersebut menekankan
implikasi negatif tidak melakukan tindakan yang dipromosikan.

Respon terhadap pernyataan tersebut diukur dalam skala 7 poin
mulai dari: tidak menekankan sampai menekankan, tdak langka
sampai langka dan tidak yakin sampai yakin.

2. Cek Manipulasi Informasi Kelangkaan

Cek manipulasi informasi kelangkaan dilakukan untuk memastikan
kemampuan stimuli yang diberikan menyampaikan informasi
kelangkaan energi. Pengecekan ini sekaligus untuk memastikan apakah
variabel kelangkaan ini harus menjadi variabel stimuli atau variabel
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lam suatu definisi konstruk, mengidentifikasi contoh dari seluruh
ea definisi dan mengembangkan indikator yang memuat semua

gian definisi (Neuman, 1997),

Validitas konstruk dikategori dalam dua tipe, yaitu validitas
mvergen (convergent validity) dan validiras diskriminan (discriminant
lidity). Validitas konvergen menunjukkan validitas suatu instrumen
ng ditentukan berdasar konvergensinya dengan instrumen lain yang
jenis dalam mengukur konstruk. Ini ditunjukkan dari nilai korelasi
ng tinggi antara butirbutir pertanyaan yang mengukur kensep yang
ma. Validitas konvergen akan dilihat dari factor loading pada rotated
mponent matrix yang relatif besar yaitu sekitar 0,7 (Hair et al., 2006).

Validitas diskriminan menunjukkan validitas suatu instrumen yang
tentukan berdasar rendahnya korelasi dengan instrumen lain yang
gunakan untuk mengukur konstruk yang berbeda. Validitas
skriminan dilibat dari factor loading yang relatif kecil (factor loading
atu konstruk dengan indikatornya harus lebih besar dari factor loading
dikator tersebut dengan konstruk lain). Misalnya, factor loading
dikaror yang mengukur sikap dengan konstruk sikap harus lebih
esar dibanding factor loading indikator tersebut dengan konstruk NFC.

2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas berarti keandalan atau konsistensi. Pengukuran
liabilitas menunjukkan kestabilan alat ukur. Suatu alat dikatakan
eliabel apabila dapat memberikan hasil yang sama jika digunakan
ntuk mengukur ulang objek yang sama (Neuman, 1997). Pengujian
eliabilitas bertujuan mengkonfirmasi bahwa indikator-indikator yang
igunakan cukup mewakili konstrulkonstruk penelitian, Pengujian
eliabilitas dilakukan dengan melihat nilai’ Cronbach Alpha. Kriteria
ang digunakan adalah 0,7 (Hair et al., 2006).

3. Pengujian Instrumen NFC

g6

Penulis melakukan uji coba kuesioner NFC pada 99 mahasiswa,
Dari jumlah tersebut, hanya 91 kuesioner yang dapat digunakan, yang
meliputi 44 pria dan 47 wanita. Responden berasal dari fakultas
eksakta (44 responden) dan fakultas non eksakta 47 ponden)
Pengujian ini dilakukan dengan tujuan dan hasil se ebagai benkut (
selengkapnya disajikan di Lampiran 5).

a. Mengidentifikasi variabilitas skor NEC pada mahasiswa
berdasar perbedaan jenis kelamin dan latar belakang pendidikan. Hasil
pengujian menunjukkan, skor ratarata adalah 62,37 dengan standar
deviasi sebesar 8,694. Skor tertinggi adalah 84 dan skor terendah 41,
Uji normalitas menunjukkan nilai signifikansi 0,446 dan dapat
disimpulkan bahwa data yang diperoleh terdistribusi normal.

b.  Mengidentifikasi perbedaan NFC menurut jenis kelamin
responden. Dengan pengujian independent sample test, hasil pengujian
menunjukkan signifikansi sebesar 0,231 dan ini berarti tidak terdapat
perbedaan signifikan antara NFC responden pria dan wanita.

¢. Mengidentifikasi perbedaan NFC menurut asal fakultas.
Dengan pengujian independent sample test, hasil pengujian menunjukkan
signifikansi sebesar 0,719 dan ini berarti tidak terdapat perbedaan
signifikan antara NFC responden mahasiswa eksakta dan non eksakta.

d. Menganalisis dimensionalitas konstruk NFC. Pengujian awal
ini juga bermaksud mengkonfirmasi perbedaan pendapat antara
Mongeau (1989) dengan Lord dan Putrevu (2006) tentang
multidimensionalitas NFC. Mongeau (1989) dan mayoritas peneliti lain
menyatakan bahwa NFC adalah konstruk unidimensional. Namun,
Lord dan Putrevu (2006) menunjukkan bahwa konstruk ini pada
kenyataannya multidimensional, Lotd dan Putrevu (2006)
menyatakan NFC memiliki 4 dimensi yaitu kenikmatan stimulasi
kognitif (enjoyment of cognitive stimulation), preferensi terhadap
kompleksitas berpikir (preference of complexity), komitmen tethadap
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eksperimen laboratorium belum penulis temukan. Risetriset terdahulu
tentang pembingkaian pesan lebih banyak dilakukan dalam konteks
perilaku kesehatan, perilaku pembelian konsumen dan perilaku pilihan
berisiko. Pengembangan dan pengujian instrumen yang dilakukan
untuk mengembangkan dan menguji instrumen yang valid dan reliabel
yang akan digunakan dalam eksperimen utama ini disebut sebagai
purifikasi skala.

Pengembangan instrumen dilakukan dengan mengacu pada tahap-
tahap purifikasi skala (Churcill, 1979). Instrumen yang dikembangkan
divji terlebih dahulu melalui serangkaian  studi pendahuluan.
Pengembangan instrumen ditekankan pada variabel sikap dan niat
subjek terhadap perilaku hemat energi listrik. Sementara, untuk
variabel NFC hanya dilakukan pengujian validitas dan reliabilitas
karena sudah tersedia instrumen pengukur skor NFC. Pengujian
instrumen yang telah ada maupun yang dikembangkan dalam riset ini
dilakukan dengan uji validitas dan reliabilitas.

1. Uji Validitas

Validitas menunjukkan sejauhmana konstruk yang digunakan
peneliti mampu menggeneralisasi temuan di luar studi. Validitas juga
menunjukkan kualitas pengukuran (Neuman, 1997). Metoda yang
digunakan untuk menguji validitas adalah exploratory factor analysis.
Pengujian validitas yang dilakukan meliputi pengujian validitas muka
(face validity), validitas muatan (content validity) dan validitas konstruk
(construct validity). Validitas muka adalah penilaian yang dilakukan oleh
komunitas ilmiah untuk memastikan bahwa indikator sungguh-
sungguh mengukur konstruk. Dengan validitas muka, peneliti meyakini
bahwa suatu definisi sesuai dengan metoda pengukurannya. Validitas
muatan berkaitan dengan pengujian apakah seluruh muatan definisi
suatu variabel telah direpresentasi dalam pengkurannya. Pengukuran
validitas muatan melibatkan tiga tahap yaitu: menspesifikasi konten
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aya kognitif {commitment of cognitive effort) dan harapan terhadap

mahaman (desire of understanding). Dalam riset ini penulis melakukan _

ngujian dengan exploratory factor analysis terhadap ke 18 item
sttumen NFC. Hasil anti image correlation menunjukkan adanya factor
wding yang lebih besar dari 0,5 dengan jumlah faktor terbentuk
jumlah 5. Melalui confirmatory factor analysis, penulis melakukan rotasi
. ekstraksi serta menentukan jumlah fakeor sebesar 4 sesuai temuan
rd dan Putrevu (2006). Hasilnya menyatakan keempat faktor
emiliki nilai Eigenvalues lebih dari 1, namun terdapat 14 item yang
engelompok pada faktor 1, 2 item pada faktor 2 dan masing-masing 1
ktor pada faktor 3 dan 4. Berdasar hasil studi pendahuluan ini,
2nulis lebih meyakini pendapat sebelumnya (Mongeau, 1989) bahwa
FC adalah konsttuk yang unidimensional. Pada tahap riset
lanjutnya, NFC dianggap sebagai konstruk yang unidimesional.

7. Pengembangan Instrumen Sikap dan Niat

Pengembangan instrumen dilakukan dengan mengacu pada prinsip

engembangan instrumen yang diajukan oleh Churchilt (1979). Hal ini .

lakukan karena penulis tidak menemukan instrumen yang baku
engukur sikap tehadap perilaku hemat energi listrik. Berikut adalah
haptahap yang telah dilakukan (hasil selengkapnya disajikan di
ampiran 6).

a. Mendefinisi domain konstruk sikap terhadap perilaku hemat
nergi listrik. Definisi yang dibuat mengacu pada literatur terdahulu
ing relevan.

b. Mengembangkan  butirbutir  pertanyaan yang  mampu
ienggambarkan  domain  konstruk. Hal ini dilakukan melalui
enelusuran terhadap literatur terdahulu serta melakukan diskusi
elompok terfokus dengan seorang pakar dibidang kelistrikan dan dua
rang peneliti di bidang keperilakuan. Penulis selanjutnya mengedit
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butirbutir pertanyaan yang dikembangkan yvang dianggap memiliki
makna ganda. '

¢. Pengembangan instrumen sikap dilakukan dengan mengacu
pada dimensi-dimensi sikap yang dikembangkan oleh beberapa peneliti
terdahulu {Freiden dan Downs, 1986; Sin, 2003) dan berdasar hasil
studi pendahuluan. Dimensi-dimensi sikap yang dikembangkan pada
tahap awal adalah: 1) dimensi keyakinan terhadap penghematan energi
(7 item), 2) manfaat penghematan energi (6 item), 3) kelangkaan
persepsian (5 item), 4) risiko persepsian (3 item), 5) keengganan
melakukan penghematan (6 item), 6) keterlibatan (5 item), dan 7)
evaluasi terhadap pesan (10 item). Penulis menambahkan dimensi
kelangkaan persepsian dan risiko persepsian untuk mengukur efek
petlakuan pemberian informasi kelangkaan yang diberikan pada
partisipan dalam eksperimen. Penulis juga menambahkan dimensi
keengganan (reluctance) karena dalam studi pendahuluan terungkap
adanya keengganan untuk melakukan penghematan energi listrik dj
kalangan remaja.

d. Melakukan penyebaran butitbutir pertanyaan kepada sejumlah
responden untuk mengukur konsistensi internal dan melakukan
analisis faktor untuk menentukan dimensinyz. Pada tahap awal
dikembangkan instrumen yang terdiri dari 37 butir pertanyaan.
Pengujian ini juga menguii 7 butir pertanyaan tentang niat. Pengujian
awal dilakukan terhadap 91 orang responden. Responden adalah
mahasiswa Universitas Muhammadiyah Yogyakarta yang dipilih melalui
metoda convenience sampling.

¢. Mengevaluasi temuan butir ¢ dengan melakukan perbaikan pada
format pertanyaan.

Pengujian terhadap instrumen yang dikembangkan dilakukan
dengan menggunakan analisis faktor. Hasil analisis faktor setelah tiga
kali iterasi belum memberikan hasil seperti yang diharapkan. Dari 33
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butir item pertanyaan hanya 17 item yang memiliki factor loading lebih
dari 0,4 dan tidak mengelompok ke dalam dimensi-dimensi seperti yang
diharapkan.

Tabel 6.3. Hasil Analisis Faktor lterasi Ketiga
Berdasar hasil analisis tersebut kemudian dilakukan perbaikan

{omponent
dengan mengubah bentuk-bentuk pertanyaan formatif ke dalam bentuk e | . T
pertanyaan reflektif serta mengurangi beberapa butir pertanyaan iz 785
kuesioner asal yang dianggap tidak perlu. B3 B28
f. Berdasar perbaikan yang telah dilakukan, penulis kembali “ al
melakukan penyebaran kuesioner pada 126 responden. Responden 5 16
adalah mahasiswa Fakultas Ekonomika dan Bisnis Universitas Gadjah L 748
b1 740
Mada yang dipilih dengan metoda penyampelan convenience sampling. R
g Melakukan analisis faktor ulang dan  menghitung PR
konsistensinya. PR
Sebagaimana dalam pengujian tahap sebelumnya, konstruk sikap B o
dalam pengujian tahap kedua ini juga terdiri atas enam dimensi yang "
telah mengalami penyesuaian’ pada butirbutir pertanyaannya. Keenam d 860
dimensi tersebut adalah: 1) keyakinan (10 item), 2) keengganan (3 Q 877
item), 3) manfaat (6 item), 4) kelangkaan persepsian (3 item), 5) risiko 3 o)
persepsian (4 item) dan niat (6-item). Rincian butirbutir pertanyaan ) 452
dalam pengujian tahap kedua ini dapat dilihat pada Lampiran 6. Hasil sl J3?
analisis faktor terdapat pada Tabel 6.3. s 725
Hasil analisis faktor untuk uji coba kuesioner pada tahap-kedua ini s 45
metunjukkan nilai KMO sebesar 0,806 dengan signifikansi sebesar a J8
0,00 yang berarti data yang tersedia memadai untuk dilakukan analisis 3 A%
faktor. Hasil analisis faktor pada tahap kedua ini menunjukkan a 830
perubahan pada factor loading yang lebih baik, Hasil iterasi tahap ke 3 u &7
dalam analisis faktor disajikan dalam Tabel 6.3. Dari tigapuluh dua 'e:] 14
indikator yang diuji, terdapat 25 indikator yang memiliki factor loading ::Iz ;z;

lebih besar dari 0,4 dan mengelompok ke dalam 6 faktor seperti yang
diharapkan secara lebih baik.

Sumber: doto piimer
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6.9. Studi Pendahuluan Kebiasaan Partisipan dalam

Menggunakan Energi Listrik

Selain menguji konstruk NFC, studi pendahuluan juga .meneliti
kebiasaan remaja dalam menggunakan energi listrik. Pada bagian awal
kuesioner diajukan pertanyaan mengenai kebiasaan responden dalam
menggunakan  energi  listrik, Pengembangan  indikator  yang
menanyakan kebiasaan responden ini mengacu pada Energy Conservation
Index yang dikembangkan oleh Freiden et al. (1986) dengan petiyesuaian
terhadap kebiasaan hidup masyarakat di Indonesia serta mengacu pada
temuan hasil studi pendahuluan (wawancara dan diskusi kelompok
terfokus). Terdapat 8 (delapan) indikator yang dikembangkan yang
diukur dalam 7 skala jawab';m mulai dari tidak pernah sampai selalu.
Tabel 6.4 menampilkan ke 8 indikator beserta ratarata jawaban
responden.

Tabel 6.4.
Indikator Pengukur Kebiasaan dalam Menggunakan Energi
Listrik

No,  Pernyataan Rata-reta
1. Kebiosaon lupo memotikon lampu yung tidak digundken logi. 376
2. Kebiosaan tetidur delam keadoon TV mosih menyola sampai pagi. 4,06
3. Tebinsaan menyeterika pokaian yang okan dipokai sesuat sebelum memakainya. 3,55
4 Hebiasaan lupa memgtikan komputer sementara dan tertidur ssmpai pagi. 276
T Nebiosoon memboca nformasi energi secara felif sebelum membel perclaton elekiranik. 3,86

Yebiasuan menjaga kebersthan dan kondisi perclatan elektronik agar mendupatkan efisiensi

P 486

yong lebih baik.

7 Kebiosoan memith produk hemat energi ketikn membeli peraloton elekonik. 49

Kebiasaan meninggafkan kemar, don memostikan semua peralotan elokironik yang fidek
tetpaksi dolom keadoan mati.

Sumber: data primer
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Informasi menarik yang dapat diperoleh dari Tabel 6.4. di atas
adalah bahwa perilaku remaja dalam menggunakan energi listrik masih

- terkesan tidak konsisten. Mereka cenderung tidak hemat dalam

aktivitas tertentu (lupa mematikan peralatan yang tidak digunakan lagi,
tertidur dalam keadaan TV masih menyala, menyeterika baju sesaat
sebelum digunakan) tetapi dalam aktivitas lain mereka menyatakan
kebiasaankebiasaan yang menunjukkan perilaku hemat (memilih
peralatan yang hemat energi, membaca informasi produk sebelum
membeli atau menggunakan, menjaga kebersihan peralatan). Hal ini
konsisten dengan temuan diskusi kelompok terfokus serta pendapat
peneliti sebelumnya bahwa perilaku hemat energi adalah perilaku yang
seringkali mucul secara tidak konsisten.

Pada tahap uji coba kedua juga diajukan pertanyaan mengenai
kebiasaan responden dalam menggunakan energi listrik, namun jumlah
pertanyaan diringkas dalam empat butir pertanyaan (Hbt1-Hbt4) yang
menanyakan: 1} kebiasaan lupa mematikan peralatan elektronik yang
tidak digunakan lagi, 2) kebiasaan menyeterika pakaian yang akan
dipakai sesaat sebelum memakainya, 3) kebiasaan tertidur dengan
membiarkan televisi atau peralatan elektronik lainnya tetap menyala
sampai keesokan harinya, dan 4) kebiasaan tidak menaruh perhatian
pads artikel yang berhubungan dengan upaya penghematan listrik.
Skala yang digunakan adalah antara 1 sampai dengan 7 rulai dari
selalu sampai tidak pernah.

Hasil statistik deskriptif untuk pengukuran kebiasaan responden
dalam menggunakan energi listrik disajikan pada Tabel 6.5. Berdasar
hasil statistik deskriptif pada Tabel 6.5. dapat dilihat bahwa rata-rata

jawaban responden berkisar antara 3,71 sampai dengan 4,60 yang

menunjukkan bahwa mereka masih memiliki kebiasaan yang cenderung
belum hemat energi listrik. Jawaban rata-rata terendah adalah pada

butir pertanyaan tentang kebiasaan menyeterika satu persatu sesaat
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sebelum memakaj pakaian dan jawaban ratrata tertinggi sebesar 4,60
pada kebiasaan mematikan peralatan elekeronik vang tidak digunakan
lagi.

Tabel 6.5,
Statistik Deskriptif Indikator Pengukur Kebiasaan dalam
Menggunakan Energi Listrik

Moksitnu
m

N Range Minimum Meon Std. Deviasi Vorion Skewpess Kuatogis

SOt Sl S gy Es:fm Stat st g Mg Std. Errar

Erzor
7 460 148 1476 2809 195 214 -g54 45

1
bt 2 128 1 7 371 184 2081 433 16 2is 1305 425
Wt 3 128 4 1 7 423 188 2197 45 1 m 1318 425
Hit 4 128 1 7 125 128 1447 2094 4 94 -405 425
Jymich 128

Sumber; data primer

dalam eksperimen,

6.10. Prosedur Eksperimen

Eksperiren dilakukan dengan tahap-tahap sebagai beriky,

1. Tahap pra uji: mula-mula dilakukan pengukuran skor NFC
selyruh partisipan serta pengukuran sikap untuk tahap pra uji.

2. Berdasar hasil pengukuran NFC pada tahap pra uji, diketahui -

data skor terendah dan skor tertinggi. NFC partisipan yang kemudjan
dibagi dalam tiga kategori yaity tinggi, sedang dan rendah. Partisipan
dengan skor NEC tinggi dan rendah dilibatkan dalam riset sebagaj
partisipah eksperimen sedang partisipan dengan sker NFC sedang tidak
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dilibatkan dalagm eksperimen, Hal in; dilakukan yneyk menjarnin
variabilitas NFC Partisipan eksperimer,

3. Penulis melakukan benugasan kepada seluruh daftar Partisipan

(rendah, sedang dan tinggl) menjadj empat  kondis; petlakuan
(pembingkajan Pesan positif dengan infy kelangkaan, pembingkaian
pesan positif tanpa info kelangkaap, pembingkaian pesan negatif

. dengan info kelangkaan dap pembingkajan Pesan negatif tanpg jnf,

kelangkaan), Dengan demikian terdapat dua belag kondisi perlakuan
vang dialokasikan kepada seluryh partisipan,

4. Proses pengacakan dilakykan dengan menggunakan kargy
sebanyak jumlah partisipan yang hadir pada sesi pertama. Setiap kare;

pada sesi pra Uji, yang telgh dikelompokkan menurut kategori NFC
tinggi, tendah dan sedang,

5. Tahap berikutnya adalah tahap Pengujian utamy berupa

mereka. Stimuli yang diberikan berupa legfler empat halaman yang
berisi informasi umum tentang kelistrikan, informasj kelangkaan,
pembingkajan pesan hemat energi listrik dapn tip tentang cara praktis
berhemat Jistrik,

6. Selanjutnys, partisipan diminta unpyk mengisi kuesioner Yyang

mengukur respon mereka terhadap pesan penghematan energi yang
disampaikan,
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7. Pada tahap akhir, partisipan diminta untuk memilih suvenir
yang ditawarkan. Pilihan suvenir yang ditawarkan berupa lampu hemat
energi atau proditk lain dengan nilai yang sama.

8. Terakhir, dilakukan debriefing. Debriefing diberikan kepada
subjek untuk menjelaskan tujuan eksperimen dan alasan dilakukan
eksperimen  (Christensen, 1988). Hal ini penting ‘ketika peneliti
melakukan  deception yaitu memberikan informasi yang dapat
memberikan persepsi keliru (misleading) tentang fenomena tertentd
untuk kepentingan eksperimen {Neuman, 1997).

6.11. Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini meliputi tiga jenis pengujian,
yaitu analisis statistila deskriptif, ujl beda ratarata, dan ujl regresi
logistik.

1. Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif mencakup pengujian distribusi frekuensi sampel
penelitian dan uji asumsi beberapa variabel dengan data metrik.
Analisis dimulai dengan deskripsi farakteristik demografis partisipan,
seperti jenis kelatnin, usia, asal perguruan tinggi dan fakultas, serta data
demografis lainnya. Karakeeristik data yang diperoleh juga dideskripsi
dalam bentuk nilai rerata, deviasi standar serta nilai minimum dan
maksimum.

2. Independent Sample t test

Teknik independent sample ttest digunakan untuk menguji efek utama
dalam penelitian ini. Teknik ini membandingkan pilai rata-rata dari
dua. kelompok variabel tertentu. Asumsi yang mendasari penggunaan
teknik ini adalah: 1) variabel terikat terdistribusi normal (hal ini bisa
divji dengan QQ Plot), 2) varian kedua kelompok rerhadap variabel
terikat relatif sama (hal ini bisa dicek dari hasil pengujian Levene Test,
3) kedua kelompok saling independen.
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Hipotesis yang dirumuskan dalam pengujian ini adalah:

Ho: rata-rata kedua kelompok tidak berbeda.

H1; rata-rata kedua kelompok berbeda.

Selanjutnya signifikansi perbedaan kedua kelompok bisa dilihat
berdasar nilai signifikansi ttest equatlity of means.

3, Anova

Anove menunjukkan variabilitas responden dalam kelompok (within
groups estimate of variance/mean square within group/MSy) dan perbedaan
antara kelompok yang disebabkan karena efek perlakuan (between group
estimate of variance/mean square between group/MSp). Rasio MS;; terhadap
MSy merupakan ukuran seberapa besar varian disebabkan karena
perbedaan perlakuan bukannya varian yang diharapkan dari sampel
acak. Rasio MS; tethadap MSy menunjukkan nilai F statistik yang sama
dengan penghinmgan pilai t (Hair-et al., 2006).

Secara umum, dalam penelitian ini Anova digunakan untuk melihat
apakah terdapat perbedaan efek perbedaan sikap yang terjadi karena
perbedaan perlakuan pada delapan kelompok subjek yang mendapat
perlakuan berbeda sesuai desain eksperimen pada Tabel 3.1, Secara
rinei ini meliputi pepgujian hipotesis pertama tentang dugaan adanya
perbedaan sikap antara subjek yang mendapat pembingkaian pesan
pegatif dan pembingkaian pesan positif, pengujian hipotesis kedua
tentang apakah tetdapat perbedaan sikap anfara kelompok yang
mendapatkan stimuli berupa informasi kelangkaan, dan informasi
ketidaklangkaan dan pengujian  hipotesis ketiga tentang apakah
terdapat perbedaan sikap antara kelompok yang memiliki NFC tinggi
dengan kelompok yang memiliki NFC rendah.

4. Uji Regresi

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan dua teknik
regresi yaitu regresi sedethana dan regresi logistik. Regresi sederhana
menguji pengaruh sikap subjek pada niat berhemat energi sedangkan
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regresi logistik menguji pengaruh niat berhemat energi pada perilaku

berhemat enefgi.

Uraian pada Bab Enam {ni telah memaparkan berbagai hal yang
berkairan dengan metoda penelitian dan pengyj jan-pengujian awal yang
dilakukan. Selanjutnya pada bab berikutnya akan diuraikan hasil
eksperimen yang meliputi uraian pelaksanaan tahap pra uji, tahap
eksperimen, penjelasan Larakreristik  subjek penelitian, hasil cek
manipulasi, pengujian asumsi, pengujian validitas dan reliabilitas,
pengujian hipotesis dan pembahasannya.
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BAB Vi

Studi Eksperimen
Pembingkaian Pesan
dalam Kampanye
Hemat Energi

Bagian ini menjelaskan tahap pelaksanaan eksperimen, analisis
data beserta pembahasannya. Eksperimen dilakukan melalui dua tahap
yaitw: 1) tahap pra uji dan 2) tahap penguiian. Tahap pra uji mengukur
skor NFC partisipan. Tahap pengujian mengukur respon partisipan
setelah mendapat stimuli berupa pesan hemat energi listrik. Analisis
data dilakukan untuk menguji hipotesis penelitian  yang telah
dirumuskan beserta perhitungan-perhitungan tambahan yang dianggap
perlu. Pada bagian pembahasan diuraikan diskusi secara lebih
mendalam tentang hasil analisis statistika yang telah dilakukan.

7.1. Temuan Studi Pendahuluan

Untuk mendapatkan gambaran tentang perilaku masyarakat dalam
melakukan penghematan energi listrik, penulis melakukan serangkaian
studi pendahuluan. Studi pendahuluan dilakukan dalam tiga tahap
studi eksploratori. Studi eksploratori dilakukan dalam tiga tahap
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melalui wawancara mendalam dan diskusi kelompok terfokus. Studi ini
dilakukan dalam setting perilaku hemat energi dengan tujuan: 1)
mengkonfirmasi apakah fenomena pemborosan energi listrik masih
terjadi di kalahgan masyarakat, dan 2) menentukan kelompok usia
pelanggan yang dianggap paling resisten terhadap upaya penghematan
energi listrik.

Studi eksploratori pertama berupa wawancara mendalam dilakukan
dengan wawancara tethadap dua orang staf Humas PT PLN untuk
mendapatkan informasi tentang fenomena perilaku masyarakat dalam
mengkonsumsi energi. Studi tahap ini bertujuan memperoleh
gambaran tentang pola konsumsi energi serta berbagai permasalahan
dalam bidang energi listrik. Berikut petikan beberapa bagian penting
dalam wawancara tersebut {salinan wawancara selengkapnya disajikan
pada Lampiran 1).

“Dalam salah satu sesi diskusi di gedung UC UGM, seorang
mahasiswa menanyakan kepada saya, mengapa PLN yang menjual
liserik malah meminta masyarakat menghemat pengpunaan produk
vang dijualnya? bukankah semakin besar listrik yang digunakan
masyarakat, pihak PLN akan semakin untung!”. “Pertanyaan ini,
terulang dan muncul dari salah seorang anggota DPRD di Kulon Progo
dalam acara dengar pendapat antara PLN dengan DPRD.”

“Terhadap upaya PLN untuk mengajak masyarakat melakukan
penghematan ini muncul banyak resistensi. Muncul tdingan bahwa
telah terjadi mismanagement dalam tubuh PLN dalam hal perencanaan
enetgi. Pada dasarnya sejak 10 tahun yang lalu sudah disadari jika
pertumbuhan suplai energi akan lebih rendah dari pertumbuhan
permintaan energi. Tetapi saat itu BBM masih murah. Kekurangan
pasokan daya dikalangan industri masih banyak disuplai oleh kalangan
industri sendiri dengan menggunakan pembangkit sendiri. Ketika
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BBM mengalami kenaikan dengan puncaknya pada tahun 2005, sektor

industri yang menggunakan genset kembali ke PLN karena harga jual
PLN jauh lebih murah.”

“Fenomena turunnya harga BBM tetap membuat upaya
penghematan listrik relevan untuk dilakukan:

1. Penghematan energi berkaitan dengan masalah perilaku.
Pertumbuhan demand listrik di Indonesia berkisar 6-7% pet tahun.
Padahal pertumbuhan kapasitas pembangkit hanya 3% per tahun, Jika
kita tidak berhemat maka akan terjadi defisit listrik dalam bentuk
pemadaman bergilir.

2. Krisis global yang melanda negara AS membuat perbaikan
pertumbuhan ekonomi menjadi prioritas bagi pemerintahan yang
sekarang. Jika nanti ekonomi dunia tumbuh dan harga minyak
kembali meningkat maka tuntutan penghematan energi akan muncul
lagi. Jika upaya penghematan ini telah menjadi kebiasaan, maka
penghematan energi tidak menjadi sulit lagi dilakukan.”

Hasil wawancara ini memberikan beberapa informasi sebagai
berikut. Pertama, masyarakat belum secara sadar melakukan
penghematan energi, masyarakat juga tidak memiliki pemahaman
tentang kelangkaan sumber daya energi yang digunakan sebagai
pembangkit listrik sehingga tidak memahami alasan mereka harus
melakukan penghematan energi listrik. Kedua, penghematan energi
listrik masih diperlukan dan masih relevan untuk ditakukan meskipun
terjadi penururnan harga minyak bumi, agar perilaku ini dapat menjadi
kebiasaan dalam kehidupan seharihar di kalangan masyarakat,
terutama untuk menghindari pemadaman bergilir karena adanya defisi
suplai energi dibanding pertumbuhan permintaan listrik dan untuk
menjamin  ketersedizan energi dalam jangka panjang. Ketiga,
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Penghematan  perly dilakukan oleh kalangan  industr; maupun
konsumen rumah tangga. Pada pelanggan industri, pemerineah bisa
melakukan upaya “pemaksaan” seperti pengalihan beban keja. Namun,
pada pelanggan rumah tangga, pemerintah hanya bisa memberikan
himbauan persuasif, Padahal akumylasi pemborosan-pemborosan kecil
dari sektor pelanggan rumah fangga ini akan menjadi signifikan
jumlahnya karena sektor rumah tangga adalah segmen pelanggan
terbesar pemerintah.

Studi eksploratori kedua berupa survei dilakukan dengan tujuan
mendapatkan wmasukan dari anggota masyarakat tentang pandangan
dan perilaku mereka dalam mengkonsumsi energi. Studi tahap ini
berusaha mengidentifikasi apakah masyarakat merasa sudah melakukan
penghematan energi dan kelompol masyarakat manakah vang dianggap
paling tidak sadar tethadap upaya penghematan energi, Studi
pendahuluan ini dilakukan dengan wawancara. menggunakan dafiar

maupun melalui telepon, Responden dipilih berdasar metoda sampel
kemudahan. Karakteristik demografis responden  terlampic pada
Lampiran 2. Lama wawancara berkisar antara 510 menit per orang.
Pertanyaan yang diajukan adalah;

L. apakah responden menganggap masyarakat, termasuk diri
mercka sendiri sudah melakukan penghematan energi listrik, dan
2. kelompok masyarakat yang dianggap paling tidak hemat energi
listrik. :

Hasil studi inj menunjukkan, 42 orang yang diwawancaraj
menganggap bahwa masyarakat, termasuk diri mereka sendiri, belum
bethemat energi listrik, Sementara, 6 orang menyatakan, masyarakat,
termasuk dirinya ‘sendiri, sudah berhemat energi. Studi awal ini
menyimpulkan, setidaknya terdapat tiga kategori kelompok pengguna:
1) kelompok masyarakat yang belum bethemat energi, 2) kelompok
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seperti:

“ Kalau saya pribadi mungkin sudah ada upaya-upaya untuk
berhemat, tapi kalaw secara komuyng] rasanya belum, Maksud saya, kalau

“Kalau di kantor belum, kalaw dj tumah kadang terpikir, tapi buat
saya hemat listrik beracti harus menggunakan cahaya secukupnysa, saga
merasa itu membuat suasana jadi muram dan bisabisa saya jadi tidak
bersemangat bekerja. Jadi kalay harus bekerja, ¥a semua lampy yang
ada saya pakai secara maksimal. Biar semangat gitu lho,”

belum hemat, apalagi di kantor yang biaya listriknya tidak kita tanggung
sendiri. Rasanya semug dari kita belum berhemat listrik.*



“Remaja, apalagi pria, mereka itu suka nyetel musik keraskeras, sezel
(menghidupkan) TV lama tidak dimatikan dan ditinggal tidur sampai
pagi, kadang setelah itu mereka ninggalin kamar kos juga tanpa matikan
peralatan elektronik apalagi lampu.”

“Anak muda, buktinya kalau di tempat kos saya, setiap anak
menyalakan alat elektronik yang dimiliki. Orangnya lagi ngetik di
komputer, TV nya hidup dan tapenya disetel keras-keras.”

Hasil wawancara ini memberikan beberapa informasi penting yaitu:
terdapat fenomena rendahnya kesadaran berhemat energi listrik di
kalangan masyarakat dan kelompok usia yang dianggap paling tidak
hemat listrik adalah remaja (salinan lengkap wawancara ini disajikan
pada Lampiran 2). Temuan ini selanjutnya dikonfirmasi kepada
partisipan remaja pada tahap studi eksploratori selahjilmya melalui
metoda kelompok diskusi terfokus.

Studi eksploratori ketiga berupa diskusi kelompok terfokus. Studi
ini dilakukan terhadap kelompok masyarakat yang dianggap paling
tidak hemat energi, untuk mendapatkan informasi tentang: 1. sikap
mereka terhadap program penghematan energi, 2. alasan-alasan mereka
tidak melakukan penghematan energi serta perilaku mereka dalam
mengkonsumsi energi dan 3. Keyakinan mereka terhadap isu
kelangkaan energi. Berdasar -temuan studi pendahuluan sebelumnya,
remaja merupakan kelompok yang dianggap paling tidak hemat energi,
sehingga kelompok inilah yang kemudian diajak untuk melakukan
diskusi. Diskusi ini dilakukan dengan dua kelompok, berjumiah
masing-masing 9 dan 4 orang peserta. Peserta adalah mahasiswa yang
keterlibatannya ditawarkan secara suka rela. Salinan hasil diskusi
kelompok terfokus disajikan pada Lampiran 3.
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Berikut petikan beberapa bagian diskusi kelompok terfokus
yang dianggap penting berkaitan dengan pertanyaan pertama yaitu
apakah mereka sudah berhemat energi.

“Belum. Saya kesini tadi masih (me)ninggal(kan) komputer (me)nyala
kok di kamar kos.”

“Belum. Kalau tidur, saya harus sambil mendengarkan suara-suara.
Maksud saya suara musik. Jadi tape saya setel non stop sampai pagi.”

“Kalaw saya pribadi belum. Saya selalu menyeterika baju sesaat
sebelum dipakai. Nah, akibatnya saya sering lupa, (me)ninggalkan kamar
tanpa mencabut seterikaan yang masih menancap di stop kontak.
Biasanya orang tua yang matiin.”

“Belun, saya juga selalu tidur dengan mendengar tape. Ibu biasanya
marah-marah kalau tahu, karena ibu selalu masuk kamar untuk

matikan lampu teras kamar saya saat subuh atau pas sahur kalo (pada)
bulan puasa.”

Pertanyaan kedua menanyakan alasan mengapa mereka tidak
berhemat energi. Berikut beberapa petikan jawaban yang diperoleh.

“Kita ini kan masih muda, produktivitasnya tinggi, kegiatannya
macam-macam, jadi ya pasti kebutuhah energinya banyak. Kalau harus

_dihemat nanti malah mengurangi produktivitas kita.”

“Kita sudah bayar listrik sesuai ketentuan kok. Di tempat kos saya,
tiap bulan kami diminta bayar Rp. 25.000, kalau kita bawa alatalat
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“Bukan tidak mau, sebetulnya kita bengin tapi belum may saja sih.”

“Kita kan butuh hiburan, apalagi perkembangan IT sekarang sangat
pesat jadi ya kita butuh banyak energi.”

“Wah kita udah terbiasa manja dengan banyak fasilitas barang
elektronik sif.” ]

“Enggak, ah, Yang lain juga nggak hemar Kok, Lagipula males.
Kebutuhan saya banyak, kalay pemakaian energi dibarasi jadi tidak
nyaman.”

remaja belum melakukan penghematan energl. Berbagai alasan
dikemukakan yang mendasari mereka tidak berhema ehergi seperti;
terbiasa tidak melakukan penghematan energi, karena merasa sudah
membayar biaya listril Secara tetap bagi mahasiswa yang tinggal di
pemondokan, - penghematan energi  dianggap mengganggu
produktivitas, kemajuan teknologi informasi yang menuntut mereka
menggunakan lebih banyak energi listrik, tidak adanya perhatian pada

ini menjadi salah satu pertimbangan dipilihnya mahasiswa sebagaj

subjek dalam penelitian inj.

Beberapa jawaban menarik juga ditemukan berkaijtan dengan

Pettanyaan ketiga tentang keyakinan merekg terhadap isy kelangkaan
energi,

“Krists energi ini karena salah pemerintah, Kita kgp mengalami
kemajuan zaman, teknologi makin maju, kenapa tidak diantisipas;
dengan energi yang lebih banyak,”

“Kalau di Jawa menurue saya tidak ady kelangkaan energi. Kalau dj
luar Jawa memang langka,”

“Menurut saya, kita ini tidak mengalamj kelangkaan, Masih banyak
sumber yang kita miliki, tapi belum digali saja masalabny,,”

“Relangkaan inj karena kelangkaan sumber daya, termasuk karena

kemampuan masyarakat berbeda-beds, Yang kaya pasti tidak merasakan
kelangkaan,”

“Ah saya tidak yakin kita kekurangan energi, isu itu terlaly dipolitisir
oleh pihakpihak fertenty menurut saya,”

Berdasar' hasil diskusi dj atas dapat diambj] simpulan sementary
bahwa masih ada sekelompok mahasiswa yang tidak percaya dengan isy
kelangkaan energl. Mereka meyakinj penghematan energi -adalah sy
yang dipolitisasj pemerintah  akibat ketidakmampuan pemerintah
mengelola énergi secara benar. Temuan studi  pendahylyan ini
mungkin  memjliki keterbarasan generalisagi mengingat metody
pengambilan. sampel yang relatif sederhana, namun, temuan jpj juga
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znunjukkan bahwa fenomena remaja yang belum berhemat energi
asih terjadi pada sebagian masyarakat kita. Hasil studi ini menjadi

ah satu dasar pertimbangan penulis untuk menguji coba efek

teraksi informasi kelangkaan sumbersumber energi pada persuasi
bjek untuk berhemat energi.

Fenomena temuantemuan studi pendahuluan di atas memberi
kungan aspek praktik perlunya mempertimbangkan aspek
ngetahuan kelangkaan energi pada program komunikasi mendorong
rilaku  masyarakat untuk melakukan penghematan enerpi
stidaktahuan dan ketidakpercayaan masyarakat akan krisis energi
tnyata merupakan salah satu alasan mereka tidak berhemat energi
lain alasan-alasan lain. Ketidaktahuan ini berupa tidak adanya
:mahaman mengapa energi harus dihemat. Atau kalaupun mereka
hu, mereka menganggap bahwa kelangkaan energi yang terjadi adalah
ibat kesalahan pemerintah dalam mengelola energi secara baik.
:mentara ketidakpercayaan ini terkait dengan anggapan bahwa
2langkaan enefgi hanyalah isu yang dipolitisit pemerintah.

7.2. Pelaksanaan Eksperimen

Penelitian dilakukan pada tiga perguruan tinggi yang berbeda, yaitu
akultas Ekonomika dan Bisnis Universitas Gadjah Mada Yogyakarta,
akultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Yogyakarta dan
rogram Diploma Ekonomi Univetsitas Gadjah Mada Yogyakarta.
ipilihnya tiga PT yang berbeda adalah keputusan penulis atas dasar
ertimbangan kesesuaian dengan kriteria partisipan yang ditentukan
nahasiswa, berusia 17-Z4 tahun) dan memiliki fasilitas ruang kuliah
ang relatif sama (kelas berpenyejuk udara dengan kapasitas kelas
aaksimal sekitar 80 mahasiswa).

Penelitian berlangsung pada jam kuliah dengan izin dosen
engampu kelas. Jeda waktu antara tahap pra uji dengan tahap
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pengujian adalah satu minggu. Sub bab berikut menjelaskan prosedur
pengujian pada setiap tahap penelitian.

1. Tahap Pra Uji

Tahap' pra uji mengukur skor NFC seluruh partisipan dan sikap
awal mereka tethadap perilaku hemat energi listrik. Pelaksanaan pra uji
ini melibatkan 387 partisipan yang berasal dari 11 kelas dari 3
perguruan tinggi yang telah dijelaskan di atas. Rincian jumlah peserta
tiap kelas disajikan pada Tabe! 4.1.

Tabel 4.1. Rincian Jumlah Partisipan Tiap Kelas Eksperimen
(Tahap Pra Uji)

No. Kelas Jumloh Peserta
1. S1FEB UGM 52
2 S1FEB UCM 49
3. S1 FEB UGM k]
4 Diplama Ekenomi UGM 54
5, ST FEUMY 44
4. ST FE UMY 2
1 ST FE UMY 21
8. ST FE UMY 7
9. S1 FE UMY 19
10. ST FEUMY byl
1. S1FE UMY 26
Jumlch a7

Sumber: data primer

Berdasar Tabel 4.1 terlihat bahwa jumlah partisipan tiap kelas tidak
sama, yaitu berkisar antara 19 sampai dengan 64 orang partisipan setiap
kelas. Meskipun demikian penulis tetap berusaha semaksimal mungkin
mengontrol agar suasana kelas tidak berbeda antara kelas yang satu
dengan kelas yang lain dalam hal suasana, ketenangan dan kenyamanan
ruangan. Hal ini dilakukan misalnya dengan meminta mahasiswa
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ersikap tenang selama eksperimen berlangsung, tidak mendiskusikan
i materi dengan teman yang duduk disebelahnya serta mengalokasikan
aktu yang sama di setiap kelas yang berbeda. Semua ruang kelas yang
igunakan juga memiliki fasilitas pengatur suhu ruangan sehingga
ngkat kenyamanan relatif sama. Waktu pelaksanaan eksperimen juga
latif sama yaitu antara pukul 1000 WIB dan pukul 14.00.
ksperimen dilaksanakan pada awal kuliah dan turut ditunggui oleh
osen pengampu pada masing-masing kelas. Upaya mengontrol suasana
i penting untuk menciptakan stabilitas (constancy) yaitu: tidak adanya
erubahan karena pengaruh variabel ekstranus dalam seluruh kondisi
erlakuan (Christensen, 1988; Neuman, 1997). Kontrol atau upaya
1encapai stabilitas dari variabel ekstranus yang berpotensi mengganggu
il sebetulnya merupakan hal yang mudah untuk dilakukan ketika
eneliti. mampu mengidentifikasi potensi-potensi variabel ekstranus
ang mungkin mengganggu.

Penulis juga menckankan pada partisipan agar mereka bekerja
endiri dalam mengikuti rangkaian proses eksperimen ini. Hal inj
ilakukan dengan menjelaskan aturan pelaksanaan eksperimen secara
las pada partisipan.. Selain itu, penulis juga mengatur tempat duduk
artisipan agar tidak terlalu berdekatan. Dengan demikian, penulis
apat memastikan tidak terjadi difusi pada partisipan sclama
elaksanaan eksperimen.- Difusi adalah terkontaminasinya kelorapok
ontrol akibac efek perlakuan pada kelompok eksperimen menyebar
ada kelompok kontrol. Difusi merupakan salah satu ancaman bagi
aliditas internal (Christensen, 1988).

Sesi pra uji dilakukan sebelum sesi perkuliahan dimulai. Tahap-
ahap pelaksanaan sesi pra uji ini adalah sebagai berikut:

1) Penulis memberi penjelasan tentang rencana dan prosedur
ksperimen kepada mahasiswa sebagai partisipan.
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2) Mahasiswa mendapat kuesioner pengukur skor NFC dan sikap
awal.

3)  Partisipan mendapat kesempatan untuk membaca isi kuesioner
secara sepintas dan kemudian dilanjutkan dengan pengisian kuesioner
secara lengkap.

4) Penulis menutup sesi pra uji ini, mengucapkan terima kasih
dan memberi souvenir sebagai kenangkenangan. Souvenir tersebut
berupa vucer pulsa telepon seluler sesuai dengan jenis penyedia
jaringan telepon seluler yang digunakan mahasiswa.

Sest pra uji berlangsung selama sekitar empat puluh menit, yaitu
sepuluh menit pertama untuk memberi penjelasan, dua puluh menit
berikutnya untuk pengisian kuesioner, dan sepuluh menit terakhir
untuk distribusi souvenir dan menutup sesi pra uji. Selama sesi pra uji
betjalan, beberapa partisipan mampu  menyelesaikan  pengisian
kuesioner secara lebih cepat dari waktu yang disediakan.

Pengukuran NFC menggunakan 18 instrumen pengukur NFC yang
diadaptasi dari Cacioppo et al. (1984). Hasil pengukuran NFC untuk
18 indikator pengukur menunjukkan, nilai NFC terendah adalah 40
dan nilai NFC tertinggi adalah 90, Berdasar hasil ini penulis kemudian
menentukan kondisi perlakuan secara acak kepada 387 partisipan.
Pengacakan ini penting untuk menghindari bias seleksi {selection bias)
dalam pemberian perlakuan kepada partisipan. Bias seleksi terjadi
ketika penulis menggunakan prosedur seleksi secara diferensial dalam
penentuan subjek ke dalam berbagai kelompok petlakuan (Christensen,
1988). Bias seleksi ini merupakan salah satu variabel ckstranus yang
harus dikontrol oleh penulis. Sampel subjek yang ideal adalah subjek
yang dipilih secara acak dari populasinya.

Proses pengacakan dilakukan dengan menggunakan kartu sebanyak
jumlah partisipan yang hadir pada sesi pertama. Setiap kartu
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rtuliskan satu dari empac kondisi perlakuan yang direncanakan.
rtu-kartu tersebut dikocok secara acak, selanjutnya diambil satu
rsatu sebagai dasar penugasan pada setiap partisipan yang terlibat
da sesi pra uji, yang telah dikelompokkan menurur kategori NFC
ggi, rendah ‘dan sedang. Tabel 4.2 berikut menyajikan hasil
ngacakan kondisi manipulasi.

Tabel 4.2. Jumlah Partisipan Untuk Setiap Jenis Perlakuan
PEMBINGKAIAN PESAN POSITIF PEMBINGKAIAN PESAN NEGATIF
A TAHPA INFO INFQ TAHPA INFO Jumlgh
INFO KELANGKARN KELANGKAAN KELANGKAAN  KELANGKAAN

ENDAH 29 28 26 7 1o
EDANG 39 36 K] 38 146
NGGI 3 33 - 33 3 131
M 101 97 92 97 387

Sumber: data primer

Berdasar Tabel 4.2, terlihat bahwa jumlah partisipan unruk setiap
nis perlakuan relatif sama. Kesamaan jumlah partisipan untuk setiap
lompok perlakuan bertujuan memenuhi asumsi keseimbangan varian
ng menjadi asumsi penting dalam pengujian statistika beda rata-rata
NOVA). Sub bab berikut menyajikan tahap pengujian utama berupa
sperimen.

2.  Tahap Eksperimen

Pelaksanaan eksperimen adalah satu minggu setelah petiode pra uji.
rtisipan pada tahap pra uji tidak seluruhnya hadir pada tahap
sperimen. Jumlah pattisipan yang hadir adalah 340 orang mahasiswa.
banyak 47 partisipan yang berasal dari 10 kelas yang berbeda tidak
adir pada saat pelaksanaan eksperimen ini. Dengan demikian, tingkat
tidakhadiran partisipan dalam pelaksanaan eksperimen ini adalah
besar 47/387 x 100 persen = 12,14 persen. Namun hal tidak ini
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menunjukkan terjadinya mortalitas dalam penelitian ini karena
memang data yang dipergunakan dalam analisis hanyalah data
partisipan yang hadir pada tahap eksperimen. Mortalitas adalah
berkurangnya subjek secara diferensial dalam proses eksperimen
(Christensen, 1988). Mengingat mortalitas merupakan salah satu
variabel ekstranus yang harus dikontrol, penulis telah berupaya
meminimalkan kemungkinan terjadinya mortalitas ini dengan
mengingatkan subjek pada tahap pra uji untuk hadir pada perkuliahan

pada minggu berikutnya saat dilakukan pengujian utama berupa

eksperimen.

Rincian data peserta tahap eksperimen berdasar kelas perkuliahan
tersaji pada Tabel 4.3. Berdasar data tersebut, jumlah peserta pada tiap
kelas eksperimen bervariasi berkisar antara 16 sampai dengan 59 orang

partisipan per kelas.

Tabel 4.3. Rincian Jumlah Partisipan Tiap Kelas Eksperimen

(Pengujian Utama)
Kelos Pralji  Mortalites  Pengujion Utoma
ST FEB UGM 52 9 L)
S1 FEB UGM 49 15 H
S1 FEB UGM 33 ] 7
Uiploma FEUGH 44 5 59
S1FEUMY 4 1 40
ST FE UMY VE] 1 272
ST FE UMY KAl 5 16
ST FE U'mY 7 - 7
S1FE UMY 19 - 19
ST FE UMY % 1 28
ST FE UMY 26 4 2
Jumich 387 47 340

Sumber: duta primer
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Prosedur penelitian pada tahap eksperimen sebagai berikut.

1) Pertama penulis memberi penjelasan tentang rencana dan
prosedur eksperimen kepada mahasiswa sebagai partisipan.

2)  Selanjutnya penulis membagi leafler berisi pesan hemat energi
listrik kepada mahasiswa. Leaflet yang dibagikan dibedakan menurut

empat kondisi perlakuan rencanaan yang masingmasing memiliki kode

berupa bulatan warna yang berbeda di sudut kiri atas leaflet, Leaflet v

dibagi kepada seluruh peserta yang sudah dibedakan menurut tiga
kategori skor NFC sehingga terdapat dua belas kondisi perlakuan yang
berbeda.

3) Pada tahap berikutnya penulis meminta partisipan membaca isi
pesan dalam leaflet yang mereka terima secara seksama.

4) Berikutnya penulis membagi kuesioner pengukur respon
pattisipan dan meminta partisipan untuk mengisinya. Kuesioner ini
telah diberi nama partisipan dan kode penugasan berupa kombinasi
huruf dan segel pengaman kuesioner yang berwarna sama dengan
masingmasing kode warna yang yang terdapat pada leaflet yang
diterima partisipan.

5) Terakhir, penulis menutup sesi eksperimen dan mengucapkan
terima kasih dengan membagi souvenir sebagai kenangkenangan.

Pelaksanaan eksperimen berjalan selama kurang lebih enam puluh
menit, yaitu lima belas menit pertamna untuk memberi penjelasan dan
membagi materi eskperimen dan  kuesioner, lima belas menit
berikutnya untuk membaca materi stimuli berupa pesan hemat energi
listrik, dua putuh menit.setelahnya untuk mengukur respon partisipan
melalui pengisian kuesioner, dan sepuluh menit . terakhir untuk
pembagian souvenir dan menutup sesi eksperimen. Penulis kemudian
mengukur respon partisipan dengan melakukan cek manipulasi
terhadap stimuli yang telah diberikan.
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7.3. Karakteristik Subjek Penelitian

Penelitian  ini  menggunakan  data  pengujian  utama
(cksperimen)untuk menguji hipotesis. Tabel 4.4 menyajikan ringkasan
karakteristik partisipan eksperimen. Seperti terlihat pada Tabel 4.4.,
mayoritas partisipan betjenis kelamin wanita (62,7%). Sesuai dengan

* kriteria yang ditetapkan dalam riset ini, rentang usia partisipan adalah

antara 18 tahun sampai dengan 22 tahun. Mayoritas, partisipan berusia
20 tahun (44,7%) dan 19 tahun (32,5%). Informasi menarik lainnya
adalah mayoritas partisipan memiliki indeks prestasi akademik (IPK)
yang baik, yaitu 38,2 persen partisipan memiliki IPK di atas 3 dan 31,1
persen lainnya memiliki IPK di atas 3,5. Selain itu, mayoritas partisipan
berasal dari Jawa (74,6%).

Tabel 4.4. Karakteristik Subjek Penelitian

Karokteristik Jumlah Persentase
Jonis kelamin:
fki-laki 85 3
Perempuan 143 62,7
Jumlgh 228 100,0
Usia:
18 21 9,2
1 I 325
20 102 M7
2 26 14
2 5 22
Jumlh padi] 100,0
1P Kumulatif:
HA 5 197
<3,00 25 110
300 <3500 87 382
3,500—4,00 n m
Jumlah 228 100,0
Emm 7 20
FE UAY " 51,3
PDE UGl % 167
8 100,0
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Daezah Asal:

Bali 1 A
Jowa 170 74,6
Kolimgntan 13 6,1
Nusa tenggara 2 R
Sulowesi B 35
Sumatern ki) 132
NA 3 13
Total 228 100,0

Sumber: data primer ( Lampiran 8)

7.4. Cek Manipulasi

Cek manipulasi pembingkaian pesan menggunakan dua item
ertanyaan, yaitu: (1) sejauhmana partisipan mempersepsi bahwa pesan
ing mereka baca menekankan akibat tidak melakukan penghematan
rergi listrik {cek manipulasi pembingkaian pesan negatif), dan (2)
jauhmana partisipan mempersepst bahwa pesan yang mereka baca
ienckankan manfaat melakukan penghematan energi listrik {cek
anipulasi  pembingkaian pesan positif). Hasil pengujian cek
wanipulasi dengan independent sample t test tersaji pada Tabel 4.5 dan
abel 4.6.

Hasil uji ttest untuk aspek risiko pada Tabel 4.5 menunjukkan
erbedaan signifikan ratatata jawaban kelompok partisipan yang
1endapat stimuli pembingkaian pesan positif dan kelompok partisipan
ang mendapat pembingkaian pesan negatif atas butir pertanyaan 1.
ata-rata kelompok yang mendapat stimuli pembingkaian pesan positif
dalah 4,80 dan ratarata kelompok yang mendapat stimuli
embingkaian pesan negatif 5,33 dengan nilai signifikansi 0,000, Hasil
i mengindikasi babwa kelompok yang mendapat pembingkaian pesan
egatif mempersepsikan stimuli yang mereka terima lebih menekankan
spek risiko dibanding kelompok pembingkaian pesan positif,
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Tabel 4.5.
Cek Manipulasi Pembingkaian Pesan (Aspek Risiko)

Std. Error Levene's Test for

Pembingkaion Sid.
Mean L
pesan Deviation  Mean

t-test for Equality of

Equolity of Means

Voriances
(MY Positive 480  1.068 .084

Fqual 0,349 0555 4422 0,000
vorianes
assumed
Equal 4625 0,000
vasfances

not

tssumed

Keterangan:
CM1: Cek manipulasi 1 (aspek risiko)
Sumber: data primer ( Lampivan 9)

Hasil pengujian cek manipulasi dengan independent sample &t test
untuk aspek manfaat tersaji pada Tabel 4.5.

Tabel 4.6.
Cek Manipulasi Pembingkaian Pesan (Aspek Manfaat)
Pembingkoin Meon  Sid. Sud. Error Levene's Testfor  1-test for Equality of
1t peson Deviation  Meon Equality of Yarionces Meons
[v), VA Positive 5,60 1.068 0,075 F Sig 1 sig

Negutive 638  .962 0.093 Equal varinces  4.682  0,.031 2,394 0017
asstmed
Equol varionces 2,393 0,017
nof assumed

Keterangan:

CMZ: cek ma ipulusi 2 (uspek manfuar)

Sumber: data primer ( Lampivan 9)
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Hasil uji ttest pada Tabel 4.6. menunjukkan perbedaan signifikan
rata-rata jawaban partisipan yang mendapat stimuli pembingkaian
pesan positif dan pembingkaian pesan negatif atas butir pertanyaan 2.
Nilai rata-rata kelompok pembingkaian pesan positif adalah 5,66 dan
nilai ratarata kelompok pembingkaian pesan negatif adalah 5,38
dengan signifikansi 0,000. Hasil ini mengindikasi bahwa kelompok
yang mendapat stimuli pembingkaian pesan positif mempersepsi
stimuli yang mereka terima lebih menekankan aspek manfaat

melakukan pesan yang direkomendasikan dibanding kelompok yang

mendapat stimuli pembingkaian pesan negatif. .

Selain manipulasi pembingkaian pesan, penelitian ini juga
melakukan manipulasi informasi kelangkaan kepada partisipan. Cek
manipulasi informasi kelangkaan menggunakan 5 item pertanyaan
(butir 3 sampai dengan butir 7 / CM37), yaitu: (1) sejauhmana
partisipan merasa pesan tersebut menekankan kelangkaan sumber
sumber energi, (2) bagaimana pendapat partisipan tentang ketersediaan
sumbersumber energi, (3) sejauhmana partisipan yakin bahwa sumber-
sumber eneigi langka dan terbatas, (4) sejauhmana partisipan yakin
bahwa mereka akan kehabisan energi, dan (5) sejauhmana partisipan
yakin bahwa metreka harus berhemat energi. Hasil pengujian cek
manipulasi dengan independent sample ¢ test tersaji pada Tabel 4.7.

Hasil cek manipulasi pada Tabel 4.7 menunjukkan perbedaan

signifikan nilai rata-raca jawaban kelompok partisipan yang mendapat -

stimuli informasi kelangkaan dengan kelompok partisipan yang tidak
mendapatkan informasi kelangkaan. Nilai rata-rata kelompok partisipan
yang mendapat informasi. kelangkaan adalah sebesar 5,5012 dan nilai
ratarata kelompok yang tidak mendapat informasi kelangkaan adalah
sebesar 4,7727. Hasil ini mengindikasi bahwa kelompok partisipan
yang mendapat informasi kelangkaan lebih mempersepsi adanya
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kelangkaan sumber daya minyak bumi dibanding kelompok yang tidak
mendapatkan informasi kelangkaan.

Tabel 4.7.
Cek Manipulasi Informasi Kelangkaan
Swrcy  Meon Sld.” Sid. Error Leven.e'sTeslfur Hest for Equality
Deviolion ~ Mean Equulity of Voriances  of Means
(37 Info langke 55012 70175 05414 F Sig T sig
Tonpa Info 47727 69285 05583 Equal 1317 0,252 9362 0,000
langka vorionces
ossumed
Equal 9367 0,000
varianees
not
assymed
Keterangan:

CM37: Cek manipulasi butir ke 3,4,5,6 dan 7 (informasi kelangkaan)
Sumber: data primer ( Lampivan 9)

7.5, Pengujian Asumsi

Penulisan ini menguji asumsi statistika menggunakan dua metoda
pengujian, yaitu uji outlier dan uji normalitas. Sub bab berikut
membahas hasil pengujian kedua asumsi.

1. Uji Outlier

Pengujian outlier bertujuan mengidentifikasi data observasi yang
secara substansial berbeda dengan data observasi lainnya (Hair et al.,
2006). Data outlier dapat terjadi karena kesalahan pengambilan sampel,
kesalahan dalam pemasukan data dan karena adanya data-data ekstrim
yang tidak bisa dihindarkan keberadaannya. Pengujian  outdier
menggunakan distribusi nilai z (standarisasi data) dengan bantuan
piranti lunak SPSS. Penentuan data outlier mengggunakan kriteria
rentang nilai z lebih kecil dari -2,5 atau lebih besar dari +2,5. Data yang
terdistribusi di luar rentang tersebut merupakan data outlier. Hasil
pengujian data oudier dalam penelitian ini menemukan 8 data yang
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disceibusi outlier sehingga harus dikeluarkan dari analisis tahap
injutnya. Berdasar hasil uji outlier, penelitian ini menyisakan 316
tisipan dalam eksperimen ini.

2. Uji Normalitas )
Pengujian normalitas bertujuan mengukur distribusi data penelitian
hadap distribusi normalnya (Hair et al., 2006). Data yang baik adalah
a yang memiliki distribusi berbentuk lonceng, yaitu tidak miring ke
| atau ke kanan, Pengujian normalitas terhadap konstruk NFC, sikap
1 niat partisipan menggunakan bantuan piranti lunak SPSS. Hasil
1gujian normalitas tersaji dalam Tabel 4.8., 4.9. dan 4.10.

Tabel 4.8, Hasil Uji Normalitas Konstruk Need For Cognition

: Kelmogoroy Smirnoy Shapiro-Wilk -
fikator Stal Sig Stat Sig
195 000 900 000
261 000 369 000
336 000 801 000
- .308 000 834 .000
i 278 000 863 000
. 298 000 857 000
' 218 00 895 000
l 242 000 587 000
l 2N .000 888 000
|1 320 000 814 000
1 ik} .000 831 000
2 3 000 7N 000
3 256 000 874 000
4 N8 000 8% 000
5 252 000 .388 000
I3 22 000 860 000
7 310 000 807 000
1§ 20 000 B3 000

Sumber: data primer ( Lampiran 10)
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Berdasar hasil pengujian normalitas konstruk NFC pada Tabel 4.8.,
seluruh indikator NFC (18 indikator) memiliki nilaj vang signifikan
(nilai signifikansi Kolmogorov Smirnov dan Shapiro Wilk untuk
seluruh indikator signifikan),

Hasil pengujian normalitas konstruk sikap tersaji dalam Tabel 4.9.
Berdasar hasil pengujian normalitas konstruk sikap pada Tabel 49.,
sefuruh indikator sikap (22 indikator) memiliki nilai yang signifikan
(nilai signifikansi Kolmogorov Smirnov dan Shapiro Wilk untuk
seluruh indikator signifikan).

Tabel 4.9. Hasil Uji Normalitas Konstruk Sikap

. Kalmogorov Smirnoy Shapiro-Wilk
indikator
Stat Sig Stat Sig

to 278 .000 821 .000
3o 345 000 Job 000
Eo 245 00 849 .000
E5o 245 000 860 000
Ebo 328 000 m .000
tBo 263 .000 826 .000
2o 234 .000 852 .000
E100 243 .000 J51 oo
Ello 352 000 656 000
t1Za 196 000 509 000
E130 184 .000 938 000
Sle 13 .000 .854 .00
S3e 238 00 840 000
B2o Mb .00p 218 .00
B30 252 Qoo 789 .000
Bo 250 000 753 ,000
B50 229 200 J95 00
Béo 2eé 000 196 000
RsTo 24 000 815 000
Rs2o 225 200 832 00
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Rs3o 29 000 878 000
Rsdo 220 00 861 000
Sumber: data primer ( Lampiran 10)

Hasil yang sama juga disajikan pada Tabel 4.10 untuk pengujian
normalitas konstruk niat melakukan hemat energi listrik. Berdasar hasil
pengujian: pada. Tabel 4.10, selurub indikator niat (7 indikator)
memiliki nilai yang signifikan (nilai signifikansi Kolmogorov Smirnov
dan Shapiro Wilk untuk seluruh indikator signifikan).

Tabel 4.10. Hasil Uji Normalitas Konstruk Niat
Kelmogorov Smitnav Shapiro-Wilk

Indikat ;
metolor Stat Sig Stat Sig

1 262 000

1 232 000 89 000
13 230 000 £ 000
14 190 00 914 000
15 29 000 S0 000
16 194 000 04 000
7 187 000 908 000

Sumber: data primer ( Lampiran 10)

Berdasar hasil pengujian normalitas untuk ketiga konstruk dapat
disimpulkan bahwa ketiga konstruk yaiu NFC, sikap dan niat
terdistribusi normal, Hal ini dirunjukkan oleh signifikansi nilai
Kolmogorov Smirnov dan Shapiro-Wilk untuk seluruh indikator dari
ketiga konstruk tersebut. ’

7.6. Uji Validitas dan Reliabilitas Eksperimen Utama

Pengujian validitas dan reliabilitas terhadap seluruh  instrumen
penelitian menggunakan analisis fakror dan pengujian reliabilitas
instrumen menggunakan Cronbach Alpha. Pengujian validitas dan
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reliabilitas menggunakan bantuan piranti lunak SPSS. Sub bab berikut
membahas hasil pengujian validitas dan reliabilitas.

1. Pengujian Validitas Variabel Penelitian

Pada tahap awal, penulis melakukan pengujian validitas konstruk
tethadap variabel NFC. Pengujian validitas konstruk indikator-
indikator NFC menggunakan metoda analisis faktor. Penulis
menggunakan metoda principal dxis factor analysis dan varimax rotation
untuk menilai struktur yang mendasari 18 item kuesioner NFC. Penulis
tidak menentukan jumlah faktor dalam analisis. Hasil pengujian
melalui tiga kali iterasi tersaji pada Tabel 4.11. Hasil analisis pada
tahap ini menunjukkan bahwa dari 18 indikator NFC yang digunakan
hanya 12 indikator yang memiliki loading factor di atas 0,4. Selanjutnya

penelitian ini hanya menggunakan 12 indikator NFC yang diperoleh
dari hasil pengujian validitas di atas.

Tabel 4.11. Hasil Uji Validitas Konstruk NFC

Jiem factor loading
1 2 3 )
a 651
) ]
a 743
«“ 759
[&] 661
] 804
qaz 813
ar 544
a 161
@ 52
[a]] 872
as 547

Item dengun factor inading <:0,4 tidok dimunculkon
Sumber: data primer ( Lampiran [1)
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989) dan mayoritas peneliti lain menyatakan bahwa °

onstruk unidimensional. Namun, Lord dan Putrevu
jukkan bahwa konstruk ini pada kenyataannya
al. Lord dan Putrevu (2006) menyatakan NFC memiliki
1 kenikmatan stimulasi kognitif (enjoyment of cognitive
eferensi terhadap kompleksitas berpikir (preference of
sitmen terhadap upaya kognitif (commitment of cognitive
rapan terhadap pemahaman (desire of understanding).
pengujian analisis faktor ini sebetulnya NFC juga
jadi empat dimensi. Namun, mengacu pada pendapat
9) dan mayoritas peneliti lain yang menyatakan bahwa
onstruk unidimensional, dalam riset ini NFC dianggap
1 yang unidimensional.
truk NFC, penelitian ini juga menguji validitas konstruk
. Konstruk sikap terdiri atas 29 indikator yang terbagi
mensi sedangkan konstruk niat terdiri atas 6 indikator.
faktor dengan tiga kali proses iterasi tersaji dalam Tabel

 4.12. Hasil Uji Validitas Konstruk Sikap dan Niat
or loading

i 2 3 4 5 b

585

- 587

190

135

J8

Al

an

30 49
0 584

134

Eo

530

Eo

5

E5o

A8?

Eéo

.b68

8o

537

90

603

El0o

J04

Ello

658

Blo

438

820

J30

B30

425

Bdo

J51

B5a

585

Béo

362

Slo

1

52

N7

Slo

J93

Rslo

587

Rs2o

164

J65

Rsdo

610

Rlo

a4

R20

836

R3o

T

Item dengan /actor foading << 0,4 tidok dimunculkan

Sumber: data primer ( Lampiran 11)

Hasil analisis faktor menunjukkan nilai KMO sebesar 0,892 atau
lebih besar dari 0,7 (Nancy et al., 2005) yang mengindikasi jumlah item
memadai untuk setiap faktor, Hasil ini menunjukkan bahwa matriks
korelasi memadai untuk diekstraksi dan dikorelasi dengan nilai

signifikansi 0,000. Nilai signifikansi ini mengindikasi bahwa matriks
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elasi secara signifikan berbeda dari matriks identitas ketika semua
elasi antar variabel bernilai nol.

Seperti pada pengujian konstruk NFC, pengujian konstruk sikap
. niat menggunakan metoda principal axis factor analysis dengan
imax rotation untuk menilai struktur yang mendasari ke29 item
sioner sikap dan 7 item kuesioner niat. Penulis menentukan jumlah
tor sebanyak § faktor. Hasil pengujian menunjukkan adanya 5
nensi sikap yang terbentuk dan memiliki loading factor lebih dari 0,4
u dimensi evaluasi (11 item), keyakinan (6 item), kelangkaan
sepsian (3 item), keengganan (3 item), risiko persepsian (4 item), dan
t (7 item).

Validitas konvergen mengukur tingkat konvergensi antar indikator-

likator {Neuman, 1997). Penelitian ini menguji validitas konvergensi .

ngan menggunakan metoda iterasi varimax dalam analisis fakeor.
sil pengujian menunjukkan seluruh indikator memenuhi kriteria
ctor loading > 0,4. Hasil pengujian juga menunjukkan satu dari lima
mensi sikap, yaitu keengganan harus dihilangkan karena tidak
emenuhi kriteria faktor loading sehingga konstruk sikap terbentuk atas
npat dimensi, yaitu; evaluasi (9 item), keyakinan (5 item), kelangkaan
rsepsian (2 item) dan risiko persepsian (4 item) serta dimensi niat (7
m).

Pengujian validitas diskeiminan dilakukan untuk menguji apakah
1a atau lebih konstruk yang diuji memang berbeda dan masingmasing
erupakan sebuah konstruk independen. Tabel 4.12 di atas sekaligus
enunjukkan bahwa konstruk sikap dan niat memiliki validitas
iskriminan yang baik.

Sesuai dengan teori dan hipotesis yang diuraikan pada Bab I, riset
\i menguji variabel sikap dan niat sebagai suatu konstruk. Namun,
arena dalam tahap pengembangan instrumen penulis mengidentifikasi
imensi-dimensi sikap, penulis juga memaparkan analisis tambahan
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untuk melihat bentuk hubungan pembingkaian pesan, informasi
kelangkaan dan NFC dengan dimensidimensi sikap yang
dikembangkan dalam riset ini. Pembahasan utama hasil riset tetap
ditekankan pada analisis masingmasing variabel sebagai suatu
konstruk.

2. Pengujian Reliabilitas Variabel Penelitian

Penelitian ini menguji reliabilitas untuk mengukur tingkat
konsistensi antar indikator. Pengujian reliabilitas  instrumen
menggunakan metoda Cronbach Alpha dengan bantuan aplikasi
piranti lunak SPSS. Tabel 4.13 menyajikan ringkasan hasil pengujian
reliabilitas untuk konstruk NFC, sikap dan niat.

Tabel 4.13. Hasil Pengujian Reliabilitas Variabel Penelitian

Konsiruk Cronbach's Alpha Jumlah ltem
NFC 805 12

Sikap B%5 2

Niat 897 7

Sumber: data primer ( Lampiyan 11)

Berdasar kriteria nilai Cronbach Alpha minimal sebesar 0,6, maka
dapat disimpulkan bahwa ketiga konstruk NFC, sikap dan niat adalah
reliabel. Dengan terpenuhinya uji validitas dan uji reliabilitas maka data
yang diperoleh untuk menguji model penelitian ini dapat dilanjutkan
untuk menguji hipotesis. Sub bab berikut membahas hasil pengujian

. hipotesis.

7.7. Pengujian Hipotesis Penelitian

Sub bab ini menjelaskan hasil pengujian hipotesis penelitian.
Sebelum melakukan pengujian hipotesis, penulis menyeleksi dan
mentabulasi ulang data partisipan untuk konstruk NFC. Berdasar
prosedur penelitian serupa yang pernah dilakukan oleh Zhang et al.
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(1999), penulis memilih data partisipan yang memiliki skor NFC tinggi
dan rendah dengan menghilangkan data partisipan yang memiliki skor
NEC sedang untuk mendapatkan variasi data NFC partisipan.

Selain menghitung skor NFC-dan melakukan split data, penulis juga
menghitung selisih skor antara antara rata-rata sikap partisipan sebelum
perlakuan  dengan  setelah perlakuan. Hasil perhitungan ini
menunjukkan selisih rata-tata sikap sesudah dengan sebelum perlakuan
tidak seluruhnya bernilai positif seperti yang diharapkan. Pada
beberapa subjek terdapat nilai negatif. Selanjutnya analisis data
diarahkan pada membandingkan rata-tata sikap partisipan antar
kelompok perlakuan yang berbeda (between. subject) sesuai hipotesis yang
telah dikembangkan.

Berikut penjelasan hasil pengujian masing-masing hipotesis.

1. Pengujian Hipotesis 1

Hipotesis pertama penulisan ini berkaitan dengan dugaan bahwa
terdapat perbedaan sikap antara subjek yang mendapat pembingkaian
pesan positif dengan pembingkaian pesan negatif.

“Secara rinci, hipotesis tersebut dapat dinyatakan sebagai berikut:

.Hol: tidak ada perbedaan sikap antara subjek yang mendapat
pembingkaian pesan positif dengan pembingkaian pesad" negatif.

Hal: terdapat perbedaan sikap antara subjek yang mendapat
pembingkaian pesan positif dengan pembingkaian pesan negatif.

Pengujian hipotesis pertama tentang adanya perbedaan sikap antara
subjek yang mendapat pembingkaian pesan positif dengan
pembingkaian pesan negatif ini menggunakan teknik independent sample
¢ test. Hasil pengujian hipotesis 1 yang disajikan dalam Tabel 4.14.
menunjukkan ratarata untuk kelompok partisipan yang mendapat
perlakuan pembingkaian pesan positif (5,9158) dan kelompok
partisipan yang mendapat perlakuan pembingkaian pesan negatif
(5,8511) tidak jauh berbeda, Sementara, hasil Levene test menunjukkan
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nilai signifikansi sebesar 0,259 yang berarti terdapat kesamaan varian
dan asumsi homogenitas varian terpenuhi. Nilai signifikansi ¢t test
sebesar 0,416 menunjukkan hasil tidak signifikan. Hal ini berarti tidak
ada perbedaan rata-rata sikap antara kelompok partisipan yang diberi
perlakuan pembingkaian pesan positif dengan kelompok partisipan
yvang diberi perlakuan pembingkaian pesan negatif atau dengan kata
lain, pembetian perlakuan pembingkaian pesan tidak mempengaruhi
sikap partisipan. Dengan demikian, hasil studi ini menerima Hol dan
menolak Hal, atau dengan kata lain, hipotesis pertama yang diajukan
dalam penelitian ini tidak didukung secara statistik.

Selain menguji efek utama pembingkaian pesan pada sikap
partisipan, penelitian ini juga menguji efek utama pembingkaian pesan
pada dimensi-dimensi sikap, Dimensi-dimensi sikap yang divji adalah
dimensi evaluasi (Ruiter, 2003), keyakinan manfaat (Rothman, et al.,
1993), persepsi kelangkaan (Tan dan Chua, 2004) dan persepsi risiko
(Keller et al., 2003). Hasil pengujian efek utama pembingkaian pesan
pada dimensi-dimensi sikap dengan menggunakan independent sampel t
test menunjukkan bahwa pembingkaian pesan berpengaruh pada
persepsi kelangkaan, namun tidak berpengaruh signifikan pada dimensi
evaluasi, keyakinan manfaat dan persepsi risiko. Ringkasan hasil
pengujian tambahan efek utama pembingkaian pesan pada dimensi-
dimensi sikap tersaji dilihat pada Tabel 4.14.

Tabel 4.14. Hasil Pengujian Hipotesis 1 dan Pengujian Tambaban
Efek Utama Pembingkaian Pesan pada Dimensi-dimensi Sikap

Tiest for equality
means Ket

Levane Test

Elek utoma

Sig

Pembingkoion . L
pmfmﬂp Posf 116 59158 057883 oms g ik

i Mgt T2 gt ngion BV 0BT e e :i““iﬁ"“
fenbinglin__Postt 118560006017 0006 09 0 O3 Tk
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san Hegolf 112 58726 006060 -
> Evaluotion 0,095+

n

Tidok
mbinghcion Posil 116 1862 06189 ) .o 0z \
an-Sbelit  Meguit 112 40857 opsqn O OOV aee g f;f"'ﬁ“

0.924*  signifika

mbingkaion

son > Psitif N§ 59095 094086 AT 0045 2493 0,013* Signifik
reaived Negafif 112 55870  1,12805 ’ y 2485 0014 o
cartity

smbingkoion | . . Tidok
a1 > Positif N6 57220 1,069 0077 0,762 g’gzg" g:i:" synitka

sreived Risk Negotl 112 58406 1,018 n

*Vaarign diasumsikan sama
**Varian diasumsikan tidak sama
Sumber: data primer ( Lampiran 12}

Pengujian tambahan tentang efek utama juga dilakukan uncuk
elihat efek utama informasi kelangkaan pada sikap dan dimensi
mensi sikap. Hasil pengujian ini menunjukkan bahwa pemberian
formasi kelangkaan tidak berpengaruh signifikan dalam membentuk
kap partisipan maupun dimensi-dimensi sikapnya. Hal ini dapat
lihat dari nilai signifikansi yang rata rata cukup tinggi, berkisar antara
3 sampai dengan 0,6. Namun analisis ini belum dapat disimpulkan
arena tidak memiliki dukungan teoritis. Hasil pengujian selengkapnya
isajikan pada Tabel 4.15.

Tabel 4.15. Hasil Pengujian Tambahan Efek Utama
Informasi Kelangkaan pada Sikap dan Dimensi-dimensi Sikap
T test for equality
means

F Sig 1 ]
Infa Longka 0,06007 -0.841° Tidok
> Mitde [ Raad - 0,402** | sgnifikon
IL 122 | s;st | osore7 | - 0840
Info Langka Tanpo 106 | 583% 1 064216 | 0,003* | 0957* | -0.629° | 0,530° Tidak
Evaluation | IL 0,530°* | signifiken

Levene Test

L 122 | 58934 | 084597 0,529**
Info Langkg Tanpo 106 | 4,1000 | 064318 | O,N7* | Q732 | -0757 | 0.450* Tidok
~>Beliof i - 0,448*° | Signiliken
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IL 122 | 41689 | 070325 0760
Infolongka [ Tanps | 108 | 56651 | 0,94085 | 021" | 0,639° | -,022° | 0308 | Telok
=> Perceived | IL - 0.314* | Signifiken
Seority IL 122 | 58074 | 1,12805 1010
bfolongka | Tanpa | 106 | 56488 11,0435 | 019" | 0,858* | -0,452° 0,652 | Tiduk
=> Poresived | 1L - 0,652° | signifikon
Risk il 122 | 5711 | 1,04002 0452

*Varian diasumsikan sama
**Verian diasumsikan tidak sama
***IL: Info Langka

Sumber: data primer { Lampiran 13)

Pengujian tambahan lain adalah untuk menguji efek utama NFC
pada sikap dan dimensidimensi sikap. Hasil pengujian ini
menunjukkan bahwa perbedaan NFC berpengaruh signifikan dalam
membentuk sikap partisipan (t = 2,075 sig. = 0,039). Selain itu,
perbedaan NFC juga signifikan mempengaruhi dimensi evaluasi (t =
2,228 sig. = 0,027) namun tidak berpengaruh signifikan pada dimensi-
dimensi sikap lainnya (keyakinan, kelangkaan persepsian maupun
risiko persepsian). Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yang rata
rata cukup tinggi, berkisar antara 0,3 sampai dengan 0,6. Hasil
pengujian selengkapnya tersaji pada Tabel 4.16.

Tabel 4.16. Hasil Pengujian Tambahan Efek Utama NEC pada
Sikap dan Dimensi-dimensi Sikap

Main Levene Test T st forequaliy

Effeu , meons
F Sig 1 sig

. 056816
WCOM | Toggi | 126 | sesm | . o e | ome | s
tdo | Ranoh 102 | 5e; | O624P [ O83 oA v | b | fon
WG

Bl Tinggi | 126 | 5953 0,43211

o | 2208 | ou2r | Sigaif
Redoh | 102 | 57638 | sz [ 0163 | 0489

alion 224 | 0,027 | ken

e | g |z [ 610 | nseaes . oo o | Tk
Sualef | Reodoh | 102 | 6057 | ozarsy | 3B [ 00T | yucs | grgpee | S

kan
NFC> | Tinggi | 726 | 57302 1,06705 <, | 0,860° Tidak

Perwied | Rerdoh | 102 | 57540 | vosios [ OO | UM ) i | gaeoee | g
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Scardly kan

WS> ; ok
> T |1 | 573 | oo , e Lo | o

';;s’f‘“d poh | 102 | 5sser | vows | M5O [ | oo s

*Varian diasumsikan sama
**Varian diasumsikan tidak sama
Sumber: data primer ( Lampiran 14)

2.  Pengujian Hipotesis 2

Hipotesis kedua menyatakan bahwa informasi kelangkaan
memperkuat pengaruh pembingkaian pesan pada sikap subjek.
Pengujian ini menguji efek interaksi irformasi kelangkaan dengan
pembingkaian pesan pada sikap partisipan. Secara rinci, hipotesis
kedua ini dapat dinyatakan sebagai berikut:

Ho2: pemberian informasi kelangkaan sumbersumber energi tidak
memoderasi pengaruh pembingkaian pesan mendorong hemat energi
listrik pada sikap subjek.

Ha2:pemberian  informasi  kelangkaan sumber-sumber  energi
memoderasi pengaruh pembingkaian pesan mendorong hemat energi
listrik pada sikap subjek.

Pengujian hipotesis kedua menggunakan teknik twoways anovd.
Tabel 4.17 menyajikan ringkasan hasil pengujian tersebut.  Hasil
pengujian menunjukkan bahwa jumlah partisipan tiap sel tidak sama.
Namun, selisih jumlah partisipan tiap sel tidak jauh berbeda sehingga
potensi ketidakseimbangan varian dapat diminimisasi. Nilai rata-rata
tiap kelompok juga tidak jauh berbeda.

Tabel 4.17. Mean Tiap Kelompok Perlakuan

Pembingkaian Pesan

i h
Informasi Kelongkaan Positl Nogatil Jumlal
Tonpa Info 5,6837 58140 106
Diberi Info 5,908 5,0856 122"
Jumloh portisipan 16* n 228*
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*); jumlah partisipan pada tiap kondisi perlakuan
Sumber: data primer { Lampiran 15)

Tabel 4.18 menyajikan pengujian efek interaksi pembingkaian pesan
dengan informasi kelangkaan.

Tabel 4.18. Ringkasan Hasil Interaksi Pembingkaian pesan
dengan Informasi Kelangkaan

Fartial

Variabe! 7 i fta
square

Corteeted Modal 3 159 A2

Intescept 1 7837.188 217264 000 990

Fraing 1 25 622 A3 003

SCARITY 1 238 659 A8 o3

Framing * SCARCITY 1 003 007 932 ,000

Error 224 361

Total 228

Cormacted Total Yy

0. R Squared = 006 (Adiusted R Squored = -.007)
Sumber: data primer ( Lampiran 15)

Berdasar Tabel 4.18 terlihat nilai signifikansi Levene test of equality
sebesar 0,770 yang berarti terdapat kesamaan varian dan asumsi
homogenitas varian terpenuhi. Tabel 4.18 juga menyajikan nilai
signifikansi Framing (0,431), Scarcity {0,418) dan Framing x Scarcity
(0,932) yang menunjukkan nilai tidak signifikan. Hal ini berarti bahwa
efek utama tidak signifikan atau tidak ada beda rata-rata sikap antara
kelompok yang diberi perlakuan pembingkaian pesan positif maupun
pembingkaian pesan negatif. Hasil pengujian ini juga menunjukkan
tidak ada beda ratarata antara sikap kelompok yang diberi perlakuan
informasi kelangkaan dengan kelompok tanpa informasi kelangkaan.

143




dasar  hasil pengujiz‘;n ini, penulis menyimpulkan  bakhws

Bex ian stimuli pembinglaian Pesan positif maupyn Pembingkajan
pemben:gatif dan stimul; informasi kelangkaan tidak mempengaryhj
pean QrﬁSipan' Hasil Pengujian efek interaks juga menunjukkan hasi]
sikap pfi- ifikan atau tidak terdapat perbedaan sikap antara kelompok
sidake s.l gﬂﬁ stimuli pembingkaian Pesan positif maupup pembingkajan
yens d‘biegatif dengan informasi kelangkaan/tanpa informasi
pésan kaan. Berdasar Gambar 4.1; terlihae adanya kutve estimated
kelartg | means yang sejajar. Hal ini menegaskan tidak adanya efak
:;;il::si antara pembingkaian pesan positif maupun pembingkaiap

ginal Means

Estimatad M-'IL

Framing

Gambar 4.1, Interaksi Pembingkajan Pesan x Informasi
Kelangkaan

Selain mengyj; hipotesis utamga {H2), penelitian ini juga melakukag
perhitungan tambahan, yajry pengujian  efek interaksi informasi
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kelangkaan terhadap dimensi—dimensi sikap, Ringkasap hasil
perhitungan tambahan in; disajikan pada Tabel 4, 19.

Interoksi Testof Sig. (AditR Keterangon
Ity

F=

Froming » 0,144 =,
Info tongka Sig = Inlercapt 7796579 7 %519 oy {Adjusted Signifika
0,934 k Sqeared
Fiahuation Fiaming 009 [ 8B =n)
4
SCARCHY 163 1 163 53 I
3
Framing * 75 1 075 67 s
SCARQTY 2
Enor 93.708 24 s
Totel 7945.901 228
Cottecte Total 93.953 27
Friming x— F Cortected LI5p 3 386 4B R Squond s
Info tongkg =195 oyl 2 =N
<> Belief Sig = Intareept 8527907 8527907 g {Adjusted Signifikon
0122 1] R Squared
Framing .608 1 608 B =0 is
]
SCRQTTY 25 1 25 46 s
[]
Framing * ] ! 34 39 1y

1

Eiror 05031 724 469

Total 8692980 723

Cortocted Totl 106291 7
framing x = Comptted 1.2 3 2407 04 RSquoed 75
Info konghg 1547 Mods} 7 =031
d Sig = Interegpt T6444 7446

; y 440 g {Adusted Signifikan
Porceivey 0,203 0 R Squored
Swrdyy Froming 6337 1 6.331 0 =08 Signifikar
[
SCaRcy 959 1 .959 .34

s
7
Froming * 68 1 168 .69 s
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Levene Type Ml Hean R square
Interaksi Testof Source Sum of df s Sig.  (AdjsiR Keterangan
) quare
Equolity Squares Sqr}
SUARATY
[ 24191 224 1080
Toto! 7765.000 22
Coracted Totol  249.732 /]
froming x ~ F= Cormected s 260 B R s
Ifolongke 0,481 Model 7 Squared
> Sip= Intercept 7310853 1 7310853 Q00 =003 Siguifikan
Parceived 0,696 0 (Adjusted
sk Fioming A00 T 40 54 RSpmed S
4 =-010)
SCARCITY 208 1 208 86 I
3
Framing * 261 1 261 62 15
SCARCITY 5
Error 244606 24 109
Total 7606500 228

Corredted Totl 245446 227
Sumber: data primer ( Lampiran 15)

Berdasar Tabel 4.19, efek interaksi pembingkaian pesan dengan
informasi kelangkaan pada dimensi-dimensi sikap hanya menunjukkan,
signifikansi pada satu dimensi sikap, yaitu perceived scarcity. Interaksi
pembingkaian pesan dengan informasi kelangkaan pada perceived scarcity
menunjukkan hasil yang signifikan pada variabel framing dengan nilai
sig 0,016, Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat perbedaan rerata
perceived scarcity antara  kelompok yang mendapat perlakuan
pembingkaidn pesan positif dengan kelompok yang mendapat
perlakuan pembingkaian pesan negatif. Hasil analisis ini lebih bersifat
penjajagan terhadap kemungkinan pola hubungan antar pembingkaian
pesan, informasi kelangkaan dan dimensi-dimensi sikap mengingat
dukungann empiris dan teoritis terhadap terhadap bentuk-bentuk
hubungan ini belum ada.
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3. Pengujian Hipotesis 3

Hipotesis ketiga menyatakan bahwa perbedaan skor NFC
memoderasi pengaruh pembingkaian pesan pada sikap subjek. Secara
rinci hipotesis ini dapat dinyatakan sebagai berikut:

Ho3: perbedaan skor NFC tidak memoderasi pengaruh
pembingkaian pesan pada sikap subjek.

Ha3: perbedaan skor NFC memoderasi pengaruh pembingkaian
pesan pada sikap subjek.

Pengujian hipotesis ketiga tentang efek interakst pembingkaian
pesan dengan NFC ini menggunakan teknik twoaways Anova. Hasil
pengujian tersaji pada Tabel 4.20. Tabel 4.20. menunjukkan jumlah
partisipan tiap sel tidak sama namun selisihnya tidak jauh berbeda
sehingga potensi ketidakseimbangan varian dapat diminimisasi. Nilai
rata-rata tiap kelompok juga tidak jauh berbeda.

Tabel 4.20. Rata-rata Tiap Kelompok Perlakuan
Kategori mbingkaian Pesan

feed For Cognition Positif Negotif

Tinggi 6,000 59135 126*
Rendah 58121 51736 102*
Jumlah parfisipan 16 1z prin

*): jumlah partisipan pada tiap kondisi perlakuan
Sumber: datd prinier ( Lampiran 17)

Ringkasan hasil pengujian efek interaksi pembingkaian pesan
dengan NFC dapat dilihat pada Tzbel 4.21, Hasil Levene test of equality
menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,494 yang berarti tidak
signifikan atau terdapat kesamaan varian dan asumsi homogenitas
varian tetpenuhi. Berdasar Tabel 4.20, nilai signifikansi framing (0,432)
dan interaksi framing dengan NFC (0,762) menunjukkan nilai yang
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tidak signifikan. Sementara nilai signifikansi NFC yang diperoleh
sehesar 0,04, yang berarti signifikan,

Tabel 4.21.
Ringkasan Hasil Interaksi Pembingkaian Pesan Pesan dengan
NEC

— Partiol Eig
square
Cortected Model 3 59 1.684 an an
Intercept 1 T119.297 2198 000 950
Framing 1 am £19 432 003
NFC_dory 1 1514 4264 040 ne
Framing * NFC_cgny 1 033 09 162 000
Esror 24 355
Total 128
Conected Total m

0. R Squored = 022 (Adjusted R Squared = 009)
Sumber: data primer ( Lampiran 16)

Berdasar  pengujian  ind disimpulkan  bahwa, efek utama
pembingkaian pesan terhadap sikap tidak signifikan. Sementara, efek
langsung NEC tethadap sikap diketahui signifikan. Hal ini berarti
terdapat beda rata-rata sikap antara kelompok yang memiliki NFC
tinggl dan kelompok dengan NFC rendah yang beratti tingkat NFC
mempengaruhi sikap partisipan.

Efek interaksi pembingkaian pesan dengan NFC juga terbukti tidak
signifikan, artinya tidak terdapat beda rata-rata sikap antara kelompok
yang diberi stimuli pembingkaian pesan positif/negatif dengan NFC
tinggi/rendah. Hasil ini ditunjukkan pula "dengan adanya kurve
estimated marginal mezns yang sejajar yang menunjukkan tidak adanya
efek interaksi, seperti terlihac pada Gambar 4.2. dengan demikian,
temuan studi ini ‘menolak Ha3 dan menerima Ho3, atau dengan kata
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lain, hipotesis ketiga dalam penelitian ini tidak didukung secara
statistik.

Estimated Margina! Means of MEAN_ATTITUDE

o [

teag
remish

»
B

nal Means
2

Estimated Margl
'
[

postive negetit
Framing

Gambar 4.2, Interaksi Pembingkaian Pesan x NEC
Selanjutnya iset ini juga melakukan pengujian tambahan efek
interaksi pembingkaian pesan dengan NFC pada dimensi-dimensi
sikap. Ringkasan hasil perbitungannya dapat dilibat pada Tabel 4.22.

Tabel 4.22 Hasil Pengujian Tambahan Efek Interaksi
Pembingkaian Pesan dengan NFC Pada Dimensidimensi Sikap

Levene Typelll
Interoksi Testof Source Sum ol

Equolily

= Conected 279 3 218 153

R square

Nean {Adigd R Keterangon

Square

RSquod 15

Framing 0,146 Model =01
AN Sa= Tntercept 7736010 1 T 000 _ (dusred R Sigefikan
Evilugtion 0,932 Framing 00 \ 000 979 Sqoed= TS
[ 2099 1 2.03¢ w00 Signifikan
Framing * 156 1 156 538 1
NEC
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Type N Mean R square
1o Sum of df Sig. {Adjstd R Keterangan
Squure

Squores Sar)
7 91.775 il 410
ol 7945900 229
acted 93.953 m
1l
edted 1.620¢ 3 540 328 R Squored 15
fel == 015
tep) 8466500 1 8456300 000 (MisiedR _Signifkan
ming 545 1 545 2B Squed= 1§
" dgy 1.010 ] 1810 43,002} 1
ming * 028 1 028 808 15
C_dqry
i 10461 224 A67
al 8692960 278
rected 106291 27
al
redad L1560 3 2385 089 R Squared 15
gl =,02¢
sreept 745514 1 7415514 000 (MusedR  Signifkan
ming 6.5 [ 6.255 017 Swoed = Signifikan
(dyy 0% 1 o0 853 g 1S
ming * 438 1 438 525 15
C_dgy
ar M2576 I 1.083
al 7765000 128
reded 249.732 7
ol
nocted 5.455° 3 1.885 J5  RSquored TS
del . = (13
aleept 7245628 1 75620 000  (Adjusted R Signifikan
yming 204 1 204 463 Sued= 15
Cay 2883 ] 2883 106 0 15
aming * 2,360 1 2.360 139 15
C_dgy
1 239.791 M 1.070
ol 7606500 228
macted 745448 m
tal

Sumber: data primer { Lampivan 17)

1 422, terlihat bahwa efek interaksi pembingkaian
C pada dimensi-dimensi sikap menghasilkan remuan
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signifikan pada dimensi evaluation dan perceived scarcity. Interaksi framing
dengan NFC pada dimensi evaluation menunjukkan hasil signifikan
untuk variabel NFC. Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat perbedaan
rata-rata tingkat keyakinan pada kelompok partisipan yang memiliki
NFC tinggi dan kelompok partisipan yang memiliki NFC rendah. Hasil
analisis ini lebth bersifat penjajagan terhadap kemungkinan pola
hubungan antar pembingkaian pesan, NFC dan dimensi-dimensi sikap

mengingat dukungan empiris dan teoritis terhadap terhadap bentuk-
bentuk hubungan ini belum ada.

4.  Pengujian Hipotesis 4

Hipotesis keempat menyatakan bahwa niat berhemat energi
memediasi pengaruh sikap pada perilaku penghematan energi. Secara
rinci hipotesis ini dapat dinyatakan sebagai berikut:

Ho4: niat berhemat energi tidak memediasi pengaruh sikap
pada perilaku penghematan energi.

Ha4:niat berhemat energi memediasi pengaruh sikap pada perilaku
penghematan energi.

Pengujian hipotesis keempat ini dilakukan dengan analisis regresi
berjenjang, yaitu regresi linear berjenjang dan regresi linear logistik.
Kedua metoda regresi tersebut digunakan karena variabel depeden yang
berskala nominal tidak dapat diuji dalam satu metoda regresi linear.
Berikut adalah penjelasan tahap-tahap pengujian yang dilakukan dalam
dua metoda regresi.

Pengujian awal dilakukan dengan regresi linier berjenjang untuk
menguji pengaruh sikap dan niat pada perilaku, Pengujian ini
memasukkan variabel sikap dan niat sebagai prediktor dan variabel

perilaku sebagai variabel terikat. Hasil pengujian tercantum pada Tabel.
4.23,
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3. Ringkasan Hasil Regresi Sikap dan Niat Partispan

Pada Perilzku Berhemat Energi

righel B SEB B 1 Sig
nstant 51 312 485 428
ap 005 003 150 1688 093
o 02 7 09 34 T
Sial= 3.398

g. = 035"

=017

square = 0,029
ljusted R squara = 0,021
== 0475

Sumber: data primer (Lampiran 18)

 hasil pengujian di atas, terlihat bahwa pengaruh sikap
signifikan pada o 0,093 sedangkan pengaruh niat pada
signifikan. Hal ini diduga terjadi karena perilaku adalah
diukur secara kategorikal. Untuk menegaskan hasil
ebut maka penulis kemudian melakukan pengujian
»derhana dengan memasukkan sikap (attitude) pada niat

gai variabel terikat. Hasil pengujian disajikan pada Tabel
hasil uji regresi linier sederhana pada Tabel 4.24., sikap

diksi niat dengan signifikansi 0,000.

Tabel 4.24.
n Hasil Regresi Sikap Partisipan Pada Niat Berhemat
Energi
B SEB R : Sig
-2,60 0,415 0,625 0,533
0,945 0,070 0,675 13,741 0,000

623
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R square = 0,455
Adjusted R square = 0,453
SE= 4,431

Sumber: data primer (Lampiran 18)

Simpulan yang bisa ditarik dari pengujian ini adalah bahwa sikap
hanya positif memprediksi niat (berdasar hasil regresi linier), sedangkan
niat tidak memprediksi perilaku (berdasar hasil regresi berjenjang).
Sikap sebenarnya juga memprediksi perilaku tetapi lemah secara
statistik karena hanya signifikan pada a 9 persen.

Pengujian efek pemediasian dengan teknik regresi linier selanjutnya
dikombinasikan dengan pengujian melalui regresi logistik. Teknik
pengujian ini dipilih karena variabel dependen memiliki skala nominal.
Fokus pengujian adalah mengukur pengaruh variabel niat berhemat
energi pada perilaku hemat energi. Namun, pengujian dengan teknik
regresi logistik tetap menguji variabel sikap untuk mengukur ulang efek
pemediasian yang sudah diukur dalam teknik regresi linier sebelumnya.
Tabel 4.25 menyajikan hasil pengujian ketepatan model regresi logistik.

Tabel 4.25,
Ringkasan Hasil Pengujian Ketepatan Model Regresi Logistik
g likelihood 142,577
Cox dan Snell R Square 0,044
Nagelkerke R Square 0,061

Sumber: data primer (Lampiran 18)

Kriteria kesesuaian model (model fit) dalam regresi logistik
menggunakan 3 parameter, yaitu: 1) Hasil pengujian ketepatan model
ini dapat dilihat dari nilai 2Log likelihood, 2) Cox dan Snell R Square,
dan 3) Nagelkerke R Square. Nilai yang mendekati nol menunjukkan
bahwa model tersebut tidak sesuai. Sementara, nilai yang semakin
mendekati satu menunjukkan model semakin sesuai.
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Berdasarkan Tabel 4.23 terlihat bahwa nilai Cox dan Snell R Square
sebesar 0,044 dan Nagelkerke R Square 0,061. Hasil pengujian regresi
logistik dalam penelitian ini ménunjukkan nilai Cox dan Snell R
square dan Nagelkerke R square jauh dari 1. Dengan demikian secara
statistik dapat disimpulkan bahwa model yang diajukan dalam
penelitian ini tidak sesuai.

Selain Cox dan Snell R square dan Nagelkerke R square, kriteria
Lkesesuaian model (model fit) dalam regresi logistik dapat diukur
menggunakan parameter pseudo R square. Ketepaman model diperoleh
ketika nilai pseudo R square mendekati satu. Psendo R square diperoleh
melalui selisih nilai 2 log likelihood untuk model hipotesis dan nilai 2log
Likelihood untuk model yang diajukan (proposed madel). Kedua nilai 2 log
likelihood tersebut hanya dapat diperoleh jika model rtegresi logistik
menggunakan lebih dari satu variabel independen. Penelitian ini hanya
menguji satu variabel independen dalam model regresi logistik sehingga
parameter pseudo R square tidak dapat diukur. Dengan demikian kriteria

yang dapat digunakan untuk menyimpulkan secara pasti tingkat -

kelayakan model dalam penelitian ini hanya dapat ditunjukkan
sebagian oleh parameter Cox dan Snell R square dan Nagelkerke R square.

Selain ketepatan model, teknik regresi logistik juga mengukur
tingkat kelayakan model dengan menggunakan parameter chi square
pada uji Hosmer dan Lemeshow. Model yang sesuai ditunjukkan oleh
signifikansi chi square. Hasil penelitian ini menunjukkan parateter chi
square bernilai tidak signifikan. Dengan demikian dapat disimpulkan
berdasar parameter chi square, model yang diuji dalam penelitian ini
adalah model yang sesuai.

Studi ini bertujuan memprediksi pengaruh niat berhemat energi
listrik pada perilaku hemat energi listrik dengan memberi alrernatif
pilihan hadiah kepada partisipan berupa pilihan hadiah kaos sebagai
proksi perilaku belum akan berhemat energi dan pilihan hadiah Lampu
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Hemat Energi (LHE) sebagai proksi perilaku hemat energi listrik. Hasil
pengujian regresi logistik dalam penelitian ini menunjukkan niat
berhemat enerpi listrik positif memprediksi perilaku hemat energi
listrik dengan nilai signifikansi pada & 0,027 atau kurang dari 0,05.
Ringkasan hasil pengujian regresi logistik niat berhemat energi pada
perilaku partisipan ditunjukkan dalami Tabel 4.26.

Tabel 4.26. Ringkasan Hasil Regresi Logistik Niat Berhemat
Energi Pada Perilaku Partisipan

Varichel B SE 0dd ratio p
Niot 0,079 0,036 1,082 0,027
Konstento -2,387 1,361 0,092 0,080

Sumber: data primer (Lampizan 18)

Selain nilai signifikansi dan beta, regresi logistik juga menyajikan
parameter odd ratio untuk mengukur besaran (magnitude) prediksi
variabel bebas ke variabel terikat. Variansi perubahan variabel terikat
yang disebabkan oleh variansi perubahan variabel bebas dapat diukur
dengan menggunakan patameter odd ratio. Studi ini tidak menggunakan
parameter odd ratio karena skala respon variabel bebas (niat berhemat
energi) yang menggunakan skala interval tidak bermakna variansi
perubahannya. Besaran pengaruh variabel bebas yang menggunakan
skala interval (misalnya skala Likert) tidak bermakna dalam interpretasi.

Regresi logistik juga menyajikan informasi tentang tingkat akurasi
prediksi variabel bebas terbadap keanggotaan pada variabel terikat
sebagaimana disajikan dalam Tabel 4.27.
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Tabel 4.27. Tabel Klasifikasi

Predicted
Observed Selected Coses Unssleded (ases
Choice Perentage _ Cheice Percentage
kaos HE  Corect kaos LHE  Corect
Sep  Chice faos [} © 34 150 5 36 122
T LHE 2 293 9 64 817
Overoll Percentage 484 605

Sumber: data primer (Lampiran 18)

Studi ini bertujuan memprediksi pengaruh niat berhemat energi
ada kemungkinan partisipan berperilaku hemat energi listrik. Hasil
:gresi logistik menunjukkan tingkat akurasi prediksi (hit ratio)
artisipan akan memilih kaos 15 persen dan tingkat akurasi prediksi
elompok partisipan untuk memilih lampu hemat energi sebesar 97,3
ersen pada data yang dianalisis. Tingkat prediksi regresi logistik dalam
ienentukan keanggotaan partisipan dalam penelitian ini untuk
emilih kaos adalah 12,2 persen dan untuk memilih lampu hemat
nergi adalah 87,7 persen pada data holdout. Hasil uji signifikansi Wald
nenunjukkan niat (mean_invl) positif memprediksi perilaku (choice),
\dapun persamaan regresi logistik yang dapat disusun adalah sebagai
etikut.

Choice = 2,387 + 0,079 mean_invl + 0,036 €.

Temuan ini menunjukkan bahwa sebagian besar partisipan akan
erperilaku hemat energi.

Hasil pengujian efek pemediasian dengan regresi logistik ini
nengindikasi bahwa hanya niat yang memprediksi perilaku. Sementara,
ikap tidak memprediksi perilaku. Dengan mengkompilasi hasil
engujian regresi linear berjenjang untuk uji efek pemediasian pada
agian awal dengan hasil pengujian efek pemediasian dengan regresi
ogistik ini dapat disimpulkan bahwa, sikap positif memprediksi niat,
erdasar hasil pengujian regresi linear berjenjang. Sementara, niat
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positif memprediksi perilaku berdasar hasil pengujian regresi logistik.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa hipotesis efek
pemediasian didukung penuh. Temuan ini menunjukkan bahwa
hipotesis keempat dalam studi ini didukung secara statistik atau hasil
studi ini menclak Ho4 dan menerima Ha4.

Hasil analisis statistik secara keseluruhan dapat dilihat pada Tabel
4.28. Tabel tersebut menyajikan hasil pengujian hipotesis maupun hasil
pv.;.ngujian tambahan yang dilakukan dalam riset ini.

Tabel 4.28, Ringkasan Hasil Pengujian Hipotesis dan
Pengujian Tambahan

Husil
No.  Variabel yang Divji ! Kesimpulan
stof sig
1. F > Attitude {H1) 0,815 0416 Tidek Signifikan
2 F => Evaluation 0,095 0,924 Tidsk Signifikon
3 F > Beligf 1,109 0,269 Tidok Signifikan
4. F - Perceived Scarcity 2,493 0,013 Signifkan
5. F = Perceived Risk 0,590 0,556 Tidak Signifikon
6. Saritylnfe >Mtitude 0840 0,401 Tidak Signifikan
7 Storcily Infe > Evnluation 0,629 0,530 Tidak Signifikon
8. Stacity Infe > Belief 0,757 0,450 Tidak Signifikan
9. Seorty lno = Perceived Scarcity -1,022 0,308 Tidok Signifikan
10.  Scarcity Info = Perccived Risk 0,452 0,652 Tiduk Signifikan
1. HK ->Attivuda 2,075 0,0309 Signifikan
12, NFC > Evaluotion 2778 0,027 Signifikan
13, HEC => Belief 1,475 0,142 Tidak Signifikon
14, HFC > Perceived Scarcity -7 0,860 Tidak Signifikan
15. M = Perceived Risk 1,648 0,101 Signifikan *
16._F x Scarcity (a0 = Aitudo (H7) 0,07 0,932 Tidok Signifian
17. F x Scarcity nfo > Fvalyation 0,180 0,672 Tidak Signifikan
18, F x Scarcily Info => Belisf 0,726 0,395 Tiduk Signifikan
19, F x Seorcity Info = Perceived Scorcty 0,155 0,694 Framing Signifikan
20.  F x Seowcity Info <> Pexceived Risk 0,239 0,625 Tidok Signifikan
21 F x NFC~> Attituda (H3) 0,092 0,762 NFC signifikan
22, F x NFC-> Evoluation 0,338 0,538 HFCsignifikan
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23, F x NFC-> Belief 0,060 0,806 Tiduk Signifikan
24, F x NFC=> Percoived Scardly 0,405 0,525 Framing signifiken
5. F x NFC > Perceived Risk 2,208 0,139 Tidak Signifikan
26, Nigt=> Perilobu (H4) 0,027 Signifikan

7.8.  Studi Kualitatif Pasca Ekspetimen

Untuk melengkapi temuan studi pendahuluan maupun temuan
cksperimen, penulis kembali melakukan studi kualitatif tambahan
berupa diskusi kelompok terfokus. Studi tambahan semacam ini juga
dilakukan Cox et al, (2006) untuk memberi penjelasan atas temuan
riset baik yang signifikan maupun yang tidak signifikan. Studi
tambahan ini dilakukan untuk mengkonfirmasi temuan-temuan yang
tidak signifikan dalam eksperimen. Diskusi kelompok terfokus
dilakukan di Fakultas Fkonomi Universitas Muhammadiyah
Yogyakarta dengan 3 kelompok diskust. Jumlah seluruh peserta diskusi
adalah 27 orang mahasiswa. Diskusi dilakukan selama kurang lebih 150
menit.

Berikut pertanyaan-pertanyaan yang diajukan  dalam  diskusi
kelompok terfokus beserta rangkuman jawaban yang diberikan oleh
peserta diskusi.

1. “Apaksh Anda merasa sudah berhemat energi listrik?”

Semua peserta menjawab belum, kecuali dua crang peserta yang
menyatakan sudah bethemat energi listrik. Partisipan yang menyatakan
sudah berhemat mengungkapkan bahwa, perilaku hemat energinya
adalah denpan cara mematikan semua peralatan elekeronile saat
meninggalkan kamar. Sementara, peserta yang menyatakan belum
bethemat energi mengungkapkan bahwa: berhemat energi itu tidak
mengasyikkan, energi dibutuhkan untuk kenyamanan hidup, berhemat

energi itu identik dengan sepi dan mereka mempermasalahkan
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mengapa mereka hatus berhemat energi jika mereka sudah membayar
listrik secara tetap di tempat kos masing-masing.

2. “Betulkah anggapan yang menyatakan bahwa remaja belum
berhemat energi listrik?”

Semua peserta diskusi menyatakan seruju. Hal ini berarti mereka
mempersepsi diri mereka sendiri sebagai belum berhemart energi listrik
dan hal ini konsisten dengan jawaban mereka untuk pertanyaan
pertama.

3. “Menurut Anda, mengapa remaja tidak berhemat energi
listrik?”

Jawaban mayoritas yang berhasil dirangkum terkait pertanyaan ini
adalah karena mereka merasa masih memiliki banyak kebutuhan yang
harus dipenuhi berkaitan dengan aktivitas mereka seharihari dan
membutuhkan ketersedinan energi. Jawaban ini konsisten dengan
jawaban peserta diskusi kelompok terfokus pada tahap studi
pendahuluan. Jawaban lain yang munecul adalab karena kurangnya
kesadaran di kalangan temaja yang membuat remaja tidak berhemat
energi listrik.

4. “Apa yang perlu dilakukan agar remaja bersedia melakukan
hemat energi listrik!”

Pertanyaan ini direspon dengan beberapa jawaban beragam yang
intinya menyatakan bahwa remaja mungkin akan terpaksa berhemat
energi listrik jika ditakutrakuti akan dampaknya secara ekstrim. Sebab
dampak yang mereka persepsikan selama ini bukanlah dampak yang
terlalu menakutkan bagi mereka. Mereka juga menyatakan akan
terpaksa berhemat energi listrik jika mendapat pembatasan pemakaian
atau jika biaya dinaikkan sampai pada tingkat yang memberatkan
mereka untuk membayar, Dengan kata lain, biaya listrik yang saat ini
mereka tanggung masih terjangkau.
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5. “Apakah Anda percaya bahwa kita mengalami kelangkaan
nergil” :

Para peserta menyatakan percaya, namun, mereka memiliki
nggapan bahwa kelangkaan energi terjadi adalah pengelolaan energi
asional yang tidak tepat. Pemerintah dinilai tidak mengelola energi
asional secara maksimal sehingga terjadi kelangkaan energi.

6. “Apakah menurut anda remajz juga harus berhemat energi?”

Pertanyaan ini mendapat respon serupa yang intinya remaja
ienolak melakukan penghematan energi listrik dengan alasan-alasan
perti:

“kebutuhan kami kan tidak banyak dibanding kebutuhan energi
strik industri, mengapa bukan mereka saja yang berhemat?”, “kenapa
iya harus berhemat energi kalau orang lain juga nggak berhemat
nergi?”, pemerintah saja nggak hemat energi, buktinya twh kantor-
antot siang hari juga banyals pakai lampu dan AC, kami butuh contoh
ong...”, “mungkin karena kami nggak merasakan cari uang sendiri dan
ayar listrik sendiri jadi nggak terlalu terpikir untuk berhemat energi.”

Uraian hasil diskusi kelompok terfokus di atas mengindikasi bahwa
erdapat resistensi di kalangan remaja dengan karakteristik demografi
eperti dalam riset ini terhadap dorongan perilaku hemat energi listrik.
akror utama penyebabnya adalah karena mereka bukan pembayar
strik, tidak merasakan kelangkaan suplai energi listrik dalam
ehidupan seharihari, merasa memiliki keburuhan yang harus
idukung dengan ketersediaan energi listrik dan  menuntut agar
enghematan listrik tidek hanya dipromosikan ke kalangan mereka
aja, namun petlu juga contoh dan bukti nyata penghematan dari
nasyarakat dan kalangan industri yang menurut mereka justru lebih
anyak menggunakan energi listrik. Secara keseluruhan hasil diskusi
elompok terfokus ini konsisten dengan hasil diskusi yang sama pada
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tahap studi pendahuluan dan mengkonfirmasi temuan dalam
eksperimen,

Konsistensi temuan studi pendahuluan maupun hasil diskusi
kelompok terfokus pasca eksperimen tmemberi penjelasan mengapa
remaja bersikap resisten terhadap program hemat energi listrik.
Resistensi  ini  diindikasikan dari temuan eksperimen yang
menunjukkan tidak adanya perbedaan sikap antara pemberian stimuli
pesan positif dan negatif serta tidak signifikannya efek pemoderasi
informast kelangkaan dalam pengaruh pembingkaian pesan pada sikap
partisipan. Meskipun demikian ada beberapa eksplanasi teoritik dan
praktik yang penulis ajukan dalam sub bab pembahasan berikut ini.

7.9. Pembahasan

1. Pembahasan Hipotesis 1

Hipotesis pertama (H1) yang menyatakan terdapat perbedaan sikap
antara subjek yang mendapat pembingkaian pesan positif dengan
pembingkaian pesan negatif secara keseluruhan tidak didukung dalam
penelitian ini. Hasil pengujian efek langsung dengan independent sample
ttest menunjukkan tidak ada perbedaan sikap antara kelompok
partisipan yang diberi perlakuan pembingkaian pesan negatif dengan
kelompok partisipan yang diberi perlakuan pembingkaian pesan positif.
Temuan ini tidak konsisten dengan pendapat mayoritas dalam teori
prospek yang menjadi dasar teori pembingkaian pesan, yang
menyatakan bahwa individu akan memberikan respon secara berbeda
tethadap pesan yang pada dasarnya ekuivalen, tergantung pada
bagaimana pesan tersebut dibingkai (Tversky dan Kahneman, 1981).

Meskipun demikian, mengingat sejauh ini temuan riset tentang efek
pembingkaian pesan masih inkonklusif, munculnya efek pembingkaian
pesan yang tidak signifikan dalam penelitian ini dapat dijelaskan
berdasar taksonomi efek pembingkaian pesan yang dijelaskan oleh
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evin et al (1998), yang membuat taksonomi perbedaan efek
embingkaian dalam tiga kategori, yaitu pembingkaian berisiko,
embingkaian atribut dan pembingkaian sasaran. Studi Levin et al,
1998) menyatakan tidak ada efek pembingkaian dalam pembingkaian
asaran. Perilaku hemat energi listrik dapat dikategori dalam perilaku
embingkaian sasaran. Levin et al. (1998) menyatakan bukti yang
nendukung  keefektifan pembingkaian sasaran jauh lebih sedikit
ibanding bukti-bukti empiris yang mendukung efek pembingkaian
erisiko dan pembingkaian atribuc.

Temuan riset ini berlawanan dengan temuan dua riset
embingkaian pesan sebelumnya dalam konteks konservasi energi
Gonzales et al., 1988; Davis, 1995), yang mendukung keefektifan
embingkaian pesan negatif. Gonzales (1988) menguji keefekrifan
eningkatan suatu program audit energi melalui pelatihan auditor
nergi berdasar prinsip psikologi sosial dengan pendekatan quasi
xperiment. Studi Gonzales (1988) menunjukkan keefekeifan auditor
ang dilatih dibandingkan dengan kelompok kontrol auditor yang tidak
nendapatkan pelatihan dan temuan ini berarti mendukung keefektifan
esan dalam bingkai negatif.

Perbedaan temuan riset ini dengan riset Gonzales et al. (1988)
nenunjukkan bahwa adanya perlakuan yang berulang terhadap
artisipan  seperti yang dilakukan Gonzales et al. (1988) dengan
endekatan quasi experiment lebih efektif membentuk sikap partisipan
erhadap. perilaku konservasi energi. Temuan riset ini menunjukkan
ahwa perubahan sikap individu terhadap perilaku konservasi energi
idak cukup distimuli dengan satu kali perlakuan, namun dibutuhkan
serlakuan berulang sehingga sikap awal individu terhadap perilaku
conservasi energi secara perlahan berubah. Berdasar perbandingan dua
emuan riset ini penulis berpendapat bahwa tiset mendatang dalam
conteks yang sama dapat menggunakan studi longitudinal sehingga efek
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perlakuan yang diharapkan mungkin dapat lebih mudah diamati,
Kamins (1987) menyatakan bahwa eksposur stimuli berulang
berpengaruh pada aktivasi pengetahuan dan aktivasi pengetahuan ini
berpengaruh pada pembentukan sikap, sikap serta konsistensi niat
berperilaku.

Selain itu, perbandingan riset ini dengan studi Gonzales (1988) juga
menunjukkan bahwa perilaku konservasi energi mungkin tidak cukup
dilakukan hanya dengan dorongan berbasis pesan namun diperlukan
dorongan berbasis pengaruh sosial seperti contoh langsung dari
pemerintah atau figur publik yang berpengaruh bagi kelompok
masyarakat sasaran. Temuan studi kualitatif pasca eksperimen
mengkonfirmasi pendapat ini. Ungkapan-ungkapan seperti, “mengapa
harus kami yang berhemat? Pemerintah perlu memberi contoh”
merupakan salah satu bukti bahwa penyampaian dorongan berbasis
pesan saja mungkin belum cukup. Mengacu pada Wood (2000),
perubahan sikap dapat terjadi karena dua sumber yaitu persuasi
betbasis pesan dan persuasi berbasis pengaruh sosial. Penulis
berpendapat, mungkin persuasi berbasis pengaruh  sosial dapat
melengkapi upaya persuasi dalam konteks konservasi energi.

Temuan penelitian ini juga berlawanan dengan temuan studi Davis
(1995) yang menemukan keunggulan pembingkaian pesan negatif atas
pembingkaian pesan positif dalam konteks perilaku 3R, yaitu:
mengurangi (reduce), menggunakan kembali (reuse) dan mendaur ulang
(recycling). Davis (1995) menggunakan setting eksperimen laboratorium
dan melakukan manipulasi pendefinisian masalah (bingkai positif dan
negatif), sasaran vyang dituju (generasi sekarang dan generasi
mendatang) dan perilaku yang direkomendasi (taking less dan doing
more). Hasil riset Davis (1995) menunjukkan, pembingkaian pesan
negatif memberikan respon positif dan niar berpartisipasi paling tinggi
dalam perilaku ramah lingkungan. Eksplanasi terhadap munculnya
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edaan ternuan ini sebaga'i berikut, efek pembingkaian pesan
ifat situasional dan disposisional (Hallahan, 1999). Pembingkaian
n perilaku ramah lingkungan pada mahasiswa di San Diego State
versity Amerika Serikat mungkin lebih efektif karena tingkat
daran terhadap perilaku ramah lingkungan yang dimiliki lebih
i dibanding tingkat kesadaran terhadap perilaku yang sama pada
1asiswa yang menjadi subjek dalam penelitian ini. Riset mendatang
at dilakukan pada kelompok individu yang memiliki perhatian lebih
ar pada perilaku ramah lingkungan atau mereka yang menmiliki
ibat secara langsung dengan konsekuensi perilaku hemat energi
mbayar tagihan listrik).

Beberapa temuan studi terdahulu dalam konteks yang berbeda juga
nunjukkan tidak terdapat efek pembingkaian pesan (Lerman et al.,
92; Tykocinski, 1994; Van Assema et al., 2001; Finney dan lannotti,
02). Lerman et al. (1992) menyatakan tidak terdapat perbedaan efek
cara partisipan yang membaca pesan dalam buklet yang disajikan
lam bingkai negatif dengan pesan dalam bingkai positif tentang
flunya mammografi. Steffen et al. (1994) ridak menemukan efek
mbingkaian pesan pada testicle self examination (TSE). Begitu pula
kocinski et al. (1994), juga tidak menemukan perbedaan efek antara
mbingkaian pesan positif dan pembingkaian pesan negatif dalam
nteks manfaat makan pagi. Efek pembingkaian pesan baru
temukan saat berinteraksi dengan konstruk kepribadian yaitu self
crepancy. Selain itu, studi Van Assema et al. (2001} juga tidak
enemukan efek pembingkaian pesan dalam konteks diet.

Melihat konteks risecriset di atas, penulis berpendapat bahwa riset-
set pembingkaian pesan dalam konteks perilaku beristko rendah
.nderung memberikan temuan tidak adanya efek pembingkaian pesan.
engan demikian, tidak adanya efek pembingkaian pesan dalam riset
ii dapat disimpulkan karena adanya persepsi pada remaja yang
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menjadi partisipan tiset ini bahwa perilaku hemat energi listrik adalah
perilaku berisiko rendah yang tidak akan mendatangkan risiko yang
berarti apabila tidak dijalankan. Mahasiswa yang menjadi subjek dalam
penelitian ini cenderung berorientasi individual dibanding berorientasi
sosial. Mereka lebih memikirkan konsekuensi-konsekuensi individual
bagi diti mereka sendiri jika tidak melaksanakan/melaksanakan
perilaku hemat energi lisrik dibanding memikirkan konsekuensi-
konsekuensi sosial bagi orang lain jika mereka melaksanakan/tidak
melaksanakan pesan hemat energi tersebut.

Penjelasan terhadap temuan ini juga dapat dikaitkan dengan
pendapat Hutton (1982) yang menyatakan, meskipun berbagai riset
telah dilakukan untuk meneliti bagaimana perilaku konsumen bisa
diubah ke arah perilaku hemat energi, namun, respon yang
ditunjukkan konsumen dalam bentuk perubahan perilaku ke arah
hemar energi tampak lambat. Hutton (1982) mengungkapkan beberapa
alasan terjadinya resistensi terhadap upaya persuasif mengurangi
konsumsi energi adalah: pertama, tidak adanya infrastruktur yang
mendukung (misalnya desain bangunan hemat energi dan instalasi
listrik yang mendukung hemat energi). Pembelian produk-produk
konservasi beserta kemungkinan penggunaannya sangatlah ditentukan
oleh ketersediaan mekanisme yang mendukung. Kedua, tidak adanya
informasi manfaat penghematan yang memadai. Mayoritas pembeli
individual tidak memiliki akses ke informasi yang mengkonfirmasi
manfaat vang dapat mereka peroleh dari konservasi energi. Mereka
tidak memiliki pemahaman tentang jumlah dan biaya energi yang
terpakai, pengetahuan yang memadai tentang bagaimana cara
mengkonsumsi secara benar serta tidak adanya umpan balik tentang
hasil yang akan diperoleh akibat upaya konservasi tertentu yang mereka
lakukan. Ketiga, sinyal ekonomi yang tidak tepat. Hutton (1982)
menjelaskan, selama beberapa dekade terakhir ini harga gas alam dan
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minyak secara resmi telah menurun karena tegulasi maupun kebijakan
publik. Hal ini memberi sinyal pada masyatakat bahwa seolah perilaku
konservasi energi menjadi tidak relevan lagi bagi mereka. Beberapa
alasan lain yang menyebabkan fendahnya respon konsumen terhadap
upaya perubahan sikap dalam konsumsi energi juga karena konsumen
tidak sepenuhnya sadar hakekat permasalahan yang terjadi. Mereka
tidak sepenuhnya percaya bahwa permasalaban energi tersebut benar-
benar nyata dan sebagai konsekuensinya mereka hanya menunjukkan
sedikit keinginan untuk mengubah kriteria konsumsi ataupun gaya
hidup mereka.

Sementara, dari hasil pengujian tambahan secara parsial pada tiap
dimensi sikap, dikerabui bahwa pembingkaian pesan berpengaruh
positif signifikan pada pembentukan kelangkaan persepsian partisipan.
Temuzn ini secara parsial mendukung pendapat yang menyatakan
bahwa pembingkaian pesan positif lebih persuasif dibanding
pembingkaian pesan negatif. Teori pembingkaian pesan menyatakan
bahwa perbedaan keefektifan jenis pembingkaian pesan tertentu sangat
dipengaruhi olch persepsi subjek atas risiko tidak melakukan tindakan
yang dipromosikan dalam pesan itu sendiri. Pendapat O'Keefe dan
Jensen (2006) berkaitan dengan risiko persepsian menyatakan bahwa
partisipan lebih termotivasi melakukan tindakan yang dipromosikan
dengan pembingkaian pesan negatif ketika mereka mempersepsikan
tindakan itu sebagai perilaku berisiko tinggi. Sementara partisipan lebih
termotivasi melakukan tindakan  yang dipromosikan  dengan
pembingkaian pesan positif ketika mereka mempersepsikan tindakan
itu sebagai perilaku berisiko rendah.

Hasil penelitian ini konsisten dengan temuan Levin et al. (1988)
yang dilakukan pada konteks pilihan produk makanan. Levin et al.
(1988) menyatakan bahwa daging sapi dengan label 75% tidak berlemak
(lean) pembingkaian positif lebih disukai konsumen dibanding label
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25% lemak (fat) pembingkaian negatif. Hasil studi ini juga konsisten
dengan temuan Donovan dan Jalleh (1999). Donovan dan Jalleh (1999)
mereplikasi penelitian Levin dan Gaeth (1988) dan menemukan bahwa
daging sapi dengan label 75% tidak berlemak lebih disukai konsumen
dibanding label 25% lemak.

Penulis berpendapat, fenomena lebih kuatnya efek pembingkaian
pesan positif ini dikarenakan partisipan mempersepsikan perilaku
hemat energi listrik sebagai perilaku rendah tisiko. Fenomena ini bisa
dipahami dari aspek karakteristik subjek penelitian yang berstatus
mahasiswa yang mayoritas bukanlah pihak yang bertanggung jawab atas
pembayaran rekening listrik, Dalam studi pendahuluan terungkap
bahwa kalaupun mereka adalah pembayar rekening listrik, mereka
membayar dalam jumlah tetap kepada induk semangnya sehingga
mereka dapat menggunakan listrik tersebut secara leluasa sepanjang
relah membayar sejumlah uang yang ditentukan. Partisipan studi
pendahuluan yang tinggal bersama dengan orang tuanya bahkan tidak
tahu dan tidak pernah memikirkan berapa tagihan listrik di rumahnya.

Secara umum, temuan penelitian ini mendukung pendapat yang
menyatakan tidak terdapat efek pembingkaian pesan pada sikap subjek
yang menerima pesan. Temuan ini berlawanan dengan  teori
pembingkaian pesan yang menyatakan bahwa pembingkaian pesan
dapat memberikan efek persuasi yang berbeda. Namun, temuan

. cksperimen ini konsisten dengan temuan studi pendahuluan dan studi

kualitatif pasca eksperimen. Hasil studi pendahuluan yang penulis
lakukan menyatakan bahwa kesadaran masyarakat untuk berhemat
energi masih rendah. Hasil wawancara dalam studi pendahuluan
mengkonfirmasi pendapat ini. Terungkap dalam wawancara studi
pendahuluan bahwa salah satu segmen usia yang dianggap paling tidak
peduli terhadap upaya penghematan energi listrik adalah remaja. Hasil
diskusi kelompok terfokus dan wawancara dengan mahasiswa sebelum
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an sesudah pelaksanaan eksperimen juga mengkonfirmasi temuan ini.
fahasiswa menyadari bahwa mereka seting mendengar himbauan
ntuk melakukan penghematan energi namun mereka merasa
enghematan energi bukanlah isu penting dan di luar tanggung jawab
ereka. Hampir semua responden yang diwawancarai mengaku sangat
tbiasa dengan perilaku-perilaku tidak hemat energi, seperti lupa
ematikan televisi ketika mereka tidur sampai saat terbangun di pagi
arinya, lupa mematikan peralatan elektronik ketika mereka pergi
eninggalkan rumah dan memiliki kebiasaan menghidupkan musik
lama mereka tidur sebagai musik pengantar tidur.

Tidak terjadinya perbedaan sikap subjek atas pembingkaian pesan
enghematan energi listrik juga mungkin disebabkan oleh kurang
uatnya isi pesan yang disampaikan. Jenis manfaat dan risiko yang
iuraikan dalam pesan yang disampaikan mungkin bukanlah risiko
ang relevan bagi remaja. Apalagi mereka selama ini telah sering
ienerima  berbagai pesan tentang penghematan energi dalam
chidupan sehari-hari. Manfaat atau risiko yang dipaparkan dalam
esan sebagai luaran, dinilai tidak berpengaruh secara langsung dalam
urun waktu dekat bagi mereka. Scudi lain, Assema (2001) dalam
onteks diet, mengakui tidak kuataya pesan ini sebagai salah saru faktor
enyebab temuan efek pembingkaian pesan yang tidak signifikan. Studi
erdahulu yang penulis lakukan (Fatmawati, 2010) pada subjek
nahasiswi pada konteks perilaku pemeriksaan payudara senditi (breast
elf examination) sebagai deteksi dini kanker payudara menunjukkan
eunggulan pembingkaian pesan negatif. Perilaku deteksi penyakit bisa

ikategorikan memiliki risiko yang lebih tinggi jika tidak dilakukan,

ibanding perilaku hemat energi listrik. Sehingga, lebih mudah
nemaparkan risiko individual yang lebih kuat dalam pesan mendorong
erilaku pemeriksaan payudara sendiri dibanding memaparkan risiko
idak melakukan penghematan energi listrik. Fenomena ini sesuai
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dengan pendapat Tversky et al. (1981) yang menyatakan, individu
memiliki preferensi tertentu pada dua pilihan keputusan ketika pilihan

tersebut digambarkan sebagai pilihan berisiko dan pilihan kurang
berisiko,

2. Pembahasan Hipotesis 2

Hipotesis 2 (H2) yang menyatakan bahwa informasi kelangkaan
memoderasi pengaruh pembingkaian pesan pada sikap subjek tidak
didukung dalam penelitian ini. Hasil pengujian efek interaksi
menunjukkan tidak adanya efek interaksi antara pembingkaian pesan
dengan informasi kelangkaan. Temuan ini tidak konsisten dengan teori
kelangkaan yang menyatakan bahwa, ketika peluang terjadinya sesuatu
menjadi semakin langka, hal itu akan dipersepsi lebih bernilai.
Seseorang cenderung mengasosiasikan nilai yang lebih besar untuk hal-
hal yang langka, ketersediaan yang semakin berkurang atau sulit
diperoleh. Kelangkaan merupakan salah satu  faktor yang
mempengaruhi persuasi. Kelangkaan atas suatu objek membuat objek
tersebut menjadi lebih atraktif (Cialdini dan Rhoads, 2001).

Temuan ini tidak mendukung temuan riset sebelumnya (Inman dan
McAlister, 1994; Inman et al, 1997) yang dilakukan dalam konteks
yvang berbeda. Penulis tidak dapat membandingkan temuan efek
interaksi pemberian informasi kelangkaan dengan pembingkaian pesan
ini dengan studi sebelumnya dalam konteks yang sama mengingat
sejauh yang penulis ketahui belum ada riset terdahulu yang
menginteraksikan efek pembingkaian pesan dengan pemberian
informasi kelangkaan dalam konteks penghematan energi listrik. Inman
et al. (1997) menginvestigasi peran restriksi (batasan pembelian, batasan
waktu dan syarat pembelian) pada evaluasi nilai penawaran. Inman et
al. (1997) menyajikan informast kelangkaannya dalan bingkai positif
dan bingkai negatif. Hasil studinya menyatakan, adanya rtestriksi
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(sebagai proksi kelangkaan) mampu mengaktivasi sumber daya kognitif
yang berkontribusi dalam pengambilan keputusan berkaitan dengan
Lesukaan terhadap suatu objek (penawaran).

Tidak adanya efek interaksi pembingkaian pesan dengan informasi
kelangkaan ini mendukung temuan studi pendahuluan tentang adanya
fenomena ketidakpedulian dan ketidakpercayaan partisipan terhadap
isu kelangkaan energi. Dari hasil diskusi kelompok terfokus terungkap
bahwa ada pendapat yang menganggap isu kelangkaan energi hanyalah
isu yang dipolitisasi. Mereka meyakini bahwa ketersediaan energi
sebetulnya mencukupi namun tidak dapat dinikmati secara maksimal
karena faktor manajemen yang belum baik. Partisipan diskusi
kelompok terfokus juga menyatakan bahwa sejauh ini mereka tidak
merasakan kelangkaan energi listrik karena sumber energi ini selalu
tersedia bagi merela. Hasil wawancara dengan pihak PLN bahkan
menyatakan adanya beberapa pihak yang menanyakan mengapa PLN
yang notabene menjual listrik justrt meminta masyarakat berhemat
energi listrik. Pertanyaan ini justru muncul dari seorang mahasiswa dan
seorang wakil rakyat dalam sebuah sesi dengar pendapat. Munculnya
fenomena ini merupakan salah saw buke  kecili ketidaktahuan
masyarakat tentang pentingnya hemat encrpi dan kondisi kelangkaan
enetgi yang sesungguhnya dihadapi di Indonesia.

Temuan ini juga mengindikasi bahwa pembetian informasi
kelangkaan pada subjek remaja dengan karakteristik seperti dalam riset
ini tidak efektif membentuk sikap meteka terhadap perilaku hemat
energi listrik, Perlu dipikirkan upaya lain untuk meningkatkan
kesadaran remaja terhadap isu kelangkaan energi ini misalnya dengan
upaya meningkatkan pengetahuan tentang krisis energi secara terus
menerus dan menjelaskan bentuk perilaku yang baru yang bisa
dilakukan dalam kehidupan sehari-hari dan menjelaskan bentuk
perubahan kebiasaan dan perilaku yang bisa diubah.
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3. Pembahasan Hipotesis 3

Hasil pengujian hipotesis ketiga (H3) tidak mendukung hipotesis
efek interaksi pembingkaian pesan dengan NFC. Mengacu pada teori
Elaboration Likelihood Model (Petty dan Cacioppo, 1986), semua proses
petubahan sikap dapat dikategorikan berdasar dua rute persuasi yang
berbeda yaitu rute sentral dan rute peripheral. Ketika menggunakan rute
séntral, penerima pesan diharapkan melakukan upaya kognitif tertentu
untuk mengevaluasi pesan persuasif yang diterimanya, Untuk mencapai
batas elaborasi pesan tertentu, penerima pesan harus termotivasi dan
mampu untuk mengelaborasi isi pesan tersebut. Hal ini mengindikasi
bahwa motivasi seseorang untuk memproses suatu  pesait sangat
menentukan responnya terhadap pesan persuasif yang diterimanya.
Salah satu perbedaan individual yang menetukan motivasi seseorang
untuk memproses suatu pesan adalah NFC. Kajian terhadap studi-studi
terdahulu (Zhang, 1996; Zhang dan Buda, 1999; Chatterjes et al., 2000)
cenderung  menunjukkan ofek interaksi antara NEC  dengan
pembingkaian pesan.

Meskipun demikian, pada pengujian tambahan efek langsung NFC
pada variabel sikap diketahui variabel NFC signifikan mempengaruhi
sikap. Temuan ini mengindikasi terdapat beda sikap antara kelompok
yang memiliki NFC tinggi dan kelompok dengan NEC rendah yang
berarti tingkat NFC mempengaruhi sikap partisipan atau terdapat
perbedaan sikap terhadap perilaku  hemat energi listrik  yang
dipengaruhi oleh perbedaan NFC subiek.

Temuan ini berlawanan dengan temuan beberapa studi sebelumnya
yang mendukung ofek interaksi pembingkaian pesan dengan NFC.
Studi Zhang et dl. (1999) menyatakan bahwa NFC mempengaruhi
kekuatan pesan yang dibingkai dan efek Lredibilitas sumber dalam
konteks respon konsumen terhadap pesan iklan. Pada studi Zhang et al.
(1999) efek pembingkaian pesan lebih kuat pada subjek dengan NFC
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rendah dibanding NFC tinggl. Subjek dengan NEC rendah lebih
termotivasi oleh pesan dalam bingkai negacif dibanding pesan dalam
bingkai positif. Beberapa studi lain seperti Chatterjee et al, (2000) juga
menemukan efek NFC pada subjek dengan NFC rendah. Demikian
pula studi Kuvaas et al. (2004), menemukan efek pembingkaian pada
subjek dengan NFC rendah.

Hasil studi ini menunjukkan subjek dengan skor NFC tinggi
memiliki sikap yang tebih baik terhadap perilaku hemat energi listrik
dibanding subjek dengan ckor NFC rendah. Motivasi untuk memproses
pesan pada individu dengan skor NEC tinggi cenderung lebih baik
dibanding pada individu dengan skor NFC rendah. Dengan demikian,
temuan riset ini menunjukkan bahwa subjek dengan skor NFC tinggi
memiliki keterlibatan yang lebih baik dan bersedia melakukan
pemrosesan informasi secara lebih mendalam terhadap pesan yang
berkaitan dengan isu penghematan. energi listrik dibanding subjek
dengan skor NFC rendah. Implikasi dari temuan ini adalah,
penyampatan pesan pada subjek dengan NFC rendah akan lebih efektif
bila menggunakan pesan yang llebih menekankan aspek selain isi pesan
seperti, daya tarik pesan, daya tarik endovser serta aspek-aspek lain selain
isi pesan itu sendiri.

4, Pembahasan Hipotesis 4

Hasil pengujian hipotesis keemipat (H4) tentang efek pemediasian
piat bethemat energi listrik dalam hubungan sikap tethadap perilaka
hemat energi listrik dengan regresi- logistik mengindikasi bahwa niat
memprediksi perilaku. Sementara, sikap tidak memprediksi perilaku.
Kompilasi hasil pengujian regresi linear berjenjang untuk pengujian
efek pemediasian pada bagian awal dengan hasil pengujian efek
pemediasian dengan regrest logistik menyimpulkan bahwa, sikap positif
memprediksi niat, berdasar hasil pengujian regresi linear berjenjang
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dan niat positif memprediksi perilaku berdasar hasil pengujian regtesi
logistik. Temuan ini konsisten dengan mayoritas teori sikap yang
menyatakan bahwa perilaku individu dapat diprediksi dari sikap dan
niatnya serta niat merupakan variabel antara yang menyebabkan
terjadinya perilaku (Ajzen, 1988).

Temuan pengujian efek pemediasian ini konsisten dengan temuan
studi terdahuly, Dalam konteks perilaku keschatan (yaitu; deteksi dini
kanker payudara), Meyerowitz et al. (1987) menemukan pengaruh niat
berperilaku pada perilaku subjek untuk melakukan deteksi dini kanker
payudara melalui pemeriksaan payudara sendiri (breast self examination).
Temuan yang sama juga diperoleh dalam studi Detweiler et al. (1999)
dalam konteks petilaku pencegahan kanker kulit yang diukur melalui
kesediaan menggunakan tabir surya dengan kadar SPF tertentu.
Temuan studi ini menunjukkan babwa niat mampt memediasi
hubungan sikap dengan perilaku. Temuan ini mengindikasi bahwa
pembentukan sikap dan komitmen terthadap perilaku hemat energi
listrik sangat penting untuk menciptakan perilaku hemat energi listrik
di kalangan remaja. Meskipuri demikian, temuan riset ini belum bisa
menjadi patokan bahwa tetbentuknya sikap dan niat yang baik akan
secara otomatis mengubah perilaku remaja dalam mengkonsumsi
energl mengingat pengukuran perilaku yang digunakan masih bersifat
sederhana dan adanya kecenderungan  resistensi terhadap pesan
konservasi energi dari tiseeriset terdahulu, seperti yang dikemukakan
Hutton (1982) di atas. Selain itu, Martiskainen (2007) juga menyatakan
bahwa adanya resistensi terhadap upaya persuasif melakukan konservasi
energi adalah karena perilaku merupakan kombinasi yang kompleks
dari emosi, moral, kebiasaan, faktorfaktor sosial dan normatif sehingga
mengubah perilaku merupakan suatu tantabgan besar. Mayoritas
perilaku konsumsi energi didasarkan pada kebiasaan dan perilaku rutin
yang berulang. Kebiassan  ini  perlu dihilangkan  dengan
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memperkenalkan perilaku-perilaku baru melalui upaya membangun
kesadaran, Studi ‘Martiskainen sendiri tidek menemukan hasil
signifikan dalam studinya karena keterbatasan-ketetbatasan yaitu:
desain eksperimen (subjek tidak diberi penugasan acak), rekomendasi
dalam pesan dinilai kurang efektif dan saat dilaksanakannya studi
dianggap tidak relevan terkait kecenderungan konsumsi energi saat itu.

7.10. Pembahasan Umurm

Secara  keselurubhan hasil riset ini menunjukkan bahwa
pembingkaian pesan tidak cukup kuat mempengaruhi sikap konsumen.
Meskipun konsumen menunjukkan sikap, niat dan perilaku yang
cukup baik dalam konteks hemat energi listrik, namun hal ini tidak
- dapat diatribusi sebagai akibat pengaruh pembingkaian pesan. Ada
beberapa alasan yang dapat diajukan untuk menjelaskan temuan efek

pembingkaian pesan yang tidak signifikan ini.

Pertama, perilaku hemat energi listrik dianggap sebagai perilaku
berisiko rendah (low +isk behavior} pada kalangan remaja mengingat
remaja bukanlah pihak yang bertanggung jawab untuk melakukan
pembayaran (payer). Isu kelangkaan energi dan perilaku hemat energi

< terbyke Pukan fnerypakan isu yang sensitif bagi mahasiswa yang

-
T -

_x =l subjek d litian ini, Ak
Perg : alam penelitian ini. Akibatnya, mereka cenderung
. Rad epsi perilaku hemat energi sebagai perilaku berisiko rendah.
A '%g la-_ kopsumen telah mendapatkan begitu banyak informast
. &-Qg\}l “sw kelan La: R
. Zeq ] gkaan energi dan perlunya perilaku hemat energi.
. S dah ser L
- jQ%Qm ering menerima ajakan untuk berhemat energi dalam
, : %tuiyam mercka seharihari. Meskipun demikian kesadaran
@\ L melakukanrya dalaro perilaku schari-hari masih rendah.
%% e Wtni yang diduga membuat partisipan tidak peka lagi terhadap
3%;:%“"_“ enteg listrik dalam perilaku mereka sehari-hari.
ini juga by enunjukkan bahwa perilaku hemat listrik tidak
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cukup dipersuasi dengan pembingkaian pesan tetapi harus dengan
tindakan yang lebih konkrit seperti kenaikan harga, denda dan
sebagainya. Hasil diskusi kelompok terfokus pada studi pendabuluan
maupun pasca eksperimen  juga menunjukkan fenomena adanya
sejumlah mahasiswa yang tidak percaya dengan adanya isu kelangkaan
energi. Fenomena ini menyulitkan penulis memaparkan risiko yang
ckstrim sebagai akibat yang .akan muncul jika subjek tidak berhemat
energi listrik.

Ketiga, terouan riset ini menunjukkan pahwa pembingkaian pesan
dalam konteks mendorong  perilaku hemat energi listrik tidak
selamanya memberikan efek perbedaan persuasi seperti temuan riset
pembingkaian pesan dalam konteks perilaku Tamah lingkungan di
negara maju (Davis, 1995). Hal ini disebabkan pembingkaian pesan
dapat memberikan efek yang berbeda tergantung pada faktor
disposisional dan situasional seperti diungkap Hallahan (1999). Faktor
situasional meliputi aspek atau Larakteristik suatu lingkungan tertentu
yang secara spesifik beibeda dengan lingkungan lain. Sementara, faktor
disposisional meliputi serangkaian pola sikap atau mood spesifik
sebagai respon terhadap kehidupan sekitat. Riset ini dilakukan di
Indonesia yang masyarakatnya cenderung mempersepsi bahwa
negaranya memiliki sumber energl yang berlimpah (hasil studi
pendahuluan) sehingga mereka cenderung menganggap penghematan
energi bukan isu mendesak yang berisiko jika tidak dilakukan.

Keempat, hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa perubahan
sikap terhadap perilaku hemat energi listrik yang dilakukan dengan satu
kali perlakuan tidak cukup efekuif mengubah sikap, niat dan perilaku
hemat energi listrik di kalangan mahasiswa yang menjadi subjek
penelitian ini. Subjek sudah memiliki sikap awal sebelum pemberian
stimuli yang tidak perbeda dengan sikap setelah diberikan stimuli pesan
hemat energi listrik. Simpulan ini memberi peluang bagi riset
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mendatang dalam konteks yang sama untuk mempertimbangkan
pemberian stimyl; berulang (studi longitudinal).

Kelima, temaja, dalam hal in; mahasiswa, cenderung memiliki
karakter yang kritis, bebas, prakeis dan tidak terlalu terikar oleh aturan.
aturan. Isu kelangkaan energl yang disampaikan tidak serta-merta
membuat. mereka percaya dan meyakini konsekuensinya. Demikian
pula dengan anjuran untuk berhemat energi, mereka cenderung

mereka sehari-har;, Dengan demikian, temuan vang tidak signifikan
dalam riser inj mungkin  disebabkan karena fakeor karakteristik
partisipan yang memang cenderung resisten terhadap isy yang tmenjadi
topik penulisan.

Riset ini tidak menemukan efek perbedaan persuasi akibar
pemberian stimuli seperd hipotesis yang dirumuskan, Namun, riset in;
telah  dilakukan dengan memenuhj Prinsip-prinsip wtama riset
eksperimen. Prinsip—prin_sip utama sebuah eksperimen adalah; adanya
variabel bebas berupa perlakuan yang dimodifikasi/divariasi, cek
manipulasi, variabel terikat beserta pengukurannya, pra uji, pasca uji,
kelompok ekspetimen, kelompok kontrol dan pentigasan acak.

Riset ini juga telah dilakukan dengan mengupayakan tercapainya
validitas internal, Beberapa ancaman terthadap validitas internal yang
telah diupayakan adalah sebagai berikut. Bias seleksi, penentuan
partisipan telah dilakukan secara sistematis. Penugasan juga telah

penelitian ini karena dara yang dianalisis hanyalah data partisipan yang
hadir pada tahap eksperimen, Difusi, difusi tidak terjadi  dalam
eksperimen ini karena pattisipan telah diinstruksikan untuk hanya

satu  minggy antara pelaksanaan pra  uji
Instrumentasi, ancaman ing dapat dihindari kareng penelitian ini tidak

harapan  penelit;
ini  diminimalisasi
penelitian pada Ppartisipan,

(experimental expectancy),
tidak menjelaskan tujuan
Perilaky dikompensas; (compensatory
ini diminimalisas; dengan hanya memberikan
hadiah yang bernilai ke bagi partisipan dan tidgk betupa uang.

ancaman dengan

behavior), ancaman

ji. Meskipun
penulis mencatat beberapa keterbatasan riger ini yang
mungkin bisa diantisipasi dalam riset mendatang, Keterbatasan ini
dibahas lebih ring; pada bab berikutnya dalam sub bab keterbatagan

ekonomi lebih rendah atay pads kelompok masyarakat yang memilji;
kewajiban membayar  tagihan listrik ~ (payer). Selain ity
pembingkaian pesan mendatang dapar dilakukan pada kopeks petilaku
lain yang lebih berisiko,

!
Bab ini telah menguraikan tahaptahap pelaksanasn ehsperimen,
baik tahap Pr2 uji maupun tahap cksperimen, penjtlasan tentang
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BAB VIl

Simpulan,
Keterbatasan,
Kontribusi &
Peluang
Pengembangan
Studi Pembingkaian
Pesan

Bab ini menyajikan simpulan hasil penelitian, kontribusi penelitian,
keterbatasan penelitian dan implikasi bagi penelitian mendatang.
Simpulan penelitian dipaparkan untuk merangkum pemahaman
perilaku hemat energi listrik di kalangan remaja secara komprehensif.
Keterbatasan penelitian dikemukakan sebagai dasar pemikiran untuk

mengidentifikasi implikasi penelitian mendatang dan  implikasi
manajerial penelitian ini.

8.1. Simpulan Penelitian
Penelitian ini menghasilkan beberapa simpulan sebagai berikut:
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1. Hasil penelitian ini menyatakan perbedaan- antara kondisi
mbingkaian pesan positif dengan pembingkaian pesan negatif tidak
enunjukkan dukungan pada hipotesis yang diajukan. Tidak terdapat
tbedaan stkap antara kelompok partisipan yang mendapat perlakuan
mbingkaian pesan positif dan kelompok partisipan yang mendapat
tlakuan pembingkaian pesan negatif. Temuan ini menunjukkan
hwa pembingkaian pesan tidak memberikan perbedaan efek persuasi
tika subjek memiliki keterlibatan rendah terhadap isi pesan yang
sampaikan,

2. Hasil pengujian efek interaksi tidak memberikan dukungan
igi variabel pemoderasi informasi kelangkaan. Temuan ini tidak
endukung temuan riset sebelumnya (Inman dan McAlister, 1994;
man et al, 1997) yang dilakukan dalam konteks yang berbeda.
eskipun demikian, temuan ini konsisten dengan temuan studi
salitatif pendahuluan dan pasca riset utama yang menyatakan
tidakpedulian dan ketidakpercayaan partisipan terhadap isu
slangkaan energi. Temuan ini menunjukkan bahwa kelangkaan tidak
lalu dapat menjadi sumber persuasi ketika subjek telah memiliki
eyakinan awal yang bertentangan dengan isu kelangkaan yang
ikomunikasikan.

3. Hasil pengujian efek interaksi juga tidak memberikan
ukungan bagi variabel pemoderasi NFC. NFC tidak memperkuat efek
embingkaian pesan pada sikap partisipan. Namun, penelitian ini
iengindikasikan bahwa. perbedaan sikap terhadap perilaku hemat
nergi listrik justru dipengaruhi oleh perbedaan NFC subjek. Hasil
udi ini menunjukkan subjek dengan skor NFC tinggi memiliki sikap
ang lebih baik terhadap perilaku hemat energi listrik dibanding subjek
engan skor NFC rendah. Temuan ini mengindikasikan bahwa sikap
ubjek terhadap pembingkaian pesan dalam konteks perilaku berisiko
endah betbeda menurut tingkat NFC masing-masing penerima pesan.
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Subjek dengan NFC tinggi memiliki sikap lebih baik terhadap
pembingkaian pesan semacam ini dibanding subjek dengan NFC
rendah.

4. Pengujian efek pemediasian niat berperilaku pada hubungan
sikap subjek dan perilaku hemat energi listrik menyarakan bahwa

terdanar efelr madi
L+ (ol 4

na H
tercapat erf peme:

iasian niat berperilaku hemat energi listrik dalam
hubungan sikap pada perilaku hemat energi listrik. Temuan ini
menunjukkan bahwa kesediaan subjek melakukan perilaku berisiko
rendah akan didahului oleh terbentuknya niat berperilaku yang berasal
dari terbentuknya sikap terhadap perilaku tersebut.

5. Temuan penelitian ini mengindikasikan bahwa respon subjek
terhadap suatu pesan ditentukan oleh karakeeristik demografis dan paya
hidup subjek itu sendiri serta karakteristik risiko perilaku yang
direkomendasi. Dengan demikian, temuan ini dapat digeneralisasikan
pada subjek yang memiliki karakteristik demografis yang sama dengan
subjek penelitian ini dan untuk kategori perilaku yang sejenis dengan
perilaku yang diteliti dalam penelitian ini (perilaku yang oleh subjek
penerima pesan dianggap sebagai perilaku berisiko rendah)

8.2, Keterbatasan Penelitian

Meskipun penelitian ini telah menerapkan prinsip-prinsip
eksperimen, penelitian ini memiliki keterbatasan sebagai berikut.
Stimuli yang digunakan merupakan intervensi edukasional tertulis yang
mungkin terlalu singkat mengingat pertimbangan kemungkinan
kejenuhan subjek jika waktu yang diperlukan untuk membaca pesan
tetlalu lama. Namun, penulis telah mengupayakan agar pesan yang
disampaikan benarbenar mampu menyampaikan ide secara lengkap
sesuai waktu yang dialokasikan. Adanya temuan yang tidak signifikan
mungkin diakibatkan kurang kuatnya stimuli yang diberikan dan
frekuensi pemberian stimuli yang hanya sekali. Stimuli dalam format

181



pesan audio visual mungkin akan lebih efekeif walaupun memiliki
konsekuensi pada desain eksperimen yang dirancang dan teknis
pelaksanaan eksperimen. Selain itu stimuli dalam format audio visual
juga diharapkan dapat lebih: kuat mengintervensi proses pembentukan
sikap partisipan.

8.3. Kontribusi Penelitian

Kontribusi tiset ini berkaitan dengan kontribusi teoritis sebagai
berikut. Hasil riset ini menunjukkan bahwa integrasi teori prospek,
prinsip kelangkaan Larakteristik perbedaan individual tidak didukung
secara statistik dalam konteks perilaku berisiko rendah dan dalam
situasi ketika subjek telah memiliki keyakinan awal yang bertentangan
dengan isu kelangkaan yang disampaikan. Eagly dan Chaiken (1984)
mengungkap bahwa kedua teori yang berasal dari dua pendekatan
berbeda ini,” dapat terjadi secara simultan dan berinteraksi satu sama
lain. Namun, hasil riset ini menunjukkan bahwa integrasi kedua teori
tersebut tidak selamdnya dapat betlaku. Pengujian hipotesis yang
menguji integrasi kedua teori cersebut tidak memberikan dukungan
statistik.

8.4. Implikasi Penelitian Mendatang

Beberapa implikasi penelitian yang bisa penulis usulkan adalah:

1. Riset ini telah mencoba mengintegrasikan dua teori persuasi
yaitu teori pembingkaian pesan dengan teori persuasi berdasar prinsip
kelangkaan. Manipulasi kelangkaan sebagai salah satu sumber persuasi
telah dikembangkan melalui serangkaian studi pendahuluan. Meskipun
demikian, efek interaksi antara pembingkaian pesan dengan manipulasi
kelangkaan yang diperoleh belum mencapai signifikansi statistik seperti

19 Teori Prospek menggunakan pendekatan attributional reasoning approach dan teori
Enam Prinsip Persuasi menggunakan pendekatan heuristic processing mode
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yang diprediksikan. Studi ini menyimpulkan babwa pemberian
informasi kelangkaan tidak signifikan memperkuat efek pembingkaian
pesan pada pembentukan sikap, niat dan perilaku hemat energi listrik.
Temuan ini memberikan implikasi teoritis bagi pelaksanaan riset

mendatang. Integrasi teori pembingkaian pesan dengan teori persuasi

berdasar prinsip kelangkaan masih perlu dikaji lebih lanjut untuk
mengkonfirmasi kemungkinan integrasi kedua teori persuasi ini.
Seperti diuraikan pada bab sebelumnya, Eagly dan Chaiken (1984)
menyatakan bahwa mekanisme terjadinya persuasi dapat didekati
dengan tiga pendekatan terpisah yang dapat terjadi secara simultan dan
berinteraksi satu sama lain, yaitu the cognitive response approach, the
attributional veasoning approach dan the heuristic processing mode. Dengan
demikian masih diperlukan pengujian lebih lanjut dalam konteks apa
integrast kedua teori persuasi ini bisa dilakukan.

7. Dalam konteks konservasi energi, integrasi kedua teori inipun
juga relevan untuk diteliti lebih lanjut. Penulis menduga, bentuk variasi
manipulasi yang berbeda, serta peningkatan kekuatan pesan yang
disampaikan dalam manipulasi kelangkaan, dapat memberikan efek
yang lebih kuat pada riset mendatang. Variasi manipulasi yang penulis
usulkan adalah manipulasi informasi kelangkaan dan  informasi
ketidaklangkaan, Dalam riset ini, variasi manipulasi kelangkaan yang
digunakin adalah manipulasi pemberian informas kelangkaan dan
tidak remberi informasi kelangkaan. Sebagai konsekuensi pemberian
informasi  ketidaklangkaan sumber-sumber  energi, penelitian
mendatang dapat melakukan debriefing pada. partisipan di akhir sesi
eksperimen. Debricfing adalah pemberian eksplanasi yang benar kepada
partisipan tentang suatu fenomena yang dimanipulasi dalam
cksperimen yang telah dilakukan (Neuman, 1997). Debriefing dilakukan
ketika peneliti menggunakan deception. Deception adalah pemberian
informasi yang keliru oleh peneliti kepada partisipan tentang hakekat
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yang sebenarnya dari suaty eksperimen atau upaya menciptakan kesan
tertentu yang dijinginkan oleh peneliti melalyj manipulasi  setting
eksperimen atay tindakan-tidakan tertentu (Neuman, 1997y,

3. Riset inj menerapkan desain between subject, Riset mendatang

perlakuan,

4. Pengukuran efek pembingkaian pesan dalam riset inj dilakukan
sampai pada pengukuran perilaku partisipan. Meskipun demikian,
bengukuran perilaky dalam riset jnj masih bersifar sederhana. Penylis
berpendapat riset mendatang perly mengembangkan pengukuran
perilaku  yang berbeda yang  kompleks sehingga  lebil mampu
merepresentasikan perilaky bartisipan yang sesuangpuhnya. Selain itu,

5. Temuan riset ini mengungkap bahwa perilaku hemar Listrik

remaja yang pada dasarnya bukanlah pihak yang bertanggung jawab
untuk melakukan pembayaran (payer). Penulis menduga  bahws
pelaksanaan rigeg pada subjek yang berbeda, misalnya manajer atay
kepala  rumah tangga, yang notabene bertanggungjawab atas
pembayaran tagihan listrik dapat memberikan hasi] yang berbeda. Atas
dasar * pemikiran tersebut, penulis merekomendasikan agar riset
mendatang dalam kenteks konservasi energi menggunakan partisipan
vang berbeda, terutama subjek yang memiliki keterlibatan tiniggi dengan
upaya konservasi energi. Kelompok inj dapat berupa kelompok usia
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masyarakat yang lebih dewasa dan merupakan pembayar tagihan listrik
atau kelompok masyarakat yang secara sosial ekonomi lebil rendah
dibanding kelompok masyarakat dalam penelitian inj, '

8.5. Implikasi Mariajerial

Beberapa implikasi manajerial yang bisa penuylis usulkan adalah,

1. Temuan riser ini menunjukkan, pembingkaian pesan hemar
energi listrik yang tidaj kuat, tidak Mampu mempengaryh; perubahan

adalah perilaky yang cenderung tidak konsisten dari wakty ke wakey,

2. Berkaitan dengan isi pesan, tidak didukungnya hipotesis efel
interaksi informas; kelangkaan menunjukkan bahwa variabel inj tidal
televan  dimasukkan dalam isi pesan untuk target subjek remaja,
Pengirim pesan dapat merancang isi pesan dengan menggunakan
pendekatan lain, seperti testimoni para remaja yang telah melakukan
penghematan [istrik dan bentuk-bentyk penghematan yang telah
dilakukan dalam kehidupan sehari-hari,

3. Berkaitan dengan formar pesan, format pesan dalam bentuk
pembingkaian pesan terbukti tidak efekeif mempengaruhi sikap segmen
remaja  dengan karakreristik seperti  dalam eksperimen, Dengan
demikian pengirim pesan dapat menggunakan formag pesan yang [ain
seperti dalam benruk humor atay Pemaparan fakta.fakeq tentang
pentingnya penghematan energi,

4. Berkaitan dengan pembawa pesan, pembawa pesan merupakan
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