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ABSTRAK

Peniruan merujuk kepada pembuatan salinan ke atas tanda dagang, paten, dan hak cipta
barangan secara tidak sah tanpa mendapat kebenaran daripada pemilik sebenar yang
bertujuan untuk meraih faedah yang ditawarkan oleh sesuatu produk berjenama. Peniruan
produk merupakan satu fenomena yang telah lama wujud dan mendapat perhatian dalam
kajian-kajian sebelum ini. Pengeluaran dan penjualan produk tiruan merupakan satu isu
yang tiada akhirnya dan menjadi masalah yang semakin serius di pasaran antarabangsa
amnya dan pasaran di Malaysia khususnya. Berlandaskan kepada Teori Tingkah laku
Terancang, kajian ini memfokus kepada faktor-faktor yang mempengaruhi niat dan
tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia. Kajian ini
mengkaji perhubungan di antara sikap, pengaruh sosial, tanggapan kawalan tingkah laku,
jangkaan bersalah dan pengalaman lepas terhadap niat dan tingkah laku pembelian
produk tiruan. Kewujudan faktor pencelah dan faktor penyederhana dalam kajian ini
membolehkan penerangan yang lebih terperinci berkaitan dengan faktor-faktor yang
disebut serta keputusan hasil daripada kajian yang dijalankan. Kajian ini melibatkan
seramai 392 responden di sekitar Kuala Lumpur, Pulau Pinang dan Johor Baharu yang
mempunyai pengalaman membeli produk tiruan. Tujuh hipotesis telah diuji dan didapati
enam daripada hipotesis tersebut disokong. Analisis menunjukkan kewujudan hubungan
positif di antara niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan. Sikap dan pengaruh sosial
didapati mempengaruhi niat pembelian produk tiruan manakala tanggapan kawalan
tingkah laku mempunyai hubungan positif dengan tingkah laku pembelian produk tiruan.
Jangkaan bersalah menjadi hubungan pencelah antara sikap dan niat untuk membeli
produk tiruan manakala pengalaman lepas menyederhanakan hubungan antara niat dan
tingkah laku pembelian produk tiruan. Kajian ini juga menekankan implikasi
penyelidikan, limitasi dan cadangan penyelidikan pada masa hadapan.

Kata kunci: produk tiruan, niat pembelian, sikap pengguna, Teori Tingkah laku
Terancang, pengaruh sosial.
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ABSTRACT

Counterfeiting refers to illegally making copies of trademark, patent, and copyright of
product without permission from the owner with the aim to reap the benefits offered by a
branded product. Counterfeiting is a phenomenon that has long been neglected in
previous studies. Production and sale of counterfeit products is an issue that has no
ending, and becoming an increasingly serious problem in the international market in
general and Malaysian market in particular. Based on Theory of Planned Behaviour, this
study focuses on the factors that influence the purchase intention and behavior among
consumers towards counterfeit products in Malaysia. This study examined the
relationships between attitudes, social influence, perceived behaviour control, anticipated
guilt and past experience on intention and purchase behavior of counterfeit products. The
consideration of putting both mediator and moderator factors in this research allow a
more previse descriptions on the relationship between all the variables mentioned and the
outcome of the research. This study involved 392 respondents in the area of Kuala
Lumpur, Penang and Johor Baharu who have experience buying counterfeit products. Out
of seven hypotheses tested, six were supported. The analyses revealed positive
relationship between intention and purchase behaviour of counterfeit products. Attitudes
and social influence have positive relationships with intention to purchase counterfeit
products while perceived behavioural control has positive influence on purchase
behaviour of counterfeit products. Anticipated guilt mediates the relationship between
attitude and intention to purchase counterfeit products while past experience moderates
the relationship between intention and purchase behaviour of counterfeit products. The
study also highlighted implications of the study, limitations as well as suggestion future
research.

Keywords: counterfeit products, purchase intention, consumer attitudes, Theory of
Planned Behaviour, social influence.
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BAB SATU

PENGENALAN

1.1 Pengenalan

Bab ini menerangkan gambaran keseluruhan mengenai latar belakang kajian, penyataan
masalah, objektif dan soalan penyelidikan. Seterusnya diikuti dengan perbincangan
mengenai sumbangan kajian ini, definasi terma yang digunakan dan skop kajian. Akhir

sekali, bab ini diakhiri dengan perbincangan mengenai organisasi bab-bab seterusnya.

1.2 Latar Belakang Kajian

Isu peniruan produk atau lambakan produk tiruan bukan merupakan satu fenomena baru
di Malaysia malah pasaran produk ini meliputi sekurang-kurangnya lima peratus daripada
perdagangan dunia (Carpenter & Lear, 2011). Kajian mendapati bahawa nilai produk
tiruan yang dipasarkan bagi setiap tahun di dunia telah melebihi USD 1 trilion pada 2007
(Trott & Hoecht, 2007) dan mencecah USD $ 2 trilion pada 2010 (Turunen & Laaksonen,
2011). Sejak kebelakangan ini produk tiruan telah membanjiri pasaran seiring dengan
perkembangan pasaran produk asli. Kajian yang dijalankan oleh Chaudary, Ahmed,
Gill dan Rizwan (2014), telah membuktikan bahawa kemunculan fenomena ini telah

memberi kesan negatif kepada ekonomi dunia. Malah, menurut Agarwal dan Panwar



(2016), aktiviti peniruan telah memberi impak yang besar kepada ekonomi dan kutipan
cukai kepada negara yang terlibat. Isu ini sudah sampai ke tahap kritikal apabila produk
tiruan dilihat di peringkat global sebagai perbuatan jenayah malah setanding dengan
jenayah pengedaran dadah, penyeludupan senjata api, penyeludupan manusia dan aktiviti
pengganas (Turunen & Laaksonen, 2011). Menurut Rizwan, Jamal, Ul-Abidin, Zareen,
Khan, Farhat dan Khan (2013), harus diingat bahawa peniruan dan plagiary sama ada
barangan mewah atau barangan perindustrian telah memberi ancaman yang serius
kepada masyarakat global kerana pasaran ini sedang berkembang dengan pesat di negara-

negara membangun berbanding di negara-negara maju.

Malah, beberapa penyelidik me bahawa penerimaan sosial terhadap produk tiruan
atau cetak rompak telah meningkat dengan ketara (Kollmannova, 2012; Stravinskiene,
Dovaliene & Ambrazeviciute, 2013). Ini disebabkan oleh pengguna dalam keadaan sedar
dengan sengaja membeli produk tiruan berbanding produk asli (Jaharuddin & Abdul
Wahab, 2014; Phau, Stravinskiene et al., 2013). Ini menunjukkan bahawa mereka tidak
tertipu dalam pembelian produk tiruan malah sukarela menggunakan produk tiruan.
Akhirnya, ini menyumbang kepada peningkatan dalam permintaan terhadap produk
tiruan (Hanzaee & Taghipourian, 2012; Nordin, 2009; Norum & Cuno, 2011; Priporas,
Kamenidou, Kapoulas & Papadopoulou, 2015; Turunen & Laaksonen, 2011). Menurut
Budiman (2012 dan Stravinskiene et al., (2013), "kualiti" produk tiruan dilihat telah

bertambah baik sejak beberapa tahun kebelakangan ini. Peningkatan ini telah melibatkan



hampir setiap atribut produk tiruan terutama barang-barang mewah dari segi reka bentuk,
kualiti dan ketahanan (Turunen & Laaksonen, 2011). Keadaan ini telah menjadi salah

satu sebab mengapa terdapat permintaan yang berterusan untuk produk tiruan.

Dalam konteks Malaysia, Haque, Khatibi dan Rahman (2009) mendapati bahawa
Malaysia dikenali di mata dunia sebagai salah satu negara yang terkenal dengan cetak
rompak. Walaupun undang-undang anti peniruan bertujuan untuk melindungi produk asli
tetapi bilangan produk tiruan kian bertambah dan menguasai pasaran (Ng & Choy, 2012).
Lebih buruk lagi, Haque et al. (2009) menegaskan bahawa hasil jualan daripada peniruan
produk tidak menyumbang kepada pembangunan ekonomi negara sebaliknya ia
digunakan untuk membiayai perniagaan yang tidak sah dan penggubalan wang haram.
Rentetan daripada senario ini, Muthiani dan Wanjau (2012) menekankan bahawa undang-
undang dan peruntukan undang-undang anti-peniruan adalah penting untuk membendung

kemasukan produk tiruan.

Selaras dengan ini, Kementerian Perdagangan Dalam Negeri, Koperasi dan
Kepenggunaan (KPDNKK) telah memperbanyakkan usaha untuk memerangi produk
tiruan dan cetak rompak melalui pelbagai perundangan seperti Akta Perbadanan Harta
Intelek Malaysia 2002, Akta Perihal Dagangan 2011, Akta Hak Cipta 2012, Akta Cap
Dagangan 2010, dan Akta Reka Bentuk Perindustrian 1996. Undang-undang ini adalah

sebahagian daripada usaha bersepadu untuk membenteras pasaran produk tiruan dan



mendakwa pesalah yang berkaitan terutamanya pengeluar dan pengedar. Walau
bagaimanapun, usaha ini seolah-olah tidak mendatangkan hasil disebabkan oleh
peningkatan teknologi yang canggih dalam menjalankan perniagaan, sindiket peniruan
yang kaya, kesenangan dalam menjalankan perniagaan, kurangnya penguatkuasaan dan

ketersediaan produk tiruan melalui dagangan dalam talian (Jalil, 2014).

Carpenter dan Lear (2011) mengkategorikan produk tiruan kepada dua kategori iaitu
“peniruan yang mengelirukan” dan “peniruan yang tidak mengelirukan”. Peniruan yang
mengelirukan merujuk kepada keadaan dimana pengguna tidak menyedari mereka
dikelirukan untuk membeli produk tiruan. Pengguna percaya bahawa mereka membeli
produk asli yang dibuat oleh syarikat tertentu tetapi sebenarnya ia dibuat oleh pengeluar
lain yang meniru produk asli dan melanggar hak tanda dagangan berdaftar pemilik asal.
Peniruan sebegini agak biasa berlaku dalam pasaran produk mewah. Manakala, peniruan
bukan mengelirukan berlaku apabila pengguna sedar bahawa item yang mereka beli
bukan asli tetapi dengan sengaja membuat keputusan dalam keadaan sedar untuk
membelinya. Ini kerana pengguna tidak melihat pembelian produk tiruan adalah tingkah
laku yang tidak beretika, menyalahi undang-undang atau tidak berintegriti (Ang, Cheng,

Lim, & Tambyah, 2001; Norum & Cuno, 2011).

Perdagangan antarabangsa yang melibatkan produk tiruan adalah sangat besar. Menurut

anggaran yang dibuat oleh Pertubuhan Kastam Sedunia, perdagangan produk tiruan



adalah diantara 5 hingga 7 peratus daripada perdagangan global (Hendriana et al., 2013).
Walau bagaimanapun, Asia dianggap sebagai paling banyak mencabul hak harta
intelektual dan selain daripada negara China, India dan Thailand, Malaysia antara negara
yang telah dilabelkan sebagai "pengeluar produk tiruan" (Haque et al., 2009). Majoriti
produk-produk tiruan dihasilkan di negara-negara di mana penguasaan undang-undang
adalah tidak sehebat seperti di Amerika Syarikat (Zhan, Sharma & Chan, 2015). Negara-
negara yang kerap dikaitkan dengan pengeluaran produk tiruan adalah Malaysia, Taiwan,

China, Singapura, dan Thailand (Lai & Chan, 2012).

Statistik pembenterasan produk tiruan yang dikeluarkan oleh Kementerian Perdagangan
Dalam Negeri, Koperasi dan Kepenggunaan Malaysia (KPDNKK) menunjukkan
peningkatan kes penyitaan dari 409 kes dengan anggaran nilai sebanyak RM3,570,857.51
pada tahun 2009 kepada 870 kes pada tahun 2010, dengan nilai rampasan yang
dianggarkan berjumlah sebanyak RM 9,425,568.17

(http://www.kpdnkk.gov.my/index.php/my/statistik). Pada pertengahan Jun 2015,

penguatkuasa KPDNKK telah melakukan rampasan sebanyak 80,000 unit produk
perkakasan pintu tiruan bernilai RM 2.46 juta selepas menyerbu sebuah gudang di Sungai

Buloh, Selangor (http://www .konsumerkini.net.my/v1/index.php/berita-

terkini/rencana/948-produk-tiruan-rugikan-pengguna). = Malahan, dalam 5 tahun

kebelakangan ini, lebih daripada RM 1 juta barang tiruan telah dirampas di Jalan Petaling

dan Low Yatt Plaza, Kuala Lumpur (www.malaysiakini.com/news). Pada awal tahun
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2016, pihak KPDNKK telah melupuskan nilai rampasan yang bernilai RM 750 ribu bagi
pelbagai barang tiruan yang dirampas seperti produk pakaian, minuman keras, cakera

optik dan produk kulit (http://www.bharian.com.my/node/177741).

Kerajaan Malaysia melalui KPDNKK telah memainkan peranan yang penting untuk
membasmi isu ini melalui pelbagai kempen dan aktiviti yang telah dijalankan seperti
taklimat, seminar dan bengkel dengan tujuan untuk mewujudkan kesedaran di kalangan
rakyat Malaysia supaya tidak membeli produk tiruan. Antaranya adalah kempen yang
dinamakan “Karnival Jualan Produk Original” di Pusat Pameran Mid Valley, Kuala
Lumpur, dimana pengunjung pusat membeli-belah telah diberi peluang untuk belajar
bagaimana untuk mengenal pasti produk asli dan cetak rompak, kempen “together
against pirarcy” yang disiarkan dalam you tube iaitu klip video bertajuk “Detik Sepi”
yang boleh dimuat turun dalam pelbagai bahasa dan juga kerjasama pihak kementerian
dengan 42 institusi pengajian tinggi untuk mengadakan ceramah kesedaran kepada
golongan muda tentang keburukan membeli produk tiruan. Selain daripada itu, Seksyen
8 (2)(b) Akta Perihal Dagangan 2011 juga telah digubal untuk memberikan peruntukan
undang-undang bagi memastikan produk tiruan tidak dijual secara berleluasa, seterusnya

melindungi hak harta intelek.

Walau bagaimanapun, undang-undang dan penguatkuasaan kerajaan tidak mencukupi

untuk menyelesaikan masalah ini (Stumpf, Chaudhry & Perretta, 2011). Walaupun
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terdapat pelbagai sekatan undang-undang di seluruh dunia terhadap pengeluaran dan
penggunaan produk tiruan, masalah ini dilihat semakin meruncing. Memandangkan
pasaran untuk produk tiruan bergantung kepada permintaan pengguna terhadap produk
asli (Tang, Vane-Ing Tian & Zaichkowsky, 2014) maklumat mengenai profil pengguna
dan mengenalpasti faktor-faktor asas yang mempengaruhi pembelian produk tiruan

adalah relevan untuk dikaji.

1.3 Penyataan Masalah

Untuk mengupas mengenai penyataan masalah bagi kajian ini, perbincangan dibahagikan
kepada permasalahan dari perspektif global, tempatan dan teoretikal. Huraian seterusnya

membincangkan ketiga-tiga perspektif tersebut:

1.3.1 Perspektif Global

Perniagaan produk tiruan dianggarkan kira-kira 10 peratus daripada perdagangan dunia
atau bernilai $500 bilion (Pham & Nasir, 2016; Khaled & Rahman, 2016). Pasaran global
untuk produk tiruan dianggarkan melebihi $600 bilion dan telah berkembang lebih 100
peratus sejak dua dekad yang lalu (Chiu, Lee & Won, 2014). Gabungan Anti-Cetak
Rompak Antarabangsa menganggarkan bahawa cetak rompak telah menyebabkan
kerugian sebanyak $200 bilion setahun dalam bentuk kehilangan pekerjaan, cukai dan

jualan (Agarwal & Panwar, 2016; Phau, Sequeira & Diz, 2009). Walaupun penguasaan



undang-undang di seluruh dunia dijalankan terhadap pengeluaran dan penggunaan
produk tiruan, namun peningkatan yang ditunjukkan adalah pada tahap yang
membimbangkan dan di luar jangkaan (Khaled & Rahman, 2016; Hendriana et al, 2013).
Dengan masalah globalisasi yang semakin meningkat, gejala produk tiruan ini dijangka

akan meningkat ke satu dimensi yang di luar jangkaan.

Walaupun pada permulaannya produk yang ditiru adalah dalam kategori seperti pakaian
dan aksesori mewah, peniruan kini merebak kepada pelbagai industri lain seperti
elektronik, ubat-ubatan, perkakasan komputer, alat komunikasi dan kosmetik serta
makanan (Tuyls, Guajardo, Batina & Kerins, 2007). Malah, sejak kebelakangan ini,
produk makanan seperti telur dan beras juga telah ditiru keasliannya

(http://www.konsumerkini.net.my/v1/index.php/berita-terkini/rencana/948-produk-tiruan-

rugikan-pengguna). Dalam mengatasi masalah ini, banyak syarikat telah mendapatkan

khidmat syarikat guaman dan penyelidik untuk membantu mereka membenteras peniruan
produk (Wilson, Grammic & Chan, 2016). Beberapa artikel yang berkaitan dengan
strategi anti-tiruan telah diterbitkan dan dilaksanakan di seluruh dunia untuk melindungi
industri daripada menjadi mangsa peniruan produk (Bian, Wang, Smith & Yannopoulou,
2016). Namun, walaupun pelbagai strategi dan tindakan telah diambil untuk mencegah
peniruan, namun realitinya gejala peniruan terus berkembang pesat di pasaran global

(Chiu et al., 2014, Wilson, 2016).
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1.3.2 Perspektif Tempatan

Dalam konteks Malaysia, tahap penjualan produk tiruan adalah tinggi, terutamanya untuk
perisian berbentuk hiburan, yang dianggarkan sebanyak 91 peratus bagi tahun 2011,
yang mengakibatkan kerugian sebanyak RM 74 juta bagi rekod tempatan dan industri
muzik (Perbadanan Harta Intelek Antarabangsa, 2012). Satu kajian yang dijalankan oleh
seorang pengkaji bebas yang memfokuskan kepada masalah perubatan tiruan di Asia
telah mendedahkan bahawa 5 peratus daripada ubat-ubatan di Malaysia adalah tiruan

(http://www.theedgemalaysia.com/highlights, 2013).

Dalam tahun 2013, penguatkuasa di Jabatan Farmasutikal Kementerian Kesihatan
berjaya merampas 40,004 produk kesihatan tiruan dengan nilai RM 23.7 juta (Nordin,
Norhashim & Sadrabadi, 2013). Malah, pada September 2016, pihak KPDNKK
cawangan Melaka berjaya merampas 25,085 peket kopi tiruan bernilai RM 56,418 dalam
serbuan di tiga lokasi berasingan di negeri itu
(http://www .bharian.com.my/node/177741). Malah, peningkatan model tiruan di pasaran
Malaysia, membuatkan Oppo Malaysia mengeluarkan kenyataan amaran kepada pembeli

supaya lebih berhati-hati dalam membuat pembelian (http://theskop.com/2015) di mana

ibu pejabat Oppo Malaysia telah menerima pelbagai laporan dari pusat servisnya sejak
awal tahun 2016, di mana lebih 700 telefon pintar Oppo tiruan, dihantar ke pusat servis

sah Oppo. Yang lebih membimbangkan adalah hakikat bahawa Malaysia kini dianggap
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sebagai pengeluar/pengeksport yang paling terkenal untuk cakera optik cetak rompak
perisian hiburan (CD, DVD, VCD, CD-ROM) di dunia. Justeru, ini telah melonjakkan
Malaysia untuk diletakkan didalam senarai Negara Dipantau oleh Perbadanan Harta

Intelek Antarabangsa (IIPA).

Sebagai langkah untuk memerangi gejala produk tiruan, kerajaan Malaysia dengan
kerjasama pengeluar asli dan media tempatan, berusaha mendekati pengguna untuk
meningkatkan tahap kesedaran tentang keburukan membeli produk tiruan. Saban hari,
pengguna dimaklumkan dalam akhbar-akhbar utama dengan maklumat mengenai kes-kes
penyelewengan produk tiruan contohnya “RM 19,000 produk tiruan F1 dirampas”,
“KPDNKK rampas barang tiruan di Batu Feringgi”, “Produk kecantikan tiruan
dirampas”, “Barang kesihatan tiruan dirampas” dan “Premis cetak VCD, DVD haram

diserbu” (http://www.images/kpdnkk.gov.my/arkib/2014/keratan akhbar) dan kempen

kesedaran awam, yang diwujudkan untuk mendidik pengguna mengenai isu-isu
berkaitan produk tiruan atau cetak rompak. Walaupun pelbagai langkah diambil untuk
menyedarkan pengguna kepada perkara-perkara yang tersebut di atas, adalah tidak
diketahui sejauh mana kumpulan pengguna ini melihat isu-isu tersebut. Apakah faktor-

faktor yang sebenarnya menjadi pendorong untuk membuat pembelian produk tiruan?

10
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1.3.3 Perspektif Teoretikal

Penyelidikan terdahulu mengenai produk tiruan (Frances & Lede, 2015; Norum & Cuno,
2011; Pascu, Nedea & Milea, 2012) lebih memberi tumpuan kepada pengawalan bekalan
produk tiruan, kesan ekonomi akibat penjualan produk tiruan (Norum & Cuno, 2010) dan
implikasi undang-undang terhadap penghasilan produk tiruan (Cabezas & Piqueras,
2011; Pogosyan, 2012). Walau bagaimanapun, usaha untuk mengawal bekalan produk
tiruan tidak berjaya. Disebabkan pengguna membeli dan menggunakan produk tiruan, apa
yang lebih penting adalah untuk mengkaji faktor-faktor yang menyumbang kepada
keputusan pengguna untuk membeli produk tiruan (Carpenter & Lear, 2014; Chaudhry &

Stumpf, 2011).

Kajian ini dilakukan bertujuan untuk mengisi jurang dalam sorotan literatur berkaitan
masalah produk tiruan yang memfokuskan kepada permintaan. Tambahan lagi, teori asas
ekonomi telah menyatakan bahawa jika tiada permintaan, maka tiadalah penawaran
(Schiller, Hill & Wall, 2013). Memandangkan pengguna memainkan peranan utama
dalam mengembangkan perdagangan produk tiruan (Bian, Haque & Smith, 2015; Yoo &
Lee, 2009), adalah relevan untuk mendapatkan gambaran yang lebih jelas mengenai
penyebab utama pengguna secara sedar membeli produk tiruan. Penyelidikan terdahulu
mengenai apa yang merangsang permintaan kepada produk tiruan adalah terhad (de

Matos, Ituassu, & Vargas Rossi, 2007; Carpenter & Lear, 2014) dan lebih menjurus

11



kepada kategori produk tertentu sahaja seperti produk elektronik, dan banyak melibatkan
sampel pelajar (Wang, Zhang, Zang & Ouyang, 2005; Cronan & Al-Rafee, 2008). Pada
masa yang sama, tidak banyak kajian yang dijalankan untuk memahami tingkah laku
pengguna dalam membeli dan menggunakan produk tiruan terutamanya di Malaysia.
Banyak kajian yang terdahulu telah dilakukan di negara-negara seperti China, Amerika
Syarikat, Hong Kong, dan Singapura (Jiang, & Cova, 2012; Edwards & Carpenter, 2014,
Kozar & Marcketti, 2011; Sharma & Chan, 2011). Mengapa penting untuk mengkaji
pandangan dan sikap terhadap produk tiruan di Malaysia? Malaysia adalah sebuah
negara Islam dan majoriti penduduknya adalah orang Melayu dan beragama Islam,
justeru Islam melarang manusia untuk melanggar hakcipta, sama ada sesuatu bahan atau
harta intelek (Riquelme, Abbas & Rios, 2012). Dalam sebuah negara membangun yang
berpendapatan pertengahan dan mengamalkan kepercayaan agama yang tinggi, seseorang
sepatutnya menolak membeli produk tiruan. Namun, fakta di negara ini menunjukkan

keadaan yang sebaliknya.

Dari segi teori, kajian berkaitan pembelian produk tiruan kebanyakannya berlandaskan
Teori Tingkah laku Terancang (Theory of Planned Behaviour) atau Teori Tindakan
Bersebab (Theory of Reasoned Action) untuk menjelaskan tingkah laku pembelian produk
tiruan. Walaupun hasil kajian ini boleh diterima, namun penggunaannya adalah terhad
kerana kebanyakan kajian ini hanya memberi tumpuan kepada meramalkan niat

pengguna untuk membuat pembelian produk tiruan (Riquelme, Abbas & Rios, 2012;
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Budiman, 2012; Wang, 2014) dan tidak dilanjutkan kepada mengkaji tingkah laku
sebenar pengguna. Ajzen dan Fishbein (1980), Hassan et al., (2016) dan Md Husin &
Md Rahman (2016) menegaskan bahawa niat perlu sentiasa diterjemahkan kepada
tingkah laku memandangkan terdapat kaitan di antara niat dan tingkah laku dan setiap
tingkah laku perlu didahului dengan niat. Selain daripada itu, niat boleh berubah
mengikut keadaan bergantung kepada maklumat baru, perbezaan individu atau pelbagai
faktor yang tidak dijangka seperti penyakit atau kecederaan, masalah kewangan, isu-isu
keluarga atau kehilangan pekerjaan dan ini bermakna niat seseorang tidak boleh

diterjemahkan secara langsung sebagai tingkah laku (Ajzen, 1985; Kaie-Chin, 2016).

Malangnya, sepertimana yang dibincangkan di atas, banyak penyelidikan yang berkaitan
dengan tingkah laku pengguna dalam pembelian produk tiruan yang menggunakan Teori
Tingkah laku Terancang seperti Budiman (2012), Phau et al. (2009), Hendriana,
Mayasari dan Gunadi (2013) telah mengandaikan bahawa niat adalah proksi tepat untuk
menggambarkan tingkah laku dan pengukuran tingkah laku sebenar diabaikan. Malah,
beberapa kajian yang dijalankan oleh penyelidik tempatan seperti San dan Yee (2012),
Teik, Kamaruddin, Bulathsinhalage dan Seneviratne (2013), Harun, Bledram, Mohd Suki
dan Hussein (2012) juga mengkaji hanya setakat niat pembelian sahaja. Justeru, bagi
melengkapkan elemen hubungan niat dan tingkah laku yang wujud dalam Teori Tingkah
laku Terancang, penyelidikan empirikal lanjut diperlukan untuk mengkaji pengaruh niat

terhadap tindakan pembelian produk tiruan di Malaysia. Dapatan kajian Esposito, van
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Bavel, Baranowski, dan Duch-Brown, (2016) mencadangkan bahawa model yang
meramalkan niat untuk membeli boleh diterjemahkan kepada pembelian adalah kurang
tepat. Keadaan ini mempunyai implikasi yang mendalam kepada pemasar produk kerana
jika pengeluaran sesuatu produk adalah berdasarkan niat pengguna untuk membeli, ia

akan menyebabkan kegagalan pemasaran produk.

Seperti yang telah dicadangkan oleh Carrinton et al. (2010) dan Hasan, Shiu dan Shaw
(2016), memahami jurang antara apa yang diniatkan oleh pengguna dan apa yang mereka
benar-benar lakukan pada masa pembelian, dan memahami bagaimana untuk merapatkan
jurang ini adalah rasional untuk dikaji. Oleh itu, menurut Aleassa et al. (2011), satu
pendekatan untuk meningkatkan keboleh ramalan niat terhadap tingkah laku bagi
menghuraikan Teori Tingkah laku Terancang dalam konteks produk tiruan adalah dengan
mengkaji pemboleh ubah penyederhana yang boleh mengaitkan hubungan antara niat dan
tingkah laku. Sepanjang pengetahuan penyelidik, kesan ini belum dikaji secara meluas
terutama dalam bidang pembelian produk tiruan. Justeru, kajian ini akan
mengembangkan Teori Tingkah laku Terancang dengan menambah pembolehubah

penyederhana bagi menerangkan kekuatan hubungan antara niat dan tingkah laku.

Peranan emosi dalam membuat keputusan pembelian yang dianggap tidak beretika seperti
pembelian produk tiruan telah dicadangkan oleh Su, Lu dan Lin (2011). Mereka

mencadangkan bahawa tindakan pengguna mengelak tingkah laku yang boleh memberi
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kesan yang negatif dan mengikut norma sosial boleh menghasilkan emosi yang positif.
Dalam konteks situasi pembelian pengguna, kepentingan jangkaan bersalah, iaitu rasa
tidak selesa yang berlawanan dengan tindakan, keadaan atau niat telah dikaji oleh ramai
penyelidik (Arli, Leo & Tjiptono, 2016; Elgaaied, 2012; Rebellon et al., 2016; Onwezen,
Antonides, & Bartels, 2013; Wang & McClung, 2012). Justeru, pelbagai kajian mengenai
tingkah laku telah mengenal pasti kesan jangkaan bersalah apabila menilai kemungkinan
pengguna terlibat dalam aktiviti tidak beretika (Su et al., 2011). Walau bagaimanapun,
kajian sebelum ini lebih menumpukan kepada kesan tindakan terhadap perasaan bersalah.
Seperti yang dicadangkan oleh Arli et al. (2016) dan Su et al. (2011), perasaan bersalah
tidak semestinya wujud selepas proses pembelian tetapi juga sebelum pembelian iaitu
apabila pengguna membuat jangkaan mereka. Dalam merapatkan jurang tersebut, kajian
ini dijalankan dengan memasukkan elemen jangkaan bersalah sebagai faktor pencelah
untuk menjelaskan dengan lebih lanjut hubungan antara sikap dan niat untuk membeli

produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia.

Berdasarkan perbincangan di atas, ianya memberi ruang yang seluasnya untuk mengkaji
apakah faktor-faktor yang mempengaruhi niat penguna untuk membeli produk tiruan dan
adakah niat untuk membeli produk tiruan mempengaruhi tingkah laku pembelian produk

tiruan.
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1.4 Objektif Kajian

Secara umumnya, kajian ini dijalankan untuk mengkaji faktor-faktor yang mempengaruhi

keputusan pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia. Objektif

khusus kajian ini adalah seperti berikut:

1.

Untuk mengukur tahap tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan
pengguna Malaysia.

Untuk mengkaji hubungan antara niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan
dalam kalangan pengguna Malaysia.

Untuk menyiasat kesan penyederhanaan pengalaman lepas terhadap hubungan
antara niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan.

Untuk mengkaji sejauhmana sikap, pengaruh sosial, dan tanggapan kawalan
tingkah laku mempengaruhi niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan
pengguna Malaysia.

Untuk mengkaji sejauhmana pengaruh tanggapan kawalan tingkah laku terhadap
tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia.

Untuk mengkaji peranan pencelah jangkaan bersalah ke atas hubungan di antara

sikap dan niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia.
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1.5 Soalan Kajian

Berdasarkan latar belakang kajian dan objektif kajian, secara umumnya kajian ini adalah
untuk menjawap persoalan “Apakah faktor-faktor yang mempengaruhi niat pengguna
untuk membeli produk tiruan dan adakah niat mempengaruhi tingkah laku pembelian
produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia? Secara khususnya, kajian ini

bertujuan untuk menjawab persoalan kajian berikut:

1. Apakah tahap tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna
Malaysia?

2. Apakah hubungan antara niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan dalam
kalangan pengguna Malaysia?

3. Adakah pengalaman lepas menyederhanakan hubungan antara niat dan tingkah
laku pembelian produk tiruan?

4. Adakah sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan tingkah laku
mempengaruhi niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna
Malaysia?

5. Adakah tanggapan kawalan tingkah laku mempengaruhi tingkah laku pembelian
produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia?

6. Adakah jangkaan bersalah menjadi faktor pencelah hubungan antara sikap dan

niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia?
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1.6 Kepentingan Kajian

Kepentingan kajian ini dapat dibahagikan kepada kepentingan teoretikal dan kepentingan

praktikal. Penerangan di bawah menjelaskan kedua-dua aspek tersebut:

1.6.1 Kepentingan Teoretikal

Dari segi teori, terdapat pelbagai faktor demografi, personal, kognitif, emosi dan
psikografik yang telah dikaji oleh penyelidik terdahulu berkaitan dengan tingkah laku
pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna (Budiman, 2012; Phau, Sequeira &
Dix, 2009; Chan, Ma & Wong, 2013; Titus & Ethiraj, 2012; Liao, Lin & Liu, 2010; Teik,
Kamaruddin, Bulathsinhalage & Seneviratne, 2013). Walau bagaimanapun, setakat
pembacaan penyelidik, tidak ada satu kajian yang secara serentak menggabungkan semua
elemen yang terdapat dalam Teori Tingkah laku Terancang dan membangunkan satu
model lengkap untuk menerangkan tingkah laku pengguna dalam pembelian produk
tiruan. Uniknya sumbangan kajian ini adalah kerana penyelidik akan menilai secara
relatifnya pengaruh elemen sikap, pengaruh sosial, dan tanggapan kawalan tingkah laku
yang terdapat dalam Teori Tingkah laku Terancang terhadap niat dan tingkah laku
pembelian. Pengujian serentak semua elemen ini mampu memberikan maklumat tentang
keutamaan yang perlu diberi perhatian untuk memerangi isu pembelian produk tiruan

dalam kalangan pengguna dengan berlandaskan Teori Tingkah laku Terancang.
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Dalam mengkaji tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna,
kebanyakan pengkaji lepas menggunakan Teori Tingkah laku Terancang sebagai
landasan teori (Liau et al., 2010; Chan et al., 2013; Triandewi & Tjiptono, 2013; Wang et
al., 2009) dan kebanyakan penyelidik tempatan memfokus kepada tingkah laku
pembelian bagi produk yang spesifik seperti produk mewah (Teik et al., 2013; Nordin et
al., 2013), pakaian (San & Yee, 2012), cetak rompak (Haque, Tarofder & Rahman, 2011)
dan buku (Su, Lu & Lin, 2011). Walau bagaimanapun menurut Wang (2014), aplikasi
teori ini boleh dikembangkan lagi dengan menggabungkan pemboleh ubah lain yang
bersesuaian dengan konteks kajian dan diuji dalam konteks yang berbeza dengan situasi
sedia ada. Kajian ini mengembangkan aplikasi Teori Tingkah laku Terancang dengan
memasukkan dua elemen baru iaitu jangkaan bersalah dan pengalaman lepas dan

mengujinya dalam konteks tingkah laku pembelian produk tiruan secara umum.

Kajian membuktikan bahawa faktor harga yang murah adalah faktor penting yang
menggalakkan pengguna membeli produk tiruan (Anyanmu & Udi, 2015; Engizek &
Sekerkaya, 2015; Michaelidou & Christodoulides, 2011). Walau bagaimanapun, dalam
kajian ini pengkaji tidak akan menguji faktor harga sebagai pembolehubah yang
mempengaruhi niat pengguna untuk membeli produk tiruan. Ini adalah kerana pengeluar
produk asli/berjenama tidak mampu untuk bersaing dengan pengeluar produk tiruan
dengan menjual pada harga yang murah sepertimana produk tiruan (Qian, 2014). Kos

pengeluaran produk asli/berjenama memerlukan modal yang tinggi kerana melibatkan
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kos pembangunan dan penyelidikan (R&D) serta pembangunan pasaran berbanding
dengan pengeluar produk tiruan yang meniru produk yang telah sedia dicipta dan dapat
menjimatkan kos dalam pelbagai aspek. Oleh itu, secara ekonominya adalah tidak
efisien bagi pengeluar produk asli/berjenama untuk bersaing dengan produk tiruan
dengan menurunkan harga separas harga produk tiruan. Dalam konteks ini, pengeluar
perlu tahu sama ada terdapat faktor-faktor lain selain harga yang murah yang mendorong
pengguna untuk membeli produk tiruan. Faktor-faktor inilah yang akan diolah oleh
pengeluar produk asli/berjenama untuk menjadi strategi pemasaran yang dapat bersaing
dengan produk tiruan. Perkara ini telah dipersetujui oleh ahli-ahli akademik dan
pengamal pemasaran, dan mereka berpendapat perlunya penyelidikan lanjut mengenai
perkara ini, terutamanya dalam isu-isu yang berkaitan dengan sikap dan tindakan
pengguna apabila membeli produk tiruan (Qian, 2014; Yao, 2015; Zhang, Hong &

Zhang, 2012).

Walaupun wujud keseriusan dan bantahan di seluruh dunia mengenai lambakan produk
tiruan, hanya terdapat penyelidikan yang terhad mengenai perkara ini, khususnya dalam
memahami tindakan pengguna dalam pembelian produk tiruan (Budiman, 2012; Phau et
al., 2009; Chan et al., 2013; Titus & Ethiraj, 2012; Liao et al., 2010; Teik et al., 2013).
Selain daripada perbincangan mengenai isu undang-undang yang berkaitan dengan
pemalsuan seperti hak harta intelek, cap dagang dan pencabulan hak, kebanyakan fokus

dalam sorotan literatur hanya berkaitan dengan menyekat penularan produk tiruan
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(Kramer, 2014; Zhang & Zhang, 2015). Sebagai contoh, kajian dilakukan terhadap cara
mengelakkan produk tiruan melalui pendaftaran cap dagangan, strategi perlindungan dan
tindakan kawal selia (Wilson et al., 2016; Kennedy, 2016) dan mendapatkan bantuan
daripada ahli-ahli saluran untuk memerangi peniruan (Koklic, 2011; Zhnag & Zhang,

2015).

Walau bagaimanapun, kurang fokus diberikan dari aspek permintaan pengguna terhadap
produk tiruan (Bian et al., 2015; Carpenter & Lear, 2011; Stravinskiene, Dovaliene &
Ambrazeviciute, 2013). Pengkaji percaya bahawa untuk membasmi pasaran produk
tiruan, pengeluar produk asli/berjenama harus memahami apa yang mendorong pengguna
untuk memilih produk tiruan. Dalam kes ini, memahami tindakan pengguna dalam
pembelian produk tiruan seperti mencari jawapan kepada persoalan "siapa yang
membeli?", "bagaimana mereka membeli?" dan "kenapa mereka membeli?" dapat
merungkai persoalan kenapa produk tiruan menjadi pilihan pengguna berbanding produk
asli (Qian, 2014; Koklic, 2011). Selain daripada itu, terdapat kekurangan kajian berkaitan
pembelian produk tiruan dalam konteks Malaysia. Kebanyakan keputusan dan
kesimpulan diperolehi daripada kajian yang dijalankan di Amerika Syarikat, Timur
Tengah, China, India dan beberapa negara Asia seperti Indonesia, Singapura, Hong Kong
dan Taiwan (Budiman, 2012; Chen, Pan & Pan, 2009; Chan, Ma & Wong, 2013; Norum
& Cuno, 2011; Tan, 2002; Titus & Ethiraj, 2012). Penyelidik menjangkakan dapatan

kajian yang dilakukan dalam konteks Malaysia ini akan mengembangkan lagi bidang
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ilmu yang mengkhusus kepada tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan

pengguna.

1.6.2 Kepentingan Praktikal

Perkembangan luar biasa pengeluaran produk tiruan menyebabkan berlakunya masalah
ekonomi dan sosial yang serius, kerugian besar kepada kerajaan dari segi kutipan cukai
dan defisit belanjawan, peningkatan pengangguran dan rasuah (Nordin et al., 2013).
Pengeluar produk tiruan memasarkan produk mereka dalam pasaran gelap kerana mereka
tidak perlu membayar cukai atau kos perniagaan secara sah, sekaligus menyebabkan
kerugian kepada kerajaan. Lebih serius, keuntungan dari perdagangan produk tiruan
disalurkan kepada jenayah terancang dan keganasan (Bidin, 2009). Pengganas dan
organisasi jenayah seperti Al-Qaeda, Mafia, Irish Republican Army, dan Chinese Triad
dibiayai hasil keuntungan penjualan produk tiruan (Low, 2006). Ini menunjukkan bahawa

perniagaan produk tiruan memberi ancaman kepada negara dan keselamatan awam.

Tahun berganti tahun, isu produk tiruan semakin menjadi tumpuan di seluruh dunia
kerana ia membahayakan ekonomi global, sosial dan kebajikan budaya (Haque et. al.,
2009). Berikutan kesan-kesan negatif seperti yang dinyatakan, kerajaan Malaysia telah
melaksanakan langkah yang berterusan dalam membasmi gejala ini. Namun, permintaan

terhadap produk tiruan masih di tahap yang tinggi dan boleh diperolehi di pelbagai lokasi
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seperti pasar malam, kompleks membeli-belah dan secara atas talian. Perkara ni telah
menyebabkan kerugian kepada pihak pengeluar produk asli mahupun kerajaan. Masih
menjadi tanda tanya mengapa pengguna lebih suka membeli produk tiruan walaupun ia
membawa kepada banyak kesan yang negatif. Penyelidikan yang memberi tumpuan
kepada kecenderungan pengguna terhadap produk tiruan adalah wajar kerana permintaan
yang tinggi dalam kalangan pengguna adalah elemen utama yang membawa kepada

kewujudan dan perkembangan gejala ini.

Justeru, hasil kajian ini akan memberi maklumat kepada kerajaan serta pemahaman yang
lebih baik mengenai tabiat pembelian pengguna di negara ini berkaitan produk tiruan. Ini
akan membolehkan kerajaan terutamanya pihak KPDNKK untuk merencana dan
melaksanakan langkah yang lebih bijak dan sesuai dalam memerangi gejala penjualan
produk tiruan di negara ini. Dengan peningkatan pasaran produk tiruan di seluruh
dunia, pemahaman yang lebih menyeluruh terhadap faktor penentu pembelian produk
tiruan akan menyumbang kepada sorotan literatur dan membantu pemasar dan pembekal
perkhidmatan anti-produk tiruan untuk mewujudkan strategi pemasaran yang lebih
komprehensif dan berkesan. Strategi ini memberi tumpuan kepada cara-cara untuk
mengelakkan pembelian produk tiruan melalui komunikasi pendidikan, penggubalan
undang-undang, pendaftaran cap dagangan, strategi perlindungan, mengawal hakcipta,

atau melalui penglibatan agen pengedaran dalam mengesan dan menyita produk tiruan.
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Dalam aspek pengeluaran pula, adalah menjadi kerugian kepada pemilik produk asli
apabila pengeluar produk tiruan mengaut keuntungan dan hasil dengan menggunakan
jenama mereka tanpa kebenaran. Sebagai usaha untuk menghapuskan gejala yang tidak
beretika ini, beberapa tindakan telah dilaksanakan. Namun begitu, untuk menghasilkan
langkah yang lebih berkesan, pemahaman mengenai faktor yang mendorong pembelian
produk tiruan dalam kalangan pengguna dan faktor yang menyebabkan permintaan yang
tinggi terhadap produk tiruan adalah signifikan untuk dikaji dengan mendalam (San &

Yee, 2012).

1.7 Definisi Terma

Beberapa terma penting yang sering digunakan dalam kajian ini adalah didefinisikan

sebagai berikut:

1. Produk - sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasaran untuk diperhatikan,
dimiliki, dipakai, atau digunakan sehingga dapat memuaskan keinginan atau
kehendak seseorang (Peter & Donnelly, 2012).

i1. Peniruan produk - perbuatan meniru dan hasil meniru iaitu benda bukan asli
atau tulen, hasil daripada usaha membuat sesuatu yang sama atau hampir sama

dengan yang asli (Sonmez, Yang & Fryxell, 2013)
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iil.

1v.

V1.

vil.

Produk tiruan - hasilan keluaran syarikat pengeluaran yang beroperasi secara
haram dengan mengeluarkan produk seakan-akan menyerupai barang yang
asli tetapi kualitinya tidak setanding dengan produk yang asli (Bian &
Moutinho, 2009).

Pengguna — sesiapa sahaja asalkan mempunyai pekerjaan dan pendapatan
sendiri dan dengan pendapatan tersebut, mereka dapat membuat keputusan
memilih dengan baik dengan menggunakan kuasa beli masing-masing (Kotler
& Keller, 2015).

Tingkah laku pengguna — sebarang tindakan oleh individu yang berhubung
dengan penggunaan bahan-bahan ekonomi dan perkhidmatan termasuk proses
membuat keputusan yang menentukan tingkah laku tersebut (Schiffman &
Kanuk, 2007).

Niat — kecenderungan seseorang individu untuk bertingkah laku (Michaelidou
& Christodoulides, 2011).

Pengaruh sosial - elemen-elemen kemanusiaan, seperti pengaruh ibu ibapa,
pengaruh guru-guru, pengaruh rakan sebaya dan pengaruh masyarakat, atau
juga elemen-elemen bukan kemanusiaan seperti pengaruh pelbagai jenis
media yang diterima oleh seseorang semasa menjalani proses kehidupan

(Yang & Jolly, 2009).
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1.8 Skop Kajian

Kajian ini bertujuan untuk menentukan faktor-faktor yang mempengaruhi tingkah laku
pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia. Oleh yang demikian,
kajian ini memfokus hanya kepada pengguna akhir yang membeli dan mengguna produk

dan tidak melibatkan penjual produk tiruan.

Faktor yang menjadi pemboleh ubah kajian meliputi kesemua elemen dalam Teori
Tingkah laku Terancang dan ditambah dengan dua pemboleh ubah baharu iaitu jangkaan
bersalah dan pengalaman lepas. Kesemua pemboleh ubah ini akan diuji secara hipotesis
bagi menentukan sama ada merupakan faktor peramal dalam mempengaruhi amalan

pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna.

Kajian ini hanya meliputi tiga kawasan yang dilabel oleh KPDNKK sebagai kawasan
tumpuan penjualan produk tiruan iaitu di Petaling Street (Kuala Lumpur), Batu Feringgi,

(Pulau Pinang) dan Holiday Plaza (Johor Baharu) (http://kpdnkk.bernama). Responden

kajian ini merangkumi pengguna yang mempunyai pengalaman membeli produk tiruan
sekurang-kurangya tiga bulan yang lepas. Kajian ini terhad kepada pengguna yang
berumur 18 tahun ke atas sahaja. Golongan ini dipilih kerana pada usia ini mereka
diandaikan telah mula memasuki alam pekerjaan, mempunyai kuasa beli dan boleh

membuat keputusan dalam pembelian, mempunyai pengetahuan mengenai produk tiruan

26


http://kpdnkk.bernama/

dan sudah cukup matang untuk membezakan di antara produk tiruan dan asli (Amran et

al., 2012).

1.9 Organisasi Bab-Bab Seterusnya

Kajian ini mengandungi lima bab. Bab yang pertama membincangkan tentang latar
belakang kajian, penyataan masalah, objektif kajian, persoalan kajian, dan sumbangan

kajian.

Bab kedua pula memfokuskan kepada kajian sorotan literatur yang sedia ada yang
berkaitan dengan pembolehubah yang dibincangkan dalam kajian ini. Berdasarkan
sorotan literatur, bab ini seterusnya membincangkan tentang kerangka teori yang boleh

digunakan dan penjanaan hipotesis untuk kajian ini.

Bab ketiga membincangkan tentang kaedah kajian. Ini termasuklah rekabentuk kajian,
pengukuran pembolehubah, responden dan sampel yang terlibat, prosedur pengumpulan
data, rekabentuk soal selidik dan keputusan ujian rintis. Teknik statistik yang digunakan

untuk membincangkan inferens untuk kajian diterangkan pada akhir bab ini.

Bab keempat membentangkan hasil dapatan kajian yang meliputi profil responden,
kebagusan pengukuran, analisis deskriptif dan keputusan ujian hipotesis-hipotesis. Di

akhir bab ini, rumusan hasil kajian juga dibentangkan.
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Bab kelima menggulung hasil kajian dengan membincangkan setiap dapatannya. lanya
membincangkan implikasi dan batasan kajian, seterusnya mengesyorkan cadangan kajian

pada masa hadapan. Bab lima diakhiri dengan kesimpulan keseluruhan kajian ini.
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BAB DUA

ULASAN KARYA

2.1 Pengenalan

Bab ini menerangkan gambaran keseluruhan tingkah laku pembelian pengguna. Ini
diikuti dengan perbincangan mengenai konsep umum produk tiruan, profil pembeli
produk tiruan dan pelbagai faktor yang mempengaruhi pengguna untuk membeli produk
tiruan. Pemboleh ubah penentu yang dipilih sebagai pemboleh ubah bebas bagi kajian ini
juga dibincangkan. Bab ini akan diakhiri dengan pembentukan rangka kerja kajian dan

hipotesis.

2.2 Memahami Tingkah laku Pembelian

Adalah penting bagi seseorang pengurus memahami tingkah laku pengguna bagi
menjamin kejayaan produk syarikat. Perhubungan di antara tingkah laku pengguna dan
strategi pemasaran perlu diberi perhatian khusus kerana kejayaaan sesuatu strategi
pemasaran bergantung kepada sejauh mana pengurus memahami tingkah laku pengguna
(terutama semasa zaman kemelesetan ekonomi) (Kotler & Caslione, 2009). Keputusan
pembelian pengguna menunjukkan bagaimana strategi pemasaran syarikat dapat

disesuaikan dengan permintaan (Gracia & de Magistris, 2013). Ini membuktikan bahawa
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aktiviti pemasaran bermula dan berakhir dengan pengguna. Kajian yang berkaitan dengan
tingkah laku pengguna berkisar kepada bagaimana pengguna bertingkah laku dalam
pembelian mereka, di mana pengguna memainkan tiga peranan yang berbeza iaitu
sebagai pengguna, pembayar dan pembeli. Kajian menunjukkan bahawa tingkah laku

pengguna sukar untuk diramal (Armstrong & Scott, 1991; Gracia & de Magistris, 2013).

Tingkah laku pengguna melibatkan proses psikologi dalam mengenal pasti keperluan,
berusaha bagi memenuhi keperluan, membuat keputusan pembelian (contohnya, sama
ada untuk membeli atau tidak, jenama apa dan di mana untuk membuat pembelian),
mentafsir maklumat, membuat perancangan dan melaksanakan rancangan (contohnya,

terlibat dalam aktiviti perbandingan atau pembelian sebenar).

Kajian tingkah laku pengguna bertujuan untuk memahami proses membuat keputusan
sama ada individu atau pun berkumpulan. Ia mengkaji ciri-ciri pengguna individu seperti
demografi dan pemboleh ubah tingkah laku dalam usaha untuk memahami kehendak
manusia. Kajian berkaitan tingkah laku pengguna membolehkan pemahaman yang lebih
baik dan berupaya untuk membuat ramalan tentang pembelian tetapi juga tujuan

pembelian dan kekerapan pembelian (Schiffman & Kanuk, 2007).

Salah satu daripada andaian asas terkini dalam penyelidikan tingkah laku pengguna

menunjukkan bahawa individu yang sering membuat pembelian mengutamakan
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tanggapan nilai secara subjektif berbanding dengan keperluan utama mereka (ciri-ciri
asas produk) (Stavkova, Stejskal & Toufarova, 2008). Ini tidak bermakna fungsi asas
produk tidak penting, tetapi nilai produk sekarang telah melebihi daripada asas

penggunaan (Solomon, Bennet & Previte, 2013).

Kesimpulannya, pemasar masakini terlebih dahulu cuba untuk memahami pengguna dan
tindak balas mereka, kemudian mengkaji ciri-ciri asas tingkah laku mereka. Mengkaji
tingkah laku pengguna dapat membantu untuk mengenali siapa pelanggan, apa yang
mereka mahu dan bagaimana mereka menggunakan dan bertindak balas terhadap strategi
pemasaran produk. Kehendak pelanggan dikaji dengan teliti dengan menjalankan

tinjauan berkaitan tingkah laku pengguna.

2.2.1 Faktor yang Mempengaruhi Tingkah laku Pembelian Pengguna

Model Rangsangan Tindak balas (atau model kotak hitam) seperti yang ditunjukkan
dalam Rajah 2.1 adalah model yang menunjukkan tingkah laku pembeli. Menurut Furaiji,
Latuszynska dan Wawrzyniak (2012), model kotak hitam menunjukkan cara rangsangan,
ciri-ciri pengguna, proses membuat keputusan dan interaksi maklum balas pengguna.
Rangsangan boleh dibezakan sama ada rangsangan interpersonal (antara manusia) atau

rangsangan intrapersonal (perseorangan) (Kotler & Keller, 2015).
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Model kotak hitam adalah berkaitan dengan teori tingkah laku dan tindak balas
pengguna, di mana model ini bukan sahaja memberi tumpuan kepada proses dalaman
seseorang individu tetapi juga menumpukan kepada hubungan antara rangsangan dan
tindak balas pengguna. Rangsangan pemasaran dirancang dan dihasilkan oleh syarikat
atau pemasar, manakala rangsangan persekitaran dihasilkan oleh faktor sosial, keadaan
ekonomi, politik dan budaya masyarakat. Model rangsangan tindak balas pembeli
mengandungi ciri-ciri pembeli dan proses membuat keputusan bagi menentukan tindak

balas pembeli.

Di dalam model rangsangan tindak balas (model kotak hitam), pemasaran dan rangsangan
lain memasuki kotak hitam dan menghasilkan tindak balas tertentu (Blythe, 2013).
Matlamat pengurus pemasaran adalah untuk mengetahui apa yang berlaku di dalam
minda pelanggan (kotak hitam), bagaimana ciri-ciri pembeli mempengaruhi individu
membuat tanggpan terhadap rangsangan dan proses membuat keputusan yang
menentukan tingkah laku pembelian. Langkah pertama dalam memahami tingkah laku
pembeli adalah memberi tumpuan kepada faktor-faktor yang menentukan ciri-ciri

pembeli dalam model kotak hitam.
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RANGSANGAN KOTAK HITAM TINDAK
BALAS
(MINDA PEMBELI)
Campuran Pemasaran Pengaruh Dalaman Pembelian
*Produk *Kepercayaan/sikap/nilai *Produk
*Harga *Pembelajaran «Jenama
*Tempat *Motif *Pembekal
*Promosi *Tanggapan Jumlah/kuantiti
*Personaliti *Cara pembayaran
*Gaya hidup

Lain-lain Faktor

*Demografi
*Ekonomi
*Situasi
*Sosial
*Gaya hidup

Proses Membuat Keputusam

*Mengenal pasti masalah
*Pencarian maklumat
*Penilaian alternatif
*Pembelian

*Penilaian selepas belian

Tidak membuat
pembelian

Rajah 2.1 Model Rangsangan Tindak balas Pengguna

Sumber: Keegan, Moriarty dan Duncan (1992)

Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan tingkah laku pembelian

pengguna. Sorotan kajian lepas mengklasfikasikan dan menyusun faktor-faktor ini dalam

pelbagai cara. Walaupun terdapat perbezaan, tingkah laku pengguna secara umumnya

dipengaruhi oleh faktor-faktor yang boleh dikelaskan kepada lima kumpulan iaitu faktor
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budaya, faktor sosial, faktor fizikal, faktor individu dan faktor campuran pemasaran.
Huraian faktor-faktor utama seperti di dalam Jadual 2.1. Faktor-faktor ini dikenalpasti
memberi kesan terhadap tingkah laku pengguna dan membantu pemasar untuk memilih
strategi yang sesuai untuk mensasarkan strategi pemasaran mereka terhadap pengguna.
Oleh itu, faktor-faktor ini digunakan untuk membahagikan pasaran dan mensasarkan

kepada kumpulan pengguna yang tertentu.

Jadual 2.1

Faktor yang Memberi Kesan kepada Tingkah laku Pembelian Pengguna
Penyelidik Faktor Utama

Enis (2014) faktor peribadi, faktor sosial

Dibb dan Etal (2011) faktor peribadi, faktor-faktor sosial,

faktor-faktor fizikal
McCarthy dan Perreault (2003) faktor-faktor fizikal, faktor sosial

Narayyana dan Raol (2003) faktor-faktor fizikal, faktor-faktor sosial, factor
budaya

Keegan (2005) faktor-faktor sosial, faktor budaya,
faktor-faktor ekonomi, faktor geografi

Setlow (2006) faktor peribadi, campuran pemasaran,
faktor persekitaran

Stanton (2007) faktor-faktor sosial, faktor-faktor fizikal, faktor
sikap

Lancaster dan Reynold (2008) faktor-faktor fizikal, faktor-faktor sosial, faktor
budaya

Kotler dan Armstrong (2007) faktor-faktor fizikal, faktor-faktor sosial, faktor

budaya, faktor peribadi

Straughan dan Roberts (2009) faktor demografi, gaya hidup

Pride dan Ferrell (2000) faktor-faktor sosial, faktor-faktor fizikal, faktor
sikap
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2.2.2 Jenis-jenis Tingkah laku Pembelian Pengguna

Seperti yang ditunjukkan dalam model di Rajah 2.2, pengguna melalui lima peringkat
dalam membuat keputusan apabila mereka membuat pembelian. Model ini menunjukkan
bahawa pengguna melalui semua peringkat dalam setiap pembelian. Walau
bagaimanapun, lebih kerap membuat pembelian rutin, pengguna sering mengabaikan atau

berpatah balik beberapa peringkat.

Proses pembelian bermula dengan mengenal pasti keperluan (Verhagen & van Dolen,
2011). Pada peringkat ini, pengguna mengenal pasti masalah atau keperluan atau
memberi maklumbalas kepada rangsangan pemasaran. Selepas itu, pengguna perlu
menentukan berapa banyak maklumat (jika ada) diperlukan untuk membuat keputusan
(Bruner & Pomazal, 2013). Jika tahap keperluan yang tinggi dan produk atau
perkhidmatan yang memenuhi keperluan ini mudah diperolehi, keputusan pembelian
berkemungkinan akan dibuat dengan segera. Jika ini tidak berlaku, proses pencarian
maklumat bermula. Pengguna boleh mendapatkan maklumat daripada beberapa sumber
seperti sumber peribadi (keluarga, rakan-rakan), sumber perniagaan (iklan, peruncit,
pembungkusan), dan sumber-sumber awam (surat khabar, majalah, radio, televisyen,
internet). Kegunaan dan tahap pengaruh setiap sumber maklumat berbeza mengikut

produk dan mengikut pengguna. Perlu juga ditegaskan bahawa pemasar mempunyai
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kawalan yang tinggi ke atas maklumat yang diberikan (atau tidak diberikan) kepada

pelanggan dan cara mana maklumat ini disampaikan (Kivetz & Simonson, 2000).

Mengenalpasti Pencarian Penilaian Keputusan Penilaian

masalah -, maklumat - alternatif - pembelian -, selepas
pembelian

Rajah 2.2 Lima Langkah Proses Membuat Keputusan

Di peringkat penilaian, pengguna perlu memilih antara jenama pilihan, produk dan
perkhidmatan pilihan. Penentu penting dalam tahap penilaian adalah sama ada pelanggan
merasakan mereka ‘terlibat’ dengan produk. Tahap penglibatan seorang pembeli
menentukan mengapa pembeli terdorong untuk mendapatkan maklumat tentang sesuatu
produk atau jenama tertentu sementara mengabaikan yang lain (Hugstad, Taylor, &
Bruce, 2013). Tahap penglibatan dan juga faktor-faktor lain memberi kesan kepada salah
satu daripada tiga bentuk tingkah laku pembelian pengguna: tindak balas tingkah laku
rutin, pembuatan keputusan yang terhad dan penangguhan pembuatan keputusan (Pride &
Ferrell, 2007). Pengguna menggunakan tindak balas bertingkah laku rutin apabila mereka
membeli secara kerap, membeli produk yang murah harganya yang memerlukan usaha
yang sedikit dalam pencarian dan membuat keputusan (contohnya, susu, telur, roti atau
gula). Pelanggan memperuntukkan masa yang sangat sedikit bagi membuat keputusan
untuk membeli produk ini dan kebiasaannya tidak perlu membaca penerangan produk

atau mendapat pandangan rakan sebelum membuat pembelian rutin. Walau
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bagaimanapun, apabila berhadapan dengan produk °‘etika’ contohnya membeli telur
organik, pengguna sering menjadi lebih terlibat dan ini menyebabkan pencarian

maklumat yang lebih menyeluruh (Zander & Hamm, 2011).

Pembuatan keputusan yang terhad adalah gabungan keputusan pembelian yang
mendalam dan rutin (Vukasovic, 2010). Pengguna yang terlibat dalam tingkah laku
pembelian jenis ini biasanya tahu jenis produk yang mereka mahu tetapi berusaha untuk
memilih jenama. Membeli pakaian adalah contoh yang baik untuk mengambarkan
pembuatan keputusan yang terhad. Pelanggan yang memerlukan sehelai seluar jeans yang
baru akan masuk ke dalam kedai untuk melihat jeans tetapi meneliti pelbagai jenama
untuk menentukan jeans yang mana terbaik. Apabila pelanggan terlibat dengan
pembelian yang memerlukan pembuatan keputusan yang terhad, mereka mungkin
meminta nasihat atau cadangan daripada seorang kawan. Pembuatan keputusan jenis ini
memerlukan masa yang sedikit untuk mengumpul maklumat dan pertimbangan. Carian
tidak begitu menyeluruh atau penggunaan masa tidak seperti produk yang mahal

harganya.

Menurut Grant, Clarke dan Kyriazis, (2010), tingkah laku pembelian yang lebih
kompleks, dan tempoh pembuatan keputusan yang lama berlaku apabila pembelian tidak
rutin, mahal atau produk yang jarang dibeli (komputer, televisyen, kereta, rumah).
Pengguna akan mengambil masa yang panjang untuk menyelidik sebilangan besar pilihan

berpontensi sebelum mereka membeli. Mereka bertanya dengan rakan-rakan yang
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dipercayai, keluarga, jurujual professional, membaca ulasan dan penilaian dalam talian
dan membaca majalah pengguna. Pengguna yang terlibat dalam proses pembuatan
keputusan yang lama biasanya mengambil masa yang panjang untuk membuat keputusan
akhir dan meluangkan lebih masa untuk meneliti pilihan mereka. Gbadamosi (2009)
berpandangan ramai daripada pengguna ini mengalami percanggahan kognitif “cognitive
dissonance”. Pembuatan keputusan lanjutan sering digunakan bagi produk- produk yang

mahal.

Tidak semua pembelian produk tertentu mempunyai proses penyelesaian masalah yang
sama. Kadangkala kebanyakan pengguna membuat pembelian secara gerak hati, dan

bukan berdasarkan mana-mana tiga tingkah laku pembelian yang dibincangkan di atas.

Pembelian gerak hati adalah keputusan membeli produk atau perkhidmatan yang tidak
dirancang, dibuat hanya sebelum pembelian (Vohs, & Faber, 2007). Pembelian tersebut
berkisar dari produk-produk kecil (coklat, gula-gula) atau ketara besar (pakaian, barang

kemas, produk sent).

Dalam bidang pemasaran, kajian mengenai tingkah laku pembelian pengguna telah
mendapat perhatian luas oleh para sarjana. Ia meliputi pelbagai jenis kategori produk

seperti perkakasan elektrik, pakaian, kereta, produk mewah, dan komputer. Walau
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bagaimanapun, kajian ini akan memberi tumpuan kepada tingkah laku pembelian
pengguna berkaitan dengan produk tiruan. Tidak seperti kategori produk lain, tingkah
laku pembelian produk tiruan dianggap sebagai tingkah laku tidak beretika (de Matos,

Ituassu & Rossi, 2007).

2.3 Tingkah laku Pembelian Tidak Beretika

Tingkah laku yang tidak beretika biasanya ditakrikan sebagai “tingkah laku yang
melanggar norma moral (masyarakat) yang diterima secara meluas” (Kish-Gephart,
Harrison, & Trevin, 2010) seperti norma mengenai kelakuan professional atau norma-
norma yang mengawal selia hubungan interpersonal dalam pelbagai perlakuan sosial.
Oleh itu, bidang ini telah mendapat perhatian luas oleh penyelidik bukan saja daripada
pengkaji bidang perniagaan tetapi juga dari ahli sosiologi (Vaughan 1999), psikologi
(Moffitt 1993), sains politik (Pratto et al. 1994) dan bidang jenayah (Gottfredson &

Hirschi, 1990).

Tingkah laku pembelian yang tidak beretika adalah satu bentuk perang gerila terhadap
syarikat (Tian & Keep 2002), yang menyebabkan kerugian ketara kepada keuntungan
perniagaan dan keyakinan pasaran (Steenhaut, 2006; Lan, Liu, Fang & Lin, 2012). Walau
bagaimanapun, penyelidikan sebelum ini ke atas kajian tingkah laku lebih memberi

tumpuan kepada tingkah laku berertika dalam kalangan pengguna dan faktor penentunya
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(Carrington, Neville & Whitwell, 2010; Shaw, McMaster & Newholm, 2016), manakala
usaha yang diambil secara langsung bagi penyelidikan tentang tingkah laku pengguna
tidak beretika amat terhad. Tingkah laku yang tidak beretika telah dikaji dalam pelbagai
latarbelakang organisasi. Sebagai contoh, penyelidik dalam bidang pendidikan telah
meneliti peramal dalam kecurangan akedemik, pelanggaran peraturan dan tingkah laku
jenayah di sekolah dan penyelidik dalam bidang organisasi melihat isu kecurian, kecuaian
dalam menjalankan tugas dan kewujudan gangguan ketidak patuhan di tempat kerja
(Lawrence & Kacmar, 2017; Smith & Knudson, 2016). Tingkah laku tidak beretika
adalah tingkah laku yang melanggar norma-norma sosial yang wujud bertujuan untuk
menyelaras kepentingan individu dalam sistem sosial. Perbuatan tidak beretika sering
berlaku walaupun bukan pada setiap masa dan dalam semua keadaan tetapi ia mampu
merosakkan hubungan atau sistem sosial (O'Fallon & Butterfield, 2012). Pengguna
merupakan individu utama sebagai pembeli yang memainkan peranan penting dalam

mengekalkan pasaran yang dinamik.

Disebabkan kesemua aspek tingkah laku pengguna mempunyai komponen asas etika
(Vitell, 2003), mengabaikan pengguna dalam kajian berkenaan etika boleh

mengakibatkan pemahaman yang tidak lengkap dalam proses perniagaan dan boleh
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menjejaskan proses untuk mengekang amalan itu (Ferencz-Kaddari, Shifman &

Koslowsky, 2016)

Terdapat juga kajian yang memberi tumpuan kepada isu tingkah laku tidak beretika tetapi
kebanyakannya dijalankan di negara barat yang maju (Lawrence et al., 2017; Niven &
Healy, 2016; Smith & Knudson, 2016; Vriend, Jordan & Janssen, 2016; Steenhaut &
Kenhove, 2006; Vitell et al., 2006). Oleh itu kajian tingkah laku tidak beretika pengguna
perlu diberi perhatian lebih mendalam di negara-negara membangun seperti yang

dicadangkan oleh Ferdous dan Polonsky (2011).

2.4 Produk Tiruan

Secara umumnya, peniruan atau pemalsuan produk boleh dikatakan sebagai amalan
penipuan dengan meletakkan tanda dagangan pengeluar asal (Sonmez et al., 2013).
Peniruan atau pemalsuan ditakrifkan sebagai produk yang salah disisi undang-undang
yang mempunyai ciri-ciri yang sama dengan produk asli tetapi biasanya ia lebih rendah
dalam aspek prestasi, kebolehpercayaan dan kualiti (Mackey & Liang, 2011). Manakala
Bian dan Moutinho (2009) mendefinasikan produk tiruan sebagai produk perniagaan
yang menyerupai dengan produk asli atau produk yang sukar untuk dibezakan dari tanda

dagangan yang berdaftar dan ia melanggar hak-hak pemilik tanda dagangan.
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Bagi ahli perniagaan, peniruan produk menyebabkan mereka kehilangan nama baik dan
kepercayaan pengguna ke atas syarikat (Ene & Mihaescu, 2014), kos penyelidikan dan
pembangunan produk tidak mempunyai nilai tambah dan kos perundangan meningkat
(Kramer, 2014), dan pengurangan keuntungan syarikat (Yao, 2015). Dari prespektif
pengguna pula, dengan wujudnya produk tiruan menyebabkan pengguna ragu-ragu untuk
membeli produk asli (Bian & Moutinho, 2011). Peningkatan kemajuan teknologi dalam
pembuatan produk tiruan telah menyukarkan pengguna untuk membezakan produk asli

dan produk tiruan (Ene, 2014).

Punca-punca peniruan produk antaranya adalah kerana kekurangan produk asli dalam
pasaran bagi memenuhi permintaan, pengeluar dan peruncit tidak perlu membayar cukai
bagi produk tiruan (Yao, 2015), dan kos yang lebih murah daripada yang asli menjadikan
pemalsuan atau peniruan mendapat keuntungan besar (Commuri, 2009). Peningkatan
kemajuan teknologi menjadikan maklumat boleh diakses oleh semua peringkat
masyarakat. Ini telah memberikan inspirasi kepada pemalsu untuk membuat pengeluaran
secara besar-besaran produk tiruan yang mempunyai ciri-ciri yang sama dengan produk

asli (Ene, 2014).
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Dengan kata lain mereka mempunyai produk contoh, risiko perniagaan yang rendah,
bahkan tanpa risiko, kerana kos pengeluaran dan overhed yang sangat murah, lebih
murah daripada nisbah kos pengeluaran produk asli kerana bahan yang digunakan sering
tidak mengikut piawai (Ene, 2014); kos pelaburan kecil dan kos penyelidikan dan kos
pembangunan tidak diperlukan (Bian & Moutinho, 2011), mempunyai potensi pasaran
yang sangat luas kerana nisbah pengguna peringkat pertengahan dan bawahan yang tidak
mampu membeli produk asli adalah besar (Mackey & Liang, 2011). Selain itu,
infrastruktur undang-undang masih lagi lemah (Silva, 2012). Produk tiruan mudah untuk
dipasarkan kerana produk tiruan dapat menumpang populariti produk asli (Furnham &

Valgeirsson, 2007).

Peniruan produk adalah masalah sejagat dan ia berkembang dengan pesatnya di setiap
negara membangun dan maju. Peniruan atau pemalsuan dikenali dengan berbagai istilah
seperti ‘knock-off’, “‘imitation”, “fake”, “bogus”, “copy”, “copycat” and “overrun”,
yang sedikit berbeza dalam makna yang tetapi tidak berbeza dalam mewujudkan masalah

yang serupa kepada perniagaan (Wilke & Zaichkowsky, 2009).

Secara umumnya, kajian sebelum ini mengkategorikan peniruan atau pemalsuan kepada
lima jenis termasuk pemalsuan, cetak rompak, jenama tiruan, pengedar tidak sah - “a
grey area” dan ‘“‘salinan yang dibuat khas” (Phau, Prendergast & Leung, 2000). Terma

tiruan dan cetak rompak sering digunakan silih berganti dan kedua-duanya adalah salinan
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semula yang serupa dengan produk asli yang di buat tanpa kebenaran dan ia berkualiti
rendah (Phau & Teah, 2009; Staake et al., 2009). Sebaliknya, produk tiruan adalah tidak
serupa dengan produk ‘grey market’ dan salinan khas. Produk ‘grey market’ berlaku
dimana pengeluar yang sah telah mengeluarkan dalam kuantiti yang banyak dan produk
tersebut diedarkan dan dijual dengan menggunakan saluran pengedaran yang tidak sah
(Gentry, Putrevu & Shultz, 2016). Salinan khas pula merupakan pendua bagi produk
berjenama. Ia biasanya dibuat dengan kualiti yang baik dan satu-satunya perkara yang

hilang dari yang asal adalah nama jenama.

Phau dan Teah (2009) mengenal pasti dua jenis pengguna atau pembeli produk tiruan
iaitu pengguna yang dikelirukan dengan produk tiruan (mangsa, tanpa disedari membeli
produk tiruan kerana melihat sama seperti yang asli) dan pengguna yang tidak
dikelirukan dengan produk tiruan (membeli produk tiruan walaupun mengetahui bahawa
ia adalah palsu). Pembelian produk tiruan yang mengelirukan berlaku apabila pengguna
sukar menilai kualiti produk atau membezakan produk tiruan dengan yang asli semasa
proses pembelian; mereka menjadi mangsa (Pham & Nasir, 2015). Pembeli yang
membeli produk tiruan tidak mengetahui bahawa produk yang mereka beli adalah tiruan.
Ia sering berlaku dalam kategori alat ganti automotif, elektronik dan farmasutikal
(Grossman & Shapiro, 1988). Sementara itu, apabila pengguna berada dalam keadaan
sedar semasa mereka membeli produk tiruan, ini dinamakan pembelian produk tiruan

tidak mengelirukan.
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Walau bagaimanapun, penyelidik secara umumnya telah bersetuju bahawa kebanyakan
pembeli adalah di bawah tingkah laku pembelian bukan mengelirukan (Cordell et al,
1996; Grossman & Shapiro, 1998; Bush et al., 1989; Prendergast et al., 2003). Ia terjadi
secara meluas terutama di pasaran produk mewah di mana pengguna dapat membezakan
pengedar dan kualiti yang lebih rendah daripada produk asli (Nia & Zaichkowsky, 2000).
Memandangkan pengguna ini sengaja membeli produk yang tidak sah, pengeluar dan
peruncit produk tiruan tidak boleh dipersalahkan kerana memperdayakan pengguna (Ang,
Cheng, Lim & Tambyah, 2001; Swami, Chamorro-Premuzic & Furnham, 2009).).
Dengan pembelian tidak mengelirukan terhadap produk tiruan telah mewujudkan
perbincangan mengenai salah laku pengguna di pasaran. Ini menunjukkan bahawa
perlunya memahami sebab-sebab bagi salah laku pengguna ini (Tatic & Cinjarevic,

2011).

Beberapa penyelidik berpendapat bahawa pengeluaran dan penggunaan produk tiruan
merosakkan jenama asli dalam beberapa cara (Chakraboty, Gino et al., 2010; Hieke,
2010; Nill & Shultz, 1996; Nurton, 2002). Pertamanya, peniruan merugikan pemilik hak
cipta jenama asli dan pekerja di syarikat yang sah kehilangan jualan serta kemudaratan

kepada reputasi jenama (Bloch et al, 1993; Chaudhry & Walsh, 1996; Hieke, 2010).
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Aktiviti peniruan meningkatkan kos pemasaran produk asli dan merosakkan ekuiti

jenama berserta dengan reputasi syarikat (Hieke, 2010).

Peniruan tidak semestinya mengikut piawaian seperti produk asli dan jika pengguna tidak
menyedari bahawa produk yang mereka beli adalah produk tiruan, rasa tidak puas hati
pengguna terhadap produk yang mereka beli akan dikaitkan dengan produk pengeluar asli
(Chaudhry, & Stumpf, 2011). Peniruan akan mengurangkan permintaan terhadap produk

asli dan seterusnya memberi kesan kepada peluang pekerjaan.

Kedua, peniruan menghalang inovasi kerana ia tidak menggalakkan syarikat jenama asli
untuk melabur dalam penyelidikan dan pembangunan (Nill & Shultz, 1996). Peniruan
boleh menyebabkan kesan negatif kepada inovasi jika pelaburan dan kreativiti yang
dilaburkan tidak boleh dimanafaatkan oleh pemilik yang sah daripada hak harta intelek

(Yager, 2011; Cordell et al., 1996).

Ketiga, pengeluaran produk tiruan memberi kesan buruk terhadap kesihatan dan
keselamatan pengguna (Chaudhry & Walsh, 1996; Stumpf, Peggy & Leeann, 2011).
Pemalsuan produk farmasi, alat ganti jentera, alat ganti kapal terbang dan juga barang

kemas mengancam kehidupan sejagat.
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Keempat, peniruan merupakan aktiviti yang tidak sah di mana kebiasaannya aktiviti
pengeluaran tidak mematuhi peraturan (Bian & Veloutsou, 2007) dan mungkin juga
menggunakan tenaga buruh kanak-kanak. Pada kebiasaannya pekerja syarikat yang

terlibat dalam aktiviti haram terdedah dengan pencabulan hak-hak pekerja.

Akhir sekali, aktiviti peniruan atau pemalsuan dikaitkan dengan jenayah terancang dan
kumpulan pengganas (Pollinger, 2008). Nurton (2002) menyatakan bahawa apabila
pengguna dengan sengaja membeli produk tiruan, mereka sebenarnya telah
menggalakkan pencabulan hak pekerja di kilang-kilang yang memproses dan
mengeluarkan produk tiruan serta membiayai pelbagai aktiviti jenayah. Pertubuhan
Kastam Sedunia menganggarkan bahawa 70 peratus hingga 80 peratus daripada
keuntungan jualan produk tiruan di Asia Pasifik digunakan untuk membayai aktiviti
jenayah terancang dan kumpulan pengganas (Counterfeiting Confidential, 2006). Oleh
kerana produk tiruan sedang berleluasa dalam pasaran, banyak kajian telah dijalankan
untuk mengkaji profil pembeli produk tiruan. Bahagian seterusnya akan membincangkan

mengenai profil pembeli produk tiruan.

2.5 Profil Pembeli Produk Tiruan

Menurut beberapa pengkaji berkaitan demografi pembeli produk tiruan seperti Liang dan

Juang (2016) dan Agarwal dan Panwar (2016), golongan muda, berpendapatan rendah
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dan tahap pendidikan yang rendah cenderung untuk membeli produk tiruan. Jojo dan
Joseph (2015) sebaliknya mendapati pengguna di kalangan lelaki muda mempunyai niat
pembelian yang lebih tinggi untuk membeli perisian cetak rompak. Perempuan pula di
dapati mempunyai kurang kecenderungan untuk membeli video CD cetak rompak
sebaliknya lebih cenderung kepada pakaian dan aksesori (Bian & Veloutsou, 2007; Wah-

Leung & Prendergast, 2006).

Walau bagaimanapun, ini hanya menggambarkan lelaki berbanding wanita dalam pilihan
pembelian. Percanggahan antara beberapa faktor demografi seperti umur dan niat
pembelian untuk membeli produk tiruan menunjukkan bahawa umur itu sendiri
nampaknya bukan menjadi faktor muktamad (Michaelidou & Christodoulides, 2011).
Malah, apabila umur dikaji bersama dengan nilai dan kepercayaan, pengguna yang lebih
tua adalah lebih berhati-hati berbanding pengguna yang lebih muda dan skor yang lebih
tinggi terhadap nilai-nilai material dan kebahagiaan yang membezakan mereka daripada
pengguna yang lebih muda dan kurang bersedia untuk membeli produk tiruan (Swami et
al., 2009). Berkaitan faktor demografi, satu pandangan dari Solomon dan O'Brien (2011)
mendapati bahawa umur, latar belakang pendidikan, dan pendapatan keluarga adalah
berkait dengan pembuatan keputusan pengguna. Phau et al. (2009) menyatakan umur dan
jantina adalah faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian produk tiruan. Penduduk
yang berpelajaran tinggi biasanya kurang cenderung kepada produk tiruan, dengan itu

tahap pendidikan mempunyai hubungan songsang dengan jumlah pembelian produk
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tiruan (Pujara & Chaurasia, 2012). Sebaliknya, penyelidik lain seperti Jirotmontree
(2013), melaporkan bahawa kedua-dua faktor ini mempunyai pengaruh yang sedikit
terhadap aktiviti pembelian produk tiruan di mana mereka yang berpendidikan tinggi juga

didapati mempunyai niat untuk membeli CD dan perisian cetak rompak.

Alfadl (2016) mendapati bahawa kebanyakan pembeli produk tiruan terdiri daripada
mereka yang berpendidikan dan berpendapatan tinggi. Sebaliknya, Kenneth et al. (2003)
mendapati bahawa pendapatan tidak mempunyai pengaruh yang ketara ke atas tingkah
laku pembelian produk tiruan. Berdasarkan kepada kajian-kajian terdahulu, mungkin
boleh dikatakan terdapat beberapa percanggahan dalam menentukan pengaruh umur,
pendidikan dan pendapatan ke atas tingkah laku pembelian produk tiruan disebabkan

produk tiruan merupakan produk khusus (Cheung & Prendergast, 2004).

Selain daripada faktor-faktor demografi, terdapat juga faktor-faktor lain seperti sosial,
peribadi, dan faktor psikologi yang mempengaruhi tingkah laku pengguna (Kotler &
Keller, 2015). Dengan itu, tingkah laku pembelian terhadap produk tiruan mungkin juga
boleh dipengaruhi oleh faktor-faktor tersebut. Penerangan seterusnya akan
membincangkan mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi niat untuk membeli produk

tiruan.

2.6 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Niat untuk Membeli Produk Tiruan
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Model Teori Tingkah laku Terancang (Theory of Planned Behaviour) oleh Ajzen (1991)
menyatakan bahawa niat untuk bertingkah laku merupakan peramal utama dan dianggap
sebagai penentu langsung terhadap tingkah laku individu. Niat ditakritkan sebagai faktor-
faktor motivasi yang mempengaruhi kesediaan individu untuk bertindak dan
memperlihatkan usaha mereka untuk bertingkah laku (Ajzen, 1991). Phau et al. (2009)
menyatakan bahawa dengan pengaruh sikap positif dan melihat peluang, niat untuk

bertingkah laku akan dilaksanakan.

Penulisan terdahulu telah membicarakan bahawa niat dan tingkah laku mempunyai
hubungan yang signifikan dan ramalan yang tepat dalam pelbagai kecenderungan
tindakan. Sebagai contoh, niat pembelian terlebih dahulu telah diwujudkan bagi pasaran
produk yang direka bentuk semula (Michaelidou & Christodoulides, 2011), penerimaan
model produk baru (Weisberg, Te'eni & Arman, 2011) dan pilihan jenama dan
keutamaan (Knight & Young, 2007). Ini disokong oleh Ling dan Juang (2016) dan
Ramayah, Lee dan Mohamad, (2010) yang mendapati terdapat hubungan yang signifikan
antara niat dan tingkah laku dalam pembelian produk hijau di kalangan pengguna di
China dan Malaysia. Follows dan Jobber (2000) juga mendapati hubungan positif antara
niat dan tingkah laku dalam pembelian produk hijau. Keputusan menunjukkan bahawa
individu yang melihat kesan terhadap alam sekitar sebagai penting, mungkin lebih

cenderung untuk terlibat dalam pembelian produk hijau.
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Di samping itu, analisis berkaitan kesedaran tentang pemasaran hijau di Malaysia
menunjukkan bahawa pengguna yang mempunyai kesedaran yang tinggi terhadap
pemasaran hijau mempamirkan hubungan yang kuat di antara pengetahuan dan niat

pembelian terhadap produk mesra alam (Ramayah et al., 2010).

Dalam kes peniruan produk, kajian empirikal telah memberikan tumpuan kepada
beberapa sebab mengapa pengguna berniat untuk membeli produk tiruan (Tang, Tian &
Zaichkowsky, 2014; Yoo & Lee, 2009; Joji et al., 2015). Di dapati bahawa harga adalah
pemboleh ubah penting dalam pemilihan produk tiruan (Bian & Moutinho, 2011).
Pengguna berniat untuk membeli produk tiruan disebabkan oleh harganya yang jauh lebih
murah jika dibandingkan produk jenama asli (Yoo & Lee, 2009; Phau & Teah, 2009).
Malah pengguna yang berminat kepada jenama produk asli juga cenderung untuk
membeli produk tiruan ini kerana harga produk tiruan yang jauh lebih rendah dan ia
merupakan satu tarikan yang menarik (Pujara et al., 2016; Joji et al., 2015). Ini adalah
perkara biasa dalam kes-kes di mana pengguna tidak berkemampuan untuk membeli
produk asli dan apabila penampilan fizikal produk tiruan lebih atau sama jika di

bandingkan dengan produk asli (Staake, Thiesse & Fleishch, 2009).

Secara kasarnya, ini membayangkan bahawa niat pengguna untuk membeli produk tiruan
adalah disebabkan oleh faktor harga yang lebih murah (Miyazaki, Rodriguez &

Langenderfer, 2009;.Wilcox et al., 2009) sekaligus menyokong pandangan bahawa
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produk tiruan menjadi tarikan utama bagi pengguna yang berpendapatan rendah. Walau
bagaimanapun, pengguna yang berpendapatan tinggi di negara-negara maju juga
mempunyai niat dan kecenderungan untuk membeli produk tiruan (Gentry et al., 2006;
Swami et al., 2009; Furnham, & Valgeirsson, 2007). Ini membuktikan perlunya kajian
empirikal bagi mengkaji penentu kepada niat untuk membeli produk tiruan yang mana
mungkin terdapat faktor lain selain daripada faktor kewangan yang mempengaruhi niat

tersebut (Tang et al., 2014).

Untuk mengupas isu itu, kajian ini akan memberi tumpuan kepada persoalan “mengapa
pengguna membeli?” dengan meneroka penentu bukan harga yang mendorong niat
pengguna untuk membeli produk tiruan. Di peringkat ini, kajian ini hanya menumpukan
kepada pengguna yang dengan sengaja berniat membuat pembelian produk tiruan dan
bukan kepada pengguna yang ditipu dalam pembelian produk tiruan dalam persekitaran

yang boleh dipercayai.

Walaupun hakikat bahawa “harga adalah antara penentu penting dalam petunjuk pasaran”
(Kukar-Kinney, Walters, & MacKenzie, 2007), kajian ini hanya memberi tumpuan
kepada faktor penentu bukan harga. Ini disebabkan oleh fakta yang tidak jelas yang

menunjukkan niat pengguna untuk membeli produk tiruan disebabkan oleh harganya
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yang lebih murah dibandingkan dengan prodak berjenama asli. Walau bagaimanpun,
seperti yang dinyatakan oleh Michaelidou dan Christodoulides (2015), apa yang jelas
ialah pengguna adalah sangat berbeza dari segi pertimbangan dan tindak balas mereka
mengenai harga dan rangsangan. Oleh itu, kita perlu melihat selain daripada faktor harga
apabila meneroka kencenderungan pengguna untuk membuat pembelian produk tiruan.
Faktor penentu bukan harga dapat menyediakan maklumat yang penting kepada
pengeluar untuk merangka strategi pemasaran. Strategi ini bertujuan untuk bersaing
dengan tawaran harga asas produk tiruan, memandangkan harga bukanlah merupakan
satu isu bagi pengeluar produk jenama asli (Wilcox et al., 2009). Ia dapat menangani

risiko kerugian atau kejatuhan nilai imej jenama (Furnham, & Valgeirsson, 2007).

Berhubung dengan perbincangan di atas, selain daripada faktor harga, pengguna mungkin
juga melihat lebih jauh daripada kesan langsung faedah ekonomi apabila membuat
keputusan untuk membeli produk tiruan pada harga yang rendah (deMatos et al., 2007).
Faktor-faktor ini termasuk keupayaan (Shahanan & Hyman, 2010), contohnya ‘tech-
savyness’ di dalam cakera padat muzik cetak rompak, nilai budaya (contohnya nilai
kebendaan (Cheung & Prendergast, 2006), personaliti jenama (contohnya kecekapan,
menepati jangkaan (Bian & Moutinho, 2011); dan sikap terhadap jenama (Joji et al.,

2015).
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Darmayanti dan Boediano (2012) mendapati bahawa unsur imej jenama, yang terdiri
daripada personaliti jenama, ciri-ciri produk dan faedah yang diterima mempunyai
hubungan positif dengan niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna di
Indonesia. Pengguna yang mementingkan status jenama asli tetapi tidak mampu membeli
produk asli yang mahal harganya akan beralih kepada produk tiruan yang lebih murah
bagi memenuhi kehendak statusnya (Yoo & Lee, 2009). Selanjutnya, integriti dan
kepuasan peribadi memberi kesan kepada niat untuk memilih produk tiruan (Nguyen &
Tran, 2015; de Matos et al., 2007). Nguyen dan Tran (2015) melaporkan bahawa
pengguna yang mementingkan kejujuran, kesopanan dan bertanggungjawab didapati
mempunyai niat negatif terhadap produk tiruan. Sebaliknya, kepuasan di dapati
mempunyai hubungan positif dengan niat untuk terus membeli produk tiruan. Oleh itu
pengguna yang berusaha untuk mempunyai rasa penyempurnaan yang positif lebih

cenderung terhadap produk tiruan (Giang & Wilson, 2014).

Dalam pasaran timur tengah, Fernandes (2012) mendapati bahawa niat untuk membeli
produk tiruan adalah secara songsang berkait dengan penilaian etika manakala hubungan
dengan kesedaran terhadap nilai adalah secara positif. Ini menunjukkan bahawa
pengguna yang mementingkan nilai berkemungkinan lebih tinggi untuk membeli produk

tiruan.
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Kajian lepas mengenai produk tiruan memberi tumpuan terutamanya kepada Teori
Tingkah laku Terancang (contohnya Fernandes, 2012; Khang et al., 2012; Deng, 2013;
Setiawan & Tjiptono, 2013). Teori ini menegaskan bahawa niat terhadap
pembelian/penggunaan pada asasnya ditentukan oleh sikap, pengaruh sosial dan
tanggapan kawalan tingkah laku (Ajzen, 1985; 1991). Dalam tahun kebelakang ini, teori
ini telah berjaya juga digunakan untuk menerangkan dan juga meramal kesan niat
terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan (Kaufmann, Petrovici, Filho, & Ayres,

2016).

Bahagian seterusnya akan memberi tumpuan kepada pengaruh niat terhadap tingkah laku
diikuti dengan pengaruh sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan tingkah laku

terhadap niat pengguna untuk membeli produk tiruan.

2.7 Pengaruh Niat terhadap Tingkah laku Pembelian Pengguna

Seperti yang dinyatakan sebelum ini, sorotan kajian lepas menyatakan bahawa niat telah
membentuk hubungan yang signifikan dengan tingkah laku sebenar dan dengan tepat
meramal pelbagai kecenderungan tindakan. Sebagai contoh, dalam konteks pemakanan,
niat untuk membeli atau mengambil beberapa jenis makanan dianggap sebagai salah satu
petunjuk tingkah laku yang paling penting. Dalam kajian meta-analisis yang melibatkan

185 kajian, Armitage dan Conner (2001) melaporkan bahawa niat adalah peramal yang
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terbaik terhadap tingkah laku masa depan. Dalam kajian meta-analisis ini menunjukkan
antara 20 hingga 30 peratus daripada perbezaan dalam kesihatan berkaitan dengan
tingkah laku (Albarracin et al., 2001; Armitage & Conner, 2001; Sheeran, 2002). Malah,
dalam kajian pengambilan makanan laut, niat mempunyai kesan yang ketara keatas

kekerapan pengambilan makanan laut (Tuu et al., 2008).

Dari perbincangan diatas, ia membayangkan bahawa niat mempengaruhi pelbagai
kecenderungan tingkah laku dalam banyak keadaan yang berbeza dan di samping itu, niat
mempunyai hubungan positif yang ketara terhadap tingkah laku. Ini membuktikan
bahawa adalah sangat penting untuk mengkaji konstruk niat dan ia tidak boleh diabaikan
(Hamelin, Nwankwo, & El Hadouchi, 2013). Walau bagaimanapun, dalam konteks
tingkah laku pengguna beretika, bukti empirikal menunjukkan walaupun wujud
peningkatan penerimaan pengguna terhadap produk beretika yang didorong oleh nilai-
nilai etika kepenggunaan tetapi perubahan dalam tingkah laku penggunaan adalah kurang
jelas. Satu kajian contohnya mendapati bahawa 30 peratus pengguna menyatakan bahawa
mereka akan membuat pembelian beretika tetapi hanya 3 peratus yang benar-benar
melakukannya (Futerra, 2005). Sudah lama diketahui bahawa dalam banyak keadaan, niat

adalah peramal tingkah laku yang lemah (Hasan et al., 2016).

Dengan memperolehi kefahaman yang jelas dalam jurang ini amatlah penting untuk

memahami, mentafsir, meramal dan mempengaruhi tingkah laku pengguna (Kadyrova &
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Panasyuk, 2016). Jurang ini bagaimanapun masih kurang difahami terutama dalam
konteks kepenggunaan beretika (Belk et al., 2005; De Pelsmacker et al., 2005; Shaw &

Connolly, 2006).

Dalam konteks yang sama, penyelidikan yang berkaitan dengan tingkah laku yang tidak
beretika seperti tingkah laku pembelian produk tiruan seperti Riemenschneider, Leonard
and Manly (2013) telah mengandaikan bahawa niat adalah proksi yang tepat bagi tingkah
laku dan telah mengabaikan pengukuran terhadap tingkah laku. Armitage dan Conner
(2001) menyatakan dalam kajian meta-analisis mereka bahawa kebanyakan kajian tidak
mengukur tingkah laku itu sendiri. Setakat pembacaan penyelidik, amat kurang kajian
mengenai produk tiruan yang melihat kepada tingkah laku sebenar. Kebanyakan pengkaji
lepas hanya melihat kepada niat untuk membuat pembelian produk tiruan dan
mengandaikan niat mampu menggambarkan perlakuan sebenar (Yoo & Lee, 2009; Ha &
Lennon, 2006; Bian, & Moutinho, 2011). Ini adalah satu kepincangan kerana ramai
pengkaji telah berjaya membuktikan bahawa niat tidak selalu menggambarkan tindakan
sebenar (Aldhmour & Sarayrah, 2016; Grimmer & Miles, 2017). Oleh itu, penyelidikan
empirikal lebih lanjut diperlukan untuk mengkaji sejauhmana niat berupaya menjadi

peramal kepada tingkah laku pembelian produk tiruan di Malaysia.

2.7.1 Kesan Penyederhana Pengalaman Lepas terhadap Hubungan di antara Niat

dan Tngkah laku Pembelian Produk Tiruan
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Sepertimana yang dijelaskan sebelum ini, walaupun niat sering dianggap sebagai proksi
kepada tingkah laku, terdapat beberapa kajian yang menunjukkan jurang yang besar
antara niat dan tingkah laku sebenar dan agak sedikit kajian secara empirikal telah
mengkaji faktor-faktor yang boleh menjelaskan dan membantu untuk mengatasi jurang
antara niat dan tingkah laku sebenar (Echegaray & Hansstein, 2017; Hassan et al., 2016;
Grimmer & Miles, 2017). Sebagai contoh, tinjauan kajian meta-analisis menunjukkan
bahawa niat mewakili 20 hingga 40 peratus perubahan tingkah laku (Down &
Hausenblas, 2005). Di samping itu, dalam ulasannya terhadap tingkah laku pengguna,
Sheeran (2002) berpandangan bahawa 47 peratus daripada pengguna yang mempunyai
niat yang kuat gagal untuk melaksanakan tingkah laku yang dikehendaki. Kajian lain ke
atas tingkah laku pengguna oleh Young et al. (1998) juga melaporkan niat untuk membeli
dalam kalangan pengguna menyumbang sebanyak 62 peratus kepada tindakan pembelian
sebenar. Manakala, Orbell dan Sheeran (1998) dalam kajian meta-analisis mereka
mendapati bahawa secara purata hanya 28 peratus niat bertukar kepada tingkah laku

sebenar. Ini membayangkan bahawa 72 peratus perubahan masih tidak dapat dijelaskan.

Sepanjang peralihan di antara niat membeli dan tingkah laku pembelian sebenar, individu
berinteraksi dengan persekitaran fizikal dan sosial (Philips, 1993). Interaksi dengan faktor
persekitaran akan mempengaruhi dalam membuat keputusan. Pendekatan kognitif

diandaikan sempurna dan seimbang tanpa mempertimbangkan faktor persekitaran atau
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ketetapan sosial. Ini akan memudahkan pentafsiran niat pembelian dalam tingkah laku

pembelian sebenar (Shreeran & Web, 2016).

Sebagaimana yang dilaporkan oleh Sheeran et al. (2016), terdapat jurang antara niat dan
tingkah laku sebenar, di mana pengguna menunjukkan niat yang positif untuk bertindak
tetapi hakikatnya mereka tidak melaksanakan tingkah laku tersebut. Jurang antara
pemboleh ubah bebas, iaitu niat dan pemboleh ubah bersandar, iaitu tingkah laku sebenar,
menunjukkan bukti bahawa pemboleh ubah ketiga yang dikenali sebagai pemboleh ubah
penyederhana boleh mempengaruhi arah dan/atau kekuatan hubungan antara niat dan

tingkah laku sebenar (Hernandez, Jiménez & Martin, 2010).

Beberapa pemboleh ubah telah pun dikaji sebagai faktor penyederhana di antara niat dan
tingkah laku seperti potensi diri (Adomaviciute, Bzikadze, Cherian & Urbonavicius,
2016; Shirokova, Osiyevskyy & Bogatyreva, 2016), keteguhan harga diri (Lin et al.,
2005), umur (Kashima et al., 1993; Sheeran & Orbell, 1998), tabiat (Chan, Prendergast,
& Ng, 2016),' jantina (Nysveen, Pedersen & Thorbjernsen, 2005) dan pegangan individu

(Sheeran & Orbell, 2000).

Kajian ini adalah berkenaan dengan analisis niat pengguna untuk membeli produk tiruan
yang mana kategori pembelian ini dianggap sebagai tidak beretika. Oleh yang demikian,

proses membuat keputusan terhadap produk tersebut akan melibatkan dilemma etika,
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risiko dan pertimbangan moral. Oleh itu, pengalaman lepas dapat membantu dalam
membuat keputusan yang memerlukan pengambilan risiko dan pertimbangan moral
terhadap pembelian produk tiruan, dimana pengguna yang berpengalaman dengan produk
tiruan akan membeli dan menggunakan produk tiruan dengan lebih kerap (Eisend &

Pakize, 2006; Yoo & Lee, 2009).

Kajian lepas menyatakan bahawa istilah tabiat individu, tingkah laku lepas dan
pengalaman lepas adalah sama dan boleh ditukar ganti (Ajzen, 1991; Hsieh, Park &
McNally, 2016; Albstadt, 2011). Ajzen (1991) menyifatkan pengalaman lepas sebagai "...
sumber maklumat yang penting tentang kawalan tingkah laku" yang serupa dengan tabiat
(Limayem et al., 2003). Begitu juga, Albstadt (2011) mendapati bahawa tingkah laku
lepas dilihat mempunyai beberapa bentuk, seperti pengalaman dengan tingkah laku,
kekerapan tingkah laku dan amalan. Albstadt (2011) menyatakan bahawa pengalaman
adalah berdasarkan tingkah laku yang lalu, di mana pengalaman bergabung antara satu
sama lain untuk membentuk tingkah laku yang lepas. Seterusnya ini boleh mengukuhkan

penerangan berkaitan kepelbagaian hubungan niat dan tingkah laku.

Peranan tingkah laku yang lepas atau pengalaman lepas dalam Teori Tingkahlaku
Terancang telah dijelaskan dalam banyak kajian termasuk kajian tingkah laku oleh Hsieh
et al. (2016) dan Gabisch (2011). Beberapa kajian telah mendapati bahawa pengalaman

lepas mempengaruhi kedua-dua niat dan tingkah laku sebenar (Ajzen, 1991; Conner &
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Armitage, 1998). Begitu juga, Pomery et al. (2009) menyatakan bahawa pengalaman
lepas adalah lebih ketara mempengaruhi hubungan antara niat dan tingkah laku sebenar.
Taylor dan Todd (2015) melaporkan bahawa terdapat hubungan positif antara niat dan
tingkah laku penerimaan teknologi bagi pengguna yang berpengalaman. Dapatan mereka
menunjukkan bahawa pengalaman sebelumnya berkaitan komputer dilihat membantu
dalam membentuk persepsi positif dalam penggunaan perisian komputer. Begitu juga
Ndubisi et al. (2010) menyatakan bahawa usahawan yang mempunyai pengalaman yang
lebih lama dalam penggunaan komputer melihat teknologi maklumat membantu mereka

jika dibandingkan dengan rakan-rakan mereka yang kurang berpengalaman.

Menurut Conner dan McMillan (1999), dari perspektif tingkah laku, memasukkan
pengalaman lepas di dalam Model Teori Tingkah laku Terancang adalah wajar kerana
pengalaman lepas mempengaruhi tingkah laku masa depan. Mak et al. (2001)
menyatakan pengalaman lepas adalah penting dalam mempengaruhi tingkah laku
kepenggunaan. Kebiasaannya pengalaman akan meningkat apabila ia dilakukan berulang-
ulang (Luckow et al., 2006). Tse dan Crotts (2005) dalam kajian mereka berkaitan
pengambilan makanan tempatan oleh pelancong menunjukkan hubungan negatif antara
bilangan dan penerokaan kepelbagaian masakan oleh pelancong yang pertama kali
melawat sesuatu tempat, tetapi kunjungan ulangan menunjukkan terdapat hubungan yang

positif. Begitu juga dengan pengalaman lepas didapati menjadi peramal yang penting
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terhadap niat pelancong untuk makan masakan tempatan di destinasi tertentu (Ryu &

Jang, 20006).

Kesan pengalaman secara langsung dan tidak langsung dalam menggunakan sesuatu
produk akan mewujudkan perbezaan tahap tafsiran minda dan pemilihan produk. Caru
dan Cova (2010) menerangkan pengalaman memainkan peranan secara langsung apabila
pengguna mencari maklumat, memilih kedai, membeli dan menggunakan produk.
Manakala pengiklanan dan komunikasi pemasaran adalah sebahagian daripada
pengalaman menggunakan produk secara tidak langsung apabila pengguna terdedah

kepadanya (Brakus et al., 2009).

Di peringkat pengguna individu, pengalaman langsung berkait dengan berapa kali produk
telah digunakan atau diambil oleh pengguna tertentu (Fornell et al., 2015). Ajzen dan
Fishbein (2005) berpendapat bahawa pengalaman secara langsung menghasilkan sikap
yang lebih bermaklumat dan peramal niat yang lebih baik. Ini disokong oleh Cooke dan
Sheeran (2014) yang mendapati bahawa pengalaman langsung akan menyederhanakan

kedua-dua hubungan antara niat dan tingkah laku sebenar serta sikap dan tingkah laku.

Kajian oleh Norman dan Conner (2006) juga membuktikan bahawa pengalaman lepas
berperanan sebagai faktor yang menyederhanakan hubungan antara niat dan tingkah laku

minum minuman keras. Carrington, Neville dan Whitwell (2010) dan Cronan dan Al-
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Rafee (2008) mencadangkan agar penyelidikan mengenai pengalaman lepas perlu
digalakkan dalam konteks yang lain contohnya apabila melibatkan tingkah laku yang
tidak beretika. Di samping itu, pengaruh pengalaman lepas perlu diuji ke atas satu set
tingkah laku yang berbeza dan dalam konteks untuk menentukan kesan sebenar
pengalaman lepas dalam model Teori Tingkah laku Terancang (Albstadt, 2011).
Manakala, sepanjang pembacaan penyelidik, kajian yang memberi tumpuan kepada
pengalaman lepas sebagai pemboleh ubah penyederhana kepada hubungan di antara niat
dan tingkah laku sebenar dalam pembelian, terutamanya produk tiruan adalah amat
terhad. Oleh itu, kajian ini akan menguji sama ada konstruk pengalaman lepas akan

berperanan sebagai penyederhana di antara niat dan tingkah laku sebenar pembelian.

Kajian lepas melaporkan bahawa adalah penting untuk mengukur kekuatan niat dalam
meramalkan tingkah laku dengan menggunakan faktor penyederhana pengalaman lepas,
seterusnya, pengalaman lepas disesuaikan ke dalam model Teori Tingkah laku Terancang
sebagai faktor penyederhana bagi hubungan di antara niat dan tingkah laku sebenar
(Sheeran & Webb, 2016). Bukti daripada kajian lepas mencadangkan pengalaman lepas
berperanan sebagai penyederhana kepada hubungan di antara niat bertingkah laku dan
tingkah laku sebenar, di mana niat berdasarkan pengalaman yang lepas merupakan
ramalan terbaik tingkah laku sebenar, jika dibandingkan dengan niat berdasarkan kurang

pengalaman (Hsieh et al., 2016).
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Disamping itu, Pomery et al. (2009) menjalankan tiga kajian perbandingan kesahihan
ramalan terhadap tiga proksi penentu (jangkaan tingkah laku, kesediaan tingkah laku dan
niat) kepada tingkah laku berisiko (ponteng kelas dan merokok) dan memasukkan
pengalaman dan umur sebagai penyederhana. Kajian ini memberi pemahaman terhadap
kesan pengalaman ke atas niat, kesediaan tingkah laku dan jangkaan tingkah laku di
kalangan remaja. Keputusan kajian memperlihatkan perubahan penentu tingkah laku
seperti kematangan remaja dan jumlah pengalaman. Mereka menegaskan bahawa ramai
remaja dilaporkan tidak berhasrat untuk melibatkan diri dalam tingkah laku berisiko ini
kerana mereka tidak pernah melakukannya sebelum ini (tiada pengalaman lalu), oleh itu
mereka tidak mempunyai rancangan khusus untuk melakukannya pada masa akan datang.
Selain itu, kajian juga menunjukkan kepentingan pengalaman, di mana niat terhadap
tingkah laku sebenar adalah kuat bagi mereka yang mempunyai pengalaman (contohnya

merokok).

Walau bagaimanapun, terdapat percanggahan hasil dapatan yang dilaporkan mengenai
kesan pengalaman lepas ke atas hubungan di antara niat dan tingkah laku sebenar.
Contohnya, dapatan kajian daripada pilihan kaedah perjalanan di mana hubungan antara
niat dan tingkah laku sebenar adalah rendah apabila tingkah laku itu telah kerap
dilakukan pada masa lalu (Verplanken et al., 2007). Kesan yang sama berlaku dalam
kajian Conner dan McMillan (2009), dan Fekadu dan Kraft (2010), di mana hubungan

antara keyakinan diri dan niat akan lebih tinggi jika individu melakukannya secara
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kurang kerap. Dalam erti kata lain, keyakinan diri adalah peramal yang kuat bagi niat

tingkah laku pada tahap pengalaman lepas yang sedikit.

Daripada penerangan di atas, dapat dibuat kesimpulan bahawa kesan pengalaman lepas
sebagai faktor penyederhana di antara niat dan tingkah laku seolah-olah tidak konsisten.
Dengan kata lain, boleh dikatakan bahawa kesan pengalaman lepas sebagai penyederhana
tidak boleh digeneralisasikan kepada semua tingkah laku. Secara relatifnya, terdapat
sedikit penyelidikan yang mengkaji pengalaman lepas sebagai penyederhana yang
mungkin akan membantu untuk merapatkan jurang antara niat dan tingkah laku sebenar
(Verplanken et al., 2007). Terdapat bukti untuk mempercayai bahawa pengalaman lepas
pengguna yang positif dalam pembelian produk tiruan akan mengukuhkan kuasa niat
untuk meramal mereka membeli produk tiruan pada masa akan dating (Pomery et al.,
2009). Oleh itu, isu-isu yang dibincangkan di atas mewajarkan kajian terhadap
pengalaman lepas sebagai pemboleh ubah penyederhana kepada hubungan antara niat dan

tingkah laku sebenar dalam konteks yang pembelian produk tiruan.

2.8 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Niat Membeli Produk Tiruan

Kajian sebelum ini berkenaan dengan niat telah menunjukkan bahawa terdapat beberapa

kajian yang mengkaji pelbagai faktor yang mempengaruhi niat dengan perbezaan jenis
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tingkah laku dan situasi (contoh: Godin, Bélanger-Gravel, Amireault, Gallani, & Pérusse,

2010; Sassen, Kok & Vanhees, 2011; Hoddinott, Kroll, Raja, & Lee, 2010).

Seperti yang dinyatakan diatas, terdapat banyak faktor yang mempengaruhi niat
terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan. Walau bagaimanapun, kajian ini hanya
memberi tumpuan untuk mengkaji pengaruh sikap, pengaruh sosial dan jangkaan
kawalan tingkah laku terhadap niat membeli produk tiruan. Kewajaran pemilihan

pemboleh ubah-pemboleh ubah ini diterangkan seperti di bawah.

2.8.1 Pengaruh Sikap terhadap Niat Membeli Produk Tiruan

Fishbein and Ajzen (1975) mentakrifkan sikap sebagai “emosi psikologi dan penilaian
yang positif atau negatif yang menyebabkan seseorang individu mempamirkan tingkah
laku tertentu”. Dalam erti kata lain, sikap ertinya kepercayaan dan penilaian terhadap
hasil selepas melibatkan diri dalam tingkah laku tertentu (Chen et al., 2009). Yoo dan Lee
(2009) merujuk sikap sebagai tahap mana seseorang mempunyai penilaian berkenaan
tingkah laku yang sesuai dan petunjuk segera dimana niat individu untuk melaksanakan

tingkah laku tertentu yang boleh diramal.

Definasi lain daripada Phau et.al (2009) menyatakan bahawa sikap adalah
‘kecenderungan belajar untuk bertindak balas kepada keadaan dengan cara yang baik atau

buruk”. Kajian lepas sering menggunakan sikap sebagai peramal niat pembelian dan
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tingkah laku pembelian (Kaushal & Kumar, 2016; Phau et al., 2009; Sheeran et al.,

2016).

Menurut Ajzen dan Fishbein (1980), sikap mempunyai hubungan yang kuat dengan niat
seseorang di mana ia merupakan peramal yang rasional bagi tingkah laku tertentu. Sikap
seseorang terhadap sesuatu objek atau peristiwa memberi kesan terhadap niat seseorang
terhadap objek atau peristiwa tersebut. Merujuk kepada teori kepercayaan, sikap dan
tingkah laku yang dibangunkan oleh Fishbein and Ajzen (1975), kepercayaan seseorang
akan mempengaruhi sikap individu dan kepercayaan di sini boleh menjadi faktor
perorangan dalam diri seseorang yang akan mempengaruhi sikap terhadap objek. Kajian
dalam bidang yang sama oleh Adhmour et al. (2016) juga mendakwa bahawa disebabkan
kepentingannya, sikap adalah titik tumpuan bagi sejumlah besar strategi pemasaran.
Sreejee, Anusree dan Mitra (2016) seterusnya menyatakan bahawa sikap yang positif

akan membawa kepada niat yang lebih kuat untuk melaksanakan tingkah laku.

Teori Tingkah laku Terancang mengandaikan bahawa sikap individu merupakan peramal
utama niat individu untuk terlibat dalam tingkah laku (Ajzen, 1985; Ajzen & Fishbein,
1977). Hubungan di antara sikap dan niat telah banyak diuji dan disahkan dalam
penyelidikan sains sosial (contoh; Vermeir & Verbeke, 2006; Cronan & Al-Rafee, 2008;
Cai & Shannon, 2012; Tajudeen et al., 2011) dan sikap juga telah dikaji secara mendalam

kerana sikap individu dianggap sebagai kostruk yang penting dalam meramalkan niat
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seseorang (Al-Rafee & Cronan, 2006) yang seterusnya telah didapati menjadi pemboleh

ubah yang tepat dalam meramalkan tingkah laku (Ajzen, 1985; Vida, 2007).

Sikap terhadap produk tiruan adalah konstruk yang penting dalam kajian tingkah laku
pembelian produk tiruan (Sharma & Chan, 2011; Marcketti & Shelley, 2009) dan banyak
kajian telah mendapati bahawa membuat keputusan yang tidak beretika seperti pembelian
produk tiruan dijelaskan terutamanya oleh sikap, tanpa mengira kategori produk (Phau &

Teach, 2009; Koklic, 2011; Vida, 2007).

Ini bermakna, jika sikap pengguna terhadap produk tiruan adalah lebih baik, maka
pengguna lebih cenderung mempertimbangkan untuk membeli produk tiruan (Hidayat &
Pau, 2003; Wilcox et al., 2009). Begitu juga dengan sikap tidak baik terhadap produk
tiruan, kecenderungan untuk membeli produk tiruan semakin berkurangan (Riquelme,

Abbas & Rios, 2012).

Wong et al. (1990) dan Chen et al. (2009) menguji hubungan antara sikap dan niat dan
mendapati bahawa pelajar yang banyak menggunakan perisian cetak rompak lebih
cenderung untuk memperlihatkan sikap yang positif terhadap perisian cetak rompak,

terutama dalam kes-kes dimana mereka tidak menggunakan perisian berkaitan dengan
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kerja-kerja kewangan serta tidak menghadapi sebarang kesukaran dalam penggunaan

perisian.

Begitu juga Peace et al. (2013) mencadangkan bahawa sikap individu terhadap perisian
cetak rompak adalah peramal yang penting bagi niat seseorang terhadap perisisn cetak
rompak. Kajian yang dijalankan oleh Chen et al. (2009) mendapati bahawa dalam
konteks perisian cetak rompak, sikap positif pengguna mempunyai hubung kait dengan
niat pengguna untuk menggunakan perisian cetak rompak. Hasil kajian Schlegelmich dan
Stottinger (1999) menunjukkan bahawa sikap terhadap cetak rompak mempunyai kesan
negatif ke atas niat pembelian jika perbezaan harga antara produk tiruan dan produk asli
sekurang-kurangnya 40 peratus dan jumlah perbezaan harga dan niat pembelian

berkaitan adalah negatif.

Dalam konteks yang sama, Budiman (2012) dalam kajian beliau yang dijalankan di
kalangan wanita Indonesia telah membuktikan bahawa kecenderungan sikap reponden
yang positif terhadap beg tiruan memberi dorongan yang lebih kuat terhadap niat untuk
membeli beg tiruan. Ini juga di sokong oleh Khang et al. (2012) di mana sikap yang
positif terhadap perisian tiruan akan menyebabkan individu lebih cenderung terhadap
perisian tiruan. Bagi pembelian jenama mewah, kajian Phau et al. (2009) membuktikan
bahawa individu yang mempunyai sikap positif terhadap produk tiruan berjenama mewah

akan mempunyai niat yang kuat untuk membeli produk tiruan berjenama mewah.
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Para sarjana setakat ini mempertimbangkan dua faktor utama yang menyebabkan
pengguna membentuk sikap positif ke arah membeli produk tiruan, iaitu faedah ekonomi
dan faedah status ‘hedonic’ (Yoo & Lee, 2009; Ergin, 2010). Ini kerana harga produk
tiruan lebih murah dibandingkan dengan produk asli. Pengguna menikmati manfaat
ekonomi dan merasakan ia bernilai (Albers-Miller, 1999, Ergin, 2010). Produk tiruan
mempunyai kualiti yang lebih rendah dan di jual pada harga yang rendah manakala
produk asli mempunyai kualiti yang lebih tinggi, dan di jual pada harga yang lebih tinggi
(Gentry et al., 2006). Faedah ‘hedonic’ dalam pembelian produk tiruan juga mempunyai

pengaruh yang kuat (Kaufmann et al., 2016).

Pengguna membeli produk tiruan terutama produk daripada kategori mewah kerana
pengguna ingin membuktikan bahawa mereka mampu memiliki barang-barang mewabh,
untuk menunjukkan bahawa mereka tergolong dalam kumpulan sosial tertentu atau
menggunakan produk untuk melambangkan kepuasan diri (Ergin, 2010). Keinginan
untuk memiliki produk ini sering kali mengatasi kelemahan dan kualiti produk tiruan

berbanding dengan produk asli (Phau & Teah, 2009).

Ini disokong oleh Hidayat dan Diwasasri (2013) yang mendapati bahawa sikap yang
positif terhadap produk tiruan memberi kesan kepada niat pembelian pengguna untuk
membeli beg tiruan berjenama mewah di Indonesia. Kajian yang sama dijalankan di

Indonesia oleh Setiawan dan Tjiptono (2013) dalam konteks produk digital tiruan
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mendapati bahawa sikap yang lebih positif atau baik terhadap produk digital tiruan, maka
semakin kuatlah kecenderungan individu untuk bertingkah laku. Ini juga selaras dengan
Michaelidou dan Christodoulides (2011) yang mendapati bahawa sikap adalah peramal

yang kuat dalam niat pembelian produk tiruan bagi produk jenis simbolik.

Secara umum, kajian sebelum ini telah mendapati bahawa sikap adalah sangat penting
dalam meramalkan niat untuk bertingkah laku. Hubungan ini telah disokong dalam
beberapa kajian dalam pelbagai disiplin yang berlainan (Vermeir & Verbeke, 2006;
Cronan & Al-Rafee, 2008; Cai & Shannon, 2012; Tajudeen et al., 2011). Memandangkan
kepentingan sikap dalam meramal niat, perlunya kajian khusus mengenai kesan sikap

terhadap niat pengguna terhadap pembelian produk tiruan adalah wajar.

2.8.2 Peranan Pencelah Jangkaan Bersalah (Anticipated Guilt) terhadap Sikap dan

Niat dalam Pembelian Produk Tiruan

Seperti yang telah dinyatakan sebelum ini, dalam kajian etika pengguna, sikap sering
digunakan sebagai peramal kepada niat dan tingkah laku (Steenhaut & Kenhove, 2006).
Namun, walaupun terdapat hubungan langsung antara sikap dan niat, terdapat beberapa
kajian (contoh; Bagozzi et al., 2013; Parker et al., 1995; Richard et al., 1996) yang

berpandangan bahawa pengaruh sikap terhadap niat tidak selalu memberi kesan secara
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langsung tetapi ia boleh diterangkan dengan lebih jelas dengan memasukkan elemen
emosi moral sebagai mekanisma pencelah antara sikap dan niat. Ideanya ialah supaya
mekanisma teori tertentu boleh difahami dengan lebih baik dengan memperkenalkan
pemboleh ubah baharu yang menjadi pencelah bagi memberi kesan kepada pemboleubah

sedia da (Perugini & Bagozzi, 2011).

Dalam situasi pengguna tidak beretika, kepentingan emosi moral yang dikenali sebagai
jangkaan bersalah (anticipated guilt) telah dicadangkan oleh beberapa penyelidik untuk
berperanan sebagai satu mekanisma yang menilai baik atau buruk atau penilaian tingkah
laku yang mempengaruhi niat seseorang (Steenhaut & Kenhove, 2006; Marks & Mayo,
1991; Strutton et al., 1994). Malah, Su, Lu dan Lin (2011) menegaskan peranan emosi
dalam membuat keputusan yang beretika dan beberapa kajian dalam tingkah laku tidak
beretika telah mengenalpasti potensi kesan emosi dalam penilaian yang berkemungkinan
terlibat dalam aktiviti yang tidak beretika (Strutton et al., 1994; Steenhaut & Van
Kenhove, 2005). Dalam keadaan ini, penyelidik telah mencadangkan bahawa pentingnya
perasaan bersalah dalam situasi pengguna tidak beretika. Sebagai contoh, Erlandsson, et.
al (2016)Imenyatakan bahawa individu akan mengalami perasaan bersalah apabila
membuat pilihan untuk melakukan sesuatu pilihan yang tidak beretika (iaitu tidak wajar).
Steenhaut dan Van Kenhove (2005) mengenalpasti satu keseimbangan antara dorongan
oportunis (mengambil peluang) dan perasaan bersalah apabila mempertimbangkan

tingkah laku vyang tidak beretika. Onwezen, Bartels, dan Antonides (2014)
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mengemukakan potensi kesan bersalah wujud apabila menilai kemungkinan terlibat

dalam aktiviti tidak beretika.

Pengkaji-pengkaji ini secara tersirat merujuk kepada sifat bersalah yang berpandangan ke
hadapan dikenali sebagai jangkaan bersalah. Pengguna mungkin akan mengalami
jangkaan bersalah jika mereka terlibat dalam perbuatan yang tidak beretika, dan
seterusnya membiarkan tingkah laku mereka di pandu oleh jangkaan pengalaman. Hujah
ini adalah selari dengan sorotan karya bidang psikologi yang merujuk perasaan bersalah
sebagai faktor pencelah tingkah laku atau mekanisma tindakan kawalan (Rebellon et al.,

2016).

Secara umumnya, jangkaan bersalah telah dikaitkan dengan kepentingan atau kebajikan
orang lain atau masyarakat keseluruhannya (Eisenberg, 2000; Skoe et al., 2002). Oleh itu
jangkaan bersalah biasanya dilihat melibatkan kebimbangan terhadap piawaian moral
atau kemudaratan terhadap orang lain (Grant & Wrzesniewski; 2010). Jangkaan bersalah
juga didapati menjadi aspek yang lazim dalam kehidupan seharian. Sebagai manusia,
perasaan bersalah menguasai lebih 13 peratus daripada kehidupan (Grant &
Wrzesniewski, 2010) dan berkait secara khusus dalam membuat keputusan kepenggunaan
(Elgaaied, 2012). Juga dalam situasi pengguna, jangkaan bersalah ternyata menjadi
perasaan yang penting (Steenhaut &Van Kenhove, 2006). Ia boleh berlaku semasa

pembelian (contohnya membeli produk import, pembelian gerak hati), dalam situasi
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penggunaan (contohnya menggunakan produk yang membahayakan kesihatan
seseorang), dan semasa pelupusan (contohnya membuang produk yang boleh dikitar
semula) (Dahl et al., 2013) dan dalam situasi pemilihan produk berciri etika (Peloza,

White & Shang, 2013).

Dalam konteks pemasaran, Abu Bakar, Lee dan Hashim (2013) menegaskan bahawa
pengguna lebih cenderung untuk merasa bersalah apabila mereka beranggapan telah
melanggar norma, nilai dan hak peribadi. Berikutan dengan cadangan yang dibuat
sebelum ini tentang potensi kesan rasa bersalah yang positif dalam etika pengguna
(contohnya Wang & McClung, 2012; Onwezen et al, 2013) dan selari dengan teori terkini
serta disokong oleh kajian empirikal bahawa emosi yang dijangkakan merupakan peramal
bagi niat untuk bertindak (contoh: Abu Bakar et al., 2013; Parker et al. 1995; Richard et
al., 1996; Zeelenberg & Beattie, 1997), kajian ini percaya untuk mewujudkan rangsangan
yang ketara dalam rangka kerja proses pembuatan keputusan beretika pengguna,
pemboleh ubah jangkaan bersalah diperkenalkan sebagai pencelah di antara sikap
pengguna dan niat tingkah laku iaitu niat pengguna dalam keadaan yang tidak beretika
adalah dipengaruhi secara positif oleh sikap secara langsung dan, secara tidak langsung

melalui jangkaan bersalah.

Dalam erti kata lain, selain daripada hubungan langsung di antara jangkaan bersalah dan

niat, kajian ini memberi tumpuan kepada bagaimana sikap seseorang secara halus boleh
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mewujudkan jangkaan bersalah, yang seterusnya boleh mendorong niat bertingkah laku.
Dengan mengkaji peranan pencelah jangkaan bersalah dalam domain penggunaan
beretika, kajian ini membincangkan perkara yang diketengahkan oleh pengkaji-pengkaji

lepas.

Walaupun pengaruh jangkaan bersalah ke atas tingkah laku telah dikaji dengan baik
tetapi jangkaan bersalah dan keupayaannya untuk menghubungkan antara sikap dan niat
masih lagi kurang dikaji (Peloza, White & Shang, 2013; Su et al., 2011). Di antara
sorotan karya yang terhad, Steenhaut dan Van Kenhove (2006) dalam kajian mereka
mengenai peranan jangkaan bersalah dalam kalangan pengguna mendapati bahawa niat
bertingkah laku secara positif di pengaruhi secara langsung oleh kepercayaan beretika
dan tidak secara langsung melalui jangkaan bersalah. Dengan erti kata lain, mereka
membuat kesimpulan bahawa hubungan antara kepercayaan seseorang pengguna dan niat

didapati hanya sebahagian menunjukkan jangkaan bersalah sebagai pencelah.

Dalam bidang yang sama, satu kajian oleh Elgaaied (2012) yang cuba meneroka peranan
jangkaan bersalah keatas tingkah laku pro-alam sekitar mencadangkan bahawa jangkaan
bersalah bertindak sebagai faktor yang menghubungkan antara keperihatinan terhadap
alam sekitar dan tingkah laku kitar semula. Ia juga disokong oleh pengkaji lepas seperti
Abu Bakar et al. (2013) yang mana jangkaan bersalah menjadi pemboleh ubah pencelah

terhadap hubungan antara agama dan pertimbangan beretika untuk kedua-dua tingkah
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laku beretika positif dan pasif. Begitu juga, kajian mengenai niat mencetak rompak buku
teks di Taiwan oleh Su et al. (2011) juga menggambarkan kesan jangkaan bersalah di
mana mereka mendapati yang jangkaan bersalah menjadi pencelah di antara harga buku

dan manafaat buku tiruan.

Walaupun kajian lepas mengenai pengaruh sikap pada niat agak mantap, kajian yang
sistematik mengenai peranan jangkaan bersalah pengguna dalam membuat keputusan
yang melibatkan elemen etika masih di peringkat awal (Steenhaut & Van Kenhove, 2006;
Abu Bakar et al., 2013). Oleh itu, kajian ini akan menggabungkan jangkaan bersalah
sebagai pencelah untuk lebih menjelaskan hubungan antara sikap dan niat terhadap

pembelian produk tiruan.

2.8.3 Pengaruh Sosial terhadap Niat untuk Membeli Produk Tiruan

Pengaruh sosial didefinisikan sebagai tanggapan individu terhadap pengaruh sosial atau
petunjuk persekitaran yang berada di sekeliling mereka, menjangkakan individu
berkenaan untuk bertindak atau tidak ke arah tingkah laku tertentu (Jirotmontree, 2013).
Contoh-contoh pengaruh sosial adalah ibu bapa, keluarga, rakan-rakan, kerajaan, jiran,
atau pakar perubatan (doktor). Ajzen dan Fishbein (2005) menyatakan bahawa

pandangan peribadi dan pengaruh sosial, kedua-duanya adalah peramal niat untuk
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bertingkah laku. Bagaimanapun dalam kes-kes tertentu pandangan peribadi adalah

peramal niat yang lebih baik.

Banyak kajian melaporkan bahawa norma subjektif atau pengaruh sosial adalah penting
dalam menerangkan hubungan antara niat dan tingkah laku (Yang & Jolly, 2009; Teo,
2010; Thogersen, 2002), dan bertindak sebagai penentu niat tingkah laku (Mahon, Cowan
& McCarthy, 2006; Blanchard et al, 2009). Annunziata dan Veccio (2011) dalam kajian
mereka di Itali mendapati bahawa pengaruh sosial iaitu rakan-rakan dan keluarga
mempengaruhi niat individu dalam pengambilan makanan berkhasiat. Selain itu kajian
oleh Smith dan Paladino (2010) di Australia dan Arvola et al. (2008) di Itali, Findland
dan United Kingdom menunjukkan bahawa pengaruh sosial secara positif mempengaruhi
niat pembelian pengguna terhadap makanan organik. Disokong oleh Kalafatis et al.
(2009), mereka menyatakan bahawa pengaruh sosial mempunyai hubungan yang positif
dan signifikan dengan niat tingkah laku untuk membeli produk mesra alam di United

Kingdom.

Satu kajian terhadap tingkah laku membeli produk hijau di kalangan pengguna muda di
Hong Kong menunjukkan bahawa pengaruh sosial adalah peramal yang paling kuat.
Begitu juga kajian tempatan oleh Abdul Wahid et al. (2011) melaporkan bahawa
pengaruh sosial merupakan penentu yang utama dalam pembelian produk mesra alam

dalam kalangan sukarelawan alam sekitar di Pulau Pinang. Selain itu, Lee dan Green
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(1991) melaporkan bahawa pengaruh sosial meramalkan niat tingkah laku pengguna.
Begitu juga, Brug et al. (1995) melaporkan bahawa persekitaran sosial merupakan
pengaruh yang signifikan terhadap individu dalam pengambilan buah-buahan dan sayur-

sayuran dalam kalangan orang dewasa, kanak-kanak dan remaja.

Selari dengan Teori Tingkah laku Terancang, (Ajzen, 1991; Fernandes, 2012), tekanan
sosial ke atas individu tertentu oleh pihak lain memainkan peranan yang penting dalam
pembelian produk tiruan kerana ia membantu dalam mengekalkan hubungan tertentu.
Tekanan sosial mampu mendorong pengguna untuk melakukan perbuatan tertentu untuk
memperolehi persetujuan dalam pelbagai situasi sosial. Tekanan sosial boleh membawa
orang ramai untuk membuat atau melanggar peraturan. Ini bermaksud sokongan daripada
orang lain yang berpengaruh akan menggalakkan atau sebaliknya terhadap tingkah laku

yang salah (Ang et al., 2001; Dawson & Dobson, 2010).

Bertitik-tolak daripada konsep ini, kajian telah mengesahkan hubungan yang kukuh
antara pengaruh sosial dan niat untuk melaksanakan tingkah laku tertentu (contohnya,
Chang, 1998; Dawson & Dobson; 2010; Fernandes, 2013; Peace et al., 2003). Sebagai
contoh, Peace et al. (2003) membangunkan satu model untuk menerangkan niat tehadap
perisian cetak rompak berdasarkan Teori Tingkah laku Terancang dan mendapati bahawa
pengaruh sosial kebiasaannya bertindak sebagai penentu penting bagi niat. Fernandes

(2013) dalam kajiannya tentang pakaian tiruan di UAE mendapati bahawa pengaruh
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sosial adalah faktor penting bagi pengguna yang berkemungkinan untuk membeli produk
tiruan. Kajian oleh Chen et al. (2009) di Taiwan mendapati bahawa pengaruh sosial
adalah penyumbang yang positif kepada niat pengguna dalam penggunaan produk cetak
rompak. Dalam konteks yang sama, Hidayati dan Diwasasri (2013) mendapati bahawa
faktor sosial mempunyai kesan positif kepada niat pembelian terhadap pembelian beg

tangan tiruan berjenama mewah.

Selain daripada hubungan positif yang ditemui di antara faktor pengaruh sosial dan niat,
terdapat beberapa kajian yang menghasilkan penemuan yang bercanggah seperti Khang
et al. (2012) yang mendapati bahawa pengaruh sosial bukan merupakan peramal penting
kepada niat pembelian produk internet tiruan di kalangan pengguna Korea. Penemuan ini
membayangkan bahawa dalam konteks produk internet tiruan, pengguna mungkin
membentuk sikap negatif terhadap produk tersebut. Walau bagaimanapun kesedaran itu
tidak semestinya melemahkan niat individu terhadap produk tiruan atau kesudahannya
melibatkan diri dalam tingkah laku pemalsuan. Ini juga selari dengan Setiawan dan
Tjiptono (2013) dan Hidayat dan Diwasasri (2013) yang mendapati bahawa pengaruh
sosial tidak memberi kesan ketara terhadap niat dalam pembelian produk digital tiruan

dalam kalangan pengguna Indonesia.

Walaupun banyak kajian telah dijalankan untuk mengkaji hubungan antara faktor

pengaruh sosial dan niat pengguna, tetapi dapatan yang diperolehi adalah tidak konsisten.
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Ini menunjukkan bahawa lebih banyak kajian diperlukan untuk mengukuhkan dapatan
berkaitan hubungan antara pengaruh sosial dan niat untuk membeli produk tiruan.
Tambahan pula, sebagai menyahut saranan Hidayat dan Diwasasri (2013), walaupun
penyelidikan mengenai pengaruh sosial adalah pelbagai, di dapati kajian yang terhad
dijalankan dalam konteks Asia. Mereka mencadangkan bahawa kajian lanjut perlu
dijalankan untuk mengisi jurang ini. Oleh itu, pengaruh sosial dipilih sebagai faktor yang

berpontensi mempengaruhi niat untuk membeli produk tiruan dalam kajian ini.

2.8.4 Pengaruh Tanggapan Kawalan Tingkah laku terhadap Niat untuk Membeli

Produk Tiruan

Menurut Wan dan Shen (2015), tanggapan kawalan tingkah laku merujuk kepada
tanggapan atau persepsi seseorang individu terhadap kesenangan atau kesusahan
melakukan sesuatu tingkah laku yang ingin dilakukan. Dengan mengambilkira keupayaan
individu untuk bertindak dengan cara tertentu, Teori Tingkah laku Terancang secara
amnya dianggap sebagai bersesuaian untuk menerangkan tingkah laku yang mana
individu adakalanya mempunyai kawalan kemampuan yang terhad (Chan & Lau, 2001;
Montano & Kasprzyk, 2015). Menurut Teori Tingkah laku Terancang, kepercayaan
seseorang individu tentang keupayaannya melakukan sesuatu tindakan boleh

mempengaruhi sejauhmana dia sebenarnya terlibat dalam tindakan tersebut (Johe &
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Bhullar, 2016). Secara amnya, tingkah laku yang ditanggap sebagai mudah untuk

dilakukan lebih disegerakan berbanding dengan yang dipersepsikan sebagai sukar.

Shin dan Hancer (2016) mentakrifkan tanggapan kawalan tingkah laku sebagai
kepercayaan seseorang individu tentang kesenangan atau kesukaran untuk bertindak
dalam sesuatu perlakuan. Cristea dan Gheorghiu (2016) mendefinisikan tanggapan
kawalan tingkah laku sebagai kepercayaan seseorang bahawa beliau mempunyai kawalan
ke atas tingkah laku yang akan dilakukan. Kebanyakan penyelidik mengaitkan konstruk
kawalan tanggapan tingkah laku sebagai tanggapan wujudnya punca-punca atau halangan

untuk melakukan sesuatu tindakan.

Sebagai contoh, Wan et al. (2016) mendefinisikan tanggapan kawalan tingkah laku
sebagai pertimbangan individu mengenai wujudnya sumber-sumber dan peluang untuk
melakukan sesuatu tindakan manakala Chiou, Huang dan Chuang (2015) melihat konsruk
ini sebagai darjah tanggapan kedapatan sumber dan kawalan yang dimiliki seseorang
dalam melakukan sesuatu tindakan. Hagger dan Chatzisarantis (2005) dan Montano dan
Kasprzyk (2015) berpandangan bahawa tanggapan kawalan tingkah laku sebagai satu
pemboleh ubah yang mempengaruhi keupayaan seseorang dan tanggapan wujud halangan
berkaitan dengan sasaran tingkah laku atau niat yang merangkumi bukan sahaja
tanggapan kedapatan sumber tetapi juga potensi wujudnya halangan dalam melakukan

sesuatu tindakan.
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Sebagai salah satu komponen dalam Teori Tingkah laku Terancang, tanggapan kawalan
tingkah laku telah menarik perhatian ramai penyelidik untuk mengkaji dimensinya
(Amireault, Godin, Vohl & Pérusse; 2008; Rhodes, Blanchard & Matheson, 2013; Kuijer
& Boyce, 2014) dan keupayaannya dalam mempengaruhi niat dan tindakan individu
dalam pelbagai situasi (Rhodes & Courneya 2013; Hagger & Chatzisarantis 2005,

Montano & Kasprzyk, 2015).

Dalam mengkaji faktor-faktor yang mempengaruhi tingkah laku terhadap persekitaran di
Amerika Syarikat, Bredger dan Corbin (1992) mendapati bahawa tanggapan kawalan
tingkah laku berperanan secara signifikan. Kajian lain yang dilakukan oleh Wongtada dan
Leelakulthanit (1996) di Thailand mendapati bahawa responden yang mempunyai darjah
tanggapan kawalan tingkah laku yang tinggi lebih peka kepada persekitaran berbanding
dengan responden dengan darjah tanggapan kawalan tingkah laku yang rendah. Dengan
kata lain, jika seseorang individu tidak melihat dirinya sebagai pengguna yang mampu
mengubah tabiat terhadap persekitaran, dia akan bersikap tidak-endah terhadap sebarang

bentuk penggunaan hijau (Chan & Lau, 2001).

Dalam kajian lain yang membandingkan tingkah laku pembelian dalam kalangan
responden di China dan Amerika, Chang dan Lau (2010) mendapati bahawa tanggapan
kawalan tingkah laku memberi pengaruh terhadap tingkah laku pembelian bagi kedua-

dua responden. Dalam pembelian melalui internet, George (2014) mendapati bahawa
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semakin seseorang merasakan dia mampu mengawal tindakannya untuk membuat
pembelian melalui internet, semakin tinggi kebarangkaliannya untuk bertindak membuat
pembelian atas talian. Walau bagaimanapun, Tarkiainen dan Sundqvust (2005) mendapati
bahawa tanggapan kawalan tindakan (seperti perletakan harga) tidak mempunyai kesan

terhadap pembelian produk organik dalam kalangan pengguna di Finland.

Selain daripada kajian dalam bidang kesihatan, tanggapan kawalan tingkah laku juga
didapati mempengaruhi niat seseorang dalam situasi yang melibatkan pembelajaran
akademik (Stone, Jawahar & Kisamore, 2009), niat untuk menggunakan perisian tiruan
(Chen, Pan, & Pan, 2009; Liao, Lin & Liu, 2010), niat untuk menciplak bahan digital
(Cronan & Al-Rafee, 2008), niat untuk ponteng pada waktu bekerja (Henle, Reeve, &

Pitts, 2010), dan niat untuk memalsukan maklumat atas talian (Lwin & Williams, 2013).

Secara umumnya, tanggapan kawalan tingkah laku telah dibuktikan mempunyai pengaruh
signifikan dalam berbagai bidang kajian. Walau bagaimanapun, dalam kes yang
melibatkan tingkah laku pembelian yang tidak beretika, kajian yang dilakukan adalah
terhad bagi membuktikan perkaitan hubungan antara tanggapan kawalan tingkah laku dan
niat untuk membeli produk tiruan. Antaranya, Khang et al. (2012) mendapati bahawa
individu dengan tanggapan kawalan tingkah laku yang tinggi lebih cenderung
mempamirkan niat untuk membeli perisian tiruan. Chiu et al. (2014) mendapati bahawa

keputusan untuk terlibat dalam pembelian produk tiruan lebih menyerlah dalam kalangan

83



individu yang melihat diri mereka mempunyai keupayaan mengawal sumber dan
halangan untuk bertindak. Begitu juga kajian oleh Chan, Ma dan Wong (2013) bagi
pengguna komputer di China mendapati bahawa tanggapan kawalan tingkah laku yang
tinggi dalam kalangan responden secara signifikan mempengaruhi niat untuk menciplak
perisian. Dalam tingkah laku perjudian, Wu, Lai, Tong dan Tao (2013) mendapati
bahawa tanggapan kawalan tingkah laku secara signifikan berkorelasi dengan niat untuk
berjudi. Dapatan ini juga disokong oleh Chang (1998) yang mendapati tanggapan
kawalan tingkah laku sebagai peramal utama kepada niat untuk menggunakan perisian

tiruan.

Peranan tanggapan kawalan tingkah laku dalam meramal tingkah laku tidak beretika telah
banyak dibuktikan oleh pengkaji lepas dan di dapati konsisten dalam banyak situasi

melibatkan keputusan untuk melakukan tindakan tidak beretika.

Berdasarkan kepentingan tanggapan kawalan tingkah laku dalam meramal niat untuk
bertingkah laku, maka ini mengukuhkan lagi justifikasi bahawa pemboleh ubah ini tidak

boleh diabaikan dalam model untuk menerangkan tindakan tidak beretika.

2.8.5 Pengaruh Tanggapan Kawalan Tingkah laku terhadap Tingkah laku

Pembelian Pengguna
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Dalam model Teori Tingkah laku Terancang, tanggapan kawalan tingkah laku
diramalkan mempunyai hubungan langsung dengan tingkah laku sebenar. Walaupun
tanggapan kawalan tinglaklaku bukanlah satu konsep baru dalam domain model membuat
keputusan bagi tindakan tidak beretika, penyelidik cenderung untuk menghadkan fokus
peranan tanggapan kawalan tingkah laku hanya kepada pembentukan niat untuk membuat
pembelian (Carrington et al., 2010; Montano & Kasprzyk, 2015). Oleh yang demikian,
ramai pengkaji menyarankan kajian yang lebih lanjut untuk melihat sejauhmana
tanggapan kawalan tingkah laku dan tingkah laku sebenar berkait antara satu sama lain

(Kassem & Lee, 2005; Zolait, 2014).

Di sebalik kajian kesan hubungan tanggapan kawalan tingkah laku terhadap tingkah laku
sebenar yang telah diabaikan dalam kajian yang melibatkan tingkah laku tidak beretika,
hubungan ini telah di kaji dengan meluas dalam tingkah laku yang lain seperti dalam
tingkah laku senaman dan aktiviti fizikal (Brickell, Chatzisarantis & Pretty, 2006;
Everson, Daley & Ussher, 2007), gelagat pembelian produk makanan genetik yang
diubahsuai (Cook, Kerr & Moore, 2012), dan tingkah laku pembelian susu kurang lemak
(Kassem & Lee, 2005). Conner et al. (2013) sebagai contohnya mengkaji kesan
tanggapan kawalan tingkah laku terhadap tingkah laku pengambilan makanan tambahan.
Kekuatan kepercayaan individu bahawa dia berupaya mengawal keadaan untuk

meningkatkan kesihatan diri (yang digambarkan oleh definisi tanggapan kawalan tingkah
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laku) adalah berhubungan positif dengan pengambilan pemakanan tambahan (Krutulyte

et al., 2008).

Dalam tingkah laku berjudi, Martin et al. (2010) dan Wu dan Tang (2012) bersependapat
bahawa hubungan langsung tanggapan kawalan tingkah laku terhadap tingkah laku
sebenar adalah lebih menonjol berbanding dengan hubungan tidak langsung (melalui
niat). Pandangan ini juga disokong oleh kajian Wu et al. (2013) yang mendapati bahawa
tanggapan kawalan tingkah laku secara signifikan menerangkan penglibatan dalam
perjudian dalam kalangan orang Cina. Dalam konteks yang lain pula, peranan tanggapan
kawalan tingkah laku diakui sebagai faktor peramal terhadap tingkah laku
penyelewengan di tempat kerja seperti kecurian harta benda pejabat dimana Greenberg
(1997) mendapati bahawa pekerja cenderung untuk terjebak dalam perilaku ini jika
mereka percaya situasi sedia ada memberi ruang kepada mereka untuk bertindak
sedemikian. Henle, Reeve dan Pitts (2010) juga menyimpulkan daripada kajian mereka
bahawa apabila pekerja memberi tanggapan bahawa mereka mempunyai keupayaan atau
peluang untuk terlibat dalam mencuri masa kerja, mereka lebih cenderung untuk

bertindak sedemikian.

Secara umumnya, kebanyakan kajian lepas yang dijalankan dalam pelbagai bidang untuk
mengkaji hubungan antara tanggapan kawalan tingkah laku dan tingkah laku pembelian

pengguna telah berjaya membuktikan bahawa wujud hubungan positif antara kedua-dua
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konstruk ini. Di sebalik penemuan hubungan positif antara tanggapan kawalan tingkah
laku dan tingkah laku ini dalam bidang-bidang yang lain, berdasarkan soroton karya lepas
di dapati amat terhad kajian yang melihat perhubungan ini dalam konteks pembelian
produk tiruan. Berlandaskan kepada kepentingan tanggapan kawalan tingkah laku dalam
membentuk perlakuan manusia, keperluan untuk menjadikan tanggapan kawalan tingkah

laku sebagai pembleh ubah dalam kajian ini dikukuhkan.

2.9 Kerangka Konseptual Kajian

Fokus utama kajian ini adalah untuk mengkaji pengaruh sikap, pengaruh sosial, dan
tanggapan kawalan tingkah laku dalam meramalkan niat terhadap tingkah laku pembelian
produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia. Kajian ini juga bertujuan untuk
melihat hubungan langsung di antara tanggapan kawalan tingkah laku dan tingkah laku
pembelian terhadap produk tiruan. Di samping itu, kajian ini juga bertujuan untuk
memenuhi jurang hubungan antara sikap dan niat dengan mengkaji peranan faktor
pencelah iaitu jangkaan bersalah dan kesan pengalaman lepas sebagai pemboleh ubah
penyederhana ke atas hubungan di antara niat dan tingkah laku dalam pembelian produk
tiruan. Akhir sekali, kajian ini juga mengkaji sejauh mana niat untuk membeli produk
tiruan menyumbang kepada tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan
pengguna di Malaysia. Kerangka konseptual kajian ini adalah seperti yang ditunjukkan

dalam Rajah 2.3.
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Jangkaan bersalah
Pengalaman

lepas

Sikap Tingkah laku
: Niat

A
Pengaruh sosial /I\

Tanggapan kawalan
tingkah laku

Rajah 2.3 Kerangka Konseptual

Teori Tingkah laku Terancang digunakan sebagai teori dasar dalam kajian ini untuk
mengukur niat seseorang pengguna apabila membeli produk tiruan. Teori Tingkah Laku
Terancang Ajzen (1991) merupakan teori yang menghuraikan tentang tingkah laku
manusia. Teori Tingkah laku Terancang ini merupakan model lanjutan yang diubah suai
berikutan kelemahan yang ketara dalam model Teori Tindakan Bersebab (Theory of

Reasoned Action) yang dibangunkan oleh Fishbein dan Ajzen (1975). Teori Tindakan
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Bersebab menyatakan bahawa sikap seseorang terhadap sesuatu tindakan dan norma
subjektif seseorang (pengaruh sosial) boleh digunakan untuk menerangkan tingkah laku
dan niat (Ajzen & Fiesbein, 1980). Sepertimana yang diterangkan dalam Teori Tindakan
Bersebab, Teori Tingkah laku Terancang ini juga memberi fokus utama kepada tahap
keinginan yang mendorong seseorang individu untuk bertingkah laku (Ajzen 1991).
Dalam konteks ini, tahap keinginan (niat) dianggap dapat mengungkap faktor motivasi
yang dipengaruhi sesuatu tingkah laku (Ajzen 1991). Teori ini mengandaikan bahawa
individu menyedari implikasi tindakan mereka sebelum mereka memutuskan untuk
terlibat atau tidak terlibat dengan sesuatu tindakan. Justeru setiap tindakan individu
mempunyai sebab, terancang dan berada dalam keadaan sedar. Matlamat utama teori ini
ialah untuk meramal dan memahami tingkah laku individu. Untuk itu, perlu dikenalpasti

apakah yang menentukan sesuatu tingkah laku.

Ajzen (1991) mengembangkan Teori Tindakan Bersebab kepada Teori Tingkah laku
Terancang dengan menambah satu pemboleh ubah baharu iaitu tanggapan kawalan
tingkah laku. Tanggapan kawalan tingkah laku dikatakan lebih menyokong dalam
meramal niat dan tingkah laku. Ajzen dan Madden (1986) mendapati Teori Tingkah laku
Terancang lebih tepat dalam meramal niat bertingkah laku berbanding Teori Tindakan
Bersebab. Oleh itu, Teori Tingkah laku Terancang digunakan dalam kajian ini untuk
meramalkan niat bertingkah laku melalui penglibatan eleman sikap, pengaruh sosial dan

tanggapan kawalan tingkah laku.
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Oleh kerana tingkah laku individu berada dalam kawalan kehendak, maka niat dilihat
sebagai faktor utama yang menentukan pelaksanaan sesuatu tingkah laku. Niat pula
ditentukan oleh tiga faktor penentu utama iaitu faktor sikap, pengaruh sosial dan

tanggapan kawalan tingkah laku (Ajzen, 1991; Armitage & Conner, 2001).

Faktor sikap ialah penilaian positif atau negatif individu dalam melaksanakan sesuatu
tindakan. Ia merujuk kepada penilaian seseorang bahawa melaksanakan sesuatu tindakan
itu adalah baik atau buruk, sama ada ia suka atau tidak suka untuk melakukannya.
Pengaruh sosial pula ialah persepsi tekanan sosial seseorang ke atas dirinya untuk
melakukan atau tidak melakukan sesuatu tindakan. Faktor ini juga dinamakan norma
subjektif (Shin & Hancer, 2016). Tekanan sosial boleh datang sama ada secara
interpersonal seperti daripada ibu bapa, guru, rakan atau secara luaran seperti media
massa, NGO dan agensi kerajaan. Kedua-dua faktor iaitu sikap peribadi dan pengaruh
sosial kadangkala tidak mampu mempengaruhi individu untuk bertindak kerana tingkah
laku individu kadangkala bergantung kepada faktor di luar kawalan mereka. Faktor ini
dinamakan tanggapan kawalan tingkah laku. Faktor ini menjadi kekangan kepada
tindakan individu dan antara faktornya ialah masa, kewangan, kebolehan dan kerjasama
orang lain. Apabila individu menilai sesuatu secara positif, dan apabila dia percaya
bahawa orang-orang penting di sekelilingnya berfikir bahawa dia perlu melaksanakan

tindakan tersebut, dan dia mempunyai peluang dan sumber (keupayaan luaran) serta
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kebolehan (keupayaan dalaman) dan berniat untuk melaksanakan tindakan tertentu, maka

ia selalunya berjaya dilaksanakan (Manstead & Parker, 2016).

Menurut Ajzen (2011), ketiga-tiga faktor yang mempengaruhi tingkah laku ini adalah
terbit daripada kepercayaan individu tentang sesuatu perkara. Seseorang yang percaya
bahawa melaksanakan sesuatu tingkah laku akan mendorong kepada hasil yang
kebanyakannya positif, maka dia akan mempunyai sikap ke arah melakukan tingkah laku
tersebut. Seseorang yang percaya bahawa kebanyakan orang rujukan yang
memotivasikannya merasakan dia perlu melakukan sesuatu tingkah laku, maka norma
subjektif ini akan mendorongnya melakukan tingkah laku tersebut. Seseorang yang
percaya bahawa dia mempunyai lebih banyak sumber dan peluang serta efikasi diri, maka
tanggapan kawalan tingkah laku ini mendorongnya melakukan tingkah laku yang
diinginkan. Secara ringkas, Teori Tingkah laku Terancang adalah seperti digambarkan

dalam Rajah 2.4.
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Rajah 2.4 Teori Tingkah laku Terancang (Ajzen, 1991)

Walaupun teort ini telah banyak dibuktikan bersesuaian untuk menerangkan tingkah laku
pengguna (Park & Ha, 2014; Phau & Teah, 2009; Phau et al., 2009), Riemenschneider,
Leonard dan Manly (2013), berpandangan bahawa elemen yang ada dalam Teori Tingkah
laku Terancang tidak mencukupi untuk menerangkan tingkah laku yang membabitkan
aspek moral dan etika. Dalam situasi pengguna tidak beretika, kepentingan emosi moral
yang dikenali sebagai jangkaan bersalah telah dicadangkan oleh beberapa penyelidik
untuk berperanan sebagai satu mekanisma yang menilai baik atau buruk atau penilaian

tingkah laku yang mempengaruhi niat seseorang (Steenhaut & Kenhove, 2006; Marks &
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Mayo, 1991; Strutton et al., 1994). Malah, Su, Lu dan Lin (2011) menegaskan peranan
emosi dalam membuat keputusan yang melibatkan elemen moral dan etika dan beberapa
kajian dalam tingkah laku tidak beretika telah mengenalpasti potensi kesan emosi dalam
mempengaruhi pembuatan keputusan (Strutton et al., 1994; Steenhaut & Van Kenhove,
2005). Bagi menyahut cadangan Wang dan McClung (2011) bahawa Teori Tingkah laku
Terancang perlu dikembangkan lagi dengan memasukkan pemboleh ubah lain yang
melibatkan emosi, jangkaan bersalah diuji dalam kajian ini bagi mengetahui sejauhmana
ia berperanan sebagai faktor pencelah yang menerangkan hubungan antara sikap dan niat

untuk bertingkah laku.

Selari dengan Teori Pengaktifan Norma (Norm Activation Theory), kajian ini
menjangkakan bahawa jangkaan bersalah yang merupakan kebimbangan terhadap
piawaian moral atau kemudaratan terhadap orang lain (Grant, & Wrzesniewski, 2010)
sebagai faktor yang mengaitkan hubungan tidak langsung antara sikap dan niat untuk
membeli produk tiruan. Menurut Schwartz (1970), individu membina jangkaan diri
terhadap sesuatu prilaku. Berdasarkan teori ini, perilaku jangkaan diri yang dikenali
sebagai “norma personal” dan dialami sebagai tanggungjawap moral dan ianya
berperanan mendorong kepada pembentukan tingkah laku. Walaupun Teori Pengaktifan
Norma banyak digunakan dalam tingkahlaku berkaitan dengan persekitaran, Onwazen,
Antonides dan Bartels (2013) telah mengesahkan bahawa jangkaan bersalah juga

berperanan sebagai pencelah antara sikap dan niat dalam tingkah laku tidak beretika.
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Selain daripada itu, Wang dan McClung (2011) juga telah membuktikan bahawa
pemboleh ubah emosi seperti jangkaan bersalah berperanan untuk meningkatkan niat
untuk memuat-turun media secara haram dalam kalangan pelajar. Selain daripada
jangkaan bersalah, kajian ini juga cuba mengembangkan aplikasi Teori Tingkah laku
Terancang dalam menerangkan tingkah laku tidak beretika dengan menguji peranan
pengalaman lepas sebagai faktor penyederhana hubungan antara niat dan tingkah laku
pembelian produk tiruan. Sepertimana yang dijelaskan sebelum ini, walaupun niat sering
dianggap sebagai proksi kepada tingkah laku, terdapat beberapa kajian yang
menunjukkan jurang yang besar antara niat dan tingkah laku sebenar dan agak sedikit
kajian secara empirikal telah mengkaji faktor-faktor yang boleh menjelaskan dan
membantu untuk mengatasi jurang antara niat dan tingkah laku sebenar (Sheeran &

Abraham, 2013).

Sepanjang peralihan di antara niat dan tingkah laku pembelian sebenar, individu
berinteraksi dengan persekitaran fizikal dan sosial (Philips, 1993). Interaksi dengan faktor
persekitaran akan mempengaruhi dalam membuat keputusan. Sebagaimana yang
dilaporkan oleh Sheeran dan Abraham (2013), terdapat jurang antara niat dan tingkah
laku sebenar, di mana responden berkemungkinan menunjukkan niat yang positif untuk
bertindak tetapi hakikatnya mereka tidak melaksanakan tingkah laku tersebut.
Sepertimana yang dihujahkan oleh Hernandez, Jiménez dan Martin (2010), jurang antara

niat dan tingkah laku sebenar boleh dihuraikan dengan kehadiran pemboleh ubah
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penyederhana yang boleh mempengaruhi arah dan/atau kekuatan hubungan antara niat

dan tingkah laku sebenar.

Sehubungan dengan itu, beberapa pemboleh ubah telah pun dikaji sebagai faktor
penyederhana di antara niat dan tingkah laku seperti tabiat (Limayem et al., 2013), jantina
(Nysveen, Pedersen & Thorbjernsen, 2015), pegangan individu (Sheeran & Orbell,
2000); potensi diri (Sheeran & Orbell, 2000), keteguhan harga diri (Lin et al., 2015), dan

umur (Sheeran et al., 2016).

Kajian ini adalah berkenaan dengan analisis niat pengguna untuk membeli produk tiruan
yang mana kategori pembelian ini dianggap sebagai tidak beretika. Oleh yang demikian,
proses membuat keputusan terhadap produk tersebut akan melibatkan dilemma etika,
risiko dan pertimbangan moral (Yoo & Lee, 2009). Oleh itu, pengalaman lepas dapat
membantu dalam membuat keputusan yang memerlukan pengambilan risiko dan
pertimbangan moral terhadap pembelian produk tiruan, dimana pengguna yang
berpengalaman dengan produk tiruan berkemungkinan akan membeli dan menggunakan

produk tiruan dengan lebih kerap (Eisend & Pakize, 2006; Yoo & Lee, 2009).

Peranan pengalaman lepas dalam Teori Tingkahlaku Terancang telah dijelaskan dalam
banyak kajian termasuk kajian tingkah laku oleh Eagly & Chaiken (2013) dan Norman

dan Conner (2006). Beberapa kajian telah mendapati bahawa pengalaman lepas
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mempengaruhi niat dan tingkah laku sebenar (Conner & Armitage, 2008). Begitu juga,
Pomery et al. (2009) menyatakan bahawa pengalaman lepas adalah lebih ketara
mempengaruhi hubungan antara niat dan tingkah laku sebenar. Menurut Conner dan
McMillan (2009), dari perspektif tingkah laku, memasukkan pengalaman lepas di dalam
Model Teori Tingkah laku Terancang adalah wajar kerana pengalaman lepas
mempengaruhi tingkah laku masa depan. Kajian oleh Norman dan Conner (2006) juga
membuktikan bahawa pengalaman lepas berperanan sebagai faktor yang
menyederhanakan hubungan antara niat dan tingkah laku minum minuman keras.
Carrington, Neville dan Whitwell (2010) dan Cronan dan Al-Rafee (2008)
mencadangkan agar penyelidikan mengenai pengalaman lepas perlu digalakkan dalam
konteks yang lain contohnya apabila melibatkan tingkah laku yang tidak beretika. Ini di
sokong oleh Cooke dan Sheeran (2014) yang mendapati bahawa pengalaman akan
menyederhanakan kedua-dua hubungan antara niat dan tingkah laku sebenar serta antara

sikap dan tingkah laku.

Peranan pengalaman lepas sebagai faktor yang mampu menyederhanakan hubungan
antara niat dan tingkah laku boleh dijelaskan oleh Teori Behaviorisme. Teori ini memberi
perhatian dan mengkaji tingkah laku manusia, kerana tingkah laku manusia boleh di lihat
dan diukur (Gage & Berliner, 1979) dan tingkahlaku boleh berubah hasil daripada
pengalaman (Berliner, 1984). Pada asasnya teori ini melihat tingkah laku manusia

sebagai tindakan kepada rangsangan (Stimulus to response). Teori ini juga menekankan
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pentingnya pengukuhan (reinforcement) menerusi ganjaran atau insentif untuk

merangsang dan mempengaruhi apa dan bagaimana manusia melakukan sesuatu.

Jangkaan bersalah dan pengalaman lepas telah terbukti sebagai faktor penting apabila
menentukan tingkah laku yang tidak beretika. Walaupun Teori Tingkah laku Terancang
adalah satu permulaan untuk memahami niat tingkah laku tidak beretika, penyelidikan
kebelakangan ini telah mencadangkan bahawa penambahan pemboleh ubah tambahan

perlu dipertimbangkan untuk lebih menjelaskan tingkah laku pengguna.

2.10 Pembangunan Hipotesis

Seperti yang dinyatakan oleh Ajzen (1985, 1991), niat adalah peramal kuat tingkah laku.
Di samping itu, niat telah menunjukkan hubungan positif yang penting terhadap tingkah
laku dan secara tepat meramal pelbagai kecenderungan tindakan. Follow dan Jobber
(2000) mendapati bahawa terdapat hubungan yang positif diantara niat dan tingkah laku
pembelian produk mesra alam. Armitage dan Conner (2010) dan Godin dan Kok (2016)
mendapati bahawa niat adalah peramal yang baik bagi tindakan seterusnya. Disamping
itu, Tuu et al. (2008) dan Verbeke dan Vackier (2015) menegaskan bahawa niat juga
mempunyai kesan yang ketara ke atas kekerapan tingkah laku. Oleh yang demikian,

kajian ini membangunkan hipotesis berikut:

Hipotesis 1: Niat mempunyai hubungan positif dengan tingkah laku pembelian

produk tiruan.
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Pengguna memperolehi pengalaman melalui tingkah laku, dan ini akan dapat
meningkatkan kesedaran, kebiasaan dengan tingkah laku, meningkatkan pertimbangan
tingkah laku dan kesannya (Lickow et al., 2006). Oleh itu, adalah dipercayai bahawa
pengalaman positif seseorang pengguna terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan

akan mempengaruhi niat mereka untuk membeli produk tiruan pada masa akan datang.

Pomery et al. (2009) mendapati bahawa pengalaman lepas telah meningkatkan perbezaan
antara niat dan tingkah laku sebenar. Davis dan Fullerton (2016) menyatakan bahawa
pengalaman lepas menggunakan teknologi telah mewujudkan hubungan yang kuat di
antara niat dan penerimaan teknologi. Dalam kajian yang lain, teknologi maklumat
menjadi lebih berguna kepada usahawan yang mempunyai pengalaman terdahulu yang
lebih lama jika dibandingkan dengan rakan-rakan mereka yang kurang berpengalaman
(Ndubisi et al., 2001). Pengalaman lepas akan menyederhanakan hubungan di antara niat
dan tingkah laku, di mana niat berdasarkan kepada pengalaman yang banyak adalah
peramal tingkah laku yang lebih baik berbanding dengan niat berdasarkan kurang
pengalaman (Goeke, Faley, Brandyberry & Dow, 2016). Atas hujahan yang dinyatakan
diatas, hubungan di antara pengalaman lepas, niat dan tingkah laku pembelian produk

tiruan dihipotesiskan sebagai:

Hypothesis 2: Pengalaman lepas menyederhanakan hubungan di antara niat dan

tingkah laku pembelian produk tiruan.
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Salah satu komponen utama Teori Tingkah laku Terancang adalah sikap. Secara amnya,
telah ditemukan oleh ramai penyelidik bahawa sikap merupakan peramal yang baik
terhadap niat. Sikap telah lama diiktiraf sebagai konstrak yang penting dalam bidang
psikologi sosial (Allport, 1935). Ini terbukti dengan sebilangan besar dapatan kajian yang
diterbitkan dalam bidang ini (Zhi-xia & Chandrasekara, 2016; Krishnan & Hunt, 2016).
Kebanyakan kajian mencadangkan bahawa sikap merupakan salah satu faktor yang

sangat penting yang mempengaruhi niat bertingkah laku.

Satu kajian oleh Kaushal dan Kumar (2016) mendapati bahawa sikap adalah peramal niat
yang terbaik dalam dua puluh sembilan (29) daripada tiga puluh (30) kajian. Kajian
perisian cetak rompak oleh Joji et al. (2015) mendapati sikap memberi kesan yang kuat
ke atas niat pembelian perisian tiruan. Budiman (2012) dalam kajiannya membuktikan
bahawa sikap pengguna yang positif terhadap produk tiruan akan memberi dorongan
yang kuat terhadap niat untuk membeli produk tiruan. Oleh itu, kajian ini membangunkan

hipotesis berikut:

Hipotesis 3: Sikap mempunyai hubungan positif dengan niat untuk membeli

produk tiruan.

Pengaruh faktor sosial menentukan bagaimana keputusan yang dipengaruhi oleh tekanan

sosial (Fukukawa, 2002). Doran dan Larsen (2016) melaporkan bahawa pengaruh sosial
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meramalkan niat tingkah laku pengguna. Begitu juga, Franses dan Lede (2015)
menyatakan bahawa orang yang berpengaruh boleh mempengaruhi individu terhadap
pembelian perisian cetak rompak. Disokong oleh Fernandes (2013), keputusan kajian
mendapati bahawa tekanan sosial meramalkan niat pengguna untuk meningkatkan
pembelian produk tiruan. Selain itu, Chen et al. (2009) melaporkan bahawa pengaruh
sosial merupakan penyumbang positif kepada niat pengguna dalam penggunan perisian
cetak rompak. Oleh kerana sikap seseorang terhadap tingkah laku tertentu mungkin akan
di pengaruhi oleh orang lain yang berpengaruh (Sheeran et al., 2016), faktor sosial turut
diteorikan untuk mempengaruhi niat. Semakin tinggi penilaian pengaruh daripada orang
lain (orang yang berpengaruh yang mempunyai pandangan yang menggalakkan ke arah
tingkah laku), lebih tinggi niat untuk membeli produk tiruan. Maka, hipoteis seterusnya

adalah seperti berikut:

Hipotesis 4: Pengaruh sosial mempunyai hubungan positif dengan niat untuk

membeli produk tiruan.

Tanggapan kawalan tingkah laku adalan tanggapan mudah atau sukar untuk
melaksanakan tingkah laku (Ajzen, 1991). la biasanya terdiri daripada pertimbangan
gabungan kesukaran dan faktor kawalan (Cristea & Gheorghiu, 2016).'Kahang et al.
(2012) mendapati bahawa individu yang melihat lebih kuat kekangan tingkah laku, lebih
cenderung untuk berniat melibatkan diri dalam perisian tiruan. Oleh itu, jika seseorang

individu merasakan dirinya mempunyai lebih kawalan dalam keputusan pembelian
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produk tiruan, semakin tinggi kemungkinan dia akan membeli produk tiruan. Oleh itu,

hipotesis di bawah dibangunkan:

Hipotesis 5: Tanggapan kawalan tingkah laku mempunyai hubungan positif

dengan niat pengguna untuk membeli produk tiruan.

Teori Tingkah laku Terancang juga mencadangkan tanggapan kawalan tingkah laku
secara langsung mempengaruhi niat dan tingkah laku sebenar (Armitage & Conner,
2001). Dalam perlakuan yang melibatkan etika, Wan dan Shen (2015) mendapati bahawa
individu akan terlibat dalam perilaku opotunis apabila tidak ada “situational contraction”
untuk menghalang mereka daripada terlibat dalam apa-apa tingkah laku. Peluang dan
mengelak masalah adalah dua faktor yang memberi kesan kepada kekangan tingkah laku
(Fukukawa, 2002). Kekangan situasi seperti peluang, boleh menyebabkan tingkah laku
yang tidak konsisten dengan niat individu dan pertimbangan etika (Shin, 2016). Apabila
individu tidak mempunyai peluang untuk melakukan tingkah laku tertentu, mereka
kurang cenderung untuk mempunyai niat ke arah tingkah laku tersebut (Johe & Bhullar,
2016). Oleh itu, lebih tinggi kawalan yang dirasakan seseorang pengguna, semakin besar
kemungkinan mereka akan membeli produk tiruan. Maka, hipotesis seterusnya adalah

seperti berikut:

Hipotesis 6: Tanggapan kawalan tingkah laku mempunyai hubungan positif

dengan tingkah laku pembelian produk tiruan.
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Walaupun rasa bersalah biasanya diandaikan berlaku selepas pembelian (Hiller, 2008),
Elgaaied (2012) mendapati jangkaan bersalah bertindak sebagai pencelah di antara
kepercayaan etika pengguna dan niat. Dalam memberi tumpuan kepada aspek-aspek
emosi dalam membuat keputusan, mereka mendapati bahawa memikirkan tentang akibat
yang negatif boleh menyebabkan keputusan yang boleh mencetuskan emosi jangkaan
negatif, seterusnya menghalang pengguna daripada melakukan tindakan tidak beretika.
Sebagai altenatif, membuat pilihan yang mungkin mempunyai implikasi yang lebih
positif boleh menimbulkan emosi positif dan lebih cenderung untuk membuat keputusan
tersebut (Onwezen et al., 2013). Menurut kajian oleh Onwezen et al. (2014) jangkaan
bersalah didapati berperanan sebagai pencelah diantara sikap dan niat seseorang individu.
Dengan kata lain, jangkaan bersalah merupakan satu mekanisma yang membolehkan
sikap mempengaruhi niat seseorang berbanding meramalkan perubahan dalam niat yang

diakibatkan oleh sikap secara langsung. Oleh itu, hipotesis kajian adalah seperti berikut:

H7: Jangkaan bersalah menjadi faktor pencelah di antara hubungan sikap dan niat

untuk membeli produk tiruan.
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BAB TIGA

METODOLOGI

3.1 Pengenalan

Bab ini membincangkan metodologi kajian dengan menghuraikan tentang reka bentuk
kajian, pengoperasian pemboleh ubah, populasi dan persampelan, serta prosedur
pengumpulan data. Di akhir bab ini juga dibincangkan tentang teknik statistik yang

digunakan untuk menganalisis data.

3.2 Reka Bentuk Kajian

Reka bentuk kajian ialah pelan atau perancangan yang menerangkan cara data telah
dikumpul dan dianalisis. Dengan perkataan yang lain, reka bentuk kajian merupakan
satu struktur dan strategi penyelidikan yang dirancang bagi memperoleh jawapan
kepada masalah kajian, di samping mengawal varian (Kerlinger, 1973). Kajian ini
adalah berbentuk kuantitatif dan dijalankan dengan hasrat untuk memahami tingkah
laku pengguna dalam pembelian produk tiruan. Secara spesifiknya, kajian ini
berhasrat untuk mendalami faktor-faktor yang mempengaruhi pengguna untuk

membeli produk tiruan.

Kajian ini merupakan kajian rentas (cross-sectional) di mana data dikumpulkan sekali

sahaja untuk menjawab soalan-soalan kajian. Kaedah tinjauan (survey) digunakan
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kerana percayai bahawa kajian tinjauan adalah yang terbaik untuk memperolehi fakta
peribadi, sosial, kepercayaan dan sikap (Kerlinger, 1973). Unit analisis kajian ini ialah
individu pengguna di Malaysia yang berumur 18 tahun ke atas. Kajian ini
mengendalikan maklumbalas bagi setiap individu pengguna yang menjadi responden

sebagai satu sumber data individu.

3.3 Pengoperasian Pemboleh ubah dan Pengukuran

Pemboleh ubah utama dalam kajian diukur menggunakan pelbagai item yang diambil
daripada kajian lepas kecuali untuk ciri-ciri sosio-demografik dan maklumat umum
berkaitan dengan pembelian produk tiruan. Walau bagaimanapun, beberapa item
telah diubahsuai untuk disesuaikan dengan persekitaran kajian tempatan. Kajian ini
dijalankan dengan menggunakan parameter berstatistik (statistics parameter) dengan
mengandaikan bahawa saiz sampel mencukupi untuk mewakili populasi. Jadual 3.1
memaparkan ciri-ciri sosio demografi responden yang dimasukkan dalam borang
soal-selidik.  Sebahagian besar penyelidikan pemasaran dan tingkah laku lepas
(Coetzee, 2005; Brown, 2011) menganggap data berskala Likert sebagai data selang-
tahap. Sekaran dan Bougie (2010) juga melaporkan bahawa skala Likert secara
umumnya dianggap skala selang dan telah direka untuk mengenalpasti kekuatan
daripada responden dalam menyokong sesuatu kenyataan itu. Ia disokong oleh
Norman (2010) yang berpendapat bahawa parameter berstatistik boleh digunakan

dengan data berskala Likert.
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Maklum balas dalam kajian ini dinilai pada skala Likert lima mata kerana ia adalah
skala yang paling kerap digunakan dalam penyelidikan melibatkan pengguna (Maeda,
2015). Selain itu, ia juga mampu untuk mengukur dengan tepat (Hair, Black, Babin &
Anderson, 2010) dan mengelakkan responden daripada keliru dengan pilihan skor
jawapan yang banyak (Boari & Ruscone, 2015). Masalah ini berkemungkinan akan
berlaku dalam situasi di mana responden dikehendaki menjawap banyak item soalan.
Penggunaan skor lima mata dengan skor 3 sebagai penengah memberi peluang kepada
responden yang neutral dalam menjawap sesuatu item soalan membuat pilihan
jawapan (Maeda, 2015).

Jadual 3.1
Ciri-ciri Sosio-Demografik

Pemboleh ubah Item

Jantina Lelaki
Perempuan

Umur 20 tahun dan ke bawah
21-30 tahun
31-40 tahun
41-50 tahun
Lebih dari 50 tahun

Jenis Pekerjaan Kakitangan Kerajaan
Swasta
Bekerja sendiri
Tidak Bekerja
Pelajar

Status Perkahwinan Bujang
Berkahwin
Bercerai/Duda
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Pemboleh ubah

Item

Status Perkahwinan

Tahap Pendidikan Tertinggi

Pendapatan Bulanan

Negeri Tempat Menetap

Bujang

Berkahwin
Bercerai/Duda
Sekolah
Sijil/Diploma
ljazah
Sarjana/Doktor Falsafah
RM3000 atau kurang
RM3001-RM5000
RM5001-RM7000
RM7001-RM9000
Lebih dari RM9000
Kuala Lumpur
Selangor

Melaka

Negeri Sembilan
Johor

Pahang

Terengganu
Kelantan

Perak

Pulau Pinang
Kedah

Perlis

Sabah

Sarawak

Putrajaya

Bahagian 2 dalam borang soal-selidik kajian ini adalah mengenai maklumat umum
yang berkaitan dengan pembelian produk tiruan yang terdiri daripada soalan yang
berhubung dengan kebiasaan terhadap produk tiruan, pandangan responden mengenai
produk tiruan, jenis produk tiruan yang dibeli, purata kekerapan pembelian produk
tiruan dalam tiga bulan yang lepas dan di mana responden membeli produk tiruan.
Hanya mereka yang ada pengalaman membeli produk tiruan dalam jangkamasa tiga

bulan yang lepas diminta untuk melengkapkan keseluruhan borang soal selidik. Untuk
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memastikan responden menepati keperluan kajian, proses saringan dijalankan untuk
mengenalpasti dan menolak mereka yang tidak berpengalaman membeli produk
tiruan. Dua jenis pengukur yang digunakan, di mana kedua-duanya di nilai sebagai

jawapan “Ya” dan “Tidak”.

Pertama, responden ditanya sama ada mereka pernah membeli produk tiruan dalam
tempoh tiga bulan yang lepas. Jika jawapan untuk pengukur kedua adalah “Tidak”,
mereka boleh berhenti menjawab soalan-soalan yang seterusnya dan dikeluarkan
daripada senarai responden untuk analisis selanjutnya. Jika jawapannya adalah “Ya”
reponden diminta untuk memberikan pendapat secara umum mengenai apa yang
mereka tahu berkenaan produk tiruan. Ini adalah untuk mengetahui pandangan
responden terhadap produk tiruan. Mereka boleh memilih daripada enam elemen yang
tergambar dalam fikiran mereka mengenai produk tiruan, seperti yang disenaraikan di

dalam Jadual 3.2 dengan menjawab “Ya” atau “Tidak”.

Jadual 3.2
Pengukuran Bagi Pandangan Responden Mengenai Produk Tiruan

Item

Murah

Senang diperolehi

Berkualiti setanding produk asli
Selamat

Setanding dengan produk asli
Sama seperti produk asli
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Pengalaman pembelian produk tiruan dioperasikan sebagai tahap di mana pengguna
membeli sebarang jenis produk tiruan sebagai sebahagian daripada item barangan
mereka (Amran et al., 2012) dan kekerapan pembelian dalam tempoh tiga bulan yang
lepas. Dua jenis ukuran telah digunakan; iaitu jenis produk tiruan yang paling kerap
dibeli dan kekerapan dibeli dalam tempoh tiga bulan yang lepas. Kajian ini memberi
tumpuan kepada pengukur yang dilaporkan sendiri bagi tingkah laku yang lepas.
Seperti yang ditunjukkan dalam Jadual 3.3, responden diminta untuk memilih jenis
produk tiruan yang mereka beli sebelum ini daripada senarai yang terdiri daripada tiga
belas jenis produk tiruan dengan menanda “Ya” atau “Tidak” pada kotak yang
disediakan mengikut jenis. Kaedah ini membantu penyelidik mengetahui jenis produk

tiruan yang paling kerap dibeli oleh responden.

Jadual 3.3

Jenis Produk Tiruan

Jenis

Kasut

Pakaian
Komputer/software
Cakera padat

Beg tangan/Dompet
Barangan elektronik
Wangian (perfume)
Produk kecantikan
Ubat-ubatan

Produk kesihatan

Jam tangan

Barang perhiasan diri/barang kemas
Cermin mata (sun glasses)
Lain-lain (sila nyatakan)
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Corak pembelian produk tiruan juga diambil kira dari segi purata kekerapan
pembelian bagi tiga bulan yang lepas (Riquelme & Abbas, 2012). Cara pengukuran
yang dijalankan berdasarkan kajian lepas (Yoo & Lee, 2009; Riquelme & Abbas,
2012) dengan mengubahsuai istilah item yang sesuai dengan konteks kajian ini.
Pengukur dinyatakan dengan lima pilihan dari pembelian “1-2 kali seminggu”
kepada “lebih daripada 8 kali seminggu” seperti yang disenaraikan dalam Jadual 3.4.
Kaedah ini dikenali sebagai laporan kendiri bagi kekerapan tingkah laku lepas dan
Armitage dan Conner (1999) berpendapat bahawa kaedah ini merupakan satu amalan

biasa dalam kajian bidang sosial.

Jadual 3.4
Purata Kekerapan Produk Tiruan yang Dibeli Tiga Bulan Terakhir

Kekerapan

1-2 kali
3-4 kali
5-6 kali
7-8 kali
Lebih dari 8 kali

Merujuk kepada tempat di mana produk tiruan dibeli, responden diminta untuk
memilih tempat atau lokasi pembelian produk tiruan yang disenaraikan dengan

menanda “Ya” atau “Tidak” di petak yang disediakan seperti pada Jadual 3.5
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Jadual 3.5
Lokasi Pembelian Produk Tiruan

Sumber

Pasar Malam

Up town / down town
Pasaraya

On-line (Atas Talian)
Penjaja jalanan
Lain-lain (sila nyatakan)

Di bahagian 3 dalam borang soal-selidik, tingkah laku pembelian pengguna terhadap
produk tiruan diajukan kepada responden. Secara umumnya tingkah laku pembelian
produk tiruan ditanya secara umum berkaitan dengan pembelian produk tiruan tanpa
ada pengkhususan berkaitan kategori produk, keadaan dan jenis produk tiruan.
Pengukur tingkah laku pembelian dalam kajian ini adalah berdasarkan kajian Wang
et al. (2005), yang mengkaji tingkah laku pembelian produk tiruan dalam pembelian
perisian cetak rompak dalam kalangan orang-orang Cina di Negara China dengan
mengubah-suai istilah untuk disesuaikan dalam konteks kajian ini. Seperti yang
ditunjukkan dalam Jadual 3.6, responden dikehendaki untuk menilai jawapan mereka
secara umum terhadap empat item yang berkaitan dengan tingkah laku pembelian

produk tiruan melalui pengukur lima item soal selidik dalam lima mata skala Likert.

Jadual 3.6
Pengukur Tingkah Laku Pembelian Produk Tiruan
Item
Kebiasaannya saya membeli produk tiruan berbanding yang asli
Atas permintaan, saya sentiasa mempertimbangkan untuk membeli produk tiruan
untuk rakan atau keluarga
Saya lebih suka untuk membeli produk tiruan berbanding dengan produk asli
Saya berpuas hati dengan produk tiruan
Sumber: Wang et al. (2005)
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Bahagian 4 dalam borang soal selidik menumpukan kepada niat untuk membeli
produk tiruan. Armitage dan Conner (2001) menyatakan bahawa niat diukur dari segi
jangkaan dan dinilai dari segi apa yang dihasratkan, dijangka dan dikehendaki. Oleh
itu pengoperasian niat sebagai kemungkinan dorongan individu dan kesediaan untuk
turut serta dalam pembelian produk tiruan pada masa hadapan (Ajzen, 1991). Niat
pengguna diukur dengan menggunakan skala yang dibangunkan oleh Riquelme dan
Abbas (2012) dan Kim dan Karpova (2010). Pengukuran niat diambil daripada dua
sumber memandangkan sumber yang pertama iaitu Riquelma dan Abbas (2012)
mengandungi hanya dua item sahaja. Menurut Gliem dan Gliem (2003), dalam
pengukuran atribut psikologikal seperti niat, kepelbagaian item disarankan bagi
mengelakkan berlakunya nilai keboleh percayaan item yang rendah (random
measurement error) dan bagi membolehkan pengukuran konstruk yang lebih holistik.
Oleh yang demikian, niat diukur menggunakan lima item yang dinilai dari segi hasrat,
keinginan dan jangkaan untuk membeli produk tiruan pada masa akan datang seperti

yang disenaraikan dalam Jadual 3.7 dan diukur pada lima mata skala Likert.

Jadual 3.7

Pengukur Niat Tingkah laku Pengguna
Itam
Saya berhasrat untuk membeli produk tiruan pada masa hadapan
Saya akan cuba untuk membeli produk tiruan untuk pembelian masa akan datang
Saya akan berusaha untuk membeli produk tiruan pada pembelian akan datang
Saya akan memikirkan produk tiruan sebagai pilihan apabila membuat pembelian
Saya ingin membeli lebih banyak produk tiruan pada masa depan
Sumber: Kim & Karpova (2010) dan Riquelme & Abbas (2012).
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Faktor-faktor peramal kepada niat untuk membeli produk tiruan dalam kajian ini
dikategorikan kepada tiga komponen utama: iaitu, sikap, pengaruh sosial, dan
tanggapan kawalan tingkah laku. Semua item bagi dimensi sikap, pengaruh sosial dan
tanggapan kawalan tingkah laku diukur dengan menggunakan lima mata skala Likert

dari 1 = sangat tidak setuju kepada 5 = sangat setuju.

Komponen pertama, iaitu sikap menurut Phau dan Teah (2009) dan deMatos et al.
(2007) ditakrifkan sebagai penilaian individu terhadap produk tiruan. Sikap terhadap
produk tiruan dalam kajian ini dioperasikan sebagai penilaian keseluruhan pengguna
terhadap produk tiruan dan ia adalah uni-dimensi. Soalan-soalan berstruktur mengenai
sikap pengguna terhadap produk tiruan adalah berdasarkan pada kajian Riquelme dan
Abbas (2012). Lima item penyataan berkaitan sikap yang digunakan dalam kajian ini

adalah seperti dalam Jadual 3.8.

Jadual 3.8

Pengukur Sikap
Item
Saya mencadangkan kepada rakan-rakan dan saudara-mara untuk membeli
produk tiruan
Saya sentiasa mempunyai pandangan yang baik mengenai produk tiruan
Berdasarkan faktor harga, saya lebih menyukai produk tiruan berbanding
produk asli di pasaran
Membeli produk tiruan yang ada di pasaran memberi manafaat kepada
pengguna
Memang salah membeli produk tiruan yang dijual di pasaran (reverse coded)

Secara umumnya, saya berpandangan membeli produk tiruan di pasaran
adalah pilihan yang baik
Sumber: Riquelme & Abbas (2012)
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Komponen kedua, faktor sosial telah lama diiktiraf sebagai satu kuasa penting yang
mempengaruhi pengguna dalam membuat keputusan pembelian dan tingkah laku
(Mangleburg, Doney & Bristol, 2004). Dalam kajian ini, pengaruh sosial ditakrifkan
sebagai satu konsep yang berkaitan dengan tekanan sosial yang dirasakan, iaitu
potensi seseorang untuk mendapatkan persetujuan atau mengalami sekatan daripada
orang lain yang signifikan dengannya untuk melibatkan diri dalam perkara tertentu

(Rivis & Sheeran, 2003).

Ia dioperasikan sebagai persepsi seseorang terhadap tekanan sosial di mana membeli
produk tiruan dipersetujui/dijangka/disokong oleh orang lain yang penting atau orang
lain yang signifikan (Bearden, Netemeyer & Teel, 1989; Ajzen, 2002). Pengaruh
sosial diukur dengan menggunakan skala yang diadaptasi daripada Bearden,
Netemeyer dan Teel (1989) yang terdiri daripada lima item yang disenaraikan dalam
Jadual 3.9 dengan mengubahsuai istilah untuk disesuaikan dengan kajian berkaitan

produk tiruan dan dalam konteks tempatan dan diukur pada lima mata skala Likert.
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Jadual 3.9

Pengukur Pengaruh Sosial
Item
Apabila membeli produk tiruan, saya biasanya membeli jenama
yang saya rasa orang lain akan suka
Orang yang penting kepada saya menyokong saya membeli
produk tiruan
Rakan dan saudara-mara memang menjangkakan saya akan
membeli produk tiruan
Rakan dan saudara-mara saya mendorong saya membeli produk
tiruan
Orang sekeliling yang penting kepada saya membantah saya
membeli produk tiruan (reverse coded)

Sumber: Bearden et al. (1989)

Komponen ketiga, iaitu tanggapan kawalan tingkah laku dioperasikan sebagai
bagaimana mudah atau sukarnya untuk melakukan sesuatu tingkah laku yang
dipersoalkan (Ajzen, 1985). Item yang digunakan untuk kajian ini berdasarkan kepada
Cronan dan Al-Rafee (2008) dengan mengubahsuai istilah untuk disesuaikan dengan
kontek produk tiruan dalam kajian ini. Jadual 3.10 menunjukkan lima item untuk

mengukur tanggapan kawalan tingkah laku yang digunakan dalam kajian ini.

Jadual 3.10
Pengukur Tanggapan Kawalan Tingkah laku

Item

Bagi saya, untuk membeli produk tiruan bukanlah sesuatu yang sukar

Jika saya berkeinginan, saya dengan mudah boleh membeli produk tiruan

Saya percaya bahawa saya mempunyai keupayaan untuk membeli produk tiruan
Saya mempunyai wang untuk membeli produk tiruan

Sukar bagi saya untuk membeli poduk tiruan jika saya mahu (reverse coded)

Sumber: Cronan & Al-Rafee (2008)

Pemboleh ubah pencelah yang dijangkakan menjadi pengantara hubungan antara
sikap dan niat dalam kajian ini ialah jangkaan bersalah. Jangkaan bersalah

dioperasikan sebagai emosi yang tidak menyenangkan bagi seseorang individu yang
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mungkin dikaitkan dengan bantahan dalaman terhadap tindakan sendiri dan perasaan
sukar untuk bertindak terhadap sesuatu keadaan atau niat seseorang (Bakar, Lee &
Hashim, 2013). Ia diukur dengan lima item yang dibina oleh Steenhaut dan Van
Kenhove (2005) yang meliputi jangkaan responden tentang perasaan bersalah yang
mungkin dialami jika membeli produk tiruan pada masa akan datang. Ini melibatkan
perwatakan, seperti rasa penyesalan terhadap sesuatu tindakan yang tidak beretika.

Jadual 3.11 menunjukkan lima item mengukur jangkaan bersalah.

Jadual 3.11
Pengukur Jangkaan Bersalah

Item

Saya rasa bersalah jika terus membeli produk tiruan pada masa akan datang

Saya menjangkakan bahawa saya akan menyesal mengenai tindakan saya jika saya
terus membeli produk tiruan

Saya menganggap diri saya melakukan sesuatu yang salah jika saya membeli produk
tiruan

Saya merasa kesal jika saya terus membeli produk tiruan pada masa akan datang

Saya rasa tidak perlu membeli produk tiruan pada masa akan datang

Sumber: Steenhaut & Van Kenhove (2005)

Dalam kajian ini pengalaman lepas diandaikan sebagai pemboleh ubah penyederhana
bagi hubungan antara niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan. Pengalaman
lepas dioperasikan sebagai tindakan atau reaksi yang bertindak balas kepada

ransangan dalaman atau luaran pada masa lalu.

Terdapat tiga item yang diadaptasi daripada Ahmad, Yousif, Shabeer dan Imran
(2014) digunakan untuk mengukur pengalaman lepas. Istilah-istilah item pengalaman
lepas telah diubahsuai untuk memenuhi keperluan sampel dan persekitaran tempatan.

Lima mata skala Likert yang bermula dari 1 = sangat tidak setuju kepada 5 = sangat
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setuju telah digunakan untuk mengukur semua item. Jadual 3.12 menunjukkan item
pembentukkan pengalaman lepas dan Jadual 3.13 adalah ringkasan ciri-ciri

pengukuran bagi pemboleh ubah yang digunakan dalam kajian ini.

Jadual 3.12
Pengukur Pengalaman Lepas

Item

Saya berpengalaman membeli produk tiruan sebelum ini
Saya dapati produk tiruan yang saya beli pada masa lepas adalah pilihan yang baik
Saya berpuas hati dengan prestasi produk tiruan yang pernah saya beli

Sumber: Ahmad et al. (2014)
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Jadual 3.13
Ciri-ciri Pengukur

Pemboleh ubah Sumber Bilangan
jumlah
item

Tingkah laku pembelian Wang et al. (2005) 5

produk tiruan

Niat Kim & Karpova 5

(2010) (3 item)
Riquelmee &
Abbas (2012) (2
item)

Sikap Riquelmee & 6

Abbas (2012)
Pengaruh sosial Bearden, 5
Netemmeyer dan
Teel (1989)
Tanggapan kawalan tingkah laku Cronan dan Al 5
Rafee (2008)
Jangkaan bersalah Steenhault dan 5
Van Kenhove
(2005)
Pengalaman lepas Ahmad et al. 3
(2014)

Maklumat sosio-demografi (jantina, umur, status Di bina sendiri 7

perkahwinan, agama, tahap pendidikan, jenis

pekerjaan, tempat tinggal, pendapatan)

Maklumat umum berkaitan dengan produk tiruan Di bina sendiri 5

- Pengalaman membeli produk tiruan
Pandangan responden terhadap produk tiruan
Jenis produk yang dibeli

Kekerapan pembelian

Lokasi membeli
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3.4 Populasi dan Sampel Kajian

Populasi kajian ini terdiri daripada pengguna di Malaysia yang berumur 18 tahun ke
atas. Menurut Jabatan Perangkaan Malaysia penduduk yang berumar 18 tahun keatas

berjumlah 23897.4 juta orang (http://pqi.stats.gov.my). Golongan ini dipilih kerana

pada peringkat ini mereka diandaikan telah mula memasuki alam pekerjaan,
mempunyai kuasa beli dan boleh membuat keputusan dalam pembelian, mempunyai
pengetahuan mengenai produk tiruan dan sudah cukup matang untuk membezakan di
antara produk tiruan dan asli (Amran et al., 2012). Sampel bagi kajian ini adalah
golongan pengguna berumur 18 tahun ke atas yang mengunjungi lokasi tumpuan

menjual produk tiruan di sekitar Kuala Lumpur, Pulau Pinang, dan Johor Bharu.

Sampel adalah sebahagian daripada keseluruhan jumlah penduduk. Definisi sampel
yang diberikan oleh Sekaran (2006) adalah ™....... sub-kumpulan daripada jumlah
penduduk”. Dalam kajian ini, beberapa peratus daripada jumlah penduduk sebagai
pengguna dianggap sebagai sampel. Sampel dikaji untuk mendapatkan beberapa
kesimpulan tentang tingkah laku pembelian dalam kalangan pengguna Malaysia.
Manakala, persampelan adalah proses memilih bilangan elemen-elemen yang

mencukupi daripada populasi”.

Sebagai asas dalam menentukan persampelan, dengan menggunakan kaedah g-power,
jumlah minimum sampel yang diperlukan bagi kajian yang melibatkan enam

pemboleh ubah bebas adalah seramai 146 (rujuk Lampiran 1). Namun begitu, kaedah
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persampelan kajian ini juga merujuk kepada jadual saiz sampel oleh Krejcie dan
Morgan (1970). Sekaran (2006) juga telah mencadangkan jadual ini sebagai panduan
membuat keputusan mengenai saiz sampel. Oleh itu, dalam kajian ini, saiz sampel
yang dipilih untuk kajian ini adalah 384 orang kerana jumlah penduduk adalah lebih
daripada 1 000 000 (rujuk Jadual 3.14). Oleh kerana kajian ini menggunakan Partial
Least Square (PLS) untuk analisa data, saiz sampel yang minimum hendaklah
dipenuhi seperti yang dicadangkan oleh Sekaran dan Bougie (2010). Ia juga disokong
oleh Tabachnick dan Fidell (2007) bahawa secara umumnya adalah lebih terjamin

untuk mempunyai sekurang-kurangnya 300 sampel untuk analisis faktor.

Selain itu, adalah perlu untuk mempertimbangkan kadar maklumbalas bagi kajian.
Kajian ini dijalankan secara kajian pintasan (intercept survey). Kajian terdahulu
seperti Teah dan Phau (2007) dan Amran et al. (2012) telah melaporkan bahawa
kebarangkalian kadar maklumbalas menggunakan kajian pintasan adalah secara
purata antara 40 hingga 50 peratus (de Matos et al., 2007). Oleh itu, berdasarkan
kepada kadar maklumbalas kajian sebelum ini, kajian ini menetapkan untuk
mengambil sampel kajian sebanyak 700 bagi mengelakkan sebarang kecenderungan

(biasness) dan jawapan yang tidak lengkap.
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Jadual 3.14
Saiz sampel (bermula dengan lebih daripada 10 000 populasi)

Saiz populasi (N) Saiz sampel (s)

10,000 370
15,000 375
20,000 377
30,000 379
40,000 380
50,000 381
75,000 382
1,000,000 384

Sumber: Sekaran dan Bougie (2010)

3.5 Prosedur Pengumpulan Data

Tatacara kajian ini melibatkan proses memungut data primer. Data primer ialah data
yang diperolehi daripada sumber asal atau pertama, atau data yang diperolehi daripada
lapangan atau dikumpul secara langsung daripada subjek yang dikaji (Konting, 1990).
Data primer digunakan dalam kajian ini untuk menguji hipotesis-hipotesis yang
berkaitan dengan hubungan atau perbezaan diantara pemboleh ubah. Jenis dan jumlah
data pula adalah dikawal oleh reka bentuk kajian, kebolehcapaian mendapatkan data

dan pertimbangan-pertimbangan faktor relevan yang lain (Oppenheim, 1992).

Dalam kajian ini, maklumbalas daripada pengguna dikenal pasti sebagai “sumber”
atau data primer. Proses pungutan data daripada pengguna atau kerja lapangan

dijalankan berdasarkan keperluan tujuan dan permasalahan kajian untuk dianalisis.
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Penyelidik menyediakan soal selidik dalam dua bahasa iaitu bahasa Melayu dan
Bahasa Inggeris. Soal selidik digunakan kerana kesesuaiannya dari segi menjimatkan
kos dan masa serta praktikal untuk menjalankan kajian. Oleh kerana soal-selidik asal
adalah dalam Bahasa Inggeris, proses penterjemahan menggunakan kaedah “back
translation” seperti yang dicadangkan oleh Brislin, Lonner dan Thondike (1973) dan
Morso (2011) telah dijalankan. Justeru, penyelidik telah menggunakan khidmat
kepakaran seorang guru bahasa yang mahir dalam kedua-dua bahasa untuk
menterjemahkan soal-selidik dalam Bahasa Inggeris kepada Bahasa Melayu. Selepas
itu, seorang pakar bahasa Inggeris telah menterjemahkan semula terjemahan dalam
bahasa Melayu tadi ke dalam bahasa Inggeris semula. Bagi memastikan pemantapan
proses terjemahan, kedua-dua penterjemah berbincang bersama untuk membuat
pengubahsuaian dan memastikan ketepatan istilah yang digunakan selaras dengan
konstruksi asal item dan tepat menurut perspektif kajian. Setelah proses ini selesai,
terjemahan tadi diserahkan kepada seorang guru dalam bidang bahasa Melayu untuk
membuat cadangan serta ulasan bagi ketepatan makna, perkataan dan struktur bahasa

pada setiap item yang digunakan.

Untuk memilih reka bentuk persampelan yang sesuai, kajian pintasan (intercept
survey) digunakan dalam kajian ini. Kajian pintasan dilaksanakan dengan berjumpa
respoden di lokasi tertentu dan meminta mereka untuk menjawab borang soal selidik.
Dalam kajian ini, soal selidik dijawab dengan memintas (intercepting) pengguna di
lokasi yang dikenali sebagai kawasan tumpuan yang menjual barangan tiruan seperti

di Petaling Street (Kuala Lumpur), Holiday Plaza (Johor Bharu)dan Batu Feringgi
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(Pulau Pinang) (http://deconsumer.blogspot.com/2013/07/barangan-tiruan-

bermaharajalela-di.html; dan http://kpdnkk.bernama). Di samping itu, kaedah

memintas ini telah didapati mempunyai beberapa kelebihan seperti lebih cepat, kos
yang lebih rendah dan penyelidik mempunyai kawalan ke atas kategori responden
(Chinomona, 2013). Mengikut kaedah yang sama yang digunakan oleh de Matos et al.
(2007), responden yang berpontensi akan ditemuduga di kawasan yang berdekatan

dengan tempat di mana produk tiruan dijual.

Selain itu, beberapa penyelidik juga telah menggunakan reka bentuk kutipan data
melalui kaedah pintasan dalam kajian yang berkaitan dengan produk tiruan seperti de
Matos et al., (2007) di Brazil, Teah dan Phau (2007) di China, Sahin dan Atilgan
(2011) di Turki dan Amran et al. (2012) di Malaysia dan kajian lain yang berkaitan
dengan tingkah laku pengguna seperti Keen et al. (2004). Oleh itu, dirumuskan
bahawa reka-bentuk kutipan data mengikut kaedah pintasan sesuai digunakan dalam
kajian ini. Penggunaan teknik memintas pengguna di lokasi jualan memberi kelebihan
kepada penyelidik untuk wawancara responden secara bersemuka (Keen et al., 2004).
Bush dan Hair (2015) mendapati dalam kajian perbandingan yang dijalankan secara
keseluruhannya, kualiti data kaedah memintas memperuntukkan jawapan yang lebih
lengkap dan kurang diselewengkan jika dibandingkan dengan kaedah temuduga

melalui telefon.

Salah satu yang menjadi kebimbangan apabila menggunakan kaedah pintasan ialah

untuk memastikan prosedur persampelan supaya responden yang betul dipilih untuk
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ditemuduga (Keen et al., 2004). Oleh kerana memilih sampel secara rawak daripada
populasi lebih banyak digunakan dan untuk mengelakkan jenis rawak mudah dalam
reka bentuk pensampelan, penyelidik telah menggunakan persampelan sistematik
dalam kajian ini. Kaedah yang sama digunakan oleh Phau dan Teah (2009), di mana
setiap pembeli yang kelima yang melalui pusat pengumpulan data akan dijemput
untuk mengambil bahagian dalam kajian ini. Untuk mengelak kemungkinan
berlakunya bias dalam pemilihan responden, kajian ini dijalankan serentak dalam
tempoh empat hari yang termasuk dua hari hujung minggu dan dua hari bekerja iaitu
selama satu bulan mengikut waktu beroperasi di kawasan tumpuan menjual produk
tiruan yang di kenal pasti (Petaling Street, Batu Feringgi dan Holiday Plaza) dan
melibatkan enam orang pembantu penyelidik. Seramai dua orang pembantu

penyelidik telah ditempatkan di setiap lokasi.

Sebagai contoh, Petaling Street memulakan operasi dari pertengahan hingga lewat
malam (6.00 petang hingga 12 tengah malam). Pembeli terlebih dahulu ditanya jika
mereka mempunyai pengalaman membeli produk tiruan sebelum mereka diminta
untuk melengkapkan borang soal selidik. Ini bertujuan untuk memastikan bahawa
mereka sudah biasa dengan terma-terma atau perkara yang disampaikan didalam
borang soal selidik. Bagi mereka yang yang tidak berkesempatan untuk
melengkapkan soal selidik di lokasi kajian, sampul surat berstem beralamat
penyelidik telah diberikan kepada responden. Dalam kes ini, responden boleh

melengkapkan soal selidik dan menghantarkannya kepada penyelidik.
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Kajian ini menggunakan rekabentuk persampelan strata tidak berkadaran
(disproportionate stratified sampling). Kaedah ini dipilih kerana bilangan sebenar
pengunjung di setiap kawasan tidak diketahui. Selain daripada itu, seperti yang
dinyatakan dalam Sekaran (2006), penentuan pemilihan kaedah persempalan tidak
berkadaran boleh dibuat apabila beberapa strata terlalu kecil atau terlalu besar atau
disyaki terdapat lebih kepelbagaian dalam strata tertentu. Dalam kes ini, bilangan
pembeli untuk setiap lokasi adalah berbeza-beza dan ramai. Oleh itu, penyelidik telah
mensasarkan untuk mendapatkan 700 responden daripada tiga lokasi tumpuan pasaran
produk tiruan. Pengagihan bagi setiap lokasi adalah seperti yang dipaparkan dalam

Jadual 3.15.

Jadual 3.15
Pengagihan sampel kajian bagi setiap lokasi

Lokasi Bil. Sampel
Petaling Street (Kuala Lumpur) 233
Holiday Plaza Johor Baharu) 233
Batu Feringgi (Pulau Pinang) 233

Setiap lokasi melibatkan 233 responden (700/3). Memandangkan tempoh sebulan
yang diperuntukkan untuk pengumpulan data, purata 15 responden sehari telah

diambil (233/ 16 hari (4 hari seminggu X 4 minggu sebulan).

3.6 Kajian Kesahan Muka dan Ujian Rintis

Dalam usaha untuk memastikan item soal selidik boleh difahami dan mengelakkan

dari sebarang kesilapan, soal selidik ini telah menjalani beberapa ujian yang berbeza.
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Adalah perlu untuk melakukan pra-ujian (pre-test) dan ujian rintis (pilot test) dimana
data dikumpul daripada populasi kajian yang disasarkan untuk membuktikan kesahan

dan kebolehpercayaan instrumen kajian (Bryman & Bell, 2011).

Untuk memastikan kesahan dan kebolehpercayaan instrumen kajian, tiga ahli
akedemik yang pakar dalam bidang tingkah laku pengguna dan kajian pemasaran
serta dua orang pengguna yang memenuhi ciri-ciri kajian telah diminta untuk menilai
kandungan atau kesahan muka (face validity) instrumen tersebut. Berdasarkan
cadangan mereka, terdapatnya isu-isu kekaburan, susunan soalan dan pilihan jawapan
yang perlu dipertimbang dengan sewajarnya. Isu-isu ini telah disemak dan dipinda
sebelum instrumen kajian diedar kepada sampel sebenar (Rujuk Lampiran 2-borang
soal-selidik sebelum pra-ujian dan Lampiran 3-borang soal-selidik untuk edaran

akhir).

Untuk tujuan kajian rintis, bilangan responden biasanya diantara 25-100 orang
(Cooper & Schindler, 2014). Dalam kajian ini kajian rintis telah dijalankan dengan

sekumpulan 50 individu yang memenubhi kriteria unit analisis.

3.6.1 Kesahan Instrumen

Syarat-syarat kesahan merujuk kepada keupayaan alat pengukuran untuk mengukur

apa yang hendak diukur (Cooper & Schindler, 2014). Sorotan karya berkaitan kaedah
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penyelidikan terutama dalam bidang sains sosial menyatakan banyak jenis alat

mengukur kesahan.

Walau bagaimanapun, jenis yang paling biasa digunakan ialah kesahan kandungan
dan kesahan konstrak (Cooper & Schindler, 2014; Sekaran & Bougie, 2009). Secara
amnya, kesahan kandungan merujuk kepada sejauh mana alat pengukuran mengukur
perkara yang sepatutnya diukur. Oleh itu, kesahan kandungan pada dasarnya
bergantung kepada jangkaan dan pertimbangan pakar untuk memastikan bahawa
semua aspek berkenaan konstruk dibincangkan dalam pengukuran. Oleh itu,
instrumen kajian ini dibina berdasarkan cadangan ahli akademik seperti yang
dinyatakan sebelum ini. Sebagai tambahan, penyemakan sorotan karya terdahulu
yang berkaitan isu kajian dijalankan secara meluas. Selain itu, beberapa responden
yang berpotensi telah ditemuramah untuk menilai kejelasan dan kemudah fahaman

frasa yang terkandung dalam soal selidik.

Manakala kesahan konstrak telah dijalankan melalui analisis faktor. Untuk tujuan ini,
putaran varimax dan kaedah komponen utama (principal component) telah digunakan.
Di samping itu, ujian Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Bartlett Test telah diperiksa
untuk mengukur kecukupan pensampelan dan kesesuaian analisis faktor (Rujuk
Lampiran 4). Seperti yang dicadangkan oleh Kaiser (1974), nilai KMO adalah
dianggap besar dan bernilai jika ia adalah sama atau lebih daripada 0.80, sederhana
jika i1a adalah sekitar 0.70, dan boleh diterima jika ia adalah sekitar 0.60, manakala ia

tidak boleh diterima jika ia adalah sekitar 0.50 (Fleming, 1985). Dapatan kajian rintis
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seperti yang dipaparkan dalam Jadual 3.15 menunjukkan bahawa nilai KMO berada
pada julat 0.617 dan 0.814. Keputusan ini telah memenuhi syarat dalam analisis faktor
dalam kajian ini. Manakala semua item dengan nilai muatan sekitar 0.50 dan kurang
dianggap sebagai item yang tidak memenuhi syarat dan harus digugurkan daripada
analisis statistik seterusnya (Hair, Ringle & Sarstedt, 2011). Dapatan kajian
menunjukkan nilai muatan melebihi daripada 0.50 dan tiada item daripada mana-
mana konstrak yang digugurkan memandangkan kesemua item tersebut mematuhi

syarat-syarat dalam analisis factor, seperti yang dipaparkan dalam Jadual 3.16.

Jadual 3.16
Analisa Faktor dan Kebolehpercayaan Instrumen (Kajian Rintis)

. . o
Bilangan Muatan KMO Eigen Yo Cronbach

Konsieule Item faktor value  Variance Alpha

.589 - .859 0.698 2.285 57.113 74

Tingkah laku
Pembelian
(9,1

§ .682 -.902 0.764 3.403 68.061 .87

Niat

.633 - .849 0.814 3.269 54.476 .80

Sikap
[@))

.532 - .846 0.617 1.451 59.015 7

Pengaruh
sosial
(9)]

.561 -.795 0.710 1.245 64.901 .67

Tanggapan
kawalan
tingkah laku
(9}

748 - . 922 0.812 3.598 71.960 .90

Jangkaan
bersalah
()]
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.604 - . 902 .695 1.626 54.212 .67

Pengalaman
lepas
w

3.6.2 Kebolehpercayaan Instrumen

Pengukur dianggap boleh dipercayai jika ia memberikan keputusan yang konsisten,
manakala kebolehpercayaan pula dianggap sebagai pengesahan kepada ketekalan dan
kestabilan instrumen tersebut (Cooper & Schindler, 2014; Sekaran & Bougie, 2009).
Kaedah yang biasa digunakan dalam menguji kebolehpercayaan adalah melihat
kepada nilai alpha Cronbach bagi setiap instrumen konstrak yang dikaji secara
berasingan. Pekali alpha Cronbach yang boleh dianggap sebagai yang sangat baik
jika nilainya lebih daripada 0.90, baik jika ia adalah sekitar 0.8, boleh diterima jika ia
adalah sekitar 0.7, dan boleh dipersoalkan jika ia adalah sekitar 0.6, tetapi ia dianggap

lemah dan tidak boleh diterima jika ia kurang daripada 0.60 (Zikmund et al., 2010).

Jadual 3.16 dan Lampiran 5 menunjukkan tahap pekali alpha Cronbach yang boleh
diterima bagi keupayaan semua konstruk yang menjadi asas ketekalan dalaman skala.

Didapati bahawa tiada item yang dikecualikan dari pengukuran.

3.7 Proses Menginput dan Pengkodan Data

Pengekodan data adalah proses mengubah data ke dalam format angka (Bhattacherjee,

2012). Selepas mengumpul data daripada responden, data perlu dikodkan kepada
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format angka agar data dapat disimpan secara sistematik (Zikmund, 2003) dan
membolehkan perisian statistik dapat mengumpul atau menggabungkan hasil maklum

balas bagi membentuk pembolehubah (Bhattacherjee, 2012).

Proses memasukkan data mentah daripada borang soal selidik yang telah diterima
merupakan langkah pertama sebelum data boleh dianalisis oleh perisian SPSS 22 dan
Smart PLS 3.0. Setiap data diimport dengan menggunakan sistem pengkodan
berdasarkan kategori item dan nombor soalan yang ada dalam borang soal selidik.
Sebagai contoh, TLakul yang merujuk kepada kod bagi item sub pemboleh ubah
tingkah laku (TLaku) dan soalan pertama (1). Jadual 3.17 menunjukkan kod bagi

setiap sub pemboleh ubah dalam kajian ini.

Jadual 3.17
Senarai Kod
Senarai Kod Keterangan
TLaku Tingkah Laku
PLepas Pengalaman Lepas
Niat Niat
JPSalah Jangkaan Bersalah
Sikap Sikap
PSosial Pengaruh Sosial
TKTLaku Tanggapan Kawalan Tingkah laku

3.8  Analisis Maklum balas Kajian Data Sebenar

Dalam bahagian ini, hasil daripada pengumpulan data dan data demografi dianalisis
dan dibentangkan. Bahagian ini memberi tumpuan kepada kebagusan data, kadar

maklum balas, teknik analisis data dan non-bias response.
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3.8.1 Kebagusan Data

Seperti yang dinyatakan dalam sub topik 3.4, data utama kajian ini telah dikumpulkan
melalui instrumen dalam bentuk soal selidik. Ia mensasarkan 700 pengguna yang
mengunjungi tiga kawasan yang dikategorikan sebagai kawasan tumpuan bagi
penjualan barangan tiruan di Kuala Lumpur, Pulau Pinang dan Johor Bahru.
Pengumpulan data telah dijalankan dalam tempoh empat minggu pada Disember
2015. Sebelum melaksanakan pengumpulan data sebenar, kajian rintis dengan
melibatkan 50 responden telah dijalankan dan semua item negatif telah dikodkan

semula ke dalam bentuk yang positif.

3.8.2 Kadar Maklum balas

Berdasarkan persampelan sistematik, kajian ini telah mengedarkan 700 borang soal
selidik kepada tiga kawasan utama yang dikategorikan sebagai kawasan tumpuan
penjualan barangan tiruan. Responden dipilih dalam kalangan pengguna yang telah
mempunyai pengalaman membeli produk tiruan sekurang-kurangnya dalam tempoh
tiga bulan lepas. Daripada 700 soal selidik yang diedarkan, sebanyak 625 borang soal
selidik telah dikembalikan. Walau bagaimanapun, daripada jumlah itu, sebanyak 480
responden mempunyai pengalaman membeli produk tiruan dan baki 145 responden
tidak mempunyai pengalaman membeli produk tiruan dalam tempoh tiga bulan lepas.
Oleh itu, mereka telah dikecualikan daripada analisis seterusnya. Justeru, sejumlah

480 borang soal selidik yang diterima telah diguna pakai bagi tujuan penganalisaan
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selanjutnya. lanya memberikan kadar maklum balas sebanyak 69 peratus dari jumlah
keseluruhan soal selidik yang diedarkan. Kadar maklum balas ini adalah hasil dari

usaha yang bersungguh-sungguh penyelidik.

Walau bagaimanapun, daripada 480 maklum balas, sebanyak lapan puluh lapan (88)
borang soal selidik telah digugurkan daripada analisis berikutnya kerana dua sebab
utama. Pertama, sebanyak tiga puluh lima (35) soal selidik telah digugurkan
disebabkan data yang tidak lengkap dan kehilangan, terutamanya maklumat
demografi. Kedua, sebanyak lima puluh tiga (53) soal selidik telah digugurkan kerana
maklum balas yang mencurigakan (straight lining). Oleh yang demikian, sebanyak

392 maklum balas boleh digunakan untuk analisis seterusnya.

Tiga ratus sembilan puluh dua (392) maklum balas yang digunakan dalam analisis ini
adalah lebih daripada saiz sampel yang diperlukan berdasarkan rule of thumb di mana
jumlah respondan perlu sekurang-kurannya bersamaan dengan sepuluh kali bilangan
pemboleh ubah bebas dalam kajian (Hair et al., 2014). Memandangkan kajian ini
terdiri daripada enam pemboleh ubah bebas, maka 60 respondan adalah mencukupi
untuk dianalisis. Penggunaan perisian PLS-SEM dalam penganalisian data dalam
kajian ini hanya memerlukan julat min 30 hingga 100 respondan (Chin & Newsted,
1999). Oleh itu, sebanyak 392 responden untuk kajian ini adalah amat mencukupi

untuk dianalisis.
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3.9 Teknik Analisis Data

Kaedah analisis data yang digunakan dalam kajian ini adalah daripada gabungan
kedua-dua statistik deskriptif dan inferensi. Menurut Singh (2007), statistik deskriptif
digunakan untuk menghurai, merumus dan menerangkan set data yang diberi,
manakala statistik inferensi pula menggunakan kaedah statistik bagi menganalisa
maklum balas dari sampel untuk menjawab hipotesis kajian dan membuat kesimpulan

mengenai populasi yang terlibat.

Secara umum, analisis data adalah untuk menghasilkan keputusan statistik dalam
bentuk jadual atau angka yang membolehkan penyelidik untuk mentafsir dan
membuat kesimpulan berkaitan persoalan kajian, hipotesis dan makna yang lebih luas
daripada keputusan yang diperolehi (Creswell, 2012; Sekaran, 2003). Menurut
Sekaran (2000), analisis data melibatkan beberapa langkah seperti pengekodan

maklum balas, penapisan data dan memilih strategi analisis data yang sesuai.

Dalam kajian ini, statistik deskriptif telah dianalisis melalui perisian Pakej Statistik
Sains Sosial atau SPSS versi 22.0. Manakala ujian kebolehpercayaan, ujian kesahan

dan ujian hipotesis dianalisis dengan menggunakan perisian Smart PLS-SEM versi 3.
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3.9.1 Penyaringan Data

Penyaringan data adalah satu langkah penting sebelum menjalankan apa-apa jenis
analisis kuantitatif, terutamanya sebelum menjalankan analisis multivariate atau

pemodelan persamaan berstruktur (SEM).

Kemungkinan penyelidik melakukan kesilapan ketika memasukkan data; beberapa
data boleh hilang dalam proses memasukkan data, data yang dikumpul mungkin
mengandungi unsur luaran (outliers) dan corak data mungkin melanggar andaian
kenormalan untuk analisis multivariate, semua masalah ini boleh menjejaskan

keteguhan keputusan yang diperolehi daripada pelbagai ujian statistik.

Walau bagaimanapun, terdapat sokongan kuat dari ulasan karya terdahulu berkaitan
PLS-SEM dengan tanggapan bahawa walaupun dalam keadaan data tidak normal,
nilai hilang (missing value) dan multikolinearan, perisian PLS-SEM ini masih dapat

memberikan keputusan yang boleh digunakan (Garson, 2016).

Walaupun ramai penyelidik masih percaya bahawa PLS-SEM akan memberikan
keputusan yang baik dalam keadaan tersebut tetapi penyelidik kebelakangan ini
berpendapat bahawa adalah lebih baik jika keadaan sedemikian dapat dinilai dan
dikurangkan (Jorg Henseler, Hubona, & Ray, 2016). Ini akan memberikan output

yang lebih baik.
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Oleh yang demikian, adalah disarankan bahawa penyediaan dan saringan data perlu
dilakukan sebelum analisis statistik selanjutnya (Hair et al., 2010). Justeru itu,
penyaringan data adalah penting dan ia melibatkan beberapa langkah seperti yang

dihuraikan dalam huraian seterusnya.

3.9.2 Mengurus Kehilangan Data

Data hilang adalah maklumat yang tidak ada atau tidak lengkap untuk satu perkara
atau kes dimana maklumat lain diperolehi. Data hilang berlaku apabila responden
gagal untuk menjawab satu atau lebih soalan dalam kajian (Hair et al., 2014). Data
hilang hendaklah diperiksa untuk memberikan kesan hubungan yang sebaik mungkin
di antara pemboleh ubah. Seperti yang dinyatakan sebelum ini, kajian ini mendapati
bahawa terdapat 35 kes yang mengandungi satu atau lebih data yang tidak lengkap,
termasuklah beberapa kes kehilangan maklumat demografi seperti umur, pendapatan
dan taraf pendidikan. Kes-kes ini adalah dianggap jawapan tidak lengkap dan telah
digugurkan daripada analisis berikutnya. Jika dibandingkan dengan bilangan sampel,
bilangan kes-kes data hilang boleh dilihat sebagai jumlah yang kecil iaitu lima peratus
(5%). Untuk mengawal kehilangan data, borang soal selidik dilengkapkan secara
bersemuka melalui tinjauan pintasan (intercept survey) dimana borang soal selidik
diedarkan sendiri oleh penyelidik kepada pengguna akhir. Melalui kaedah ini
penjelasan lisan dan maklumbalas segera telah dapat mengurangkan kehilangan data

yang diperlukan ke atas sebahagian daripada pengguna.
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Menurut Wulder (2005), bilangan kes yang kecil daripada set data yang besar tidak
mendatangkan masalah. Ini jelas menunjukkan penyelidik boleh menggugurkan data
yang hilang dalam analisa akhir kecuali nilai kes adalah besar. Sesetengah sarjana
berpendapat bahawa menggugurkan kes yang datanya hilang adalah satu strategi yang
amat baik pada analisa statistik dan perkara biasa dalam kebanyakan penyelidikan

dalam bidang sains sosial (Peugh & Enders, 2004).

3.9.3 Penilaian Unsur Luar (outliers)

Langkah penapisan data seterusnya adalah menilai dan mengurus unsur luaran. Hair et
al. (2014) mentakrifkan unsur luar adalah maklum balas sesuatu soalan yang ekstrim
atau jawapan yang ekstrim untuk semua soalan, manakala Beins dan McCarthy (2012)
mentakrifkan unsur luaran sebagai nilai yang sangat berbeza daripada set data yang
lebih besar. Terdapat banyak sebab yang menyebabkan wujudnya unsur luaran seperti
kemasukan data yang tidak betul dan pemerhatian yang ekstrim terhadap populasi

yang disasarkan dalam kombinasi terhadap nilai seluruh pemboleh ubah.

Seperti yang dicadangkan oleh Pallant (2013), scatterplot boleh digunakan untuk
memeriksa unsur luaran yang terdapat di dalam data. Ia boleh dilihat pada titik yang
berada di luar daripada kumpulan kelompok sama ada sangat jauh atau sangat dekat
dengan titik kelompok utama. Seperti yang ditunjukkan dalam Lampiran 6, walaupun
kelihatan terdapat beberapa kes titik yang terkeluar daripada kelompok utama (seperti

yang dipaparkan dalam scatterplot ) yang melebihi 3.3 atau kurang dari -3.3 tetapi ia
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adalah perkara biasa apabila melibatkan sampel yang besar. Ini disokong oleh
Tabachnik dan Fidell (1996) yang berpendapat bahawa dalam situasi sampel yang
besar, terdapatnya titik yang terkeluar daripada kelompok utama adalah biasa. Oleh
itu, Pallant (2013) mencadangkan bahawa, jika hanya ada beberapa kes yang dikenal

pasti, ia tidak perlu untuk mengambil apa-apa tindakan.

3.9.4 Penilaian Kenormalan

PLS-SEM adalah kaedah bukan parametrik bagi structural equation modeling. Oleh
itu diandaikan bahawa ia kurang terdedah kepada pelanggaran terhadap kenormalan
tidak seperti kaedah parametrik lain (Hair et al., 2011). Walau bagaimanapun,
pengkaji disarankan untuk menyemak kenormalan data. Ujian kenormalan data boleh

memberi keputusan ramalan yang lebih baik (Kline, 2011).

Ujian normaliti ini digunakan untuk memaparkan keluk simetri yang mempunyai
kekerapan skor yang paling besar di bahagian tengah dan kekerapan yang lebih kecil
ke arah ekstrim (Pallant, 2013). Dalam usaha untuk menilai skor taburan kenormalan
bagi konstruk bersandar dan bebas, penyelidik seperti Kline (1998) dan Pallant
(2013) mencadangkan agar menilai nilai kepencongan (skewness) dan kurtosis.
Disebabkan sifat konstruk dalam bidang sains sosial, pelbagai ukuran dan skala akan
mempunyai skor, di mana sifat skewness boleh bersifat secara positif atau negatif
(Pallant, 2013). Manakala kurtosis adalah satu lagi ciri dalam membentuk taburan

yang mewakili sejauh mana, bagi sisihan piawai yang diberi, cerapan tertumpu di min
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pusat. Nilai kepencongan (skewness) yang berada di luar lingkungan 1 ke -1
membayangkan taburan pencongan yang ketara (Hair et al, 2006). Walau
bagaimanapun, Kline (1998) mencadangkan apabila nilai skewness terletak di antara 3
dan -3, ia boleh diterima. Begitu juga, nilai kurtosis yang disyorkan berada di
lingkungan julat 3 ke -3 juga boleh diterima, menurut Coakes dan Steed (2003).
Dalam kajian ini, semua nilai kurtosis dan skewness berada dalam julat yang

disyorkan iaitu 3 ke -3, seperti ditunjukkan dalam Jadual 3.18.

Selain itu, pemeriksaan ke atas taburan data seperti yang ditunjukkan dalam Lampiran
7 menunjukkan bahawa semua plot berada di sekitar garis lurus, di mana menurut
Pallant (2013) ini menunjukkan taburan normal. Oleh itu dapatan menunjukkan

bahawa semua pemboleh ubah bertaburan normal.

Jadual 3.18
Keputusan Ujian Skewness dan Kurtosis
Skewness Kurtosis
B e il Value Std. error Value Std. error

Tingkah laku pembelian -.278 0.123 -.761 0.246
Niat 0.41 0.123 -0.781 0.246
Sikap -1 0.123 -1.131 0.246
Pengaruh sosial 0.209 0.123 0.537 0.246
igell(rlllggapan kawalan tingkah 0.607 0.123 -0.027 0.246
Jangkaan bersalah 0.001 0.123 0.653 0.246
Pengalaman lepas -.0637 0.123 -475 0.246
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3.9.5 Ujian Multikolinearan

Multikolinearan berkaitan dengan hubungan yang ekstrim di antara pembolehubah
bebas. Ia ditakrifkan sebagai kehadiran satu fenomena dalam hubungan matriks
apabila peramal mempunyai hubungan yang kuat dengan peramal lain di dalam model

kajian (Kline, 2013).

Ujian multikolinearan di antara pemboleh ubah bebas amat disarankan sebelum
menguji model yang dicadangkan (Hair et al., 2010). Multikolinearan wujud apabila
pembolehubah bebas adalah dengan ketara berhubung kait dengan pembolehubah
bebas lain pada model kajian. Selain itu, berdasarkan cadangan Hair et al. (2010),
pengesanan kewujudan multikolinearan apabila nilai hubungan adalah melebihi 0.90.
Salah satu cara paling mudah untuk mengesan multikolinearan adalah menganalisa
matriks hubungan dan kewujudan nilai hubungan pada 0.90 atau lebih tinggi
merupakan petunjuk multikolinearan (Pallant, 2013). Tabachnick dan Fidell, (1996),
turut berpendapat bahawa fenomena multikolinearan dapat dikesan apabila hubungan
antara dua pemboleh ubah bebas adalah 0.90 atau lebih. Berdasarkan jadual korelasi
yang ditunjukkan dalam Jadual 3.19 adalah dianggap bahawa isu multikolinearan

tidak berlaku dalam kajian ini.
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Jadual 3.19

Korelasi Antara Pembolehubah

Tlaku Niat JPsalah Plepas Psosial KTLaku Sikap
Tlaku 1
Niat 625%* 1
JPsalah  -375%*  -399%* 1
Plepas S81* S81** - 380%** 1
PSosial 433 J46%* - 353%*  563%* 1
KTLaku  -.055 -.109* A3 .039 -.056 1
Sikap S82%*  634%* - 420%*%  451%*%  576%* -.043 1

% p<0.01; * p<0.05

3.9.6 Ujian Kebolehpercayaan dan Kesahan Konstruk

Sebelum ujian hipotesis dijalankan, ujian kebolehpercayaan dan kesahan item

dilakukan bagi menentukan sama ada alat pengukuran yang digunakan dalam kajian

ini dapat mengukur setiap konstrak yang ada dalam kerangka teori kajian. Proses ini

melibatkan empat (4) analisis iaitu ujian kebolehpercayaan, kesahan kandungan

(content validity), kesahan tumpu (convergent validity) dan kesahan pembezaan

(discriminant validity) (Hair et al., 2011). Ujian-ujian ini dilakukan dengan

menggunakan perisian Smart PLS 3.0. Kaedah ini telah digunakan oleh penyelidik

terkemuka dalam bidang PLS-SEM seperti Wetzels et al. (2009) dan Hair et al.

(2014).
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3.9.6.1 Ujian kebolehpercayaan

Satu analisis kebolehpercayaan turut dilakukan ke atas data kajian ini selepas
dilakukan proses penapisan data. Jadual 3.20 menunjukkan nilai pekali alpha
Cronbach dan kebolehpercayaan komposit (Composite Reliability) bagi semua sub

pemboleh ubah yang telah dilakukan ke atas data kajian sebenar.

Jadual 3.20
Keputusan Ujian Kebolehpercayaan

Nilai Kebolehpercayaan

CR
Konstruk Alpha ( Composite
Cronbach Reliability)
Jangkaan Bersalah 0.873 0.908
Niat 0.899 0.925
Pengalaman Lepas 0.728 0.860
Pengaruh Sosial 0.867 0.905
Sikap 0.874 0.905
Tanggapan Kawalan
Tingkahlaku 0.5 L
Tingkahlaku 0.821 0.882

Nilai pekali alpha Cronbach dan kebolehpercayaan komposit yang diterima pakai
dalam kajian ini adalah melebihi 0.5 seperti yang dicadangkan oleh George & Mallery
(2010) dan Hair et al. (2013). Nilai melebihi 0.5 membuktikan item yang digunakan
mempunyai nilai kebolehpercayaan yang tinggi. Analisis kajian mendapati kesemua
item dalam kajian ini mempunyai nilai pekali alpha Cronbach dan kebolehpercayaan

komposit yang melebihi 0.7. Keputusan ini mengesahkan bahawa item yang
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digunakan dalam kajian ini mempunyai nilai kebolehpercayaan dan konsistensi

dalaman yang tinggi.

3.9.6.1 Ujian Kesahan Kandungan

Analisis kesahan faktor adalah kaedah yang digunakan bagi menentukan ketepatan
item yang digunakan dalam mengukur sesuatu konstruk (Ford et.al, 1986; Hair et al.,
2011). Analisis kesahan faktor melibatkan analisis ke atas semua nilai muatan item di

bawah setiap konstruk.

Langkah pertama yang dilakukan ialah dengan memastikan nilai muatan bagi setiap
item melebihi 0.5 (Bartlett et al., 2001; Hair et al., 2010). Kedua, memastikan nilai
bagi purata varian yang diekstrak [average variance extracted (AVE)] melebihi 0.4
dan kebolehpercayaan komposit pula melebihi 0.71 (Hair et al., 2013). Hasilnya
terdapat tiga [3 (9%)] item yang yang mengukur kesuluruhan konstrak terpaksa
disingkirkan bagi memenuhi syarat di atas. Rajah 3.1 dan Jadual 3.21 menunjukkan

nilai muatan melebihi daripada syarat minimum yang ditetapkan oleh pengkaji lepas.
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Rajah 3.1 Keputusan Pintasan Algoritma
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Jadual 3.21
Nilai Muatan, AVE dan Kebolehpercayaan Komposit (CR) bagi Model Pengukur

Konstruk Item Nilai Muatan AVE CR
Tingkahlaku 4 0.651 0.882
TLakul 0.823
TLaku2 0.788
TLaku3 0.810
TLaku4 0.806
Niat 5 0.712 0.925
Niatl 0.854
Niat2 0.866
Niat3 0.844
Niat4 0.775
Niat5 0.878
Sikap 6 0.614 0.905
Sikapl 0.781
Sikap2 0.780
Sikap3 0.796
Sikap4 0.790
Sikap5 0.801
Sikap6 0.755
Pengaruh Sosial 5 0.661 0.905
PSosiall 0.807
PSosial2 0.890
PSosial3 0.871
PSosial4 0.861
PSosial5 0.600
Tanggapan 3 0.779 0.914
Kawalan
Tingkahlaku
TKTLaku2 0.854
TKTLaku3 0.903
TKTLaku4 0.890
Jangkaan Perasaan 5 0.665 0.873
Bersalah
JPSalahl 0.865
JPSalah2 0.836
JPSalah3 0.801
JPSalah4 0.808
JPSalah5 0.763
Pengalaman Lepas 2 0.757 0.728
PLepas2 0.969
PLepas3 0.758
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Bagi konstrak tanggapan kawalan tingkahlaku, terdapat dua [2 (40%)] daripada
keseluruhan item konstruk berkaitan terpaksa digugurkan kerana mempunyai nilai
bagi muatan kurang daripada 0.5. Item-item tersebut ialah TKTLakul dan
TKTLaku5. Bagi konstrak pengalaman lepas pula terdapat satu [1, (33.3%)] dari
keseluruhan item pengukuran konstruk pengalaman lepas yang terpaksa digugurkan
kerana mempunyai nilai bagi muatan kurang daripada 0.5. Item tersebut ialah
PLepasl. Jadual 3.22 memaparkan keseluruhan item yang terpaksa digugurkan

selepas analisis faktor dijalankan.

Jadual 3.22

Senarai Keseluruhan Item yang Digugurkan

Item Soalan

TKTLakul  Bagi saya, untuk membeli produk tiruan bukanlah sesuatu yang
sukar

TKTLaku5  Sukar untuk saya mencari produk tiruan jika saya mahu
membelinya

PLepasl Saya berpengalaman membeli produk tiruan

3.9.7 Mengukur Kesahan Tumpu (Convergent Validity)

Kesahan tumpu merujuk kepada sejauh mana dua atau lebih pengukuran konstruk
yang dibangunkan saling berkaitan seperti yang dicadangkan dalam teori atau model
kajian (Hair et al., 2011). Kesahan tumpu ditentukan dengan melihat pada nilai
muatan pada item, kebolehpercayaan komposit (composite reliability) dan AVE
(average variance extracted) seperti yang dinyatakan oleh Hair et al. (2011). Nilai
minima yang dicadangkan untuk muatan pada item dan kebolehpercayaan komposit

ialah 0.708 dan AVE>0.5 (Hair et al., 2014). Berdasarkan Jadual 3.23, kesemua nilai
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muatan dan kebolehpercayaan komposit melepasi 0.708 manakala nilai AVE melebihi

0.5. Oleh itu, tidak wujud masalah kesahan tumpu dalam kajian ini.

Jadual 3.23
Kesahan Tumpu (Convergent Validity)

Kesahan Tumpu (Convergent Validity)
Muatan CR Average
Konstruk Ttem Faktor Alpha ( Composite Variance
Cronbach Reliability) Extracted
JPSalahl 0.865
JPSalah2 0.836
§ g < JPSalah3 0.801 0.873 0.908 0.665
2 %% | JPSalah4 0.808
§3 2 |Ipsalahs  0.763
Niatl 0.854
Niat2 0.866
Niat3 0.844 0.899 0.925 0.712
- Niat4 0.775
= Niats 0.878
g PLepas2 0.969
g " 0.728 0.860 0.757
<
§§ PLepas3 0.758
= PSosial | 0.807
2 PSosial2 0.890
§ PSosial3 0.871 0.867 0.905 0.661
§0 PSosial4 0.861
2 PSosial5 0.600
Sikap1 0.781
Sikap2 0.780
Sikap3 0.796
Sikapd 0.790 0.874 0.905 0.614
= Sikap5 0.801
= Sikap6 0.755
=| TKTLaku2 0.854
g =
?o%é TKTLaku3 0.903 0.859 0.914 0.779
2 Z Bl TKTLakud  0.890
=M
P Tlakul 0.823
=| Thaku2 0788 o 21 0.882 0.651
| Tlaku3 0.810
E| Tlaku4 0.806
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a: CR = (X factor loading)2 / {(X factor loading)2) + X (variance of error)}
b: AVE =X (factor loading)2 / (X (factor loading)2 + X (variance of error)}

3.9.8 Ujian Kesahan Pembezaan (Discriminant Validity)

Kesahan pembezaan melihat sejauh mana sesuatu konstrak itu berbeza dengan
konstruk lain. Ini bermakna sesuatu konstruk itu sangat unik dan ia tidak boleh
diwakili oleh konstruk yang lain dalam teori yang sama (Sekaran & Bougie 2010).
Terdapat dua kaedah dalam penentuan kesahan pembezaan. Pertama, dengan melihat
nilai muatan silang pada setiap item (Hair et al 2013). Berdasarkan Jadual 3.24 nilai
muatan bagi setiap item adalah melebihi 0.70 berbanding nilai muatan silang. Ini

mengesahkan bahawa tiada masalah kesahan pembezaan dalam konstruk kajian.
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Jadual 3.24
Muatan Faktor dan Muatan Silang

JPSalah Niat PLepas PSosial Sikap TKTLaku TLaku
JPSalahl 0.865 -0.447 -0.002 -0.370  -0.661 -0.122  -0.559
JPSalah2 0.836 -0.442 -0.040 -0.335  -0.630 -0.125  -0.533
JPSalah3 0.801 -0416  -0.023 -0.308  -0.648 -0.139  -0.543
JPSalah4 0.808 -0.474 0.045 -0.340  -0.636 -0.120  -0.564
JPSalah5 0.763 -0.451 -0.016 -0.355  -0.602 -0.158  -0.531
Niatl -0.460 0.854  -0.093 0.615  0.502 0.103  0.711
Niat2 -0.463 0.866  -0.169 0.571 0.499 0.121  0.711
Niat3 -0.428 0.844  -0.063 0.615  0.432 0.158  0.674
Niat4 -0.437 0.775  -0.068 0.473 0.429 0.149  0.631
Niat5 -0.519 0.878  -0.043 0.617 0475 0.176 ~ 0.701
PLepas2 -0.001 -0.109 0.969 -0.093  -0.027 -0.059 -0.164
PLepas3 -0.025 -0.054 0.758 -0.034  -0.016 0.017 -0.062
PSosiall -0.339 0.553 -0.186 0.807  0.370 0.120  0.596
PSosial2 -0.391 0.640  -0.057 0.890  0.377 0.122  0.574
PSosial3 -0.371 0.604  -0.027 0.871  0.403 0.194  0.573
PSosial4 -0.353 0.589  -0.032 0.861  0.366 0.202  0.556
PSosial5 -0.222 0.362 -0.047 0.600  0.192 0.087  0.339
Sikap1 -0.611 0.385 -0.071 0322  0.781 0.146  0.539
Sikap2 -0.619 0.428 -0.061 0.320  0.780 0.097  0.546
Sikap3 -0.628 0.436 0.041 0.357  0.796 0.136  0.548
Sikap4 -0.600 0.454 0.000 0.354  0.790 0.158  0.555
Sikap5 -0.627 0.466  -0.059 0.337  0.801 0.115  0.575
Sikap6 -0.581 0.437 0.025 0.331 0.755 0.106  0.517
TKTLaku2 -0.129 0.118 -0.009 0.153 0.109 0.854  0.169
TKTLaku3 -0.171 0.159 -0.042 0.184  0.166 0.903  0.200
TKTLaku4 -0.129 0.160  -0.054 0.145  0.146 0.890 0.213
Tlakul -0.599 0.611 -0.158 0.557  0.607 0.192  0.823
Tlaku?2 -0.556 0.639  -0.066 0.535  0.572 0.193  0.788
Tlaku3 -0.522 0.652 -0.122 0.522  0.549 0.181 0.810
Tlaku4 -0.492 0.713 -0.134 0.513 0.528 0.152  0.806
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Kaedah kedua dalam menilai kesahan pembezaan adalah melalui teknik Criterion
Fornell-Larcker. Teknik ini melibatkan perbandingan nilai AVE yang telah dipunca
kuasa dua (VAVE) dengan korelasi pemboleh ubah (Fornell & Larcker 1981). Nilai
VAVE bagi setiap konstruk mestilah lebih besar berbanding dengan nilai korelasi
antara konstruk lain (Fornell & Larcker, 1981; Hair et al., 2013). Ini berdasarkan
andaian bahawa setiap konstruk berkongsi varian dengan item dibawahnya
berbanding dengan konstruk lain. Jadual 3.25 memaparkan nilai kesahan pembezaan
bagi setiap konstruk dalam kajian ini. Penelitian ke atas nilai VAVE mendapati
nilainya adalah melebihi 0.5 dan nilai ini lebih tinggi jika dibandingkan dengan nilai
korelasi bersama konstruk lain. Ini membuktikan tiada masalah kesahan pembezaan
ke atas konstrak dalam kajian ini. Berdasarkan keputusan analisis kebolehpercayaan
dan kesahan yang telah dilakukan, kesemua item kajian adalah sah dan boleh

digunakan untuk menguji setiap konstruk.

Jadual 3.25

Fornell-Larcker Criterion

Item JPSalah Niat Plepas Psosial Sikap TKTLaku Tlaku
JPSalah 0.815

Niat -0.547 0.844

Plepas -0.008 0.103 0.870

Psosial -0.419 0.688 -0.084 0.813

Sikap -0.780 0.554 -0.027 0430 0.784

TKTLaku -0.163 0.167 -0.042 0.182 0.161 0.883

Tlaku -0.670 0.813 -0.149 0.659 0.698 0.222 0.807
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3.9.9 Ujian Non-Response Bias

Menurut Mooi dan Sarstedt (2011), responden yang memberi respon lambat adalah
secara teorinya mempunyai ciri-ciri yang sama dengan bukan-responden dan
prosedur yang dicadangkan oleh Armstrong dan Overton (1977) boleh diikuti.
Prosedur ini melibatkan pengasingan sampel kepada dua bahagian iaitu respon awal
(soal selidik yang diedarkan dalam tempoh dua minggu yang pertama) dan respon

lewat (selidik selepas dua minggu dari tarikh edaran).

Seterusnya ujian t dijalankan ke atas ciri-ciri demografik responden. Seramai 166
responden diklasifikasikan sebagai responden awal dan 226 sebagai responden lewat.
Jadual 3.26 dan Jadual 3.27 memaparkan keputusan ujian t (#-fest) dimana nilai p
analisis tersebut menunjukkan tiada perbezaan yang signifikan secara statistik di

antara dua kumpulan (signifikan p<.05).

Jadual 3.26 memaparkan perbezaan nilai min yang kecil di antara dua kumpulan
(awal dan lambat respon) pada setiap dimensi. Justeru, kita boleh merumuskan
bahawa non-response bias tidak memberi kesan secara signifikan dalam
mengeneralisasikan dapatan kajian ini. Ini juga disokong dengan ujian Levene’s test

for equality of variance dalam Jadual 3.27.
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Jadual 3.26

Perbezaan Min antara Responden Awal dan Lambat

Konstruk Maklum balas n Mean Std.
Awal/Lambat Deviation
Respon Awal 166 2.6476 91332
Tingkah Laku (TLaku)
Respon Lewat 226 2.8131 97619
Respon Awal 166 2.5337 .89859
Niat
Respon Lewat 226 2.5867 98486
Respon Awal 166 3.7590 .67632
Sikap
Respon Lewat 226 3.6512 72188
Respon Awal 166 2.5398 79741
Pengaruh Sosial (PSosial)
Respon Lewat 226 2.6150 81319
Tanggapan Kawalan Tingkah Respon Awal 166 2.7434 16747
Laku (TKTLaku) Respon Lewat 226 27354 71123
Respon Awal 166 3.2458 90912
Jangkaan Bersalah (JPSalah)
Respon Lewat 226 3.1044 96668
Respon Awal 166 3.9197 57464
Pengalaman Lepas (PLepas)
Respon Lewat 226 3.8496 51254
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Jadual 3.26 menunjukkan bahawa tidak terdapat perbezaan yang signifikan di antara
respon awal dan lambat di semua dimensi. Ini dapat disimpulkan bahawa sampel yang
diambil dapat mewakili jumlah populasi kajian (Armstrong & Overton, 1977). Justeru,
kita boleh merumuskan bahawa non-response bias tidak akan memberi kesan secara
signifikan dalam mengeneralisasikan dapatan kajian ini. Oleh itu, penganalisisan
seterusnya menggunakan keseluruhan data sampel yang diperolehi iaitu seramai 392

reponden.

Jadual 3.27
Keputusan Independent Sample t-Test bagi Non-Response Bias (n=392)

Leven's Test of Equality

SV arilies Test of Equality of the Means

Konstruk

F Value Significance T Value DF Sig
Tingkah Laku(TLaku)  2.846 092 -1.704 390 .089
Niat 2.074 151 -.546 390 585
Sikap 2.627 106 1.501 390 134
S;;if‘(?gosial) 015 903 -913 390 362
Errllggf;}ﬁziungﬂ ‘11‘(13? 048 826 106 390 916
]J;‘e“r%l;f‘;;‘(msmah) 5.139 024 1.467 390 140
EZEEZ‘E?YEZE%) 5.071 025 1.271 390 213
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3.9.10 Analisa Deskriptif

Objektif analisis deskriptif adalah untuk menukar data mentah ke dalam bentuk yang
mudah untuk penyelidik dalam membantu memahami dan mentafsir (Zikmund, 2003).
Statistik deskriptif boleh dibahagikan kepada dua jenis: (i) pengagihan frekuensi, (ii)

pengukuran kecenderungan memusat dan serakan (Cavana et al., 2001).

3.9.11 Ujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dijalankan melalui perisian Partial Least Square (PLS). la
merupakan ujian statitistik yang digunakan untuk mengukur perhubungan di antara satu
pemboleh ubah bersandar (endogenous) dan dengan satu atau lebih pemboleh ubah bebas

(exogenous).

Terdapat beberapa sebab pemilihan PLS ini. Pertamanya, kerana penyelidik akan
membuat anggaran dengan menggunakan beberapa item pengukuran untuk menerangkan
faktor-faktor yang mempengaruhi niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan (Hair et
al., 2010). Keduanya, PLS semakin mendapat penerimaan dalam banyak kajian bidang
sains sosial, perniagaan dan pendidikan. PLS juga banyak digunakan dalam penyelidikan

pemasaran (Hennig-thurau, Henning & Sattler, 2007) dimana penyelidik mempunyai
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beberapa muatan faktor (factor loadings) dan laluan koefisian (path coefficients) untuk
dianggarkan. Selain daripada itu, PLS juga digunakan kerana PLS tidak menggunakan
sebarang andaian taburan data (data distributional assumptions) (Hair et al., 2014). Oleh
yang demikian, PLS lebih baik berbanding Maximum Likelihood (ML) yang berlandaskan
andaian bahawa data adalah dalam taburan normal (Semeijn et al., 2005). Selain
daripada itu, PLS lebih sesuai dalam keadaan di mana nisbah parameter-sampel adalah
kecil (Cassel, Hackl & Westlund, 2000). Akhir sekali, Cassel et al. (2000) berpandangan
bahawa PLS adalah lebih mudah untuk diuruskan jika kemungkinan terdapat masalah
seperti multicollinearity. Analisis bagi kajian ini dijalankan melalui dua fasa iaitu
pengukuran model (measurement model) dan analisis model berstruktur (analysis of the

structural model) (Anderson & Gerbing, 1988; Bagozzi, Y1, & Phillips, 1991).

3.10 Ringkasan

Secara ringkasnya, bab ini adalah berkaitan dengan metodologi dan bagaimana kajian ini
akan dijalankan. Selain daripada itu, bab ini juga menerangkan berkenaan dengan reka-
bentuk kajian, pengutipan data dan pengukuran konstruk. Akhir sekali, bab ini berakhir

dengan penerangan berkenaan dengan penganalisaan data.
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BAB EMPAT

ANALISA DATA

4.1  Pengenalan

Bab ini menunjukkan keputusan analisis data dan perbincangan mengenai hasil dapatan.
Dalam tajuk yang berikutnya, bab ini menganalisis model struktur untuk hubungan di
antara semua pemboleh ubah bebas dan pemboleh ubah bersandar. Akhir sekali,

keputusan pengujian hipotesis turut dibincangkan.

4.2  Profil Responden

Terdapat dua maklumat utama yang dianalisa di bawah data deskriptif iaitu maklumat

profil responden dan maklumat pengalaman membeli produk tiruan.

4.2.1. Profil Responden

Jadual 4.1 menunjukkan profil responden dimana bilangan lelaki melebihi daripada
bilangan perempuan perempuan iaitu 204 (52%) responden adalah lelaki manakala 188

(48%) responden adalah perempuan. Dapatan ini adalah selari dengan bancian negara
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yang dilakukan pada 2010 yang menunjukkan bilangan penduduk lelaki lebih ramai

dibandingkan dengan jumlah penduduk perempuan (https://www.statistics.gov.my).

Seramai 43.4 peratus (43.4%) daripada responden adalah berumur di antara 20 hingga 30
tahun. Ini adalah konsisten dengan apa yang dilaporkan oleh Jabatan Perangkaan
Malaysia (2010) yang mana golongan ini merupakan bilangan penduduk Malaysia yang

paling ramai.

Dari segi pencapaian akademik pula, responden yang mempunyai Sijil/Diploma
mendominasikan dapatan kajian ini secara majoritinya iaitu 44.1 peratus. Pendapatan di
bawah RM 3000 merupakan kumpulan responden yang paling ramai iaitu menguasai 65.8
peratus dari keseluruhan responden. Ini adalah selari dengan data yang dikeluarkan oleh
Unit Perancangan Ekonomi (1970-2014), menyatakan 40 peratus (40%) pendapatan kasar

bulanan isi rumah di bawah RM 3000 (http://www.epu.gov.my/household-income-

poverty).

Dari aspek pekerjaan, majoriti responden bekerja di sektor swasta 1aitu 129 orang
(32.9%), pelajar 111 orang (28%), bekerja di sektor kerajaan 99 orang (25.3%), bekerja
sendiri 51 orang (13%) dan tidak bekerja 2 orang (5%). Sebagai rumusan perbincangan di
atas, sampel kajian ini tidak menyimpang jauh dari populasi penduduk Malaysia. Justeru,

sampel dianggap dapat mewakili populasi.
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Jadual 4.1
Profil Responden (n=392)

Pembolehubah Kategon (%5)
Jantina Lelaki 204 52.0
Perem 138 43.0
Umur 20 tahun dan ke bawzh 47 12.0
21-30 tahun 170 434
3140 tahun a0 253
41-30 tahun 10 179
31 dan ke atas 6 1.5
Perkahwinan Belum kahwrin 199 50.8
Berkahwin 182 454
Bercerai 11 2.3
Megeri inggal Euala Lumpar a0 153
Selangor a3 16.1
Melaka 11 2.3
Negeri Sembilan 12 31
Johor 82 209
pahang 10 256
Terengganu 11 2.8
Kelantan 12 31
Perak ) 2.3
Pulan Pinang 30 204
Kedah @ 23
Perlis 4 1.0
Sabah 1 3
Sarawalk 3 1.3
WP Putrajaya 23 30
Pendidikan Sekolah Rendah o 2.3
Sekolah Menengah 140 3573
S1jilDiploma 173 441
ljazah Sarjana Muda 30 29
SarjanaFedoktoran 31 19
Pendapatan Bawah RAG 000 258 65.8
RABOOL-RNG 000 0 230
RAG5001-EXE000 32 8.2
RMT001-EB0O00 ) 23
RWE001 dan ke atas 3 8
Peleerj aan Kakitangan Kerajaan 99 253
Swasta 120 329
Eekerja zendiri 51 130
Pelajar 111 283
Tidak Bekena 2 5
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4.2.2 Maklumat Pengalaman Membeli Produk Tiruan

Jadual 4.2 menunjukkan pengalaman responden di mana 392 orang (100%) responden
mempunyai pengalaman membeli produk tiruan dalam tempoh 3 bulan yang lepas.
Elemen yang ada di dalam fikiran responden tentang produk tiruan ialah ianya murah
dengan 383 maklumbalas (97.7%), senang diperolehi 365 maklum balas (93.1%),
berkualiti 55 maklum balas (14.0%), selamat 62 maklum balas (15.8%), setanding
dengan produk asli 112 maklum balas (28.6%), dan sama seperti produk asli 171 maklum

balas (43.6%).

Apabila responden diajukan dengan soalan kenapa mereka membeli produk tiruan,
diantara alasan yang diberikan adalah kerana produk asli terlalu mahal dengan 377
maklum balas (96.2%), produk asli tidak dijual di semua tempat iaitu 271 maklum balas
(69.1%), dan 294 responden (75%) menyatakan produk asli tidak boleh tawar menawar.
Seramai 96 responden (24.5%) memberikan respon yang kualiti produk tiruan adalah
setanding produk asli manakala 125 orang responden (31.9%) berpandangan bahawa

produk tiruan memberi nilai wang sebaik produk asli.

Apabila responden diminta memberikan pandangan sama ada adakah membeli produk

tiruan adalah salah dari segi moral, dapatan menunjukkan bahawa 205 orang responden
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52.3%) mengatakan salah dari segi moral membeli produk tiruan, manakala 187 orang

responden (47.7%) mengatakan ia tidak salah dari segi moral.

Bagi kategori jenis produk yang dibeli oleh responden, didapati bahawa produk pakaian
yang paling banyak yang dibeli oleh responden iaitu dengan 304 maklum balas (77.6%)
diikuti oleh kasut dengan 291 maklum balas (74.2%), jam tangan 236 maklum balas
(60%), beg tangan 228 maklum balas (58.2%), cakera padat 207 maklum balas (52.8%),
wangian 157 maklum balas (40.1%), cermin mata 155 maklum balas (39.5%), barangan
perhiasan diri 134 maklum balas (34.2%), barangan elektronik 107 maklum balas
(27.3%), perisian komputer 84 maklum balas (21.4%), produk kecantikan 36 maklum
balas (9.2%), produk kesihatan 23 maklum balas (5.9%) dan ubat-ubatan 19 maklum

balas (4.8%).

Dari segi kekerapan pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna sepanjang tiga
(3) bulan sebelum 1ni, seramai 290 orang (74%) membeli antara 1-3 kali, seramai 71
orang (18%) membeli secara purata antara 3-4 kali. Terdapat seramai 21 orang (5.4%)
yang membeli secara purata antara 5-6 kali, dan selebihnya membuat pembelian melebihi

7 kali.

Akhir sekali, untuk mendapatkan gambaran pola pembelian produk tiruan dalam

kalangan pengguna, responden juga diajukan soalan berkenaan dengan lokasi pembelian
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produk tiruan yang paling kerap mereka kunjungi. Majoriti daripada responden iaitu
seramai 316 orang (80.6%) membeli produk tiruan di pasar malam, diikuti dengan up
town/down town seramai 264 orang (67.3%), atas talian 176 orang (44.9%), penjaja

jalanan 127 orang (32.4%) dan pasaraya 85 orang (21.7%).

Jadual 4.2

Pengalaman Membeli Produk Tiruan

Pembolehubah Kategori N (%)

Pengalaman membeli dalam jangka Ya 392 100

masa 3 bulan Tidak 0

Elemen yang ada dalam fikiran apabila Fikir murah 383 97.7

membeli produk tiruan Fikir senang dapat 365 93.1
Fikir berkualiti 55 14.0
Fikir selamat 62 15.8
Fikir setanding 112 28.6
Fikir sukar di bezakan 171 43.6

Alasan membeli produk tiruan Asli Mahal 377 96.2
Tidak  Dijual = Semua 271 69.1
Tempat
Harga produk asli sukar 294 75.0
untuk tawar menawar
Kualiti Setanding Asli 96 24.5
Memberi  nilai  Wang 125 31.9
Sebaik Asli

Adakah membeli produk tiruan adalah Ya 205 523

salah dari segi moral Tidak 187 47.7

Jenis produk tiruan yang dibeli Kasut 291 74.2
Pakaian 304 77.6
Perisian Komputer 84 21.4
Cakera Padat 207 52.8
Beg Tangan 228 58.2
Barangan Elektronik 107 273
Wangian 157 40.1
Produk Kecantikan 36 9.2
Ubat-ubatan 19 4.8
Produk Kesihatan 23 59
Jam Tangan 236 60.2
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Barangan Perhiasan Diri 134 342

Cermin Mata 155 39.5
Lain-lain 0 0
Purata pembelian produk tiruan 1-2 kali 290 74.0
3-4 kali 71 18.1
5-6 kali 21 5.4
7-8 kali 5 1.3
lebih daripada 8 kali 5 1.3
Lokasi pembelian produk tiruan Pasar Malam 316 80.6
Up Town/Down Town 264 67.3
Pasaraya 85 21.7
Atas Talian 176 449
Penjaja Jalanan 127 32.4

4.3 Analisis Deskriptif Pemboleh ubah

Jadual 4.3 menunjukkan keputusan statistik deskriptif untuk senarai akhir pemboleh ubah
kajian. Untuk memudahkan tafsiran, julat skala Likert lima mata telah dikelompokkan
dalam kategori bersaiz rendah, sederhana dan tinggi, di mana skor bawah daripada 2.33
[4/3 nilai + paling rendah (1)] dinyatakan sebagai rendah, skor 3.67 dan ke atas [nilai
tertinggi (5) - 4/3] ditunjukkan sebagai tinggi, dan nilai diantaranya dinyatakan sebagai

sederhana (Hayatul Safrah, 2014 ).

Daripada Jadual 4.3 di bawah, nilai min bagi tingkah laku pembelian pengguna,
pengalaman lepas dan tanggapan kawalan tingkah laku berada dalam lingkungan julat
3.67 dan 3.99. Ini menunjukkan responden mempunyai kecenderungan yang tinggi untuk
bertingkah laku dalam membuat pembelian barangan tiruan, mempunyai pengalaman

lepas yang tinggi dalam membuat pembelian produk tiruan dan mempunyai kawalan
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dalaman yang tinggi ke atas pembeliaan produk tiruan. Bagi pemboleh ubah niat, sikap,

pengaruh sosial dan jangkaan bersalah, skor min berada pada tahap yang sederhana.

Jadual 4.3

Statistik Deskriptif Untuk Pemboleh ubah
Dimensi Mean Std.

Deviation

Tingkah Laku pembelian produk tiruan 3.68 .98
Niat 3.50 1
Sikap 2.68 .93
Pengaruh Sosial 2.72 71
Tanggapan Kawalan Tingkah laku 3.82 .70
Jangkaan Bersalah 3.23 1.06
Pengalaman Lepas 3.99 .56

4.3.1 Tahap Tingkah laku Pembelian Produk Tiruan

Untuk menjawab persoalan kajian pertama iaitu apakah tahap tingkah laku pembelian
terhadap produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia?, dapatan menunjukkan
nilai skor purata 3.68 pada skala Likert lima mata dan nilai sisihan piawai .98 seperti
yang ditunjukkan dalam Jadual 4.3 di atas. Ini menggambarkan bahawa responden

mempunyai tingkah laku pembelian yang tinggi terhadap produk tiruan.

4.4 Pengujian Hipotesis

Bahagian ini melibatkan proses pengujian hipotesis dalam menjawab soalan kajian

dengan mengenalpasti pengaruh sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan tingkah
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laku dalam meramalkan niat terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan dan melihat
hubungan langsung di antara tanggapan kawalan tingkah laku dan tingkah laku
pembelian produk tiruan. Selain itu, pengkaji juga mengkaji kesan pencelah iaitu
jangkaan bersalah dan kesan pengalaman lepas sebagai penyederhana ke atas hubungan
antara niat dan tingkah laku. Model hipotesis diuji dengan menggunakan perisian Smart

PLS 3.0. Kemudian, pekali lintasan dijana seperti yang dipaparkan dalam Rajah 4.1.
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Kaedah PLS bootstrapping telah digunakan untuk mendapatkan nilai statistik t bagi
mengenal pasti hubungan tersebut dan membentuk model struktur. Berikut adalah
huraian bagi setiap analisis yang dibuat dengan mengikut susunan dalam hipotesis yang

dibentuk.

Jadual 4.4 menunjukkan tujuh hipotesis yang berkaitan dengan objektif kajian ini.
Keputusan menunjukkan bahawa niat (Niat) mempunyai hubungan positif dan signifikan
dengan tingkah laku (TLaku) dengan nilai signifikan pada 0.00 pada tahap B=0.782;
t=32.767; p<0.001. Keputusan ini menyokong hipotesis 1. Manakala sikap secara positif
menpengaruhi niat dengan nilai signifikan pada 0.001 pada tahap p=0.185; t=3.274;
p<0.01. Ini menyokong hipotesis 3. Pengaruh Sosial (PSosial) juga mempengaruhi niat
secara positif dengan nilai signifikan 0.000 pada tahap f=0.531; t=11.603; p<0.001) dan
ini menyokong hipotesis 4. Tanggapan Kawalan Tingkah laku (TKTLaku) tidak
mempunyai hubungan dengan niat dengan nilai signifikan 0.726 pada tahap B=0.012;
t=0.350; p>0.05) yang menyebabkan hipotesis 5 tidak boleh diterima. Tanggapan
Kawalan Tingkah laku secara positif mempengaruhi tingkah laku, dengan nilai signifikan

pada 0.007 pada tahap =0.082; t=2.718; p<0.01), dan ini menyokong hipotesis 6.

Jadual 4.4
Keputusan Pekali Lintas Tingkah laku

No. . . Pekali Standard Nilai  Nilai
Hipotesis ' !POes!s Lintas Error T P Keputusan
1 Niat -> TLaku 0.782 0.024 32.767 0.000  Menyokong
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Moderating Effect 1 ->

2 TLaku 0.071 0.035 2.031 0.043 Menyokong
3 Sikap -> Niat 0.185 0.057 3.274  0.001 Menyokong
4 PSosial -> Niat 0.531 0.046 11.603 0.000 Menyokong
5 TKTLaku -> Niat 0.012 0.033 0350 0726 Lidak
Menyokong
6 TKTLaku -> TLaku 0.082 0.030 2718  0.007  Menyokong
7 JPSalah -> Niat -0.178 0.053 3.392  0.001 Menyokong

p<0.05; **p<0.01; ***p<0.001

4.5. Analisis Kesan Pencelah

Rajah 4.2 menunjukkan peranan jangkaan bersalah (JPSalah) sebagai pencelah di dalam

kerangka teori kajian ini yang berdasarkan analogi bahawa jangkaan bersalah menjadi

faktor pencelah di antara hubungan sikap dan niat untuk membeli produk tiruan.

Pemboleh ubah Pemboleh ubah Pemboleh ubah

Jangkaan Bersalah
> Niat

\4

Sikap
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Rajah 4.2 Pengaruh Sikap dan Jangkaan Bersalah ke atas Niat

Pemboleh ubah pencelah digambarkan oleh Baron dan Kenny (1986) sebagai mekanisma
yang berhubungan dengan pemboleh ubah bebas dan memberi kesan kepada pemboleh
ubah bersandar yang dikaji. Pemboleh ubah pencelah ini muncul apabila wujud hubungan

yang signifikan di antara peramal dan pemboleh ubah bersandar.

Di samping itu, Hair et al., (2014) menyatakan bahawa pemboleh ubah pencelah
mempunyai keupayaan untuk mengubah atau memberi beberapa kesan kepada pemboleh

ubah sebelum dan pemboleh ubah selepasnya.

Beberapa kaedah analisis pencelahan, termasuk pendekatan statistik dan eksperimen telah
digunakan dalam bidang psikologi. Tambahan lagi, analisis pencelah telah menjadi
bidang utama untuk kedua-dua kajian substantif dan metodologi, di mana potensi
perkembangan analisis pencelah membantu dalam memperolehi jawapan tentang sebab-
sebab yang membina hubungan antara pemboleh ubah (Hair et al., 2014; MacKinnon &

Fairchild, 2010).

Cadangan yang diutarakan oleh Hair et al. (2014) digunakan dalam kajian ini untuk
menguji kesan pencelahan terhadap perhubungan di antara pemboleh ubah peramal dan
pemboleh ubah bersandar. Hair et al. (2014) mencadangkan tiga langkah untuk menguji

kesan pencelah seperti berikut:
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1. Perlu tentukan kesan langsung pemboleh ubah bebas/eksogen (A) mesti
mempengaruhi pemboleh ubah bersandar/endogen (C) dan mestilah signifikan

pada t-statistik > 1.96;

2. Tentukan kesan tidak langsung A > C melalui B. Jika signifikan pada t-

statistik > 1.96, B menjadi pencelah;

3. Tentukan sama ada pencelahan penuh (fully mediates) atau pencelahan separa
(partial mediator) dengan menggunakan formula ‘Variance Accounted For

(VAF)’

Hubungan langsung di antara dua pemboleh ubah sikap dan pemboleh ubah niat
dilabelkan sebagai lintasan ¢ (tanpa memasukkan pemboleh ubah pencelah di dalam
model semasa analisa). Ini adalah salah satu cara untuk mengukur kesan pencelah
melalui kaedah bootstrapping. Melalui kaedah ini didapati wujud hubungan langsung di
antara sikap dan niat (f=0.317, t=6.847, p<0.001). Ini menunjukkan bahawa sikap

mempengaruhi niat untuk membeli produk tiruan (hubungan A > C).

Jadual 4.5 menunjukkan hubungan langsung di antara sikap dan jangkaan bersalah
(pintasan a). Keputusan menunjukkan bahawa perhubungan di antara dua faktor tersebut
adalah wujud dengan nilai signifikan pada tahap f=0.780; t=29.316; p<0.001. Manakala

hubungan di antara pemboleh ubah pencelah dengan pemboleh ubah niat (pintasan b)
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menunjukkan nilai yang signifikan pada aras 0.001 (B= 0.178; t=3.392; p<0.01). Ini
menggambarkan bahawa jangkaan bersalah mempengaruhi niat untuk membeli produk
tiruan. Bagi mendapat nilai laluan ¢', di antara sikap dan niat melalui pintasan langsung,
dengan mengambil kira pemboleh ubah pencelah, hasil analisis mendapati wujud
hubungan langsung (pintasan c') yang signifikan 0.001 di antara sikap dan niat pada tahap
B= 0.185; t=3.274; p<0.001. Ini menunjukkan bahawa sikap mempengaruhi niat untuk

membeli produk tiruan.

Untuk mengkaji kesan tidak langsung pemboleh ubah sikap terhadap niat melalui
jangkaan bersalah (laluan a*b), penyelidik mengunakan kaedah bootstrapping yang mana
kaedah bukan parametrik berdasarkan kaedah persampelan semula. lanya digunakan
untuk anggaran pintasan tidak langsung bagi menunjukkan kepentingannya. lanya
termasuk di dalam perisian Smart-PLS dan digunakan untuk pengujian pencelah bagi
yjian hipotesis dalam kajian ini. Untuk menentukan saiz kesan tidak langsung, formula
‘Variance Accounted For (VAF)’ digunakan. Formula ini membantu menentukan sejauh
mana varian pemboleh ubah secara langsung dijelaskan oleh pemboleh ubah bebas dan
berapa banyak varian yang dijelaskan oleh hubungan tidak langsung melalui pemboleh
ubah pencelah. Walau bagaimanapun, jika nilai VAF adalah kurang daripada 20 peratus
(20%), maka boleh disimpulkan bahawa hampir tiada kesan pencelah yang berlaku dalam

hubungan yang diberi.
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Sebaliknya, apabila VAF itu mempunyai nilai lebih daripada lapan puluh peratus (80%),
maka boleh diandaikan kesan pencelahan penuh, manakala kesan pencelahan separa
berlaku apabila hasil VAF adalah lebih tinggi daripada dua puluh peratus (20%) dan
kurang daripada lapan puluh peratus (80%) (Hair et al, 2014). Formula dibawah

digunakan untuk mengira VAF:

(path a X path b)
(path a X path b + path c')

VAF =

Keputusan ujian bootstrapping dan hasil VAF dipaparkan dalam Jadual 4.5. Jadual ini
menunjukkan pintasan tidak langsung sikap terhadap niat untuk membeli produk tiruan.
Keputusan hubungan tidak langsung sikap-jangkaan bersalah-niat adalah p=0.139;

t=3.376; p<0.01.

Oleh itu, hubungan tersebut adalah signifikan (p <0.01) dengan 42.87% nilai VAF yang
bermaksud bahawa jangkaan bersalah mempunyai kesan pencelah separa dalam

hubungan ini dan keputusan ini menyokong hipotesis 7.
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Jadual 4.5
Ujian Kesan Pencelah Jangkaan Bersalah

Pintasan

Hipotesis Pintasan

Pekali
Pintasa
(Direct)

Standard
Error

T-Value

P-Value

Kaedah
VIF

Keputusan
Pintasan

(@

Keputusan
Pintasan

(®)

Keputusan
Pintasan (c)

Keputusan
Pintasan

()

Pintasan
Tidak
Langsung
apabila
JPsalah
diambil kira
(a*b)

VAF Values

Sikap ---> JPsalah

JPsalah ---> Niat

Sikap ---> Niat

Sikap ---> Niat

Sikap ---> JPsalah--->
Niat

Sikap ---> JPsalah--->
Niat

-0.780%**

-0.178**

0.317%**

0.185**

0.139**

0.027

0.053

0.057

0.041

29.316

3.392

6.847

3.274

3.376

0.000

0.001

0.000

0.001

0.001

42.87 %

*p<0.05; **p<0.01; ***p<0.001

4.6. Interaksi Pengalaman Lepas Sebagai Pemboleh ubah Penyerdahana Ke Atas

Hubungan Antara Niat dan Tingkah Laku

Bahagian ini melibatkan pelaporan dapatan yang menjawab persoalan ketiga kajian ini

iaitu adakah pengalaman lepas menyederhanakan hubungan antara niat dan tingkah laku

pembelian produk tiruan? Sehubungan itu satu hipotesis kajian telah diuji bagi menjawab
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persoalan kajian seperti yang dinyatakan. Berikut adalah langkah dan dapatan pengujian
hipotesis kesan penyederhana pengalaman lepas ke atas hubungan antara niat dan tingkah
laku. Analisis PLS Algroritma dan bootstrapping telah dilakukan bagi mengenal pasti
interaksi pengalaman lepas ke atas hubungan langsung niat dan tingkah laku pengguna
terhadap pembelian produk tiruan. Rajah 4.3 merupakan model struktur kajian ini dengan

pemboleh ubah penyederhana.

Pembolehubah Pembolehubah Pembolehubah
Bebas Penyederhana Bersandar
Pengalaman
Lepas
Niat > Tingkah laku

Rajah 4.3 Model Struktur Pemboleh ubah Penyerderhana

Pengujian hipotesis 2 melibatkan penilaian kesan langsung interaksi bagi tiga (3) lintasan
hubungan (iaitu P1, P2, P3) seperti yang dinyatakan dalam Rajah 4.1 dan Rajah 4.2.

Melalui kaedah algroritma, dapatan menunjukkan kesan langsung bagi lintasan hubungan
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P1 (Niat -->TLaku) adalah pada arah positif dengan menunjukkan nilai yang signifikan
pada aras 0.00 (= 0.782; t=32.767; p<0.001). Manakala dapatan menunjukkan kesan
langsung bagi lintasan hubungan P2 (PLepas-->TLaku) berada pada arah negatif dengan
menunjukkan nilai yang signifikan pada aras 0.05 (B= -0.057; t=1.920; p<0.05). Namun
demikian, apabila kesan interaksi diuji pada lintasan P3 (Niat*PLepas--> TLaku), pekali
pintasan berada pada arah positif dengan nilai yang signifikan pada aras 0.0043 (B=

0.071; t=2.031; p<0.05).

Pengalaman Lepas

(PLepas) Penyederhana
Niat > Tingkah laku
(T1 akin

Rajah 4.4 Pengujian Kesan Penyederhana Pengalaman Lepas

Dapatan pekali lintasan bagi lintasan P3 adalah konsisten dengan andaian hipotesis H2 di
mana pemboleh ubah pengalaman lepas (PLepas) menyederhanakan hubungan antara niat

dan tingkah laku pembelian produk tiruan dengan arah positif. Dalam kata lain hipotesis
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H> disokong secara empirikal berikutan nilai t bagi lintasan P3 adalah melebihi aras

keertiaan yang diterima oleh pengkaji pada pengujian satu arah (p < 0.05, t > 1.96).

Jadual 4.6
Ujian Kesan Pemboleh ubah Penyederhana Pengalaman Lepas
Nilai Pintasan Bersama Pembolehubah Tanpa Pembolehubah
Niat ---> TLaku (P1) PLepas PLepas
t 32.767 38.233
B 0.782 0.798
R? 0.678 0.669

Hasil dapatan pengujian hipotesis ke atas kesan penyederhana seperti yang dinyatakan
dalam Jadual 4.6, menunjukkan hipotesis dua (H2) disokong secara empirikal. Ia
berdasarkan kepada perubahan nilai R* di mana nilainya meningkat apabila pemboleh
ubah penyederhana (PLepas) diukur secara serentak bersama-sama pemboleh ubah yang
lain. Dapatan analisa menunjukkan nilai R? bagi tingkah laku (TLaku) berubah dari R?

0.669 kepada R? 0.678.

Namun demikian, Rajah 4.4 dan Jadual 4.6 menunjukkan akibat penambahan pemboleh
ubah penyederhana dalam model struktur telah melemahkan kekuatan hubungan (B) di
antara niat dan tingkah laku. Hal ini dapat dilihat melalui penurunan nilai kekuatan
hubungan 1aitu daripada f=0.798 kepada f=0.782 apabila model struktur turut mengukur
pemboleh ubah penyederhana. Penurunan darjah kekuatan hubungan ini didorong oleh
aktor pengujian kesan penyederhana yang diandaikan berupaya melemahkan hubungan

antara niat dan tingkah laku. Sehubungan itu, pengkaji juga ingin melihat sejauh mana
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pemboleh ubah penyederhana pengalaman lepas memberi kesan interaksi kepada
hubungan antara niat dan tingkah laku melalui kaedah pengiraan kesan saiz (f?) dengan

menggunakan formula kesan saiz seperti yang digunakan dalam penerangan di bawah.

Menurut Cohen (1988), perubahan kesan saiz diukur dengan nilai kecil (0.02), sederhana
(0.15) dan besar (0.35). Dapatan kajian ini mendapati nilai kesan saiz (f?) sebanyak 0.028,
ini menunjukkan bahawa pengalaman lepas mempunyai kesan saiz yang kecil dalam
memghasilkan R? untuk tingkah laku. Ini dapat diterjemahkan bahawa niat akan berubah
menjadi tingkah laku lebih cepat dalam kalangan responden yang mempunyai
pengalaman berbanding dengan responden yang tidak berpengalaman membeli produk

tiruan sebelum ini.

4.7 Ramalan Kualiti Model (The Prediction Quality of the Model)

Ramalan kualiti model dijelaskan oleh nilai R kuasa dua (R?) dari segi saiz kesan dan

kaitan ramalan dan di bincangkan seterusnya.

4.7.1 Nilai R? dan Kesan Saiz

Untuk mengenal pasti nilai pengaruh sesuatu pemboleh ubah, satu analisis kesan saiz
seperti yang dicadangkan oleh MacKinnon dan Fairchild, (2010) telah dilakukan ke atas

data kajian melalui analisis PLS algoritma.
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Proses ini melibatkan proses penyingkiran satu pemboleh ubah bebas secara berperingkat
bagi mendapatkan nilai R?> yang dinilai semula bagi pemboleh ubah bersandar
(endogeneous) selepas penyingkiran pembolehubah tidak bersandar (exsogenous) (Hair et

al., 2013).

Analisis ini bertujuan untuk melihat sejauh mana sesuatu pemboleh ubah tidak bersandar
itu mempengaruhi pemboleh ubah bersandar (Cohen, 1988; Chin, 1998; Hair et al.,
2013). Keputusan analisis ini tidak diberikan secara automatik dalam PLS, tetapi ia
memerlukan pengiraan dengan menggunakan formula seperti di bawah. Keputusan

analisis kesan saiz ditunjukkan dalam Jadual 4.7.

R?incl — R? excl

Effect Size (f) =

1 — RZ%incl
Jadual 4.7
Analisis Kesan Saiz ke atas Niat dan Tingkah laku
Konstruk R? Inc R? Excl Kesan Saiz {2
TKTLaku 0.678 0.671 0.021
TLaku Niat 0.678 0.07 0.654
Plepas 0.678 0.669 0.028
JPSalah 0.567 0.555 0.028
Niat Sikap 0.567 0.554 0.030
Psosial 0.567 0.346 0.510
TKTLaku 0.567 0.567 0.000

Menurut Cohen (1988), perubahan kesan saiz diukur dengan nilai kecil (0.02), sederhana
(0.15) dan besar (0.35). Berdasarkan analisis kajian kesan saiz di dalam jadual di atas, di

bawah ruangan f? untuk Tlaku, nilai 0.654 adalah kesan saiz (f?) untuk nilai ramalan niat
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pada tingkah laku. Nilai 0.654 menunjukkan bahawa niat mempunyai kesan saiz yang
besar dalam menghasilkan R? untuk tingkah laku. Sebaliknya, 0.021 adalah kesan saiz (f?)
untuk nilai ramalan tanggapan kawalan tingkah laku pada tingkah laku. Nilai 0.021
menunjukkan bahawa tanggapan kawalan tingkah laku mempunyai kesan saiz yang kecil
dalam menghasilkan R? untuk tingkah laku begitu juga dengan pengalamn lepas yang
mempunyai nilai f? sebanyak 0.028. Ini menunjukkan bahawa pengalamn lepas

mempunyai kesan saiz yang kecil dalam menghasilkan R? untuk tingkah laku.

Bagi analisis kesan saiz terhadap niat, nilai 0.510 adalah kesan saiz (f?) untuk nilai
ramalan pengaruh sosial kepada niat. Nilai ini menunjukkan bahawa pengaruh sosial
mempunyai kesan saiz yang besar dalam menghasilkan R? untuk niat. Manakala nilai
0.030 adalah kesan saiz (f°) untuk nilai ramalan sikap pada niat. Nilai ini menunjukkan
bahawa sikap mempunyai kesan saiz yang sederhana yang menghampiri besar dalam
menghasilkan R? untuk niat, sebaliknya jangkaan bersalah mempunyai nilai kesan saiz
0.028 pada niat. Ini menunjukkan nilai kesan saiz yang kecil dalam menghasilkan R?
untuk niat. Bagi tanggapan kawalan tingkah laku, ia tidak mempunyai kesan saiz
terhadap niat disebabkan tanggapan kawalan tingkah laku tidak mempunyai hubungan

yang signifikan dengan niat.
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4.7.2 Cross-Validated Redundancy dan Communality

Bahagian ini menyediakan perkaitan ramalan konstruk dalaman (endogenous) dalam
kajian rangka kerja. Nilai R? bagi tingkah laku (TLaku) ialah 0.678, nilai ‘cross-validated
communality’ ialah 0.208 dan ‘cross-validated redundancy’ ialah 0.401. Nilai R? bagi
niat (Niat) ialah 0.567, nilai ‘cross-validated communality’ ialah 0.449 dan ‘cross-
validated redundancy’ ialah 0.396. Manakala nilai Nilai R* bagi Jangkaan bersalah
(JPSalah) ialah 0.608, nilai ‘cross-validated communality’ ialah 0.421 dan ‘cross-
validated redundancy’ ialah 0.433 seperti yang dinyatakan dalam Jadual 4.8. Hasilnya
menunjukkan bahawa semua nilai adalah lebih besar daripada sifar (Hair et al., 2014),

membuktikan perkaitan ramalan model lintas untuk konstruk ini.

Jadual 4.8
Kerelevenan Ramalan Model Kajian
Eninon Cross-Validated Cross-Validated
Square Redundancy Communality
TLaku 0.678 0.401 0.280
Niat 0.567 0.396 0.449
JPSalah 0.608 0.433 0.421

4.7.3 Tahap Kesepadanan Model (GoF)

Sesuatu model itu dikatakan jitu atau sepadan apabila model pengukuran, model struktur
dan model keseluruhan kajian telah disahkan tahap kesahannya melalui kesahan item

yang dilakukan. Namun, Tenenhaus et al. (2005) telah mencadangkan satu pengiraan
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tunggal bagi kesepadanan model secara keseluruhan nilai 4VE dan R? bagi setiap faktor.
Nilai GoF ini dikira dengan menggunakan nilai punca kuasa dua purata AVE dan

didarabkan dengan purata R?.

_2 —
GOF V(R x AVE)

Nilai kesepadanan ini ditentukan di antara nilai 0 hingga 1 (Tenenhaus et al., 2004).
Menurut Wetzels et al. (2009), nilai Gof ditentukan mengikut kategori kecil (0.1),
sederhana (0.25), dan besar (0.36). Jadual 4.9 merupakan nilai AVE dan R? bagi
keseluruhan konstruk kajian. Nilai 4VE konstruk secara keseluruhan adalah melebihi 0.5
seperti yang disarankan oleh Fornell dan Larcker (1981). Nilai GoF bagi model
keseluruhan kajian ini adalah 0.65 (GoF = V(0.691 x 0.618) ) dan dikategorikan sebagai

besar seperti yang dicadangkan oleh Wetzels et al. (2009).

Jadual 4.9

Nilai AVE dan R?
Item AVE R2 GOF
JPSalah 0.665 0.608
Niat 0.712 0.567

Plepas 0.757
Psosial 0.661
Sikap 0.614
TKTLaku 0.779
Tlaku 0.651 0.678

Purata 0.691 0.618 0.65
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4.8 Kesimpulan

Kajian ini menggunakan perisian Partial Least Squares Structural Equation modelling
(PLS-SEM) sebagai kaedah analisis. Dalam bab ini, satu pengendalian menghuraikan
teknik yang diterangkan. Sebelum pengujian hipotesis, kesahihan model luar ditubuhkan
kerana ini adalah teknik analisis data standard yang digunakan dalam PLS-SEM.
Seterusnya pengujian kekuatan, kerelevanan model kajian dan tahap kesepadanan model

juga turut dibuktikan.
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BAB LIMA

PERBINCANGAN DAN KESIMPULAN

51 Pengenalan

Bab ini menyatakan semula dapatan kajian dan disusuli oleh perbincangan tentang
implikasi teori dan implikasi pengurusan serta batasan kajian. Bab ini diakhiri dengan

cadangan untuk penyelidikan masa hadapan dan kesimpulan.

5.2 Ikhtisar Dapatan Kajian

Secara umumnya, kajian ini, yang bertunjangkan teori Tingkah laku Terancang
bermatlamat untuk meninjau faktor-faktor yang mempengaruhi tingkah laku pembelian
produk tiruan di Malaysia. Tingkah laku pembelian produk tiruan bermaksud perilaku
pengguna dalam membeli sebarang jenis produk tiruan sebagai sebahagian daripada
barang belian mereka dan kekerapan mereka membuat pembelian tersebut dalam tempoh
tiga bulan terakhir. Produk tiruan ditakrif sebagai peniruan barangan berjenama secara
tidak sah. Produk tiruan merangkumi sebarang produk yang tidak mewakili secara sah
mana-mana tanda niaga pengusaha atau nama dagangan dan serupa atau sama salinan
seperti produk yang ditanda niagakan yang ditawarkan dalam pasaran. Dalam kajian ini,

penyelidik hanya memberi tumpuan kepada produk tiruan yang tidak mengelirukan (non-
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deceptive), iaitu dalam situasi apabila pengguna sedar tentang asal usul dan kualiti rendah
sesuatu produk dan pengguna sedar bahawa produk tersebut merupakan produk tiruan.
Kajian ini menyelidik faktor-faktor yang mempengaruhi niat pengguna dan tingkah laku
pembelian terhadap produk tiruan. Terdapat enam objektif dalam kajian ini. Objektif
pertama mengukur tahap tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan penguna
di Malaysia. Objektif kajian yang kedua meneliti sama ada niat untuk membeli produk
tirnan mempengaruhi tingkah laku pengguna untuk membeli produk tiruan. Objektif
kajian yang ketiga pula mengkaji kesan penyederhana pengalaman lepas terhadap
hubungan antara niat dengan tingkah laku pembelian produk tiruan. Objektif yang
keempat mengenal pasti pengaruh sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan tingkah
laku terhadap niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia.
Objektif yang kelima mengkaji pengaruh tanggapan kawalan tingkah laku terhadap
tingkah laku pembelian produk tiruan, manakala objektif yang terakhir pula meneliti
peranan pencelah jangkaan rasa bersalah terhadap hubungan antara sikap dengan niat

untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia.

Berdasarkan objektif kajian, kajian ini dijalankan untuk menjawab enam persoalan
kajian, 1aitu (i) Apakah tahap tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan
pengguna Malaysia?, (i1) Apakah hubungan antara niat dengan tingkah laku pembelian
produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia?, (iii)) Adakah pengalaman lepas

menyederhanakan hubungan antara niat dengan tingkah laku pembelian produk tiruan?,
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(iv) Adakah sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan tingkah laku mempengaruhi
niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia?, (v) Adakah
tanggapan kawalan tingkah laku mempengaruhi tingkah laku pembelian produk tiruan
dalam kalangan pengguna di Malaysia? Akhir sekali, (vi) Adakah jangkaan rasa bersalah
mencelah hubungan antara sikap dan niat untuk membeli produk tiruan dalam kalangan

pengguna di Malaysia?

Seperti yang disebutkan dalam Bab 3, data dikutip daripada pengguna Malaysia yang
berumur 18 tahun ke atas yang berkunjung ke pusat jualan produk tiruan di Kuala
Lumpur, Pulau Pinang dan Johor Baharu. Sejumlah 700 kertas soal selidik telah
diedarkan dan sebanyak 625 telah dikembalikan. 485 kertas soal selidik daripada 625
kertas soal selidik yang diterima dilengkapkan oleh pembeli produk tiruan manakala
selebihnya bukan pembeli produk tiruan. Angka ini mewakili 69 peratus kadar respon
(response rate). Walau bagaimanapun, hanya 392 kertas soal selidik yang boleh dan telah

digunakan untuk analisis dan jumlah ini mewakili sebanyak 56 peratus kadar respon.

Reka bentuk penyelidikan kuantitatif diguna pakai untuk mencapai objektif kajian. Data
kemudiannya dianalisis dengan menggunakan perisian Smart-PLS 3.2.0 untuk mengkaji
hubungan yang telah dihipotesiskan dalam model berstruktur. Kedua-dua model, iaitu
model pengukuran dan model berstruktur telah dikenal pasti, dan laluan pekali dinilai

bersama nilai-t bagi ujian signifikan. Bagi menjawab soalan kajian, kajian empirik ini
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mendapati bahawa niat mempunyai hubungan yang kuat dengan tingkah laku pembelian
produk tiruan dan hubungan ini disederhanakan oleh pengalaman lepas. Penyelidik juga
mendapati bahawa niat untuk membeli produk tiruan dipengaruhi oleh sikap dan

pengaruh sosial.

Begitu juga, hubungan antara sikap dengan niat untuk membeli produk tiruan
sebahagiannya dijalin melalui pencelahan jangkaan rasa bersalah. Akhir sekali dan tidak
kurang pentingnya, tanggapan kawalan tingkah laku mempengaruhi secara positif tingkah
laku pembelian produk tiruan tetapi jangkaan kawalan tingkah laku tidak signifikan
dengan niat untuk membeli produk tiruan. Dapatan ini jelas menyokong hampir kesemua
hubungan utama yang dihipotesis, kecuali hubungan antara tanggapan kawalan tingkah

laku dengan niat untuk membeli produk tiruan.

Dapatan bagi persoalan kajian yang pertama memperlihatkan bahawa pengguna Malaysia
mempamerkan tahap tingkah laku yang tinggi dalam pembelian produk tiruan. Bagi
menjawab persoalan kajian yang kedua, analisis yang dijalankan menunjukkan bahawa
hipotesis berkaitan hubungan antara niat pengguna dengan tingkah laku pengguna
sewaktu membeli di sokong, dan hubungan ini adalah positif. Selain daripada hubungan
yang positif, pengaruh niat pengguna yang jelas dalam meramal tingkah laku pengguna
adalah tinggi. Hal ini menguatkan hujah bahawa niat merupakan pemboleh ubah yang

penting untuk meramal tingkah laku pengguna Malaysia dalam pembelian produk tiruan.
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Selain daripada hubungan yang positif antara niat dengan tingkah laku, kajian ini juga
mendapati pengalaman lepas bertindak sebagai penyederhana dalam hubungan antara
kedua-dua pemboleh ubah tersebut dan ini seterusnya menjawab persoalan kajian yang

ketiga.

Berkenaan soalan kajian yang keempat yang berkait dengan pengaruh sikap, pengaruh
sosial, dan tanggapan kawalan tingkah laku terhadap niat pengguna untuk membeli
produk tiruan, kajian ini mendapati bahawa dua daripada tiga pemboleh ubah, iaitu sikap
dan pengaruh sosial, mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap niat untuk membeli
produk tiruan. Satu lagi pemboleh ubah, iaitu tanggapan kawalan tingkah laku pula

menunjukkan tiada pengaruh yang signifikan terhadap niat untuk membeli produk tiruan.

Untuk soalan kajian yang kelima pula, hasil kajian menunjukkan bahawa wujud
hubungan antara tanggapan kawalan tingkah laku dengan tingkah laku pembelian
pengguna. Akhir sekali, untuk persoalan terakhir kajian berhubung peranan pencelah
jangkaan rasa bersalah terhadap hubungan antara sikap dengan niat, dapatan memaparkan
bahawa jangkaan rasa bersalah hanya bertindak sebahagian sahaja sebagai pencelah

hubungan antara sikap dengan niat pengguna untuk membeli produk tiruan.
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5.3  Perbincangan

Bahagian ini memperincikan tingkah laku pengguna dalam pembelian produk tiruan,
pengaruh niat pengguna terhadap tingkah laku pembelian pengguna, peranan
penyederhana pengalaman lepas, pengaruh sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan
tingkah laku terhadap niat pengguna untuk membeli produk tiruan, pengaruh tanggapan
kawalan tingkah laku terhadap tingkah laku pembelian pengguna dan kesan pencelahan
jangkaan bersalah terhadap hubungan antara sikap dengan niat pengguna untuk membeli

produk tiruan.

5.3.1 Tahap Tingkah laku Pembelian Produk Tiruan dalam Kalangan Pengguna
Malaysia

Merujuk persoalan kajian yang pertama, kajian ini menunjukkan bahawa tahap tingkah
laku pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia adalah
memberangsangkan. Hasil kajian ini seiring dengan kajian yang dilaksanakan oleh Leen
dan Ramayah (2006), Haque et al. (2011) dan Norizaton, Mariati dan Salar (2013) yang
melaporkan bahawa majoriti pengguna di Malaysia mempunyai persepsi yang positif
terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan dan sanggup membayar untuk
mendapatkan produk tersebut. Hal ini dapat dibandingkan dengan kajian Darmayanti dan
Boediano (2012) yang memperlihatkan bahawa 64 peratus pengguna di Indonesia
mempunyai pengalaman membeli produk tiruan berjenama dan majoriti daripada mereka

membeli dan mengguna produk tersebut di Indonesia. Dapatan ini disokong oleh Phau et
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al. (2009) dan Chaudy dan Stumpf (2011) yang melaporkan bahawa pengguna memilih
untuk membeli produk tiruan dalam pelbagai kategori. Dapatan kajian ini juga
menunjukkan bahawa dalam konteks Malaysia, pengguna secara majoritinya membeli

produk di antara 1-2 kali sebulan dan kategori produk yang dibeli adalah pelbagai.

Satu alasan kukuh yang mendorong pengguna membeli produk tiruan adalah kerana
harga produk tersebut yang agak rendah meskipun umumnya mereka menyedari bahawa
produk tersebut berkualiti rendah berbanding produk asli (Phau et al., 2009). Ini selari
dengan alasan yang diberikan oleh responden dalam kajian ini dimana majoriti
berpandangan harga pproduk tiruan adalah lebih murah daripada produk asli. Tambahan
pula, kualiti produk tiruan yang semakin baik sejak beberapa tahun ini, hingga sesetengah
produk tiruan menyamai kualiti produk berjenama yang asli (Wilcox, Kim & Sen, 2009)
mungkin turut mendorong permintaan yang tinggi dalam kalangan pengguna,
terutamanya produk yang tidak mengelirukan (non-deceptive). Produk tiruan turut
menambat hati orang ramai yang ingin menonjolkan status mereka tetapi tidak memiliki
kemampuan kewangan untuk melakukan perkara yang sama dengan produk asli. Ini selari
dengan profil responden dalam kajian ini di mana majorinya berpendapatan di bawah
RM3000 sebulan dan dikategorikan berpendapan rendah. Malah, Leen dan Ramayah
(2001) menekankan bahawa keinginan untuk memberikan tanggapan yang terselindung

(imej kuasa, kemewahan dan status seseorang) yang boleh ditonjolkan melalui
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penggunaan produk tiruan, boleh mempengaruhi keputusan pengguna untuk membeli

produk tiruan.

Analisis terhadap pola pembelian produk tiruan dalam kalangan responden kajian
menunjukkan bahawa produk tiruan sering dikaitkan dengan produk yang berharga
murah dan senang diperoleh dalam kalangan responden. Antara sebab utama pengguna
membeli produk tiruan adalah kerana harga produk asli yang mahal, produk asli sukar
diperoleh di kebanyakan lokasi dan sukar untuk tawar-menawar dalam pembelian produk
asli. Walaupun tahap pembelian produk tiruan adalah agak tinggi dalam kalangan
responden, sebahagian mereka berpandangan bahawa tindakan membeli produk tiruan
adalah tetap salah dari segi moral. Antara produk tiruan yang paling kerap dibeli dalam
kalangan responden adalah pakaian dan kasut. Purata kekerapan pengguna membeli
produk tiruan ialah antara 1-3 kali selama 3 bulan yang lepas bulan dan lokasi yang kerap
dikunjungi oleh para pengguna untuk mendapatkan produk tiruan ialah di pasar malam

dan di kawasan up-town/down-town.

5.3.2 Pengaruh Niat Pengguna Terhadap Tingkah Laku Pembelian Produk Tiruan

Persoalan kajian kedua berkait dengan hubungan antara niat pengguna dengan tingkah
laku pembelian produk tiruan. Kajian ini mendapati terdapat pengaruh niat yang
signifikan terhadap tingkah laku dan dapatan ini seiring dengan dapatan yang ditonjolkan

dalam kajian-kajian lepas (cth., Reimenschneider et al., 2011; Fukukawa, 2002; dan Phau
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et al., 2009). Malah, Ajzen (1991) mengusulkan bahawa niat merupakan tingkah laku
yang boleh diramal dan usul ini didokong oleh banyak bukti empirik. Kebanyakan kajian
lepas tentang produk tiruan menjadikan niat sebagai proksi untuk meneliti tingkah laku
dan tidak melihat tingkah laku pembelian yang sebenar (contohnya Triandewi &
Tjiptono, 2013; Darmayanti & Boediano, 2012; Mostafa, 2006; Norizaton et al. 2013).
Oleh itu, tidak semua kajian boleh dibandingkan dengan kajian ini, meskipun kajian-
kajian tersebut mengupayakan teori Tingkah laku Terancang untuk menjelaskan tingkah
laku produk tiruan yang berkaitan. Oleh yang demikian, jika dibandingkan kajian lalu
yang menyelidik tingkah laku niat pembelian, dapat dilihat bahawa penilaian secara
keseluruhan hubungan antara niat dengan tingkah laku dalam kajian ini seiring dengan
hasil yang yang diperoleh dalam kajian-kajian terdahulu dahulu (misalnya,

Reimenschneider et al., 2011; Fukukawa, 2002; dan Phau et al., 2009).

Sebenarnya, kajian ini memperlihatkan bahawa niat mewakili peratusan yang besar dari
segi variasi dalam tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna. Hal
ini memerihalkan bahawa niat pengguna mempunyai kuasa penerangan (explanatory
power) yang tinggi untuk meramal tingkah laku sebenar pengguna dalam pembelian
produk tiruan. Perkara ini mungkin boleh menunjukkan ketekalan dari segi niat
responden untuk melakukan sesuatu dengan tindakan sebenar yang mereka ambil. Ajzen
dan Fishbein (2005) merujuk isu niat yang lemah dalam meramal tingkah laku sebenar

sebagai ketidaktekalan literal (/iteral inconsistency), yakni kecenderungan individu untuk
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tidak melakukan apa-apa yang mereka hasratkan. Penyataan ini menyokong hujah yang
diketengahkan oleh Ozcaglar-Toulouse, Shui dan Shaw (2006) bahawa tingkah laku
berfungsi secara langsung menghubungkan niat individu dengan perlakuan tingkah laku

mereka.

Dapatan ini membuktikan bahawa pengguna memiliki tanggapan yang positif terhadap
produk tiruan dan tingkah laku pembelian mereka yang sebenar bergantung kepada
keyakinan yang kuat bahawa produk tiruan adalah murah, mudah diperoleh, selamat,
setara dengan produk asli dan seiras dengan produk asli. Oleh yang demikian, persepsi
yang baik oleh pengguna terhadap pembelian produk tiruan telah mengubah pilihan
pengguna daripada produk asli kepada produk tiruan. Hubungan yang positif antara niat
dengan tingkah laku pembelian produk tiruan telah mengesahkan lagi dapatan sebelum
ini oleh Su, Lu dan Lin (2012) bahawa niat untuk cetak rompak berkait secara positif
dengan tingkah laku pembelian buku teks tiruan dalam kalangan responden di Taiwan.
Penyataan ini juga seiring dengan dapatan Wu et al. (2013) bahawa niat menjelaskan
secara signifikan penglibatan perjudian oleh para penjudi di China. Akhir sekali, dapatan
ini mengesahkan teori Tingkah laku Terancang bahawa niat merupakan indeks peramal

yang baik untuk tingkah laku (Ajzen, 1991).
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5.3.3 Peranan Penyederhana Pengalaman Terhadap Hubungan antara Niat
dengan Tingkah Laku Pembelian Produk Tiruan

Satu lagi dapatan yang menarik dalam kajian ini melibatkan kesan pengalaman lepas
sebagai agen penyederhana dalam hubungan antara niat dengan tingkah laku pembelian.
Schmitt (1999) menegaskan bahawa pengalaman lepas pelanggan boleh dijelaskan dari
segi keseronokan dalaman dan luaran yang dirasai oleh pelanggan selepas memerhatikan
atau melibatkan diri dalam acara/aktiviti atau menggunakan/membeli produk yang
mendorong pembelian mereka. Pengalaman lepas telah diketahui sebagai faktor yang
berkesan bagi tingkah laku berulang (Schmitt, 1999; Pomery et al., 2009). Oleh sebab itu,
kajian ini telah meninjau kelompangan dalam niat dengan tingkah laku dengan
menganalisis pengalaman pembelian sebagai pendekatan dalaman dan persekitaran

produk tiruan sebagai pendekatan pengalaman luaran.

Oleh yang demikian, persoalan ketiga kajian melibatkan kesan pengalaman lepas sebagai
agen penyederhana antara niat pengguna dengan hubungan tingkah laku pembelian. Pada
bahagian awal kajian ini, hasil kajian menunjukkan bahawa niat pelanggan menerangkan
peratusan yang besar dalam variasi tingkah laku pembelian produk tiruan. Dalam kajian
ini, penyelidik memperkenalkan satu agen penyederhana yang menentukan sebarang

perubahan pada kekuatan hubungan antara niat dengan tingkah laku pembelian produk
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tirnan dalam kalangan pengguna. Hasil kajian memaparkan bahawa wujud kesan
pengalaman lepas sebagai pemboleh ubah penyederhana. Dapatan ini menyamai kajian
lalu yang mengupayakan pengalaman lepas sebagai penentu yang penting dalam konteks
tingkah laku pembelian produk (Hernandez, Jimenez & Martin, 2010; Yeon Kim &
Chung, 2011). Malah, Yoo dan Kee (2009) menunjukkan bahawa pembelian produk
tiruan pada masa lalu mempunyai pengaruh yang positif terhadap pembelian produk
tiruan. Peranan penghubung pengalaman lepas sebagai penyederhana menjelaskan secara
signifikan lompang antara niat dengan tingkah laku. Ini bermakna, bergantung kepada
kekuatan pengalaman lepas yang pengguna mungkin ada sewaktu membeli produk tiruan,
tahap pengalaman mereka mungkin mengubah arah niat mereka yang rendah kepada
tahap tingkah laku pembelian yang lebih tinggi. Ini merupakan dapatan kajian yang
penting kerana ia mempunyai kesan positif terhadap perubahan arah pengguna yang

mempunyai kekuatan niat yang rendah kepada tahap pembelian sebenar yang lebih tinggi.

Satu penjelasan yang boleh diketengahkan tentang tingkah laku pembelian produk tiruan
ialah pengguna berkemungkinan membina persepsi tertentu tentang prestasi produk
tiruan berlandaskan pengalaman yang mereka himpun melalui pembelian produk tiruan
pada masa lalu atau pengetahuan umum mereka berkenaan produk tiruan. Sekiranya
pengguna berpengalaman dalam pembelian produk tiruan, mereka lebih yakin untuk
menilai prestatsi produk tiruan yang mungkin sukar diperoleh sekiranya mereka tidak

biasa dengan produk tiruan.
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5.3.4 Pengaruh Sikap, Pengaruh Sosial dan Tanggapan Kawalan Tingkah laku
terhadap Niat Pembelian Produk Tiruan

Persoalan kajian yang keempat merujuk pengaruh sikap, pengaruh sosial dan tanggapan
kawalan tingkah laku terhadap niat untuk membeli produk tiruan. Berteraskan teori
Tingkah laku Terancang, sebagai teori sokongan, hubungan antara sikap dengan
pengaruh sosial terhadap niat telah disahkan semula, dan perkara ini tergambar dalam
kajian-kajian terdahulu (sebagai contoh, Ang et al., 2001; deMatos et al., 2007; Koklic,
2011; Phau & Teah, 2009). Hasil daripada analisis menunjukkan bahawa sikap dan
pengaruh sosial ketara sebagai peramal yang signifikan terhadap niat pengguna. Apabila
dibandingkan antara kedua-dua pemboleh ubah, pengaruh sosial memainkan peranan
yang lebih besar berbanding sikap dalam mempengaruhi niat untuk membeli produk
tiruan. Hasil dapatan ini sejajar dengan kajian Wu, Lai, Tong dan Tao (2013) yang
mendapati bahawa sikap dan pengaruh sosial mempunyai hubungan yang signifiikan
dengan niat perjudian dalam kalangan responden China. Namun begitu, hasil kajian ini
bercanggah dengan kajian Fukukawa dan Ennew (2010) yang memperlihatkan bahawa
niat untuk terlibat dalam tingkah laku tidak beretika tidak mempunyai hubungan yang
signifikan dengan sikap yang disenangi oleh pengguna untuk bertingkah laku sedemikian

rupa.
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Dengan menggunakan teori Tingkah laku Terancang sebagai teori asas, hubungan antara
sikap dengan niat telah disahkan semula, dan perkara ini sama dengan dapatan yang
diperoleh dalam kajian di negara-negara lain (Chan et al., 2013; Phau et al., 2009;
Budiman, 2012). Kajian ini mendapati bahawa sikap mempunyai kesan besar yang
signifikan terhadap niat responden untuk membeli produk tiruan. Hal ini memperlihatkan
bahawa sikap terhadap produk tiruan mempunyai kuasa penerangan yang kuat terhadap

niat membeli.

Oleh yang demikian, individu yang mempunyai sikap yang menyenangi (favourable
attitude) produk tiruan mempunyai niat yang kuat untuk membeli produck tiruan. Lebih
tinggi skor sikap terhadap produk tiruan, lebih tinggi niat untuk membeli produk tiruan

(Budiman, 2012).

Konstruk sikap yang dikemukakan dalam model ini memerihalkan aspek sikap yang
instrumental, iaitu anggapan manfaat terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan.
Hasil kajian lebih bermakna secara teori kerana semakin kuat persepsi sikap instrumental
seseorang terhadap produk tiruan, maka semakin besar kemungkinan bahawa seseorang

akan membeli produk tiruan pada masa akan datang.

Hasil dapatan kajian juga seiring dengan kajian lampau yang menggunakan teori

Tingkah laku Terancang oleh Ajzen (1975) di mana pemboleh ubah sikap telah secara
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tekal memberi kesan yang kuat terhadap tingkah laku dalam pelbagai konteks yang luas
(Triandewi & Tjiptono, 2013). Kajian terdahulu turut mendapati bahawa sikap
merupakan peramal kognitif sosial yang terkuat dalam menentukan niat untuk bertingkah
laku dalam konteks pemakanan makanan organik (Chen, 2007; Michaelidou & Hassan,
2009), makanan berkhasiat (Tudoran, Olsen & Topico, 2009), membeli belah secara

tallian (Wu, 2003) dan permainan hoki (Cunning & Kwon, 2003).

Kajian ini turut memaparkan bahawa individu yang memiliki sikap menyenangi produk
tiruan memiliki niat yang lebih kuat untuk membeli produk tiruan pada masa hadapan.
Budiman (2012) menunjukkan bahawa semakin kuat sikap responden terhadap produk
tiruan, semakin kuat niat mereka untuk membeli produk tiruan. Barpandukan hakikat
bahawa tugas pemasar adalah untuk mengubah tingkah Ilaku pengguna melalui
pembentukan sikap dan kepercayaan (Kotler & Armstrong, 2011), hasil dapatan kajian
ini mempunyai implikasi yang penting bagi penggubal dasar dan pengeluar produk asli
dalam usaha mereka menentang peniruan produk. Hubungan ini disokong oleh kajian
terdahulu yang menggunakan teori Tingkah laku Terancang dalam konteks pembelian
produk tanpa izin seperti CD muzik dan perisian cetak rompak, dan produk fesyen tiruan
(sebagai contoh Ang et al., 2001; deMatos et al., 2007; Koklic, 2011; Phau & Teah, 2009,
Triandewi & Tjiptono, 2013). Yoo dan Lee (2009) mendedahkan bahawa pelanggan yang
memiliki sikap menyenangi produk tiruan berkemungkinan tidak sedar bahawa

pembelian produk tersebut menjadi masalah sosial dan menguatkan lagi niat untuk
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membeli produk tersebut pada masa akan dating (Hidayat & Diwasari, 2013). Selain
daripada itu, produk tiruan boleh didapati dengan mudah dan secara meluas di pasaran
tempatan. Pelanggan mempunyai peluang dan pilihan yang mencukupi untuk membeli
produk tiruan kerana produk tersebut mudah diperoleh di pasaran tempatan dan di kedai

berjenama yang banyak di kebanyakan bandar di kota dan di desa dalam negara.

Oleh kerana produk tiruan lebih menonjol, lebih banyak dan lebih murah berbanding
produk asli, adanya akses yang mudah untuk mendapatkan produk tiruan ini menguatkan
lagi hubungan antara sikap dengan tingkah laku pembelian produk tiruan. Hasil kajian ini
menyarankan bahawa apabila pelanggan menganggap lebih banyak tekanan/sokongan
luar terlibat dalam pembelian produk tiruan, niat untuk bertingkah laku semakin tinggi.
Dapatan ini turut disokong oleh pandangan Phau et al. (2009) bahawa pelanggan dan
tingkah laku pembelian adalah gambaran kelas sosial mereka dan mereka
berkemungkinan membeli produk tiruan di bawah pengaruh rakan sebaya, kumpulan
rujukan, dan pengguna lain. Umumnya, pengguna cenderung untuk mengaitkan diri

mereka dengan kumpulan sosial semasa di sekeliling mereka.

Oleh itu mereka berkemungkinan membeli produk berjenama yang boleh menonjolkan
status kuasa, kekayaan dan kelas sosial yang diterima oleh masyarakat di sekeliling

mereka. Sekiranya status jenama itu penting kepada pengguna tetapi mereka tidak
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mampu membeli barangan asli yang mahal, mereka berkemungkinan beralih kepada

jenama tiruan sebagai pilihan yang lebih murah berbanding produk asli.

Hasil dapatan ini turut disuarakan oleh Fernandes (2013) dan Hidayat dan Diwasasri
(2013) yang menegaskan bahawa pengguna berkemungkinan membeli produk tiruan di
bawah pengaruh rakan sebaya. Dapatan ini selaras dengan pandangan Fukukawa dan
Ennew (2010) bahawa niat pengguna untuk terlibat dalam tingkah laku tidak beretika
dipengaruhi oleh penilaian positif mereka terhadap perlakuan tingkah laku tersebut.
Kesan pengaruh sosial terhadap niat untuk membeli produk tiruan berkemungkinan
dikaitkan dengan sifat semula jadi pengguna Malaysia pada masa kini. Ramai pengguna
Malaysia menjadi semakin kaya dan keperluan untuk menonjolkan kekayaan tersebut

semakin hebat.

Walau bagaimanapun, jurang antara golongan yang kaya dengan golongan yang miskin
semakin luas meskipun berlaku pertumbuhan ekonomi yang rancak. Keinginan untuk
memilik produk mewah dan berjenama semakin tinggi dan ini menyebabkan para
pengguna membeli semata-mata untuk memperaga belian mereka. Ini menyebabkan
pengguna mencari jalan keluar dengan membeli produk tiruan yang membawa fungsi

yang sama seperti barangan berjenama dan boleh ditonjolkan kepada rakan sebaya.
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Kajian ini menunjukkan bahawa tanggapan kawalan tingkah laku tidak mempunyai
hubungan yang signifikan dengan niat untuk membeli produk tiruan. Namun begitu, hasil
dapatan kajian sedemikian bukan asing dalam kajian berkenaan tingkah laku pembelian
produk tiruan. Hasil kajian yang sama turut dinyatakan oleh pengkaji sebelum ini, iaitu
tanggapan kawalan tingkah laku mungkin tidak signifikan untuk dikaitkan dengan niat
untuk membeli produk tiruan (Phau et al., 2009). Tangapan kawalan tingkah laku tidak
semestinya mengakibatkan niat yang lebih tinggi kerana hakikat bahawa seseorang itu
mampu bertingkah laku tidak bermakna secara automatik beliau berniat untuk berbuat

demikian (Fishbein & Ajzen, 2010).

Walaupun begitu, ketidaksignifikan tanggapan kawalan tingkah laku mempunyai kesan-
kesan lain. Ini bermakna susah atau senang untuk membeli produk tiruan mungkin tidak
menjadi penentu yang signifikan yang mampu mengetengahkan niat untuk membeli
produk tiruan. Kajian yang dikendalikan oleh Zagata dan Lostak (2012) melaporkan
bahawa daripada tiga konstruk teori Tingkah laku Terancang, tanggapan kawalan tingkah
laku mempunyai kesan yang paling lemah terhadap niat untuk membeli. Menurut Guido
(2009), banyak kajian berkenaan niat mendapati tanggapan kawalan tingkah laku sebagai
tidak signifikan di bawah kerangka teori Tingkah laku Terancang kerana kebanyakan
responden yang ditinjau berniat untuk membeli produk kerana pelbagai alasan. Oleh itu,
tahap tanggapan kesusahan mereka membeli produk tidak memberi kesan terhadap niat

mereka untuk membeli. Memandangkan ketekalan tanggapan kawalan tingkah laku tidak
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signifikan terhadap produk tiruan, beberapa orang penyelidik menolak sama sekali

konstruk ini daripada model mereka (Phau et al., 2009).

5.3.5 Pengaruh Tanggapan Kawalan Tingkah laku terhadap Tingkah laku
Pembelian Produk Tiruan

Kajian ini memperincikan hubungan yang positif antara tangapan kawalan tingkah laku
dengan tingkah laku pembelian produk tiruan. Ini bermakna apabila pengguna
mempunyai tanggapan tingkah laku tertentu yang boleh mereka kawal dan boleh
dilaksanakan, maka mereka juga berkemungkinan melibatkan diri dalam tingkah laku
tersebut. Begitulah juga, kajian Khang et al. (2012) turut mendapati bahawa individu
yang mempunyai tanggapan kawalan tingkah laku yang lebih besar berkemungkinan
besar menonjolkan tingkah laku yang lebih besar untuk mengambil bahagian dalam cetak
rompak internet. Dapatan ini juga turut diketengahkan oleh Chiu et al. (2014) yang
mengemukakan bahawa keputusan untuk terlibat dalam pembelian produk tiruan
lazimnya didasari keupayaan anggapan seseorang untuk benar-benar bertingkah laku

sedemikian.
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Chan, Ma dan Wong (2013) turut mendapati bahawa tanggapan kawalan tingkah laku
terhadap aktiviti cetak rompak secara signifikan mempengaruhi peniruan produk perisian.
Sebaliknya, kajian Chan et al. (2013) mendapati bahawa tanggapan kawalan tingkah laku
tidak langsung mempengaruhi secara signifikan terhadap tingkah laku untuk melibatkan
diri dalam aktiviti cetak rompak perisian di China. Hasil kajian ini juga bertentangan
dengan kajian Riemenschneider, Leonard dan Manly (2011) yang menunjukkan bahawa
tanggapan kawalan tingkah laku sebagai tidak signifikan dengan tingkah laku pelajar

dalam penciplakan internet.

Hasil kajian ini memberi makna yang logik seperti yang dijangkakan memandangkan
semakin kuat keyakinan diri, semakin kurang halangan yang dijangka oleh seseorang dan
semakin banyak sumber serta peluang yang seseorang individu sangka dia miliki, maka
semakin tinggi kecenderungan individu tersebut untuk membeli produk tiruan. Konsep
tangapan kawalan tingkah laku dispekulasi sebagai mempunyai kaitan dengan cara
sampel melihat harga produk tiruan sedia ada dalam pasaran atau kemampuan dan
kemudahan mereka untuk membeli produk tersebut. Persepsi sebegini mungkin memberi
kesan kepada tingkah laku mereka untuk terus membeli produk tersebut pada masa
hadapan. Satu daripada keterangan yang mungkin boleh digunakan untuk menjelaskan
kesan signifikan tanggapan kawalan tingkah laku terhadap tingkah laku ialah kerana

kemampuan dan kemudahan memperoleh produk tiruan yang mungkin secara tak
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langsung memberi kesan terhadap cara mereka memberi tanggapan terhadap produk

tiruan semasa membeli produk tersebut.

Oleh kerana produk tiruan lebih menonjol dan wujud secara meluas berbanding produk
asli di sesetengah negara, kemudahan untuk memperoleh produk tiruan menguatkan lagi
tingkah laku untuk memilih jenis produk ini berbanding produk yang asli. (Phau et al.,

2009).

5.3.6 Kesan Pencelah Jangkaan Bersalah ke atas Hubungan antara Sikap dan Niat
untuk Membeli Produk Tiruan

Meskipun rasa bersalah dianggap secara umum berlaku selepas pembelian (Bray, Johns
& Kilburn, 2011), kajian ini mendapati bahawa rasa bersalah yang dijangkakan bertindak
sebagai sebahagian pencelah antara sikap dengan niat untuk membeli produk tiruan.
Kajian ini memperlihatkan bahawa niat pengguna untuk membeli produk tiruan
dipengaruhi secara positif oleh sikap mereka terhadap produk tiruan secara langsung
mahu pun tidak langsung melalui perasaan bersalah yang dijangkakan. Hasil kajian ini
sejajar dengan Steenhault dan Kenhove’s (2006) dan Antonetti dan Maklan (2014) yang
menekankan bahawa niat pelanggan yang beretika dalam situasi yang boleh dipersoalkan
adalah dipengaruhi secara positif oleh kepercayaan, secara langsung mahupun tidak

melalui rasa bersalah yang dijangkakan.
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Peranan pencelah jangkaan bersalah didapati tekal dan seiring dengan dapatan kajian oleh
Su, Lu dan Lin (2011) yang mendedahkan bahawa kesan sikap pengguna dan niat cetak
rompak buku teks dalam kalangan pelajar Taiwan dibantu oleh agen pencelah rasa
bersalah yang dijangkakan. Demikian juga, Elgaaied (2012) turut mengemukakan
bahawa sebahagian rasa bersalah yang dijangkakan bertindak sebagai pencelah dalam
hubungan antara kesedaran tentang kesan negatif dengan niat untuk mengitar semula
dalam kalangan pengguna di Perancis. Dapatan kajian menyokong cadangan bahawa
pengguna tidak membuat keputusan yang betul-betul rasional tetapi emosi terlibat dalam
keputusan tingkah laku (Laros & Steenkamp, 2005) dan dapatan kajian oleh Bakar, Lee
dan Hashim (2013) memperlihatkan bahawa rasa bersalah yang dijangkakan membantu
pengguna membuat keputusan pembelian yang melibatkan isu agama dan etika. Kajian
ini turut mendedahkan bahawa lebih ramai orang menjangkakan rasa bersalah bila
membeli produk tiruan, membuatkan mereka kurang berniat untuk membeli produk
tiruan pada masa hadapan. Dalam memfokus kepada aspek emosi pembuatan keputusan,
kajian ini mendapati bahawa pemikiran tentang kesan negatif yang boleh terhasil
daripada keputusan yang dibuat boleh mencetuskan jangkaan emosi yang negatif yang
boleh menghalang pengguna daripada beberapa tindakan tidak beretika yang
dijangkakan. Perkara ini berlaku kerana apabila pengguna berhadapan dengan situasi
yang boleh dipersoalkan secara etika, mereka akan menjangkakan sebarang perasaan
bersalah yang diputuskan dan mengambil kira perasaan tersebut apabila membuat

keputusan.
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5.4  Sumbangan Kajian

Kajian ini memberi beberapa sumbangan yang signifikan. Bahagian ini mengetengahkan
sumbangan utama kajian ini. Pertama, perbincangan meliputi sumbangan terhadap teori.
Ini diikuti oleh sumbangan terhadap pengurusan. Implikasi kajian secara teori dan

pengurusan akan turut dibincangkan.

5.4.1 Sumbangan Teori

Kajian ini bermatlamat untuk membina kefahaman tentang niat pengguna dan tingkah
laku pembelian produk tiruan. Sumbangan utama kajian ini ialah menyelidik secara
empirik aplikasi teori Tingkah laku Terancang dalam konteks tingkah laku pembelian
tidak beretika (iaitu tingkah laku pembelian produk tiruan) dan menentukan kekuatan
tersendiri penentu-penentu tersebut, iaitu sikap, pengaruh sosial dan tanggapan kawalan
tingkah laku. Keseluruhan kajian dikendalikan dengan menggunakan kerangka teori
Tingkah laku Terancang bagi memahami kesan pelbagai peramal niat pembelian dalam
konteks produk tiruan yang berakhir dengan tingkah laku pembelian. Berdasarkan teori
ini, satu rangka penyelidikan yang komprehensif telah dibina dan dikaji dengan bantuan

Model Partial Least Square (PLS).
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Hasil kajian mendapati bahawa model teori Tingkah laku Terancang yang diubah suai
dan disarankan dalam kajian ini meramal dan menerangkan niat dan tingkah laku untuk
membeli produk tiruan dalam kalangan pengguna di Malaysia. Hasil kajian menunjukkan
kesahihan teori Tingkah laku Terancang seperti yang diterapkan kepada kumpulan
tingkah laku tidak beretika seperti pembelian produk tiruan. Dapatan ini menyediakan
asas teori yang lebih kukuh untuk kajian tingkah laku tidak beretika. Oleh itu, kajian ini
menyumbang kepada perspektif teoretis apabila model teori Tingkahlaku Terancang
boleh diupayakan dalam pelbagai konteks dan latar berkenaan kajian tingkah laku
pengguna. Yang lebih penting lagi ialah tidak seperti kajian lain yang menyelidik hanya
sebahagian daripada teori Tingkah laku Terancang (Su, Lu & Lin, 2013; Wang et al.,
2009; Budiman, 2012), kajian ini turut menilai semua komponen teori tersebut dan kuasa
penerangan untuk meramalkan tingkah laku individu dan menggabungkan dua pemboleh
ubah tambahan ke dalam teori yang secara umumnya dikenali bagi membincangkan
tingkah laku pengguna. Ini merupakan sumbangan bagi menambah baik tahap ramalan

dan penerapan teori Tingkah laku Terancang.

Dengan menggunakan teori Tingkah laku Terancang, kebanyakan kosa ilmu yang ada
lebih banyak memberikan tumpuan kepada peramal niat dengan berteraskan teori bahawa
sikap lebih berpengaruh dalam menentukan niat pengguna. Kajian ini menunjukkan
kepentingan memandang ke hadapan berbanding paradigma yang lebih tradisional

tentang niat untuk memahami dengan lebih baik tentang cara tingkah laku pengguna yang
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tidak beretika seperti peniruan produk mungkin boleh dihalang. Kajian ini memberi
penekanan kepada kepentingan pengalaman emosi rasa bersalah dalam konteks tingkah

laku pengguna.

Tambahan lagi, gagasan tentang emosi yang dijangkakan agak baru dalam kajian
pengguna dan tingkah laku. Kebanyakan penulis memberi tumpuan kepada rasa kesalan
sesudah pembelian (contohnya Sanberg & Conner, 2008; Shih & Schau, 2011) dalam
tingkah laku pembelian pengguna. Selaras dengan saranan yang dikemukakan oleh
Tangney dan Dearing (2002), kajian ini melanjutkan julat emosi negatif yang
dijangkakan yang berpotensi untuk mempengaruhi sikap dan niat pengguna dengan
meneliti kesan pencelah jangkaan rasa bersalah. Sehubungan dengan itu, berbanding
kajian terdahulu yang cuba meluaskan kerangka pembuatan keputusan umum dengan
menggabungkan emosi yang dijangkakan sebagai peramal ke atas niat, kajian ini
mendalami model pembuatan keputusan dengan memperkenalkan jangkaan rasa bersalah
sebagai pemboleh ubah yang meluaskan pemahaman tentang mekanisme teoritis. Hal ini
memperlihatkan satu pendekatan alternatif yang lebih menarik untuk menyelidik aspek

emosi (Steenhaut & Kenhove, 2006; Chang, 2011).

Selain itu, penelitian tentang peranan jangkaan bersalah dalam mempengaruhi tingkah
laku pembelian membolehkan penyelidik menjawab persoalan daripada pengkaji

terdahulu (Cotte, Coulter & Moore, 2005; Antonetti & Maklan, 2013) yang menegaskan
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bahawa walaupun bentuk lain rasa bersalah telah dikaji dengan meluas, rasa bersalah
yang dijangkakan dan keupayaannya memandu tingkah laku agak kurang dikaji (Peloza,
White & Shang, 2013). Kajian ini menjawab persoalan tersebut dengan meneliti cara

jangkaan rasa bersalah membentuk sikap dan niat pengguna dalam membuat pembelian.

Dapatan dalam kajian ini juga melibatkan hubungan antara niat pengguna dengan tingkah
laku pembelian. Kajian ini mendapati bahawa sumbangan niat pengguna terhadap
pembelian mereka adalah signifikan. Hasil kajian ini menyumbang kepada hubungan
teori antara niat dengan tingkah laku pembelian dalam kalangan pengguna yang
diabaikan oleh pengkaji terdahulu dalam ruang kajian ini, seperti Darmayanti dan
Boediona (2012), Norizatin et al. (2013), Sahin dan Atilgan (2011). Ozcaglar-Toulouse et
al. (2006) mencadangkan bahawa tingkah laku disifatkan sebagai fungsi secara langsung
niat individu untuk bertingkah laku. Namun, Ajzen et al. (2004) memberi amaran
bahawa “penelitian yang bergantung kepada niat sebagai proksi tingkah laku sebenar
mestilah ditafsirkan dengan berhati-hati”. Oleh itu, kajian ini mengutarakan perbezaan ini
melalui penelitian pengaruh niat terhadap tingkah laku dalam konteks tingkah laku
pembelian yang tidak beretika. Pandangan ini bermakna kerana ia meluaskan
pengetahuan empirik berkenaan tingkah laku pembelian produk tiruan dengan
menegaskan bahawa hubungan positif yang signifikan berlaku antara niat dengan tingkah
laku pembelian. Pandangan ini menepis hujah bahawa niat merupakan peramal tingkah

laku yang lemah (Carrington, Neville & Whitwell, 2010). Carrinton et al. (2010)
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mengajukan pendapat bahawa pemahaman tentang jurang antara niat yang ingin
dilaksanakan pengguna dengan perlakuan sebenar semasa membeli, dan pemahaman
tentang cara merapatkan jurang ini merupakan objektif akademik, pengurusan dan sosial.
Oleh yang demikian, tegas Aleassa et al. (2011), satu pendekatan yang boleh
mengembangkan lagi kebolehan meramal dan kuasa penerangan teori Tingkah laku
Terancang dalam konteks produk tiruan adalah dengan meneliti pemboleh ubah yang
mungkin membantu hubungan antara niat dengan tingkah laku. Kajian ini menunjukkan
bahawa pengalaman lepas memainkan peranan yang signifikan dalam menyederhanakan
hubungan antara niat dengan tingkah laku pembelian produk tiruan. Setakat yang
diketahui oleh penyelidik, kesan penyederhana belum lagi dikaji secara meluas dalam
kajian tentang peniruan produk. Oleh itu, kajian ini mampu melanjutkan perbincangan
tentang teori Tingkah laku Terancang dengan menambah satu agen penyederhana dengan

pemboleh ubah yang menghubungkan niat dengan tingkah laku pembelian produk tiruan.

Berdasarkan kajian sebelum ini yang dikendalikan di negara Barat tentang faktor yang
mempengaruhi niat pengguna dan tingkah laku pembelian terhadap produk tiruan, kajian
ini memerihalkan bahawa faktor tersebut turut wujud dalam konteks Malaysia. Oleh itu,
kajian ini memperlihatkan bahawa hasil kajian dari negara Barat boleh diterapkan secara
umum kepada latar lokasi yang lain seperti di Malaysia. Oleh yang demikian, kajian ini
juga mewajarkan usaha untuk meneliti dapatan kajian Barat dengan mengupayakan

sampel tempatan.
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5.4.2 Implikasi Pengurusan

Dapatan kajian ini mengemukakan beberapa gagasan penting tentang tingkah laku
pengguna Malaysia dalam pembelian produk tiruan. Berdasarkan dapatan yang diperoleh,
kajian ini mengetengahkan beberapa saranan dengan harapan saranan ini boleh
membantu membanteras peniruan produk. Hasil dapatan mengusulkan beberapa
implikasi tentang langkah-langkah yang boleh diambil oleh penggubal dasar (kerajaan),
pengeluar dan pemasar dalam industri perusahaan untuk melancarkan kempen yang
berkesan dan menghasilkan strategi bagi mencetus kesedaran dan menghalang pengguna

daripada membeli produk tiruan.

Pada bahagian awal, kajian ini telah menegaskan bahawa peniruan produk telah menjadi
masalah ekonomi global yang tidak mungkin dapat diatasi dalam tempoh yang singkat.
Perlu dinyatakan bahawa pendirian tentang anti-peniruan produk pada peringkat global
semakin tegas. Walaupun begitu, untuk berjaya, ia memerlukan perancangan jangka
panjang dan pelaksanaan strategi yang sesuai dengan sasaran pengguna dan pembekal.
Oleh itu, penting bagi pengurus untuk memahami asas sikap pengguna dan tingkah laku
pembelian produk tiruan bagi mengatasi wabak pembelian produk tiruan. Oleh kerana
sikap terhadap produk tiruan dan pengaruh sosial mempengaruhi hasrat pengguna untuk
membeli produk tiruan, maka membina sikap yang negatif terhadap produk tiruan dan
mencapai persetujuan dalam kalangan rakan sebaya merupakan satu daripada kaedah

yang boleh menghalang pembelian produk tiruan. Salah satu jalan penyelesaian yang
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boleh diambil ialah dengan menguatkan kefahaman pengguna terhadap peniruan produk
melalui pendidikan. Oleh kerana majoriti responden kajian ini berpendidikan sekurang-
kurangnya sekolah menengah, usaha untuk menguatkan kefahaman ini bukanlah satu
tugas yang sukar kerana mereka mempunyai asas pendidikan. Selain itu, pendidikan etika
secara khusus yang diberikan kepada generasi muda merupakan satu lagi cara
penyelesaian. Oleh Gagasan bahawa peniruan produk bukan hanya menyalahi undang-
undang tetapi juga merosakkan industri seperti muzik mungkin boleh memperbetulkan

sikap mereka terhadap peniruan produk.

Penyelidik terdahulu telah mencadangkan bahawa pengguna selalunya kurang
dimaklumkan tentang kemudaratan pemerdagangan produk tiruan (Prendergast et al.,
2002; Phau et al., 2009). Lebih banyak usaha bersepadu harus diambil untuk mendidik
pengguna tentang kesan negatif tindakan pembelian mereka ke atas ekonomi (Nia &
Zaichkowsky, 2000). Mesej demi mendidik mereka tentang peniruan produk mesti
dibentuk sehingga pengguna sedar bahawa membeli “barangan tiruan sebenarnya tidak
memberi pulangan nilai wang malah sebaliknya merugikan wang anda”. Program
pendidikan sebegini seharusnya tidak terbatas di sekolah sahaja, tetapi juga perlu

melibatkan pelbagai kategori pengguna.

Wang et al. (2005) mencadangkan bahawa tidak mustahil untuk kita membangkitkan rasa

empati dalam kalangan pengguna dengan menempatkan lebih banyak “wajah manusia”
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tentang kesan kerosakan peniruan produk. Usaha ini dapat dicapai melalui pengiklanan
yang menyasarkan pengguna yang berbelanja besar yang berusia antara 25 hingga 34
tahun (Phau & Teah, 2009; Prendergast et al., 2002). Profil responden kajian ini
menunjukkan bahawa majoriti pembeli produk tiruan adalah di bawah 40 tahun, jadi
golongan ini wajar dijadikan sebagai sasaran pengiklanan untuk menyedarkan kesalahan

membeli produk tiruan.

Peranan penting pengaruh sosial dalam membentuk hasrat pengguna untuk membeli
produk tiruan memberikan lebih banyak idea kepada pengeluar produk asli untuk
menyusun strategi kempen anti-peniruan produk. Hal ini memperlihatkan bahawa campur
tangan untuk menghalang pembelian seharusnya disasarkan secara pemujukan melalui
rakan sebaya dan kumpulan sosial. Penting bagi syarikat jenama mewah untuk

menyasarkan dengan betul pengguna yang dipengaruhi oleh masyarakat sekitar.

Oleh itu, hasil kajian menekankan peri pentingnya pengiklanan tentang jenama produk
atau produk asli direncanakan dengan betul serta menarik hati pengguna. Satu cara untuk
menghalang penggunaan produk tiruan ialah dengan memberi penekanan kepada ime;j
peribadi (Zhou & Belk, 2004). Pengguna yang menghargai dan menilai pandangan orang
lain dan bercita-cita untuk dikaitkan dengan rakan sebaya mereka akan terkesan
sekiranya mereka didapati menggunakan atau membeli produk tiruan atau produk palsu.

Mungkin “rasa malu” boleh menjadi penghalang kepada penggunaan produk tiruan.
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Perkara ini seharusnya disampaikan dengan jelas kepada pengguna sasaran. Rujukan
penting yang dikenal pasti yang mempengaruhi keputusan pembelian produk tiruan
seseorang ialah “kawan”, “keluarga” dan “rakan sebaya”. Hasil kajian ini membekalkan
penggubal dasar dan pengusaha produk asli di Malaysia dengan pandangan yang berguna
untuk memilih pemimpin pandangan yang sesuai bagi menyebarkan mesej anti-
penggunaan produk tiruan kepada pengguna. Sebagai contoh, mereka mungkin
memaparkan iklan anti penggunaan produk tiruan dalam perhimpunan sosial yang mana
beberapa orang ahli rakan sebaya (kawan) berkongsi dengan yang lain pengalaman buruk
mereka berkenaan produk tiruan. Penggunaan rujukan penting bagi menyampaikan mese;j
kepada pembeli produk tiruan tentang kualiti rendah, kesan bahaya penggunaan produk
tirnan kepada kesihatan, dan fungsi kegunaan produk tiruan yang semakin teruk
(misalnya masalah teknikal, kerosakan pada perkakasan, stigma moral) boleh

menguatkan lagi tahap pemujukan mese;.

Hasil kajian mengenal pasti pengaruh yang signifikan tanggapan kawalan tingkah laku
terhadap tingkah laku pembelian produk tiruan. Bagi menghalang pembeli produk tiruan,
kerajaan dan pengeluar produk asli perlu menurunkan tanggapan kawalan tingkah laku
yang berkait dengan pembelian produk tiruan. Kajian ini pula mengenal pasti bahawa
tanggapan kawalan tingkah laku bergantung kepada tanggapan pembeli produk tiruan
sama ada senang atau susah melakukan tingkah laku membeli produk tiruan.

Memandangkan sukar untuk kita sama sekali menghalang pengguna daripada membeli
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produk tiruan, kerajaan dan pengusaha produk asli seharusnya memberi perhatian kepada
faktor “peluang” dan “sumber” bagi meningkatkan halangan bersifat situasi terhadap

pembeli produk tiruan.

Oleh itu, penting bagi pihak berkuasa yang bertanggungjawab untuk menghalang
sebarang usaha peniruan produk yang dianjurkan oleh petualang yang tidak beretika
(Chang, 1998). Sebagai contoh, dalam kes cetak rompak perisian, bagi menambah
kemudahan memperolehi perisian berlesen “yang boleh disalin”, pencipta perisian asli
boleh menggunakan prosedur pengaktifan bagi mengesahkan pengguna dan menjamin
kepatuhan mereka dengan perjanjian lessen yang berkaitan (cth. Microsoft). Kerajaan
juga perlu menumpukan fokus kepada lebih banyak sumber dan bekerja dengan lebih
dekat dengan pengusaha produk asli bagi meluaskan kuantiti dan kualiti pegawai
penguatkuasaannya. Dalam program komunikasi/pendidikan anti-peniruan produk,
kerajaan seharusnya mentakrif dan menyampaikan secara jelas kepada pengguna tentang

liabiliti perundangan yang bakal dihadapi oleh pembeli produk tiruan.

Pendekatan komunikasi yang mendesak dan penguatkuasaan yang diperkukuh akan
meningkatkan “ketentuan hukuman”; iaitu istilah yang dicipta oleh oleh Peace et al
(2003) and Chan et al. (2013), dan akan mengurangkan keupayaan anggapan individu

untuk terlibat dalam pembelian produk tiruan.
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Dalam kajian ini, penyelidik menggagaskan fahaman tentang rasa bersalah yang
dijangkakan sebagai sebahagian daripada tingkah laku keputusan pembelian pengguna.
Hasil kajian ini mungkin penting dan relevan kepada pihak pengurusan untuk
mengurangkan salah laku pengguna, iaitu penggunaan produk tiruan. Dalam hal ini, firma
boleh merangka strategi yang tidak menggalakkan pengguna untuk membeli produk
tiruan. Strategi tersebut boleh mempengaruhi pengalaman emosi, khususnya rasa bersalah
yang dijangkakan. Satu cara untuk melaksanakan hal ini ialah menerusi penggunaan daya
tarikan rasa bersalah (iaitu tarikan melalui pengiklan yang cuba membuat pengguna
berasa bersalah bagi mempengaruhi tingkah laku mereka). Keberkesanan dan impak
tingkah laku dalam iklan berbentuk sebegini pernah didokumenkan oleh pelbagai
penyelidik (Chang, 2011; Chang, 2012, Chang & Chen, 2010). Malah Lindsey (2006)
telah memberi penekanan kepada keberkesanan daya tarikan yang menggunakan rasa
bersalah yang dijangkakan sebagai motivasi kelakuan. Hasil penyelidikan sebelum ini
boleh memberikan panduan yang berguna untuk mereka daya tarikan bagi menghalang
tingkah laku pengguna yang tidak beretika. Sebagai contoh, dalam persekitaran runcit,
seseorang itu mungkin membuat tayangan keputusan pembelian bagi merangsang rasa
bersalah yang dijangkakan pada diri pengguna disertai oleh kemungkinan mereka terlibat
dalam tindakan tidak beretika dengan memberi penekanan kepada kesan negatif yang

mungkin timbul.
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Selain itu, perlindungan harta intelek mungkin boleh mendapat manfaat daripada strategi
komunikasi sedemikian apabila perkaitan dibuat dengan golongan yang terkesan dengan
memberi penekanan kepada kemudaratan interpersonal. Oleh kerana ramai pengguna
yang tidak tahu bahawa mereka melanggar undang-undang hak cipta, misalnya apabila
mereka terlibat dengan muzik cetak rompak (Chan et al., 2013; Wang et al., 2009),
tindakan meningkatkan jangkaan bersalah pengguna dengan menekankan kemudaratan
yang dialami oleh golongan artis mungkin dapat mengubah pandangan orang ramai

bahawa tindakan mereka tidak memudaratkan oleh lain.

Yang penting lagi ialah kerajaan dan pengeluar produk berjenama mewah harus
bekerjasama untuk mendidik orang ramai tentang kesan negatif peniruan produk dan
bahaya kesihatan yang akan wujud lantaran produk tiruan tidak mempunyai jaminan
kualiti dan keselamatan (Phau et al., 2009). Walaupun berguna untuk kita menanam rasa
takut melalui tindakan penalti dan hukuman jenayah, dimensi lain untuk menukar tingkah
laku pengguna mungkin perlu diberi perhatian. Selain itu, untuk menasihati “pembeli”
dan “penjual” untuk tidak terlibat dalam aktiviti yang berkait dengan cetak rompak,
kerajaan perlu menguatkuasa dasar yang membolehkan kedua-dua belah pihak dihukum
sekiranya ditangkap. Strategi sedemikian menegaskan bahawa “pembekal” dan “penjual”

dipertanggungjawabkan atas tindakan mereka.
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Kerajaan, pengusaha dan pihak lain yang terlibat perlu mencari jalan untuk tidak
menggalak pengguna membeli produk tiruan. Sekali seseorang pengguna mencuba
produk tiruan dan menjadi biasa dengan produk tiruan, maka sukar untuk kita
menghentikan peniruan produk. Usaha pembanterasan ini memerlukan penguatkuasaan
undang-undang yang tekal dan kukuk untuk melindungi harta hak intelek. Penguatkusaan
undang-undang perlu dilaksanakan bukan hanya ke atas pengusaha, pengedar, penjual
malah pembeli. Apabila penguatkuasaan ini dilaksanakan, ia akan menyumbang kepada
pembinaan sikap yang negatif terhadap produk tiruan dalam kalangan pengguna dan

seterusnya mengurangkan hasrat mereka untuk membeli produk tiruan.

Penting untuk dinyatakan di sini bahawa masalah cetak rompak bukan hanya terletak di
bahu pengusaha sahaja malah dalam kalangan pengguna produk tiruan juga (Phau et al.,
2009). Kajian sebelum ini mendapati sikap integriti pengguna terhadap jenama tiruan
dipengaruhi secara negatif oleh persepsi bahawa pengusaha yang berkuasa dan berjenama
asli mengambil keuntungan secara berlebihan dengan mengenakan harga yang sangat
tinggi (Penz & Stottinger, 2005, Triandwi & Tjiptono, 2013). Kesannya, pelanggan
mewajarkan tindakan mereka membeli produk tiruan dengan menegaskan bahawa
mereka tidak melakukan sebarang kesalahan dan seharusnya penjual produk tiruan yang
perlu dipersalahkan. Mentaliti ini dapat diatasi sekiranya pengusaha produk asli terlibat
dalam tindakan sosial yang lebih bertanggungjawab bagi mengimbangi persepsi

pengguna yang mereka telah dieksploitasi (Phau & Teah, 2009). Inilah masanya kerajaan
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menguatkuasakan peraturan untuk menghukum penjual dan pembeli produk tiruan.
Tindakan ini dapat menjamin kedua-dua belah pihak yang mereka sebenarnya
menyemarakkan industri cetak rompak dan mereka akan dipertanggung jawabkan atas

tindakan mereka.

5.5  Batasan dan Cadangan untuk Kajian akan Datang

Terdapat beberapa batasan kajian yang boleh ditambah baik untuk kajian pada masa akan
datang.  Kajian ini dikendalikan dengan menggunakan kaedah pintasan yang
menghadkan jumlah populasi yang boleh dicapai. Mereka yang membeli
berkemungkinan bukan pembeli lazim di lokasi terpilih tetapi terlibat dalam pasar
borong, pasar malam atau jual beli secara talian di mana produk tiruan banyak dijual.
Oleh kerana kajian ini merupakan gambaran keseluruhan pengguna Malaysia yang
berurus niaga di kawasan-kawasan penting yang menjual produk tiruan, penglibatan
populasi di kawasan lain di Malaysia yang berlatar belakangkan kumpulan sosio ekonomi

yang berbeza di negeri lain berkemungkinan menghasilkan dapatan yang berbeza.

Dalam bab lalu, kajian ini telah membincangkan tinjauan terhadap tingkah laku pengguna
terhadap produk tiruan secara umum. Oleh itu, persoalan yang merujuk semua konstruk
kajian merujuk konsep umum produk tiruan tanpa mengambil kira kategori produk tiruan

yang berbeza. Walaupun begitu, Phau dan Teah (2009) menegaskan bahawa produk
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tiruan harus diteliti sebagai kategori yang berbeza dan bukan sebagai satu kumpulan yang
sama. Oleh yang demikian, kajian pada masa hadapan harus memfokuskan kepada
produk tiruan tertentu dengan komponen unik terasing seperti barangan mewah, fesyen,
kosmetik dan barang ganti. Hasilnya, pelbagai kategori produk tiruan mungkin

mempunyai kesan yang berbeza terhadap tingkah laku pembelian pengguna.

Dari aspek metodologi, batasan kajian melibatkan pemilihan sampel. Kutipan data
dihadkan hanya kepada kawasan-kawasan utama produk tiruan, terutamanya di Kuala
Lumpur, Pulau Pinang dan Johor Baharu. Meskipun penyelidik berjaya mendapatkan
responden yang mewakili kebanyakan negeri di Malaysia, ia tidak menggambarkan
keseluruhan populasi di Malaysia. Oleh yang demikian, data yang diperoleh tidak boleh

digunakan untuk membuat generalisasi tentang keseluruhan populasi di Malaysia.

Oleh itu, kajian pada masa hadapan perlu merangkumi pengumpulan data di negeri-
negeri lain bagi mewakili gambaran sebenar produk tiruan di Malaysia. Tambahan pula,
data yang digunakan dalam kajian ini, diperoleh secara rawak daripada pengguna dewasa
(berumur 18 tahun ke atas) yang membeli belah di beberapa kawasan utama produk
tiruan di Kuala Lumpur, Pulau Pinang dan Johor Baharu. Kajian pada masa hadapan akan
lebih praktikal sekiranya sampel yang lebih luas daripada pengguna dewasa, remaja

dan/atau pelajar kolej/universiti dapat diperoleh.
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Berdasarkan anggapan bahawa agen penentu adalah stabil, kajian ini melibatkan rekaan
keratan rentas dan pemboleh ubah yang bergantung kepada laporan kendiri yang bersifat
subjektif yang mengukur tingkah laku lampau pengguna. Walaupun rekaan keratan rentas
berkemungkinan memberi kesan kepada soal selidik untuk lebih menyimpang yang
mungkin menambahkan hubungan antara pemboleh ubah (Budd, 1987), namun kajian ini
telah mengguna suai skala yang mantap dan boleh dipercayai untuk kebanyakan
pemboleh ubah. Selain itu, kajian rintis dikendalikan bagi mengesahkan
kebolehpercayaan soal selidik dan tiada perulangan (replication) pemboleh ubah.
Sungguhpun kajian ini menggunakan pendekatan kuantitatif semata-mata, tinjauan lanjut
yang menggunakan pendekatan kualitatif untuk meneliti tingkah laku pembelian

pengguna terhadap produk tiruan boleh memberi pandangan yang lebih mendalam.

Akhir sekali, efikasi model teori Tingkah laku Terancang yang diubah suai untuk
meramalkan niat dan tingkah laku terhadap produk tiruan dalam sampel Malaysia
mungkin menyediakan kerangka yang berguna untuk kajian lanjut tentang ranah tingkah

laku.

Hasil kajian ini, sebagai contoh, memperincikan bahawa konstruk yang berbeza
memberikan impak yang berbeza kepada niat dan tingkah laku untuk membeli produk
tiruan. Oleh itu, konstruk yang menerangkan pelbagai tingkah laku yang minimum perlu

digantikan dengan konstruk lain untuk kajian pada masa akan datang.
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5.6 Rumusan

Kesimpulannya, kajian ini mengetengahkan satu konsep yang jelas dan membuat
pengesahan secara empirik tentang model integrasi berkaitan sikap, pengaruh sosial,
tanggapan kawalan tingkah laku, jangkaan rasa bersalah dan pengalaman lepas untuk
meramal niat pengguna dan tingkah laku pembelian terhadap produk tiruan. Kajian ini
memperlihatkan kesahihan dalam pengukuran dan efikasi ramalan model integrasi yang
diusul dengan menerapkan teknik statistik yang kukuh, yang boleh digunakan sebagai
kerangka yang meyakinkan untuk meneliti tingkah laku tidak beretika yang lain seperti

mencuri, perjudian dan pemulangan barangan bagi mendapatkan kembali wang.

Hasil kajian secara empirik dalam kajian ini menunjukkan bahawa sikap positif
pengguna, pengaruh sosial dan tanggpan kawalan tingkah laku merupakan penentu bagi
pengguna untuk membentuk niat membeli produk tiruan. Pengaruh sosial secara
khususnya muncul sebagai faktor yang paling penting dalam menentukan niat pengguna
untuk membeli produk tiruan. Hasil kajian ini turut melanjutkan hasil kajian terdahulu
dengan menambah gagasan ke dalam kesan pencelah jangkaan rasa bersalah terhadap
hubungan antara sikap dengan niat untuk membeli produk tempatan. Kajian ini juga turut
menambah kajian lampau dengan menggabungkan pengalaman lepas sebagai agen
penyederhana yang mengubah suai hubungan antara niat dengan tingkah laku. Secara

teori, hasil kajian telah menekankan potensi teori Tingkah laku Terancang untuk

213



meninjau tingkah laku pembelian produk tiruan, dengan menjelaskan faktor-faktor yang
mempengaruhi niat dan tingkah laku terhadap produk tiruan. Berdasarkan hakikat
tersebut, hasil kajian yang signifikan berkenaan hubungan secara berstruktur antara sikap,
pengaruh sosial, tanggapan kawalan tingkah laku dan niat pengguna terhadap pembelian
produk tiruan telah menjelaskan lagi cadangan yang boleh membantu pengusaha produk
asli atau produk berjenama terkenal dalam perancangan dan perlaksanaan strategi mereka
untuk menentang pencetak rompak. Tambahan pula, kajian ini juga telah menggariskan
asas bagi pengubal dasar dan pihak lain yang berkaitan seperti pembekal barangan dan

media tempatan dalam melawan permintaan terhadap barangan tiruan dalam pasaran.
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LAMPIRAN 2
BORANG SELIDIK
(PRA-UJIAN)



Dear Respondent,

[ am a postgraduate student at Universiti Utara Malaysia. | am currently conducting a
research to examine factors influencing purchase behaviour of counterfeit products among
Malaysian consumers. The following questionnaire is part of research project for my Doctor
of Philosophy (Marketing) thesis. The enclosed survey is intended to collect information
about your opinion and experience in counterfeit products purchase behaviour, your
attitude towards these products, and the factors that influence your decision to purchase
this kind of products. All of your responses are strictly confidential and will be used for
academic purposes only. No individually identifiable information will be disclosed or
published and all results will be presented as aggregate summary data.

Thank you for your time and co-operation in furthering this research endeavour. If you have
any question please do not hesitate to call or e-mail me.

Sincerely,

Az]li Muhammad
Universiti Utara Malaysia
019-4777615

azlizilz_ m@yahoo.com.my

Responden yang dihormati

Saya seorang pelajar kedoktoran di Universiti Utara Malaysia. Saya sedang menjalankan
kajian untuk mengkaji gelagat pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia.
Soal selidik berikut adalah sebahagian daripada projek penyelidikan untuk tesis Doktor
Falsafah (Pemasaran) saya. Kaji selidik tertutup ini bertujuan untuk mengumpul maklumat
tentang pendapat dan pengalaman dalam pembelian produk tiruan, sikap anda terhadap
produk ini, dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan anda untuk membeli produk
tiruan. Semua jawapan anda adalah sulit dan akan digunakan untuk tujuan akademik sahaja.
Tiada maklumat secara individu yang dikenal pasti akan didedahkan atau diterbitkan dan
semua  keputusan  akan  dibentangkan  sebagai  data  ringkasan  agregat.

Terima kasih atas masa dan kerjasama anda dalam menjayakan usaha penyelidikan ini. Jika
anda mempunyai sebarang soalan sila tidak teragak-agak untuk menelefon atau mengemail
saya.

Dengan ikhlas,

Azli Muhammad

Universiti Utara Malaysia
019-4777615
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Counterfeit Product Definition

“Counterfeit product” in this questionnaire refers to an unauthorized imitation of a branded
good. It includes any product bearing an unauthorized representation of a manufacturer's
trademark or trade name. It is as identical or similar copies of trademarked goods that are
offered in the marketplace in order to take advantage of the benefits generated by the
involves a situation when the customer aware of the origin and the inferior quality of the
product and aware that the product purchased is a counterfeit.
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Section I: Your Experience in Buying Counterfeit Products
Bahagian I : Pengalaman Anda Membeli Produk Tiruan
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The following are some statements measuring your experience in buying counterfeit
products. Please indicate your answer by tick (\/] or circling the number that best
describes your opinion against each statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa pernyataan bagi mengukur pengalaman anda membeli produk
tiruan. Sila nyatakan jawapan anda dengan menanda [\/) atau membulatkan nombor yang
paling tepat bagi menerangkan pendapat anda terhadap setiap pernyataan menggunakan
skala yang diberikan.

1. Do you have any experience buying counterfeit products for the last 3 months?
Adakah anda berpengalaman membeli produk tiruan dalam jangkamasa 3 bulan yang lepas?

Yes / Ya [ ] No /Tidak I:I

IF YOUR ANSWER IS “NO” YOU MAY STOP ANSWER THE REMAINING QUESTIONS. THANK YOU

2. What are the elements that come to your mind when you buy counterfeit products?
Please tick (\/) in the appropriate Yes or No box.

Apakah elemen yang datang di fikiran anda apabila anda membeli produk tiruan? Sila

tandakan (- \/) pada kotak Ya atau Tidak.

Elements Yes No
Elemen Ya Tidak

1 Cheap

Murah
2 Easy to get

Senang diperolehi
3 Good in quality

Berkualiti
4 Safe

Selamat
5 At par with original product

Setanding dengan produk asli
6 Identical to original product

Sama seperti produk asli
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3. Select the main reason(s) why you do consider of buying counterfeit products. You may
select more than one reasons.

Pilih alasan utama kenapa anda terfikir untuk membeli produk tiruan. Anda boleh memilih

lebih daripada satu alasan.

Reason Yes No
Alasan Ya Tidak
1 Original products are too expensive
Produk asli terlalu mahal
2 Original products do not offer elsewhere
Produk asli tidak didapati di semua tempat
3 Price of original products are not easily bargained
Harga produk asli sukar untuk tawar-menawar
4 Counterfeit products are as good quality as original products
Kualiti produk tiruan setanding produk asli
5 Counterfeit products offer as value for money as original products
Produk tiruan memberi nilai wang sebaik produk asli

4. Do you think buying counterfeit products is morally wrong?
Adakah anda berpandangan bahawa membeli produk tiruan adalah salah dari segi moral?

Yes / Ya - No /Tidak -

5. Inthe last three months, what are the counterfeit products have you purchased? Please
tick (\/ ) where appropriate.

Dalam tempoh tiga bulan yang lalu, apakah jenis produk tiruan yang telah anda beli? Sila

tandakan (- \/) mana yang sesuai.

Types Yes/No
Jenis Ya/Tidak
Shoes
Kasut
Clothes
Pakaian

Software computer
Perisian Komputer
Compact Disc
Cakera padat
Handbag/Wallet
Beg tangan/Dompet
Electronic good
Barangan elektronik
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Perfumes

Wangian

Cosmetics products
Produk kecantikan
Drugs

Ubat-ubatan

Health products

Produk kesihatan

Watches

Jam tangan

Jewellery

Barang perhiasan diri/barang kemas
Sun glasses

Cermin mata

Others (please specify)

Lain-lain (sila nyatakan)

6. Average Frequency of Counterfeit Product Purchased in the last three Months
Purata pembelian produk tiruan sepanjang tiga bulan yang lepas

Frequency Yes/No
Kekerapan Ya/Tidak

1-2 times

1-2 kali

3-4 times

3-4 kali

5-6 times

5-6 kali

7-8 times

7- kali

More than 8 times
Lebih daripada 8 kali

7. Where do you normally buy counterfeit products?
Dimana anda selalunya membeli produk tiruan?

Source Yes/No
Ya/Tidak
Night market
Pasar Malam
Up town / down town
Supermarket
Pasaraya
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On-line

Atas talian

Street seller

Penjaja jalanan

Others (please specify)
Lain-lain (sila nyatakan)

Section II: Counterfeit products purchase behavior.
Bahagian Il Gelagat Pembelian Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of your counterfeit product
purchase behavior.
Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur tahap pembelian produk tiruan anda.

1. The following are some statements measuring the counterfeit product purchase
behavior. Please indicate the extent to which you agree or disagree by circling the
number that best describes your opinion against each statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur gelagat pembelian produk tiruan anda.

Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan membulatkan nombor

yang paling tepat menyatakan pendapat anda terhadap setiap pernyataan dengan

menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4 5

[ normally buy counterfeit products
instead of original items
Kebiasaannya saya membeli produk
tiruan berbanding yang asli

Upon request, I always consider
purchasing counterfeit products for
a friend or family

Atas permintaan, saya sentiasa
mempertimbangkan untuk membeli
produk tiruan untuk rakan atau

290



keluarga

I would prefer to buy counterfeit
products rather than the original
items

Saya suka untuk membeli produk
tiruan berbanding dengan produk
asli

I am satisfy with the counterfeit

products

Saya berpuashati dengan produk

tiruan

Section III: Factors Influencing Your Decision to Buy Counterfeit Products
Bahagian I1I. Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Anda Untuk Membeli Produk

Intention to Purchase Counterfeit Products

Niat Untuk Membeli Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of intention to purchase counterfeit
products. Please indicate the extent to which you agree or disagree with each of the
following statements by circling the number that best describes your opinion using the

scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur tahap niat untuk membeli produk tiruan.
Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan setiap kenyataan
berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat bagi menyatakan pendapat anda
menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 4

[ intend to buy counterfeit products in the future
Saya berniat untuk membeli produk tiruan pada

masa hadapan
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[ will try to buy counterfeit products in my next
purchase

Saya akan cuba untuk membeli produk tiruan
untuk pembelian akan datang

I will make an effort to buy counterfeit products
in my future purchase

Saya akan berusaha untuk membeli produk tiruan
pada pembelian akan datang

I think about counterfeit products as a choice
when buying something

Saya akan memilih produk tiruan sebagai pilihan
apabila membuat pembelian

[ wish to buy more counterfeit products next
time

Saya berhasrat membeli lebih banyak produk
tiruan pada masa hadapan

Attitude Towards Counterfeit Products
Sikap Terhadap Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of your attitude towards counterfeit
products. Please indicate the extent to which you agree or disagree with each of the
following statements by circling the number that best describes your opinion using the

scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur tahap sikap anda terhadap produk
tiruan. Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan setiap
kenyataan berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat bagi menghuraikan

pendapat anda dengan menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
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Items

I recommend to friends and relatives that they buy a
counterfeited products

Saya mencadangkan kepada rakan-rakan dan
saudara-mara untuk membeli produk tiruan

[ say favourable things about counterfeited products
Saya sentiasa mempunyai pandangan yang baik
mengenai produk tiruan

Considering price, 1 prefer counterfeited market
products compared with original products in the
market

Berdasarkan faktor harga, saya lebih menyukai
produk tiruan berbanding produk asli di pasaran

Buying counterfeit products generally benefits the
consumer
Membeli produk tiruan memberi manafaat kepada

pengguna

It is wrong to purchase counterfeit products available
in the market

Adalah salah membeli produk tiruan yang dijual di
pasaran

Generally speaking, I feel that buying counterfeit
products available in the market is a better choice
Secara umumnya, saya berpandangan membeli
produk tiruan di pasaran adalah pilihan yang baik

Social Influences
Pengaruh-pengaruh Sosial

The following are some statements measuring the perception of social influences to
purchase counterfeit products. Please indicate the extent to which you agree or disagree
with each of the following statements by circling the number that best describes your

opinion using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur persepsi pengaruh sosial untuk membeli
produk tiruan. Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan setiap
kenyataan berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat menghuraikan pendapat

anda menggunakan skala yang diberikan.
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Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

When buying counterfeit products, I generally
purchase those brands that I think others will
approve of

Apabila membeli produk tiruan, saya biasanya
membeli jenama yang saya rasa orang lain akan
bersetuju

Most people who are important to me would
support me to buy counterfeit products
Kebanyakan orang yang penting kepada saya
akan menyokong saya untuk membeli produk
tiruan

My friends and relatives expect me buying
counterfeit products

Rakan dan saudara-mara saya memang
menjangkakan saya akan membeli produk tiruan

My friends and relatives encourage me to buy
counterfeit products

Rakan dan saudara-mara saya mendorong saya
membeli produk tiruan

People around me who are important to me
object of my decision buying counterfeit
products

Orang sekeliling yang penting kepada saya
membantah saya membeli produk tiruan

Perceived Behavioural Control
Tanggapan Kawalan Tingkahlaku

The following are some statements measuring the level of your perceived behavioural
control towards buying counterfeit products. Please indicate the extent to which you agree
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or disagree with each of the following statements by circling the number that best
describes your opinion using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur tanggpan kawalan tingkahlaku diri anda
ke atas pembelian produk tiruan. Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak
bersetuju dengan setiap kenyataan berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat
menghuraikan pendapat anda menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

For me, to buy counterfeit product is not a difficult
Bagi saya, untuk membeli produk tiruan bukanlah
sesuatu yang sukar

If [ want to, [ could easily buy counterfeits
Jika saya berkeinginan, saya dengan mudah boleh
membeli produk tiruan

I believe that I have the ability to buy counterfeit
products

Saya percaya bahawa saya mempunyai keupayaan
membeli produk tiruan

[ have money to buy counterfeit products
Saya mempunyai wang untuk membeli produk
tiruan

It is not difficult for me to find counterfeit products
if | want to buy

Tidak sukar untuk saya mencari produk tiruan
jika saya mahu membelinya
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Anticipated Guilt
Jangkaan Rasa Bersalah

The following are some statements measuring the level of your anticipated guilt experience
in buying counterfeit products. Please circle the number that best describes your answer
against each statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur tahap pengalaman rasa bersalah anda
dalam membeli produk tiruan. Sila bulatkan nombor yang paling tepat menerangkan
jawapan anda terhadap setiap pernyataan menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

[ feel guilty if continuously buying counterfeit
products in the future

Saya rasa bersalah jika terus membeli produk
tiruan pada masa akan datang

[ would anticipate that I would be remorseful about
my action if I continuously buy counterfeit products
Saya menjangkakan bahawa saya akan menyesal
mengenai tindakan saya jika saya berterusan
membeli produk tiruan

I would consider myself doing something wrong if [
buy counterfeit products

Saya menganggap diri saya melakukan sesuatu yang
salah jika saya membeli produk tiruan

[ would feel apologetic if I continue buying
counterfeit in the future

Saya merasa kesal jika saya berterusan membeli
produk tiruan pada masa akan datang

[ would feel that I should not buy counterfeit
products in the future

Saya rasa saya tidak perlu membeli poduk tiruan
pada masa akan datang
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Past Experience in Buying Counterfeit Products
Pengalaman Lepas Dalam Membeli Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of your past experience in buying
counterfeit products. Please circle the number that best describes your answer against each
statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur tahap pengalaman anda dalam
membeli produk tiruan. Sila bulatkan nombor yang paling tepat menerangkan jawapan anda
terhadap setiap pernyataan menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

[ have experience buying counterfeit products in the
past

Saya berpengalaman membeli produk tiruan
sebelum ini

I found counterfeit products that I bought in the
past is a better choice

Saya dapati produk tiruan yang saya beli pada masa
lepas adalah pilihan yang baik

[ am satisfied with the counterfeit products that I
have bought before

Saya berpuashati dengan prestasi produk tiruan
yang pernah saya beli
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Section IV: About Yourself
Bahagian 1V: Tentang Diri Anda

Please tick (V) once only where appropriate for you in respect of the following questions:
Sila tandakan (\/) sekali sahaja di tempat yang berkaitan bagi soalan-soalan berikut:
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1.

2.

3.

Gender (Jantina):

Male (Lelaki)

Female (Perempuan)

Age (Umur):

Below 20 (Bawah 20)

21-30

31-40

41-50

51 & above (51 & ke atas)

Marital status (Status Perkahwinan):

Single (Belum Berkahwin)

Married (Berkahwin)

Divorced/separated
Bercerai/Berasingan

Widow (Janda/Duda)

4.  Which state are you living? (Di negeri mana

anda tinggal?):

Kuala Lumpur

Selangor

Melaka

Negeri Sembilan

Johor

Pahang

Terengganu

Kelantan

Perak

Pulau Pinang

Kedah

Perlis

Sabah

Sarawak

5. Your highest education (Pendidikan

tertinggi anda):

Primary school
Sekolah rendah

Secondary school
Sekolah menengah

Certificate/Diploma
Sijil/Diploma

Bachelor Degree
Ijazah Sarjana Muda

Master/Doctorate
Sarjana/Kedoktoran

6. Your total monthly income :
Jumlah pendapatan bulanan anda

Below RM 3000
Bawah RM 3000

RM 3001-RM 5000

RM 5001-RM 7000

RM 7001-RM 9000

RM 9001 and above
RM 9001 dan ke atas

7. Type of employment:

Government servant
Kakitangan kerajaan

Private
Swasta

Self-employed
Bekerja sendiri

Student
Pelajar

Unemployed
Tidak bekerja




LAMPIRAN 3
BORANG SELIDIK
(EDARAN AKHIR )



Dear Respondent,

[ am a postgraduate student at Universiti Utara Malaysia. | am currently conducting a
research to examine factors influencing purchase behaviour of counterfeit products among
Malaysian consumers. The following questionnaire is part of research project for my Doctor
of Philosophy (Marketing) thesis. The enclosed survey is intended to collect information
about your opinion and experience in counterfeit products purchase behaviour, your
attitude towards these products, and the factors that influence your decision to purchase
this kind of products. All of your responses are strictly confidential and will be used for
academic purposes only. No individually identifiable information will be disclosed or
published and all results will be presented as aggregate summary data.

Thank you for your time and co-operation in furthering this research endeavour. If you have
any question please do not hesitate to call or e-mail me.

Sincerely,

Az]li Muhammad
Universiti Utara Malaysia
019-4777615

azlizilz_ m@yahoo.com.my

Responden yang dihormati

Saya seorang pelajar kedoktoran di Universiti Utara Malaysia. Saya sedang menjalankan
kajian untuk mengkaji gelagat pembelian produk tiruan dalam kalangan pengguna Malaysia.
Soal selidik berikut adalah sebahagian daripada projek penyelidikan untuk tesis Doktor
Falsafah (Pemasaran) saya. Kaji selidik tertutup ini bertujuan untuk mengumpul maklumat
tentang pendapat dan pengalaman dalam pembelian produk tiruan, sikap anda terhadap
produk ini, dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan anda untuk membeli produk
tiruan. Semua jawapan anda adalah sulit dan akan digunakan untuk tujuan akademik sahaja.
Tiada maklumat secara individu yang dikenal pasti akan didedahkan atau diterbitkan dan
semua  keputusan  akan  dibentangkan  sebagai  data  ringkasan  agregat.

Terima kasih atas masa dan kerjasama anda dalam menjayakan usaha penyelidikan ini. Jika
anda mempunyai sebarang soalan sila tidak teragak-agak untuk menelefon atau mengemail
saya.

Dengan ikhlas,
Azli Muhammad
Universiti Utara Malaysia

019-4777615
azlizilz m@yahoo.com.my
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Counterfeit Product Definition

“Counterfeit product” in this questionnaire refers to an unauthorized imitation of a branded
good. It includes any product bearing an unauthorized representation of a manufacturer's
trademark or trade name. It is as identical or similar copies of trademarked goods that are
offered in the marketplace in order to take advantage of the benefits generated by the
involves a situation when the customer aware of the origin and the inferior quality of the
product and aware that the product purchased is a counterfeit.
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Section I: About Yourself

Bahagian 1: Tentang Diri Anda
Please tick (\/ ) once only where appropriate for you in respect of the following questions:
Sila tandakan ( \/] sekali sahaja di tempat yang berkaitan bagi soalan-soalan berikut:
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8. Gender (Jantina):

Male (Lelaki)

Female (Perempuan)

9. Age (Umur):

Below 20 (Bawah 20)

21-30

31-40

41-50

51 & above (51 & ke atas)

10. Marital status (Status Perkahwinan):

Single (Belum Berkahwin)

Married (Berkahwin)

Divorced/separated
Bercerai/Berasingan

Widow (Janda/Duda)

11. Which state are you living? (Di negeri mana

anda tinggal?):

Kuala Lumpur

Selangor

Melaka

Negeri Sembilan

Johor

Pahang

Terengganu

Kelantan

Perak

Pulau Pinang

Kedah

Perlis

Sabah

Sarawak

Putra Jaya

12. Your highest education (Pendidikan

tertinggi anda):

Primary school
Sekolah rendah

Secondary school
Sekolah menengah

Certificate/Diploma
Sijil/Diploma

Bachelor Degree
Ijazah Sarjana Muda

Master/Doctorate
Sarjana/Kedoktoran

13. Your total monthly income :

Jumlah pendapatan bulanan anda

Below RM 3000
Bawah RM 3000

RM 3001-RM 5000

RM 5001-RM 7000

RM 7001-RM 9000

RM 9001 and above
RM 9001 dan ke atas

14. Type of employment:

Government servant
Kakitangan kerajaan

Private
Swasta

Self-employed
Bekerja sendiri

Student
Pelajar

Unemployed
Tidak bekerja




Section II: Your Experience in Buying Counterfeit Products
Bahagian II : Pengalaman Anda Membeli Produk Tiruan

The following are some statements measuring your experience in buying counterfeit
products. Please indicate your answer by tick (\/] or circling the number that best
describes your opinion against each statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa pernyataan bagi mengukur pengalaman anda membeli produk
tiruan. Sila nyatakan jawapan anda dengan menanda [\/) atau membulatkan nombor yang
paling tepat bagi menerangkan pendapat anda terhadap setiap pernyataan menggunakan
skala yang diberikan.

8. Do you have any experience buying counterfeit products for the last 3 months?
Adakah anda berpengalaman membeli produk tiruan dalam jangkamasa 3 bulan yang lepas?

Yes / Ya [ ] No /Tidak I:I

IF YOUR ANSWER IS “NO” YOU MAY STOP ANSWER THE REMAINING QUESTIONS. THANK YOU

9. What are the elements that come to your mind when you buy counterfeit products?
Please tick (\/) in the appropriate Yes or No box.

Apakah elemen yang datang di fikiran anda apabila anda membeli produk tiruan? Sila

tandakan (- \/) pada kotak Ya atau Tidak.

Elements Yes No
Elemen Ya Tidak

1 Cheap

Murah
2 Easy to get

Senang diperolehi
3 Good in quality

Berkualiti
4 Safe

Selamat
5 At par with original product

Setanding dengan produk asli
6 Identical to original product

Sama seperti produk asli
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10. Select the main reason(s) why you do consider of buying counterfeit products. You may
select more than one reasons.

Pilih alasan utama kenapa anda terfikir untuk membeli produk tiruan. Anda boleh memilih

lebih daripada satu alasan.

Reason Yes No
Alasan Ya Tidak
1 Original products are too expensive
Produk asli terlalu mahal
2 Original products do not offer elsewhere
Produk asli tidak didapati di semua tempat
3 Price of original products are not easily bargained
Harga produk asli sukar untuk tawar-menawar
4 Counterfeit products are as good quality as original products
Kualiti produk tiruan setanding produk asli
5 Counterfeit products offer as value for money as original products
Produk tiruan memberi nilai wang sebaik produk asli

11. Do you think buying counterfeit products is morally wrong?
Adakah anda berpandangan bahawa membeli produk tiruan adalah salah dari segi moral?

Yes / Ya - No /Tidak -

12. In the last three months, what are the counterfeit products have you purchased? Please
tick (\/ ) where appropriate.

Dalam tempoh tiga bulan yang lalu, apakah jenis produk tiruan yang telah anda beli? Sila

tandakan (- \/) mana yang sesuai.

Types Yes/No
Jenis Ya/Tidak
Shoes
Kasut
Clothes
Pakaian

Software computer
Perisian Komputer
Compact Disc
Cakera padat
Handbag/Wallet
Beg tangan/Dompet
Electronic good
Barangan elektronik
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Perfumes

Wangian

Cosmetics products
Produk kecantikan
Drugs

Ubat-ubatan

Health products

Produk kesihatan
Watches

Jam tangan

Jewellery

Barang perhiasan diri/barang kemas
Sun glasses

Cermin mata

Others (please specify)
Lain-lain (sila nyatakan)

13. Average frequency of counterfeit product purchased in the last three months
Purata pembelian produk tiruan sepanjang tiga bulan yang lepas

Frequency Yes/No
Kekerapan Ya/Tidak

1-2 times

1-2 kali

3-4 times

3-4 kali

5-6 times

5-6 kali

7-8 times

7- kali

More than 8 times
Lebih daripada 8 kali

14. Where do you normally buy counterfeit products?
Dimana anda selalunya membeli produk tiruan?

Source Yes/No
Ya/Tidak

Night market

Pasar Malam

Up town / down town
Supermarket
Pasaraya

On-line
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Atas talian

Street seller

Penjaja jalanan

Others (please specify)
Lain-lain (sila nyatakan)

Section III: Counterfeit products purchase behavior
Bahagian Il Gelagat Pembelian Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of your counterfeit product
purchase behavior.
Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur tahap pembelian produk tiruan anda.

2. The following are some statements measuring the counterfeit product purchase
behavior. Please indicate the extent to which you agree or disagree by circling the
number that best describes your opinion against each statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur gelagat pembelian produk tiruan anda.

Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan membulatkan nombor

yang paling tepat menyatakan pendapat anda terhadap setiap pernyataan dengan

menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4 5

[ normally buy counterfeit products
instead of original items
Kebiasaannya saya membeli produk
tiruan berbanding yang asli

Upon request, I always consider
purchasing counterfeit products for
a friend or family

Atas permintaan, saya sentiasa
mempertimbangkan untuk membeli
produk tiruan untuk rakan atau
keluarga

I would prefer to buy counterfeit
products rather than the original
items

Saya lebih suka untuk membeli
produk tiruan berbanding dengan
produk asli
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I am satisfy with the counterfeit
products

Saya berpuashati dengan produk
tiruan

Section IV: Factors Influencing Your Decision to Buy Counterfeit Products
Bahagian IV. Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Anda Untuk Membeli Produk

Intention to Purchase Counterfeit Products

Niat Untuk Membeli Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of intention to purchase counterfeit
products. Please indicate the extent to which you agree or disagree with each of the
following statements by circling the number that best describes your opinion using the

scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur tahap niat untuk membeli produk tiruan.
Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan setiap kenyataan
berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat bagi menyatakan pendapat anda

menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 4

I intend to buy counterfeit products in the future
Saya berhasrat untuk membeli produk tiruan
pada masa hadapan

[ will try to buy counterfeit products in my next
purchase

Saya akan cuba untuk membeli produk tiruan
untuk pembelian akan datang

[ will make an effort to buy counterfeit products
in my future purchase

Saya akan berusaha untuk membeli produk tiruan
pada pembelian akan datang

[ think about counterfeit products as a choice
when buying something

Saya akan memikirkan produk tiruan sebagai
pilihan apabila membuat pembelian

I wish to buy more counterfeit products next
time

Saya ingin membeli lebih banyak produk tiruan
pada masa depan
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Attitude Towards Counterfeit Products
Sikap Terhadap Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of your attitude towards counterfeit
products. Please indicate the extent to which you agree or disagree with each of the
following statements by circling the number that best describes your opinion using the
scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur tahap sikap anda terhadap produk
tiruan. Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan setiap
kenyataan berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat bagi menghuraikan
pendapat anda dengan menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

[ recommend to friends and relatives that they buy a
counterfeited products

Saya mencadangkan kepada rakan-rakan dan
saudara-mara untuk membeli produk tiruan

[ say favourable things about counterfeited products
Saya sentiasa mempunyai pandangan yang baik
mengenai produk tiruan

Considering price, I prefer counterfeited market
products compared with original products in the
market

Berdasarkan faktor harga, saya lebih menyukai
produk tiruan berbanding produk asli di pasaran

Buying counterfeit products generally benefits the
consumer
Membeli produk tiruan memberi manafaat kepada

pengguna

It is wrong to purchase counterfeit products available
in the market

Memang salah membeli produk tiruan yang dijual di
pasaran

Generally speaking, I feel that buying counterfeit
products available in the market is a better choice
Secara umumnya, saya berpandangan membeli
produk tiruan di pasaran adalah pilihan yang baik
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Social Influences
Pengaruh-pengaruh Sosial

The following are some statements measuring the perception of social influences to
purchase counterfeit products. Please indicate the extent to which you agree or disagree
with each of the following statements by circling the number that best describes your

opinion using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur persepsi pengaruh sosial untuk membeli
produk tiruan. Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak bersetuju dengan setiap
kenyataan berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat menghuraikan pendapat

anda menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 4

When buying counterfeit products, I generally
purchase those brands that I think others will
approve of

Apabila membeli produk tiruan, saya biasanya
membeli jenama yang saya rasa orang lain akan
bersetuju

Most people who are important to me would
support me to buy counterfeit products
Kebanyakan orang yang penting kepada saya
akan menyokong saya untuk membeli produk
tiruan

My friends and relatives expect me buying
counterfeit products

Rakan dan saudara-mara saya memang
menjangkakan saya akan membeli produk tiruan

My friends and relatives encourage me to buy
counterfeit products

Rakan dan saudara-mara saya mendorong saya
membeli produk tiruan

People around me who are important to me
object of my decision buying counterfeit
products

Orang sekeliling yang penting kepada saya
membantah saya membeli produk tiruan
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Perceived Behavioural Control
Tanggapan Kawalan Tingkahlaku

The following are some statements measuring the level of your perceived behavioural
control towards buying counterfeit products. Please indicate the extent to which you agree
or disagree with each of the following statements by circling the number that best

describes your opinion using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan bagi mengukur tanggpan kawalan tingkahlaku diri anda
ke atas pembelian produk tiruan. Sila nyatakan sejauh mana anda bersetuju atau tidak
bersetuju dengan setiap kenyataan berikut dengan membulatkan nombor yang paling tepat
menghuraikan pendapat anda menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 4

For me, to buy counterfeit product is not a difficult
Bagi saya, untuk membeli produk tiruan bukanlah
sesuatu yang sukar

If I want to, I could easily buy counterfeits
Jika saya berkeinginan, saya dengan mudah boleh
membeli produk tiruan

I believe that I have the ability to buy counterfeit
products

Saya percaya bahawa saya mempunyai keupayaan
membeli produk tiruan

[ have money to buy counterfeit products
Saya mempunyai wang untuk membeli produk
tiruan

It is difficult for me to find counterfeit products if I
want to buy

Sukar bagi saya untuk membeli poduk tiruan
Jika saya mahu
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Anticipated Guilt
Jangkaan Rasa Bersalah

The following are some statements measuring the level of your anticipated guilt experience
in buying counterfeit products. Please circle the number that best describes your answer
against each statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur tahap pengalaman rasa bersalah anda
dalam membeli produk tiruan. Sila bulatkan nombor yang paling tepat menerangkan
jawapan anda terhadap setiap pernyataan menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

[ feel guilty if continuously buying counterfeit
products in the future
Saya rasa bersalah jika terus membeli produk

tiruan pada masa akan datang

[ would anticipate that [ would be remorseful about
my action if I continuously buy counterfeit products
Saya menjangkakan bahawa saya akan menyesal
mengenai tindakan saya jika saya berterusan
membeli produk tiruan

[ would consider myself doing something wrong if [
buy counterfeit products

Saya menganggap diri saya melakukan sesuatu yang
salah jika saya membeli produk tiruan

[ would feel apologetic if I continue buying
counterfeit in the future

Saya merasa kesal jika saya berterusan membeli
produk tiruan pada masa akan datang

[ would feel that I should not buy counterfeit
products in the future

Saya rasa saya tidak perlu membeli poduk tiruan
pada masa akan datang
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Past Experience in Buying Counterfeit Products
Pengalaman Lepas Dalam Membeli Produk Tiruan

The following are some statements measuring the level of your past experience in buying
counterfeit products. Please circle the number that best describes your answer against each
statement using the scale given.

Berikut adalah beberapa kenyataan untuk mengukur tahap pengalaman anda dalam
membeli produk tiruan. Sila bulatkan nombor yang paling tepat menerangkan jawapan anda
terhadap setiap pernyataan menggunakan skala yang diberikan.

Strongly Disagree Disagree Neither agree nor Agree Strongly agree
Sangat tidak Tidak setuju disagree Setuju Sangat setuju
setuju Tiada pendapat
1 2 3 4 5
Items 1 2 3 4

I have experience buying counterfeit products in the
past

Saya berpengalaman membeli produk tiruan
sebelum ini

[ found counterfeit products that I bought in the
past is a better choice

Saya dapati produk tiruan yang saya beli pada masa
lepas adalah pilihan yang baik

[ am satisfied with the counterfeit products that I
have bought before

Saya berpuashati dengan prestasi produk tiruan
yang pernah saya beli
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