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Abstrak 
Secara umumnya, peniruan atau pemalsuan produk boleh dikatakan sebagai amalan penipuan dengan 

meletakkan tanda dagangan pengeluar asal dan ia melanggar hak-hak pemilik tanda dagangan, kajian terhadap 

tingkah laku pembelian produk tiruan terhad kerana kebanyakan kajian ini hanya memberi tumpuan kepada 

meramalkan niat pengguna untuk membuat pembelian produk tiruan. Kajian ini memfokuskan kepada faktor 

kawalan tingkah laku yang mempengaruhi niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan dalam kalangan 

pengguna di Malaysia. Kajian ini mengkaji perhubungan di antara kawalan tingkah laku, terhadap niat dan 

tingkah laku pembelian produk tiruan. Kajian ini melibatkan seramai 392 responden di sekitar Kuala Lumpur, 

Pulau Pinang dan Johor Baharu yang mempunyai pengalaman membeli produk tiruan. Dua hipotesis telah diuji 

dan didapati kedua-dua hipotesis tersebut disokong. Analisis menunjukkan kewujudan hubungan positif di 

antara niat dan tingkah laku pembelian produk tiruan. Kawalan Tingkah laku didapati mempengaruhi niat 

pembelian produk tiruan Kajian ini juga menekankan implikasi penyelidikan, limitasi dan cadangan 

penyelidikan pada masa hadapan. 

Kata Kunci: produk tiruan; niat pembelian; kawalan tingkah laku pengguna 

 

 

 

 

 

1.0       PENDAHULUAN 

 

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). 

 

Bagi ahli perniagaan, peniruan produk menyebabkan mereka kehilangan nama baik 

dan kepercayaan pengguna ke atas syarikat (Ene & Mihăescu, 2014), kos penyelidikan dan 

pembangunan produk tidak mempunyai nilai tambah dan kos perundangan meningkat 

(Kramer, 2014), dan pengurangan keuntungan syarikat (Yao, 2015). Dari perspektif 

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). 
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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 (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 ilmu yang mengkhusus kepada tingkah laku pembelian produk 

tiruan dalam kalangan pengguna. 

 

 

2.0 ULASAN KARYA 

 

Tingkah laku pengguna didefinisikan sebagai 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). 

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 aktiviti pemasaran 

bermula dan berakhir dengan pengguna. Kajian yang berkaitan dengan tingkah laku 

pengguna berkisar kepada bagaimana pengguna bertingkah laku dalam pembelian mereka, di 
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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). 

 

Seperti yang ditunjukkan dalam model di Rajah 2.1, 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.  

 

 

Mengenal 

pasti masalah 
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maklumat 
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Keputusan 

pembelian 
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Rajah 2.1: 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). 

 

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 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).  

 

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 
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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 memperoleh kefahaman yang jelas dalam jurang ini amatlah penting untuk 

memahami, mentafsir, meramal dan mempengaruhi tingkah laku pengguna (Kadyrova & 

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). 

 

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 di antara 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 seperti di bawah: 

 

Hipotesis 1:  Niat mempunyai hubungan positif dengan tingkah laku pembelian 

produk tiruan. 

Tanggapan kawalan tingkah laku adalah tanggapan mudah atau sukar untuk  

melaksanakan tingkah laku (Ajzen, 1991). Ia 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 produk tiruan, 

semakin tinggi kemungkinan dia akan membeli produk tiruan. Dalam membuat keputusan 

untuk melakukan pembelian pengguna akan mencapai keputusannya untuk membeli produk 

tiruan sebagai alternatif terbaik baginya kerana menawarkan harga yang paling murah 

baginya. Oleh itu, tingkah laku dalam aktiviti dalam membuat pembelian produk tiruan perlu 

dititikberatkan  kerana ianya menunjukkan niat dan gaya kehidupan seseorang pengguna. 

Pengguna juga seharusnya perlu ada niat terlebih dahulu dalam memilih membeli produk 

yang diperlukan dan bukannya mengutamakan kehendak diri bagi mengelakkan membeli 

produk tiruan yang mana akan terjerumus kepada pembaziran seterusnya memberikan kesan 

negatif kepada diri sendiri dan masyarakat. Oleh itu, hipotesis di bawah dibangunkan: 
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Hipotesis 2:    Tanggapan kawalan tingkah laku mempunyai hubungan positif 

dengan niat pengguna untuk membeli produk tiruan.  

 

 

3.0 METODOLOGI KAJIAN 

 

Kajian ini merupakan kajian rentas  di mana data dikumpulkan sekali sahaja untuk 

menjawab soalan-soalan kajian. Unit analisis kajian ini ialah individu pengguna di Malaysia 

yang berumur 18 tahun ke atas. 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 (Pulau Pinang) (http://deconsumer.blogspot.com/2013/07/barangan-tiruan-

bermaharajalela-di.html; dan http://kpdnkk.bernama). Kaedah yang sama yang digunakan 

oleh (Sahin dan Atilgan, 2011) di Turki dan Amran et al. (2012) di Malaysia. 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. Kajian ini menggunakan reka bentuk 

pensampelan strata tidak berkadaran  (disproportionate stratified sampling). Kadar maklum 

balas sebanyak 69 peratus(480) dari jumlah keseluruhan soal selidik yang diedarkan(700) dan 

dari jumlah maklum balas hanya 392 maklum balas yang boleh digunakan untuk analisis 

seterusnya. Semua item bagi dimensi tanggapan kawalan tingkah laku, niat dan tingkah laku 

diukur dengan menggunakan lima mata skala Likert dari 1 = sangat tidak setuju kepada 5 = 

sangat setuju.  

 

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. 

Empat item yang berkaitan dengan tingkah laku pembelian produk tiruan yang digunakan 

dalam kajian ini seperti dalam Jadual 3.1. 
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Jadual 3.1: 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) 

Armitage dan Conner (2001) menyatakan bahawa niat diukur dari segi jangkaan dan 

dinilai dari segi apa yang dihasratkan, dijangka dan dikehendaki. Niat pengguna diukur 

dengan menggunakan skala yang dibangunkan oleh Riquelme dan Abbas (2012) dan Kim dan 

Karpova (2010). Niat diukur menggunakan lima item yang dinilai dari segi hasrat, keinginan 

dan jangkaan untuk membeli produk tiruan pada masa akan dating seperti Jadual 3.2. 

 

Jadual 3.2: Pengukur Niat Tingkah laku Pengguna 

Item  

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). 

 

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 3.3 menunjukkan lima item untuk mengukur tanggapan kawalan tingkah laku 

yang digunakan dalam kajian ini.  

 

Jadual 3.3: 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 produk tiruan jika saya mahu (reverse coded) 

 

Sumber: Cronan & Al-Rafee (2008) 
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4.0 ANALISA DAN DAPATAN KAJIAN 

 

Daripada 392 maklumbalas, bilangan lelaki 204 (52%) dan responden yang berumur 

di antara 20 hingga 30 tahun  (43.4%), 31-40  (25.3%), 41-50 (17.9%) dan 51 dan ke atas 

(1.5%), lebih daripada separuh responden masih belum berkahwin(50.8%). 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  iaitu 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. Justeru, sampel dianggap dapat mewakili populasi. 

Majoriti responden masih bujang(50.8%). 

 

Jadual 4.1 menunjukkan bahawa niat (Niat) mempunyai hubungan positif dan 

signifikan dengan tingkah laku (TLaku) dengan nilai signifikan pada 0.00 pada tahap 

β=0.782; t=32.767; p<0.001.  Keputusan ini menyokong hipotesis 1 manakala Tanggapan 

Kawalan Tingkah laku (TKTLaku) tidak mempunyai hubungan dengan niat dengan nilai 

signifikan 0.726 pada tahap β=0.012; t=0.350; p>0.05) yang menyebabkan hipotesis 2 tidak 

boleh diterima. 

 

Jadual 4.1: Keputusan Pekali Lintas Tingkah laku 

 

Untuk mengenal pasti nilai pengaruh sesuatu pemboleh ubah, satu analisis kesan saiz  

seperti yang dicadangkan oleh MacKinnon dan Fairchild, (2010) telah dilakukan. 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). 

Menurut Cohen (1988), perubahan kesan saiz diukur dengan nilai kecil (0.02), sederhana 

(0.15) dan besar (0.35) 

 
Jadual 4.2: Analisis Kesan Saiz ke atas Niat dan Tingkah laku 

 Konstruk R² Inc R² Excl Kesan Saiz f² 

No.  
Hipotesis 

Pekali Standard Nilai  Nilai  
Keputusan  

Hipotesis Lintas   Error  T P 

1 Niat -> TLaku 0.782 0.024 32.767 0.000 Menyokong 

2 TKTLaku -> Niat 0.012 0.033 0.350 0.726 
Tidak 

Menyokong 

p<0.05; **p<0.01; ***p<0.001 
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TLaku Niat 0.678 0.07 0.654 

Niat TKTLaku 0.567 0.567 0.000 

 

Berdasarkan analisis kajian kesan saiz di dalam Jadual 4.2, di bawah ruangan f² untuk 

TLaku, nilai 0.654 adalah kesan saiz (f²) untuk nilai ramalan niat pada tingkah laku. Nilai 

0.654 menunjukkan bahawa niat mempunyai kesan saiz yang besar dalam menghasilkan R² 

untuk tingkah laku. 

Bagi analisis kesan saiz terhadap niat tanggapan kawalan tingkah laku, ia tidak 

mempunyai kesan saiz terhadap niat disebabkan tanggapan kawalan tingkah laku tidak 

mempunyai hubungan yang signifikan dengan niat. 

 

 

5.0 PERBINCANGAN 

 

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 et al., 2009). Malah, Ajzen (1991) 

mengusulkan bahawa niat merupakan tingkah laku yang boleh diramal dan usul ini didukung 

oleh banyak bukti empirik. 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. Secara kesuluruhannya, pengguna perlu membuat perancangan yang bijak terlebih 

dahulu sebelum melakukan pembelian sesuatu produk dan mengelakkan membeli mengikut 

kehendak supaya pembelian tidak menjadi berlebihan dan kesannya dapat mengurangkan 

pembaziran serta mengurangkan pembelian produk tiruan yang berleluasa. Kurang kesedaran 

merupakan sebab yang paling utama pengguna masih membeli produk tiruan. Bagi mengatasi 

permasalahan berikut,semua pihak perlu berganding bahu untuk mengadakan 

kempen/seminar/bengkel isu “kesan negatif pembelian produk tiruan” perlu dilaksanakan 

bagi menyebarkan maklumat berkenaan kepada pengguna seterusnya meningkatkan 

kesedaran pembelian produk asli dengan baik. Di samping itu, pihak kerajaan dan bukan 

kerajaan wajib bekerjasama menyalurkan maklumat-maklumat berkaitan bagi meningkatkan 

kesedaran pengguna Malaysia mengenai kepentingan pembelian produk asli dan kesan buruk 

pembelian produk tiruan. 
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