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PRAKATA 

 

Alhamdulillah telah terbit buku “Perilaku Konsumen: 

Konsep dan Implementasi”. Buku ini bertujuan untuk memberikan 

pemahaman mendalam tentang perilaku konsumen dalam konteks 

dunia yang terus berkembang pesat. Dalam era globalisasi dan 

kemajuan teknologi informasi, perilaku konsumen telah mengalami 

perubahan signifikan, dan penting bagi kita untuk memahami 

faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. 

Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu 

dan kelompok mengambil keputusan pembelian dan menggunakan 

produk atau jasa dalam upaya untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan mereka. Dalam buku ini, dibahas tentang mengapa 

konsumen membuat keputusan pembelian tertentu, bagaimana 

periklanan dan pemasaran memengaruhi perilaku konsumen, dan 

bagaimana perubahan sosial dan teknologi berdampak pada pola 

pembelian. 

Melalui buku ini, diharapkan pembaca akan mendapatkan 

wawasan yang lebih baik tentang perilaku konsumen dan 

bagaimana pengaruhnya pada strategi bisnis dan pemasaran. Buku 

ini cocok untuk mahasiswa, profesional pemasaran, atau siapa pun 

yang tertarik memahami lebih dalam tentang apa yang mendorong 

keputusan pembelian di pasar yang semakin kompleks. 

Kami berharap, para pembaca menikmati perjalanan 

membaca ini dan mendapatkan pengetahuan berharga dalam 

memahami perilaku konsumen. Terima kasih telah memilih buku 

ini dan semoga buku ini memberikan pemahaman yang berharga. 

Selamat membaca! 

 

 Bone, Maret 2024 

 Penulis  
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BAB  

1 GAMBARAN UMUM PERILAKU KONSUMEN  

 

A. Pengertian Perilaku Konsumen 

Aspek pertama yang harus diperhatikan perusahaan 

adalah konsumen. Dengan mengenal konsumen, tingkat 

keefektifan bisnis industri akan lebih maksimal. Pada dasarnya 

perilaku konsumen sangat luas, mungkin kita telah melakukan 

perilaku konsumen, namun tidak menyadarinya saat melakukan 

suatu proses pembelian.  

Contoh perilaku konsumen adalah ketika seseorang ingin 

membeli buah. Ada beberapa hal yang dapat dijadikan prioritas 

dalam transaksi tersebut. Jika memperhatikan mutu atau 

kualitas produk, maka konsumen tersebut tidak 

mempermasalahkan nominal harga demi mendapatkan kualitas 

buah yang baik dan segar. Sebaliknya, jika konsumen lain sangat 

memperhatikan harga, maka akan memilih produk serupa 

dengan harga yang lebih rendah. Kualitas buah segar tidak akan 

menjadi masalah selama masih layak dikonsumsi. Dengan 

demikian, perilaku konsumen merupakan hal-hal yang 

mendasari konsumen untuk membuat keputusan pembelian. 

Untuk barang berharga jual rendah (low-involvement) proses 

pengambilan keputusan dilakukan dengan mudah, sedangkan 

untuk barang berharga jual tinggi (high-involvement) proses 

pengambilan keputusan dilakukan dengan pertimbangan yang 

matang.  
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BAB  

2 MOTIVASI KONSUMEN  

 

 

A. Dinamika Proses Motivasi 

Motivasi adalah keadaan temperamental individu yang 

menumbuhkan keinginan individu untuk terlibat dalam 

aktivitas tertentu untuk mencapai suatu tujuan. Motif-motif 

yang ada pada diri seseorang merupakan tindakan yang 

diarahkan pada tujuan pencapaian suatu kepuasan (Aydınlıyurt 

et al., 2021; Suwandi et al., 2022). Dengan kata lain, motivasi 

bukanlah sesuatu yang dapat dilihat, melainkan sesuatu yang 

dapat disimpulkan dari apa yang dapat dilihat. Semua aktivitas 

manusia didorong oleh kekuatan batin. Kekuatan pendorong ini 

disebut motivasi. Jadi, kita melihat bahwa perilaku konsumen 

sebenarnya dimulai dengan motivasi. Singkatnya, motivasi 

konsumen adalah dorongan kebutuhan dan keinginan individu 

untuk tujuan kepuasan. 

Motivasi tidak bisa begitu saja dibaca dari tindakan 

seseorang. Motivasi tidak selalu seperti apa bentuknya, bahkan 

terkadang berlawanan dari bentuknya. Perilaku manusia sangat 

dipengaruhi dan dimotivasi oleh keinginan, kebutuhan, tujuan, 

dan kepuasan, baik dari dalam (internal) maupun dari luar 

(eksternal) diri manusia. Oleh karena itu, setiap kegiatan pasti 

memiliki motif. 

Dalam hal niat konsumen membeli, perbedaan dibuat 

antara motivasi rasional dan emosional (Matušínská & 

Zapletalová, 2021). Motivasi rasional adalah bahwa pembelian 

produk mewakili konsumen pada pilihan karakteristik 

MOTIVASI KONSUMEN 
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BAB  

3 KEPRIBADIAN DAN GAYA HIDUP 

 

 
A. Kepribadian dan Perilaku Konsumen 

Kepribadian merupakan salah satu faktor internal yang 

memengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian, sehingga 

kepribadian hal yang sangat penting untuk dipelajari bukan 

hanya oleh mereka yang menggeluti ilmu psikologi, tetapi juga 

dipelajari oleh para manajer termasuk manajer pemasaran, 

karena kepribadian dapat dijadikan dasar dalam melakukan 

market segmentation. 

Penggunaan aspek gaya hidup dapat dilakukan dengan 

menggunakan sikap, minat dan pendapat konsumen. Dengan 

demikian sikap tertentu yang dimiliki oleh konsumen terhadap 

suatu objek tertentu (misalnya merek) dapat mencerminkan 

gaya hidup mereka. Gaya hidup seseorang juga bisa dilihat pada 

apa yang disenangi dan disukainya. Gaya hidup seseorang juga 

bisa ditunjukkan dengan melihat pada pendapatnya terhadap 

objek tertentu (Sumarwan, 2019). 

Pada umumnya orang yang memiliki sifat yang baik 

seperti ramah, harmonis, murah senyum, bermuka manis, 

simpatik dan sifat sifat lainnya disebut “berkepribadian”, 

sedangkan sebaliknya “tidak berkepribadian”apabila orang 

tersebut memiliki sifat seperti pemarah, mudah emosi, egois dan 

lain-lain.  
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BAB  

4 PERSEPSI KONSUMEN 
 

 
A. Stimuli Pemasaran dan Persepsi Konsumen 

Persepsi dapat didefinisikan sebagai proses yang 

dilakukan individu untuk memilih, mengatur dan menafsirkan 

berdasarkan kebutuhan, nilai-nilai dan harapan setiap individu. 

Stimuli yang diterima dua individu bisa menghasilkan persepsi 

yang berbeda yaitu tergantung kebutuhan, nilai-nilai serta 

harapan tiap individu sendiri (Schiffman, 2014).  

Stimuli merupakan bisa berbentuk fisik, visual, maupun 

komunikasi secara verbal yang dapat memengaruhi persepsi 

individu. Stimuli pemasaran berupa stimuli fisik atau 

komunikasi yang bertujuan untuk memengaruhi konsumen 

untuk membeli produk yang ditawarkan perusahaan. Stimuli 

utama dalam pemasaran berupa produk termasuk kemasan, isi, 

dan ciri fisik. Selain stimuli utama ada stimuli tambahan yaitu 

berupa komunikasi efektif sehingga menimbulkan keinginan 

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan perusahaan 

yaitu berupa merek produk, moto, gambar produk, simbol 

perusahaan, harga produk, lokasi penjualan, team marketing 

maupun pengaruh media sosial.  

Perilaku konsumen yang mengalami perubahan dari 

berdasarkan produk/barang (service dominant logic) yang dibeli 

menjadi layanan yang menjadi prioritas dalam memutuskan 

pembelian (service dominant logic), hal tersebut berpengaruh 

terhadap persepsi konsumen. Konsumen bisa memiliki sudut 

pandang yang berbeda walaupun objeknya sama karena 
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5 PEMBELAJARAN KONSUMEN 
 

 

A. Definisi dan Teori Pembelajaran Konsumen 

Banyak ahli yang menyampaikan pernyataan tentang 

konsep pembelajaran, salah satunya adalah Lefton (Prasetijo dan 

Ihalauw, 2005) yang mendefinisikan pembelajaran sebagai 

perubahan perilaku yang relatif bersifat tetap yang terjadi 

sebagai akibat dari pengalaman.  

Senada dengan Lefton, ahli lain yaitu Nelson dan Quick 

(Suryani, 2008) juga mendefinisikan belajar sebagai proses yang 

menghasilkan perubahan pengetahuan atau perilaku yang 

bersifat permanen yang bersumberkan dari pengalaman. 

Prasetijo dan Ihalauw (2005) mencoba menjabarkan lebih detail 

bahwa pembelajaran konsumen adalah proses, yang artinya 

berlangsung secara terus menerus dan berubah sebagai akibat 

dari adanya pengetahuan yang diperoleh (dengan membaca, 

diskusi, observasi atau berpikir) atau dari pengalaman yang 

sebenarnya. Pengetahuan baru dan pengalaman pribadi menjadi 

pijakan dan pola pikir yang menuntun perilakunya di masa yang 

akan datang dalam situasi yang serupa. 

Berikut beberapa teori tentang pembelajaran. 

1. Teori Pengkondisian Klasik  

Teori perilaku yang pertama ini dikemukakan oleh 

Ivan Pavlov seorang psikolog Rusia yang meneliti pengaruh 

rangsangan dan respon pemberian makanan yaitu daging 

pada perilaku anjing mengeluarkan air liur. Eksperimen yang 

dilakukan Pavlov dilakukan dalam beberapa tahap.  
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6 PEMBENTUKAN DAN PERUBAHAN SIKAP KONSUMEN 

 

 
A. Definisi, Komponen dan Fungsi Sikap Konsumen 

Sikap atau perilaku konsumen adalah proses yang dilalui 

oleh seseorang atau organisasi dalam mencari, membeli, 

memakai, mengevaluasi, dan membuang produk ataupun jasa 

setelah dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhannya. Atau 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2000): adalah proses yang 

dilalui oleh seseorang dalam mencari, membeli, menggunakan, 

mengevaluasi, & bertindak pasca konsumsi produk, jasa 

maupun ide yang diharapkan bisa memenuhi kebutuhannya. 

Konsumen dapat merupakan seorang individu maupun suatu 

organisasi, mereka memiliki peran yang berbeda dalam perilaku 

konsumsi. 

Menurut The American Marketing Association The American 

Marketing Association, consumer behavior adalah proses membagi 

interaksi dinamis dari pengaruh dan kesadaran, perilaku dan 

lingkungan, dimana seseorang melakukan pertukaran aspek 

kehidupan. Pendapat Loudon dan Bitta (1995) Mencakup proses 

pengambilan keputusan dan kegiatan yang dilakukan 

konsumen secara fisik dalam pengevaluasian, perolehan, 

penggunaan dan mendapatkan barang atau jasa. Kemudian 

dikemukakan oleh Hawkins, Best dan Coney (2007); merupakan 

studi tentang bagaimana individu, kelompok atau organisasi 

melakukan proses pemilihan, pengamanan, penggunaan dan 

penghentian produk, jasa, pengalaman atau ide untuk 

memuaskan kebutuhannya terhadap konsumen dan 

PEMBENTUKAN DAN 

PERUBAHAN SIKAP 

KONSUMEN 
 

Oleh: Dr. H. Iwan Henri Kusnadi, S.Sos., M.Si. 

Universitas Subang 



68 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 

J. Setiadi, Nugroho. (2008). Perilaku Konsumen. Edisi Revisi. 

Cetakan Pertama, Penerbit Kencana. Jakarta. 

Kotler Philip, Gary Amstrong. 2010. Prinsip-Prinsip Pemasaran 

(Principles Of Marketing). Edisi Ketiga Belas. Erlangga. 

Jakarta. 

Kotler philip, F. Kevin Lane Keller. 2009). Manajemen Pemasaran 

(Marketing management). Edisi Ketiga Belas. Jilid Kedua. 

Erlangga. Jakarta. 

Kotler philip, F. Kevin Lane Keller. (2009). Manajemen Pemasaran. 

Edisi Ketiga. Jilid 1. Erlangga. Jakarta. 

Kotler Philip, Amstrong. (2008). Prinsip-Prinsip Pemasaran. Jilid 1. 

Erlangga, Jakarta. 

Kotler Philip, Amstrong. ( 2006). Manajemen Pemasaran Analisis, 

Perencanaan, Implementasi dan Kontrol. Edisi Millenium. 

PT. Prenhallindo. Jakarta. 

Lupiyoadi Rambat. (2006). Manajemen Pemasaran Jasa. Penerbit 

Salemba Empat.Jakarta. 

Saladin, Djaslim. ( 2006). Manajemen Pemasaran. Edisi Keempat. 

Linda Karya .Bandung. 

Swastha, Bashu DH. (2010). Manajemen Penjualan. Penerbit BPFE, 

Yogyakarta. 

Simamora Hendry. ( 2008.) Manajemen Pemasaran Internasional. 

Jilid Ketiga. Salemba Empat, Jakarta. 

Soekaartawi. 2005). Manajemen Pemasaran Dalam Bisnis 

Modern. Penerbit Pustaka Sinar Harapan, Jakarta. 

Tjiptono, Fandy. (2008). Strategi Pemasaran. Edisi Ketiga. CV. Andi 

Offset, Yogyakarta. 

  



 

69 

 

BAB  

7 KOMUNIKASI DAN PERILAKU KONSUMEN  

 
 

A. Proses dan Saluran Komunikasi 

Seorang remaja yang mengidolakan artis KPOP, sehingga 

dia mengikuti media sosial sang artis serta menyimak dan 

memberikan komentar untuk posting yang ada. Dia pun aktif 

bertukar informasi dengan para fans lainnya, melalui komunitas 

online, sehingga mengetahui apa model baju yang digunakan, 

apa gaya rambutnya dan juga kapan sang artis melakukan 

konser di tanah air, yang pasti akan dihadiri olehnya. 

Ada juga bapak yang selalu menggunakan handphone 

untuk berbelanja di marketplace dengan memanfaatkan promo 

potongan harga ataupun promo voucher lainnya untuk bisa 

mendapatkan harga terendah. Testimoni dari pembeli yang lain 

merupakan pertimbangan untuk memutuskan membeli. Dia 

juga adalah seseorang yang mau membeli suatu barang di pusat 

perbelanjaan hanya karena dilabeli dengan diskon 80% atau “buy 

1 get 1”. 

Selanjutnya ibu rumah tangga yang hanya tinggal di 

rumah, hiburannya hanya televisi sehingga yang diketahui 

mengenai merek produk deterjen atau merek pel lantai hanya 

berasal dari iklan televisi yang dia tonton saja. Pergaulannya 

hanya dengan tetangga sekeliling yang sesekali menyarankan 

merek biskuit ini atau merek minyak goreng itu. 
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8 PENGARUH DINAMIKA KELOMPOK DAN KELOMPOK RUJUKAN 

 

 
A. Kelompok Rujukan 

Kelompok rujukan (reference group) diperkenalkan 

pertama kali oleh Herbert H. Hyman dalam bukunya yang 

berjudul The Psychology of Status Archives of Psychology. 

Kelompok rujukan merupakan orang atau kelompok orang yang 

memengaruhi secara bermakna perilaku individu. Dalam 

perspektif pemasaran, kelompok rujukan merupakan kelompok 

yang berfungsi sebagai referensi bagi seseorang dalam 

keputusan pembelian dan konsumsi (Hyman, 2015). 

Kelompok rujukan (reference group) adalah kelompok yang 

perspektif atau nilai-nilainya digunakan oleh individu sebagai 

dasar untuk perilakunya saat ini. Kelompok ini digunakan 

individu sebagai pedoman dalam situasi tertentu. (Hawkins et 

al, 2004). Maka, Ketika seseorang sedang beraktivitas di 

lingkungan tempat kerjanya, teman – teman sekerjanya menjadi 

kelompok rujukan, sedangkan apabila dia sedang di rumah, 

keluarga terdekatnya yang menjadi kelompok rujukan. Sehingga 

kelompok rujukan tersebut akan berubah seiring dengan 

perubahan situasi. 

Jenis-jenis kelompok rujukan sebagai berikut: 

1. Kelompok Formal dan Informal 

Kelompok formal, adalah kelompok yang memiliki 

struktur organisasi secara tertulis dan keanggotaan yang 

terdaftar secara resmi. Kelompok informal, adalah kelompok 
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9 PENGARUH KELAS DAN STATUS SOSIAL  

 
 

A. Perbedaan antara Kelas Sosial dan Status Sosial 

Keinginan manusia yang sangat tidak terbatas tidak 

sebanding dengan ketersediaan sumber daya untuk 

pemenuhannya. Di setiap kesempatan untuk memenuhi 

kebutuhan, setiap individu dihadapkan pada konstrain jumlah 

pendapatan yang dimiliki. Dengan demikian untuk memenuhi 

kebutuhannya, seorang konsumen tidak akan melebihi besarnya 

pendapatan. Kombinasi barang dan jasa yang dikonsumsi akan 

disesuaikan dengan kebutuhan dan jumlah dana yang dimiliki. 

Dalam keadaan ini, jenis barang dan jasa beserta jumlah yang 

akan dibeli bergantung kepada kelas dan status sosial seorang 

konsumen. 

Apa sebenarnya arti dari kelas dan status sosial? 

Hubungan apakah yang menyebabkan kelas dan status sosial 

penting dalam mengidentifikasi kearah mana perilaku seorang 

konsumen. Menurut Ralph Linton dan Soekanto, status sosial 

dapat dibedakan berdasarkan prosesnya, yaitu:  

1. Ascribed Status  

Kedudukan yang sifatnya diturunkan dari leluhurnya 

dan menjadi hak seseorang karena keturunannya tanpa 

memperhitungkan perbedaan rohani dan kemampuan yang 

dimiliki. Misalnya, anak seorang bangsawan memiliki 

kedudukan sebagai seorang bangsawan.  
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10 PENGARUH BUDAYA DALAM PERILAKU KONSUMEN 

 

 
A. Budaya dan Konsumsi 

Produk dan jasa memainkan peranan yang sangat penting 

dalam memengaruhi budaya, karena produk mampu membawa 

pesan makna budaya. Makna budaya akan dipindahkan ke 

produk dan jasa, dan produk kemudian dipindahkan ke 

konsumen dalam bentuk pemilikan produk (possession ritual), 

pertukaran (exchange ritual), pemakaian (grooming ritual), dan 

pembuangan (divestment ritual). Faktor budaya memberikan 

pengaruh paling luas dan dalam pada perilaku konsumen. 

Pengiklan harus mengetahui peranan yang dimainkan oleh 

budaya, subbudaya dan kelas social pembeli. Budaya adalah 

penyebab paling mendasar dari keinginan dan perilaku 

seseorang. Berikut contoh pengaruh kebudayaan yang 

memengaruhi pembelian itu sendiri. 

Kebudayaan adalah faktor penentu keinginan dan 

perilaku seseorang terutama terutama dalam perilaku 

pengambilan keputusan dan perilaku pembelian. Dalam 

perkembangan sejarah budaya konsumsi maka masyarakat 

konsumsi lahir pertama kali di Inggris pada abad ke 18 saat 

terjadinya teknologi produksi secara massal. Teknologi yang 

disebabkan berkembangnya revolusi memungkinkan 

perusahaan-perusahaan memproduksi barang terstandarisasi 

dalam jumlah besar dan harga relatif murah. 

Dalam konteks pemasaran, budaya dapat dilihat sebagai 

suatu aspek makro yang berpengaruh pada pengambilan 

keputusan individu konsumen. Sesungguhnya dampak budaya 
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11 PENYEBARAN INOVASI 

 

 

A. Elemen Dasar dalam Proses Penyebaran Inovasi 

Menurut Rogers (dikutip oleh Shiffman dan Kanuk, 2006) 

yang dimaksud dengan penyebaran inovasi adalah sebuah 

proses yang dikomunikasikannya inovasi (gagasan atau ide 

baru) melalui saluran komunikasi tertentu selamanya di antara 

para anggota sistem sosial. Studi penelitian tentang penyebaran 

inovasi menyatakan bahwa pemasaran telah 

mengimplementasikan lebih dari 10% dari semua studi dalam 

bidang ini, selain bidang lain yaitu disiplin sosiologi pedesaan, 

komunikasi dan pendidikan yang secara persentase melebihi 

bidang pemasaran. Namun demikian, hal yang terpenting dari 

penelitian perilaku konsumen adalah pada proses adopsi oleh 

konsumen dan bukan hanya pada struktur sosial 

kemasyarakatan dan variabel prosesnya.  

Disiplin yang biasanya terlibat dalam studi mengenai 

penyebaran inovasi mencakup bidang sosiologi umum, geografi, 

antropologi, kesehatan masyarakat, sosiologi pedesaan, 

pendidikan dan komunikasi. Dalam melakukan penyebaran 

inovasi tentunya diperlukan kehati-hatian agar lebih efektif dan 

sesuai dengan sasaran. Hal yang diperlukan di sini adalah 

konsistensi antardisiplin bidang sehingga menjadi salah satu 

alasan dasar untuk dampak yang telah dicapai.  

Pada intinya, faktor penentu dari keberhasilan suatu 

produk saat dilakukannya penyebaran inovasi meliputi 4 

(empat) faktor. Rogers (1997) mendeskripsikan elemen-elemen 

itu adalah sebagai berikut: 
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12 KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN 

 

 

A. Pengambilan Keputusan Pembelian sebagai Pemecahan 

Masalah 

Manusia akan selalu dihadapkan dengan masalah dan 

pilihan-pilihan dalam setiap proses kehidupannya. Keputusan 

biasanya diambil berdasarkan pada dasar logika atau 

pertimbangan tertentu, beberapa alterative yang harus dipilih 

untuk mencapai suatu tujuan. Keputusan diambil dari alternatif 

terpilih yang digunakan untuk memecahkan masalah. Adapun 

keputusan pembelian konsumen dimulai dari proses 

pengambilan keputusan yang kompleks sampai tingkat 

kepentingan produk yang akan dibeli. 

Menurut Dwiastuti et al. (2012), tipe dari proses 

pembelian konsumen sebagai berikut:  

1. Proses “Complex Decision Making“, terjadi bila keterlibatan 

kepentingan tinggi pada pengambilan keputusan yang 

terjadi. Contoh pengambilan untuk membeli sistem fotografi 

elektronik seperti Mavica atau keputusan untuk membeli 

mobil. Dalam kasus seperti ini, konsumen secara aktif 

mencari informasi untuk mengevaluasi dan 

mempertimbangkan pilihan beberapa merek dengan 

menetapkan kriteria tertentu seperti kemudahan dibawa dan 

resolusi untuk sistem kamera elektronik, dan untuk mobil 

adalah hemat, daya tahan tinggi, dan peralatan. Subjek 

pengambilan keputusan yang komplek adalah sangat 

penting. Konsep perilaku kunci seperti persepsi, sikap, dan 

KEPUTUSAN PEMBELIAN 
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BAB 

13 TANGGUNG JAWAB SOSIAL TERHADAP KONSUMEN 

 

A. Pemenuhan Hak-hak Konsumen 

Pepatah lama mengatakan “pembeli adalah raja”. 

Konsumen, dalam hal ini adalah pembeli mesti dilayani sebaik-

baiknya, termasuk pemenuhan hak-haknya. Hubungan antara 

penjual dan pembeli atau konsumen dikonotasikan sebagai 

hubungan simbiosis mutualisme. Dimana kedua belah pihak 

harus saling menguntungkan, tidak ada yang merasa dirugikan. 

Satu sikap wajar dan naluriah apabila dalam melakukan 

setiap transaksi, konsumen memerlukan rasa aman dan nyaman. 

Mereka memerlukan kepastian, karena telah mengeluarkan 

sejumlah sumber daya ekonomi (uang) sebagai alat tukar dari 

barang dan jasa yang mereka terima.  

Sejalan dengan hal tersebut, Undang-Undang 

Perlindungan Konsumen dirancang dan diperlukan untuk 

memenuhi rasa aman bagi para konsumen. Didalam Undang-

Undang No 8 tahun 1999 tentang perlindungan konsumen, 

dijabarkan bahwa semua jenis transaksi jual beli baik secara 

langsung (fisik) maupun tidak langsung (on line), konsumen 

berhak mendapatkan jenis barang (kuantitas dan kualitas) sesuai 

kesepakatan.  

Sidobalok (2014:39), mendefinisikan bahwa perlindungan 

konsumen merupakan semua produk dari peraturan dan 

hukum yang mengatur upaya dan jaminan perlindungan 

hukum terhadap kepentingan konsumen. Dimana dalam setiap 

transaksi terdapat pembatasan akan hak dan kewajiban antara 

konsumen (pembeli/pemakai jasa) maupun produsen (penjual) 

itu sendiri.  
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