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Perkembangan teknologi digital yang pesat telah menciptakan 

ekosistem pemasaran online yang kompleks, membentuk 
perilaku konsumen menjadi semakin terhubung dan didorong 
oleh rangsangan digital, sehingga mendorong perlunya kajian 

mendalam mengenai Psikologi Siber Konsumen dalam konteks 
pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 
bagaimana perilaku konsumen dipengaruhi oleh elemen 
psikologis digital, bagaimana strategi pemasaran online 

membentuk pola keputusan belanja, serta bagaimana 
pengalaman digital membentuk kepercayaan dan persepsi 
konsumen. Penelitian kualitatif ini menggunakan pendekatan 
studi literatur dengan menelaah data sekunder dari artikel dan 

jurnal ilmiah yang terbit tahun 2020-2025, dan menggunakan 
analisis isi untuk menginterpretasikan pola serta hubungan 
konsep yang muncul. Hasil menunjukkan bahwa perilaku 

konsumen dipicu oleh elemen psikologis digital (visual, narasi, 
testimoni sosial, personalisasi, dan gamifikasi), sementara 
strategi pemasaran online (promosi, branding, rekomendasi) 
mempercepat dan mengarahkan pola keputusan belanja. Selain 

itu, kualitas pengalaman digital (keandalan sistem dan 
transparansi) sangat esensial dalam membangun kepercayaan 
dan persepsi positif. Kesimpulan: Perilaku konsumsi digital 

terbentuk melalui pengalaman yang terstruktur, personal, dan 
divalidasi secara sosial, menghasilkan pola keputusan yang 
responsif dan sangat dipengaruhi oleh dinamika ekosistem 
digital. 
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Introduction 

Perkembangan teknologi digital telah memperlihatkan peningkatan signifikan dalam 

jumlah pengguna internet serta perluasan media digital yang digunakan dalam berbagai 

aspek kehidupan. Arus informasi yang semakin cepat dan luas membentuk pola 

komunikasi baru yang berbasis jaringan daring, sehingga interaksi sosial tidak lagi dibatasi 

ruang fisik. Transaksi ekonomi juga mengalami transformasi besar dengan hadirnya 

berbagai platform yang memberikan kemudahan akses, kecepatan layanan, dan 

fleksibilitas pilihan bagi masyarakat (Lestari & Fasa, 2025). Ekosistem pemasaran online 

berkembang pesat melalui berbagai bentuk seperti e-commerce, marketplace, hingga 
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social commerce yang menghadirkan ruang kompetitif bagi para pelaku usaha. Setiap 

platform berusaha menampilkan keunggulan agar mampu menarik perhatian konsumen, 

sehingga dinamika pasar digital bergerak sangat cepat (Fandiyanto et al., 2025). 

Fenomena ini menunjukkan bahwa aktivitas digital telah menjadi bagian integral dari gaya 

hidup modern yang mempengaruhi berbagai keputusan konsumsi.  

Perubahan tersebut diikuti oleh bergesernya perilaku konsumen menuju pola 

interaksi yang lebih terhubung melalui perangkat digital. Konsumen kini berperan sebagai 

connected consumers yang mampu mengakses berbagai informasi produk dan layanan 

secara real time, sehingga pilihan konsumsi menjadi lebih beragam. Pergeseran preferensi 

dari belanja luring ke daring muncul karena kemudahan pengoperasian platform digital 

dan meningkatnya kenyamanan dalam melakukan transaksi (Handayani et al., 2025). 

Ketersediaan informasi yang sangat melimpah mendorong konsumen bersikap lebih kritis 

namun sekaligus lebih mudah terdorong secara impulsif akibat rangsangan visual dan 

emosional dari media digital. Banyaknya pilihan produk, promosi, serta ulasan pengguna 

menciptakan kondisi information overload yang dapat memengaruhi proses pengambilan 

keputusan (Harita et al., 2025). Situasi ini membentuk pola konsumsi baru yang sarat 

dengan aspek psikologis yang hidup dalam ruang digital.  

Perkembangan ini mendorong munculnya psikologi siber sebagai bidang kajian 

yang mengamati perilaku manusia di lingkungan internet. Bidang ini memberikan 

pemahaman mengenai bagaimana individu merespons rangkaian stimulus digital yang 

hadir dalam berbagai bentuk pesan, visual, maupun interaksi sosial daring. Aspek penting 

dalam kajian ini mencakup persepsi risiko, kepercayaan digital, emosi yang dipicu oleh 

konten online, pola pengambilan keputusan dalam situasi kompleks, serta pembentukan 

identitas digital sebagai representasi diri (Pramudya & Yusuf, 2025). Lingkungan virtual 

menciptakan pengalaman yang berbeda dibandingkan interaksi konvensional karena 

sifatnya yang cepat, anonim, dan sangat interaktif. Setiap respons yang muncul dari 

pengguna platform digital menjadi bagian dari dinamika psikologis yang mempengaruhi 

tindakan mereka sebagai konsumen. Kajian psikologi siber memberikan gambaran 

mengenai bagaimana perilaku konsumsi terbentuk melalui rangkaian pengalaman yang 

berlangsung dalam ruang digital (Abdillah et al., 2023).  

Keberadaan psikologi siber memberikan pengaruh besar terhadap strategi 

pemasaran online yang dirancang untuk menarik perhatian dan memengaruhi keputusan 

konsumen. Pelaku usaha memanfaatkan elemen psikologis seperti desain antarmuka yang 

menarik, pemilihan warna yang membangun suasana tertentu, narasi yang menimbulkan 

kedekatan emosional, serta testimoni yang memberikan rasa yakin. Gamifikasi juga 

digunakan untuk menciptakan pengalaman menyenangkan agar konsumen betah berada 

dalam platform. Algoritma dan personalisasi berperan dalam menampilkan produk yang 

relevan sehingga preferensi konsumen terbentuk melalui paparan konten yang berulang. 

Kepercayaan, persepsi keamanan, kualitas pengalaman pengguna, dan pengaruh sosial 

digital menjadi faktor yang sangat menentukan dalam keberhasilan pemasaran online. 

Setiap komponen tersebut saling berkaitan dan menciptakan lingkungan pemasaran yang 

menempatkan aspek psikologis sebagai pusat pengaruhnya (Takwin, 2020). 

Dinamika tersebut tidak terlepas dari berbagai tantangan yang muncul seiring 

meningkatnya intensitas penggunaan platform digital. Manipulasi digital dalam bentuk 
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dark patterns, fake reviews, dan emotional targeting dapat memengaruhi perilaku 

konsumen dengan cara yang tidak selalu disadari. Privasi dan keamanan data pengguna 

menjadi isu signifikan karena meningkatnya kekhawatiran mengenai penyalahgunaan 

informasi pribadi. Kondisi ini juga dapat memicu kecemasan digital yang berdampak pada 

menurunnya kenyamanan dalam melakukan aktivitas daring. Konsumen menghadapi 

kesulitan dalam menilai kredibilitas toko atau produk akibat maraknya informasi yang 

tidak akurat. Keraguan dalam mempercayai kualitas layanan sering muncul ketika 

platform tidak memberikan transparansi yang memadai. Tantangan ini memperlihatkan 

bahwa perilaku konsumsi dalam lingkungan digital tidak hanya dipengaruhi aspek teknis, 

tetapi juga dinamika psikologis yang kompleks (Putri, 2025). 

Fenomena yang terus berkembang menunjukkan bahwa perilaku konsumen di 

dunia digital terbentuk melalui interaksi antara faktor psikologis dan lingkungan 

pemasaran yang semakin inovatif. Keberadaan elemen visual, naratif, teknologi 

personalisasi, dan mekanisme interaksi sosial membentuk respons emosional dan kognitif 

yang memengaruhi keputusan belanja. Mekanisme tersebut menciptakan pola konsumsi 

yang unik karena terbentuk melalui pengalaman digital yang berulang. Perubahan yang 

cepat memunculkan kebutuhan untuk memahami bagaimana konsumen merespons 

strategi pemasaran dalam konteks digital (Putri & Marlina, 2025). Pemahaman mengenai 

proses tersebut memberikan gambaran mengenai alasan masyarakat memilih produk 

tertentu. Situasi ini mendorong perlunya kajian mendalam agar dapat menjelaskan 

fenomena konsumsi yang terbentuk di era digital. 

Melihat berbagai dinamika tersebut maka penelitian mengenai “Psikologi Siber 

Konsumen dan Pemasaran Online” menjadi relevan untuk dikaji lebih jauh. Rumusan 

masalah dalam penelitian ini meliputi bagaimana perilaku konsumen dipengaruhi oleh 

elemen psikologis digital, bagaimana strategi pemasaran online membentuk pola 

keputusan belanja, dan bagaimana pengalaman digital membentuk kepercayaan serta 

persepsi konsumen. Penelitian ini bertujuan menghasilkan gambaran komprehensif 

mengenai hubungan antara psikologi siber dan pemasaran online. Harapannya penelitian 

ini dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan pemahaman mengenai perilaku 

konsumen dalam ruang digital serta membantu pelaku usaha dalam merancang 

pendekatan pemasaran yang lebih efektif dan etis. 

 

Method 

Metode penelitian yang digunakan mengacu pada desain penelitian kualitatif dengan 

pendekatan studi literatur yang memungkinkan peneliti menelaah berbagai temuan ilmiah 

yang berkaitan dengan psikologi siber konsumen dan pemasaran online secara 

mendalam. Penelitian ini memanfaatkan data sekunder berupa artikel dan jurnal ilmiah 

yang relevan, terbit pada rentang waktu 2020 hingga 2025, serta diperoleh melalui portal 

Google Scholar untuk memastikan sumber yang kredibel dan mutakhir. Pemilihan data 

dilakukan berdasarkan kriteria inklusi yakni artikel yang membahas perilaku konsumen 

digital, aspek psikologi siber, dan strategi pemasaran online, sementara kriteria eksklusi 

mencakup artikel yang tidak memiliki keterkaitan langsung dengan fokus penelitian atau 

tidak tersedia dalam akses penuh. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui proses 

penelusuran, pemilahan, dan pengkodean terhadap tema utama yang muncul dalam 
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publikasi ilmiah, sedangkan proses pengolahan data dilakukan dengan mereduksi 

informasi yang relevan dan mengelompokkan temuan berdasarkan kategori tertentu. 

Analisis data dilakukan menggunakan analisis isi yang memungkinkan peneliti 

menginterpretasikan pola, kecenderungan, dan hubungan konsep yang muncul dalam 

berbagai sumber sehingga dapat menghasilkan pemahaman komprehensif terhadap 

fenomena yang diteliti. 

 

Results and Discussion 

A. Pengaruh Elemen Psikologis Digital terhadap Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen dalam lingkungan digital terbentuk melalui rangsangan visual dan 

informasi yang disajikan secara intensif oleh berbagai platform online. Desain antarmuka 

yang menarik dapat menciptakan persepsi awal yang mendorong minat terhadap suatu 

produk. Elemen visual seperti warna, tata letak, dan kualitas gambar mampu 

membangkitkan respons emosional yang memengaruhi kecenderungan konsumen untuk 

melanjutkan penelusuran. Penyajian informasi yang mudah dipahami membuat konsumen 

merasa nyaman dalam mengevaluasi produk. Pengalaman pertama yang positif 

menciptakan dorongan bagi konsumen untuk melanjutkan interaksi (Putra, 2025). Situasi 

ini menunjukkan bahwa elemen visual digital berfungsi sebagai pemicu awal yang 

membentuk perilaku pencarian dan pemilihan produk. 

Narasi digital juga memiliki peran besar dalam memengaruhi cara konsumen 

merespons suatu produk. Deskripsi produk yang komunikatif dapat menciptakan 

kedekatan emosional yang memperkuat daya tarik produk tersebut. Kalimat persuasif 

mampu membangun imajinasi mengenai manfaat produk bagi konsumen. Pesan yang 

disampaikan melalui gaya bahasa yang sesuai dengan karakter audiens membuat 

konsumen merasa lebih terhubung. Narasi yang kuat membantu membangun persepsi 

nilai yang lebih tinggi terhadap produk. Kombinasi elemen naratif dan visual kemudian 

membentuk respons psikologis yang mendorong perilaku konsumsi (Thamrin & Santoso, 

2025). 

Testimoni dan ulasan pengguna menjadi elemen psikologis lain yang sangat 

memengaruhi keputusan konsumen dalam platform digital. Konsumen cenderung 

mempercayai pengalaman orang lain sebagai dasar untuk menilai kualitas produk atau 

layanan. Jumlah ulasan yang tinggi dan bernilai positif dapat menciptakan kesan bahwa 

produk tersebut layak dipertimbangkan. Ketika konsumen melihat bukti sosial dalam 

bentuk komentar atau rating, rasa ragu dapat berkurang. Ulasan negatif yang muncul 

juga berperan besar dalam menahan konsumen untuk membeli. Elemen psikologis ini 

menunjukkan bahwa perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh persepsi yang dibentuk 

melalui informasi sosial digital (Ikaningtyas et al., 2025). 

Personalisasi yang dihasilkan oleh algoritma menjadi faktor lain yang mengubah cara 

konsumen berinteraksi dengan produk digital. Konten yang ditampilkan sesuai preferensi 

menciptakan rasa relevansi yang membuat konsumen merasa diperhatikan. Pola 

rekomendasi berulang memperkuat ingatan dan meningkatkan minat terhadap jenis 

produk tertentu. Eksposur yang konsisten dapat menciptakan kebiasaan konsumen untuk 
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kembali pada produk yang sering muncul. Respons kognitif konsumen terbentuk melalui 

interaksi dengan algoritma yang menyesuaikan penawaran sesuai perilaku digital. 

Mekanisme ini menjadikan perilaku konsumsi terbentuk secara bertahap melalui 

pengalaman yang terstruktur dalam platform digital (Mendrofa et al., 2025). 

Gamifikasi yang diterapkan dalam berbagai platform memberikan pengalaman yang 

menarik sehingga dapat memengaruhi keterlibatan konsumen. Fitur seperti poin, badge, 

atau reward menciptakan rasa pencapaian yang memicu kepuasan emosional. Konsumen 

terdorong untuk terus berinteraksi agar memperoleh keuntungan tambahan dari aktivitas 

digital yang dilakukan. Stimulus seperti hitungan waktu promo atau notifikasi hadiah kecil 

dapat mempercepat keputusan pembelian. Elemen permainan membuat konsumen 

merasa terlibat dalam proses yang lebih dinamis. Pengaruh psikologis dari elemen-elemen 

tersebut menjadikan perilaku konsumen semakin mudah dipengaruhi oleh bentuk 

interaksi yang bersifat kompetitif dan menyenangkan (Putra, 2025). 

 

B. Peran Strategi Pemasaran Online dalam Membentuk Pola 

Keputusan Pembelian  

Strategi pemasaran online mampu membentuk pola keputusan belanja melalui 

paparan informasi yang terstruktur dan mudah dijangkau oleh konsumen. Penyajian 

produk dalam bentuk katalog digital dengan tampilan visual menarik meningkatkan 

perhatian awal. Setiap elemen visual yang ditampilkan mampu memengaruhi persepsi 

nilai produk sehingga konsumen tertarik untuk mengeksplorasi lebih jauh. Informasi 

harga, fitur, dan spesifikasi yang ditata rapi membantu konsumen membuat perbandingan 

secara cepat. Kemudahan dalam memahami detail produk menciptakan alur berpikir yang 

mengarahkan konsumen untuk mempertimbangkan pembelian. Situasi ini menunjukkan 

bahwa rancangan visual dan penyajian informasi yang sistematis dapat membentuk 

proses awal dalam pengambilan keputusan (Alindri et al., 2025).  

Promosi digital menjadi strategi yang mendorong konsumen untuk mempercepat 

keputusan pembelian melalui stimulus harga dan manfaat tambahan. Program seperti 

diskon musiman, voucher khusus, atau penawaran waktu terbatas menimbulkan 

dorongan emosional untuk segera mengambil tindakan. Notifikasi atau pengingat promo 

yang dikirim melalui aplikasi menciptakan rasa urgensi yang memengaruhi pola 

keputusan. Konsumen merasa memiliki kesempatan yang harus dimanfaatkan sebelum 

penawaran berakhir. Keadaan ini membuat proses pengambilan keputusan semakin cepat 

karena konsumen terdorong untuk menghindari kehilangan kesempatan. Penawaran yang 

konsisten kemudian membentuk kebiasaan konsumen dalam merespons promo secara 

aktif (Sahri et al., 2025). 

Branding digital yang kuat juga memengaruhi pola keputusan belanja melalui 

penciptaan citra yang meyakinkan. Identitas visual yang konsisten memberikan kesan 

profesional dan meningkatkan kepercayaan. Strategi komunikasi merek melalui media 

sosial membantu membangun kedekatan dengan audiens dan memperkuat keterikatan 

emosional. Konten yang disajikan secara rutin membuat konsumen semakin mengenal 

karakter produk. Keakraban tersebut menumbuhkan kecenderungan untuk memilih merek 

yang telah dikenal saat mempertimbangkan pembelian. Pola keputusan belanja terbentuk 
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ketika konsumen lebih percaya pada merek yang memberikan kesan stabil dan konsisten 

(Ikaningtyas et al., 2025). 

Sistem rekomendasi menjadi strategi yang memengaruhi keputusan konsumen 

melalui personalisasi penawaran. Rekomendasi produk berdasarkan riwayat pencarian 

atau pembelian membuat konsumen merasa mendapatkan pilihan yang sesuai. Pola 

paparan berulang memperkuat ketertarikan terhadap produk tertentu. Konsumen sering 

kembali pada produk yang direkomendasikan karena merasa bahwa produk tersebut 

relevan dengan kebutuhannya. Personalisasi memberikan pengalaman yang efisien dalam 

memilih produk tanpa harus mencari secara manual. Keadaan ini membentuk pola 

keputusan yang lebih terarah karena konsumen mengikuti alur rekomendasi yang 

disediakan oleh platform (Thamrin & Santoso, 2025). 

Interaksi sosial dalam pemasaran online turut memengaruhi pola keputusan belanja 

melalui pengaruh komunitas dan opini pengguna lain. Fitur komentar, rating, dan 

testimoni berfungsi sebagai sumber referensi yang membantu konsumen menilai kualitas 

produk. Jumlah ulasan positif menciptakan rasa yakin bahwa produk tersebut layak 

dipilih. Konsumen sering membandingkan pendapat orang lain sebelum membuat 

keputusan akhir. Pengaruh sosial ini membentuk kecenderungan untuk memilih produk 

dengan reputasi baik dalam komunitas digital. Proses tersebut menunjukkan bahwa 

keputusan belanja tidak hanya dipengaruhi oleh faktor individu, tetapi juga oleh dinamika 

sosial yang berkembang di dalam platform online (Mendrofa et al., 2025). 

 

C. Kontribusi Pengalaman Digital terhadap Pembentukan Kepercayaan 

dan Persepsi Konsumen 

Pengalaman digital membentuk kepercayaan konsumen melalui kualitas interaksi 

awal yang mereka temui saat mengakses suatu platform. Tampilan antarmuka yang rapi 

dan mudah digunakan memberikan kesan profesional yang meningkatkan rasa nyaman. 

Konsumen cenderung menilai kredibilitas sebuah platform berdasarkan kesan pertama 

yang mereka peroleh. Navigasi yang jelas dan cepat membantu konsumen merasa yakin 

terhadap stabilitas layanan yang diberikan. Pengalaman awal yang positif menciptakan 

dasar kepercayaan yang mendorong konsumen untuk melanjutkan aktivitas dalam 

platform tersebut (Nugraha & Hendranastiti, 2025). Situasi ini memperlihatkan bahwa 

kualitas interaksi awal menjadi bagian dari proses penguatan kepercayaan digital. 

Transparansi informasi juga berperan dalam membentuk persepsi positif konsumen 

terhadap sebuah layanan digital. Penjelasan produk yang jelas, kebijakan pengembalian 

yang rinci, dan kejelasan identitas penjual meningkatkan rasa aman. Konsumen merasa 

lebih tenang ketika mendapatkan informasi yang lengkap tanpa harus mencari dari 

sumber lain. Ketersediaan data yang mudah diakses membuat konsumen mampu menilai 

kredibilitas suatu platform dengan lebih cepat. Penyajian informasi yang terbuka 

menurunkan tingkat ketidakpastian dalam proses belanja. Persepsi positif kemudian 

tumbuh ketika konsumen melihat bahwa platform memberikan kejelasan dalam setiap 

langkah transaksi (Amalia et al., 2025). 

Keandalan sistem digital menjadi faktor yang memperkuat kepercayaan konsumen 

dalam jangka panjang. Proses pembayaran yang lancar, pengiriman notifikasi tepat 



220 Journal Of Psychology and Social Sciences 

 Vol.4 No.2 2026 
 

 Dona et.al (Psikologi Siber Konsumen dan Pemasaran Online...…) 

waktu, dan minimnya gangguan teknis menciptakan pengalaman yang dapat diandalkan. 

Konsumen menilai kualitas sebuah platform dari konsistensi layanan yang diterimanya. 

Ketika tidak ada hambatan dalam transaksi, persepsi positif akan semakin kuat. 

Pengalaman yang mulus membantu konsumen membentuk keyakinan bahwa platform 

tersebut mampu memenuhi harapan. Pola interaksi yang stabil kemudian menjadi dasar 

bagi pembentukan kepercayaan yang berkelanjutan (Ardyansah et al., 2024). 

Interaksi dengan fitur layanan pelanggan turut memengaruhi cara konsumen 

membangun persepsi terhadap sebuah platform. Respons cepat dan solusi yang relevan 

membuat konsumen merasa dihargai. Sikap ramah dan profesional dari pihak layanan 

pelanggan menciptakan kenyamanan dalam berkomunikasi. Ketika masalah diselesaikan 

dengan baik, konsumen akan menilai bahwa platform tersebut memiliki tanggung jawab 

yang tinggi. Pengalaman positif saat mendapatkan bantuan meningkatkan rasa percaya 

konsumen terhadap keamanan transaksi. Setiap interaksi yang memuaskan memperkuat 

persepsi bahwa platform mampu memberikan pelayanan yang dapat diandalkan (Alindri 

et al., 2025). 

Elemen sosial dalam platform digital juga berperan besar dalam membentuk 

kepercayaan dan persepsi konsumen. Kehadiran ulasan yang objektif, testimoni yang 

jujur, serta rating yang konsisten memberikan gambaran mengenai kualitas produk atau 

layanan. Konsumen merasa lebih yakin ketika melihat pengalaman positif dari pengguna 

lain. Interaksi sosial melalui fitur komunitas menciptakan rasa keakraban dan dukungan 

dari lingkungan digital. Pola ini membuat konsumen menilai bahwa platform tersebut 

memiliki reputasi yang baik dalam komunitasnya. Persepsi yang terbentuk melalui 

pengaruh sosial menjadi bagian dari proses pengambilan keputusan yang lebih yakin dan 

terstruktur (Sahri et al., 2025). 

 

 

Conclusion 

 Berdasarkan hasil dan pembahasan, perilaku konsumen dalam lingkungan digital 

sangat dipengaruhi oleh elemen psikologis yang tercipta melalui rangsangan visual, narasi 

persuasif, ulasan sosial, personalisasi algoritmik, dan unsur gamifikasi. Faktor-faktor 

tersebut membentuk emosi, persepsi, dan kecenderungan konsumen dalam melakukan 

pencarian maupun pembelian produk. Strategi pemasaran online juga berperan besar 

dalam membentuk pola keputusan belanja melalui tampilan visual yang terstruktur, 

promosi digital, penguatan citra merek, rekomendasi personal, serta interaksi sosial antar 

pengguna. Seluruh mekanisme tersebut menciptakan alur keputusan yang lebih cepat, 

terarah, dan cenderung berulang. Secara keseluruhan, pengalaman digital memengaruhi 

kepercayaan konsumen serta membentuk persepsi terhadap kualitas dan kredibilitas 

suatu merek. Kombinasi antara elemen psikologis digital dan strategi pemasaran online 

menghasilkan pola perilaku konsumsi yang semakin terarah, responsif, dan bergantung 

pada dinamika ekosistem digital. 
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