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2.1 Penelitian Te

Sebelum pene iti embahas
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emiliki keterkait penelitian ini. B ait da

nis Islam.

akan adalah pend

ner kepada kons

an pengalaman

pelanggan berpengaruh p inat beli, sedangkan sikap

terhadap produk tidak berpengaruh an. Selainitu, brand trust terbukti



mampu memoderasi hubungan antara kepuasan dan pengalaman pelanggan

terhadap minat beli, se‘memperkuat keputusan pembelian konsumen.
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liti variabel kep
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Sementara perbeda



1. Penelitian Ariyanti et al. (2025) menempatkan brand trust sebagai variabel

moderasi, sedangka elitian ini menggunakan brand trust sebagai variabel

mediasi serta me variabel knowledge sebagai faktor awal.

2.2.2 Thamrin, B

ata (2020)

Thamrin, Be ata (2020) melakukan peneli ul “The

Influence of Tru Value, and Bran

29 yang

eningkatkan hu




10

hamrin, Bernart

Gambar 2.2
amrin, Ber

nakan var

variabel utama.

Khoirunnisa dan erjudul “The Effect of

Brand Image and Product Kno ase Intentions with e-WOM as a

Mediator Variable” yang dipublikasikan dalam International Journal of Research in
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Business and Social Science. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh

product knowledge dan d image terhadap purchase intention dengan e-WOM

sebagai variabel medi oduk edtech di Indonesia.

Metode peneli kan adalah pendekatan kuantitatif d n teknik

Structural Equatio

Product Knowledge

Purchase Intention

Berikut adalah persamaan

1. Sama-sama menggunakan varia uct knowledge dan purchase intention.
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2. Sama-sama menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode SEGM.

Sedangkan perbedaanny. lah sebagai berikut:

1. Penelitian Khoi Albari (2023) menggunakan variabel mediasi e-
WOM, sedang

menguji penga

bahwa brand

n terhadap min
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Brand
Satisfaction

®S)

Purchase
Intention
(PD)

Sumber: Kerangk awan dan Ruslim

Gambar 2.4
n dan Ruslim (

penelitian ini:

Setiawan
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Tabel 2.1
gkasan Penelitian Terdahulu

No | Peneliti & Variabel Metod Hasil Penelitian
Tahun Penelitian e
1 | Ariyanti, Customer Kuanti | Kepuasan pelanggan dan
Sisdianto, Satisfaction, pengalaman pela
& if dan
Susanto i
(2025)
Xperience,
Brand Trust,

Purchase
Intention

Satisfaction,
alue, Brand

Brand Trust,
Satisfaction,
Purchase
Intention

Susanto (2025),
023), Setiawan dc

dengan penelitian

yang dilakukan. Penelitian suai dengan topik yang diangkat
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dengan harapan sebagai pegangan dasar peneliti untuk mengadakan analisis dan

evaluasi dalam pemeca
2.2.1 Pengetahuan (Knowledge)
Pengetahuan faktor
kognitif utama ya 1 perilaku konsumen dalam
keputusan pembe an ini mencermi

emahami karakt , kualitas, serta

h Khoirunnisa

Penelitian nemukan bahwa

pengetahuan konsumen dan signifikan terhadap

kepercayaan konsumen, yang pada a berdampak terhadap niat berperilaku
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dan minat beli. Hal ini menunjukkan bahwa pengetahuan tidak hanya memengaruhi

evaluasi produk, tetapi j embentuk kepercayaan terhadap merek.

Berdasarkan b ndapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa

pengetahuan kons gkat pemahaman individu mengenai produk atau

jasa yang menca entang karakteristik, manf:

produk, yang digu asar dalam memben an, serta
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3. Pengetahuan mengenai cara penggunaan produk.

Yaitu pemahaman k en terhadap tata cara pemakaian produk yang benar

dan efektif. Pen ini membantu konsumen dalam memaksimalkan
fungsi produk kan risiko kesalahan penggunaan.
4. Pemahaman te lan produk dibanding pesai
Yaitu tingkat sumen terhadap kel
ngetahuan 1ini
g sesuai dengan
dan kredibilitas

erhadap citra, kr

tinggi akan

meningkatkan kemungkin
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Penelitian Sari, Hadiwidjojo, dan Rohman (2022) menjelaskan bahwa kepuasan

konsumen merupakan f: enting dalam membangun hubungan jangka panjang

antara perusahaan da , karena konsumen yang puas cenderung memiliki
loyalitas dan min; 24) juga
menyatakan bahw persepsi
kualitas dan minat ciptakan
ercayaan mere pembelian.

2) dan Ananda

meningkatk
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4. Kepuasan terhadap pengalaman pembelian

Yaitu perasaan puas timbul dari keseluruhan proses pembelian, mulai dari

pencarian inform transaksi, hingga penerimaan produk.

atau jasa secar

Konsumen yan
sikap positif dan kecende esar. Sementara itu, Yunita

dan Haryanto (2024) menjelaskan brand trust berperan strategis dalam
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memengaruhi minat beli, karena kepercayaan mampu mengurangi persepsi risiko

dan meningkatkan keya konsumen terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan Sa eni (2023) serta Yunita dan Haryanto (2024),

tian ini meliputi:

hwa merek mampu

uasan konsume

k peduli terha

Intention
Purchase 1 rungan perilaku
konsumen untuk melaku tu produk atau jasa setelah

melalui proses evaluasi informasi, p an, dan persepsi terhadap merek. Minat
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beli mencerminkan tingkat keinginan, ketertarikan, serta niat konsumen dalam

mengambil keputusan p

Menurut Ferdin rasetyo dan Nugroho (2021), minat beli adalah

suatu bentuk peril ang menunjukkan kecenderungan u membeli

suatu produk berd ersepsi, dan preferensi terha tersebut.

Minat beli muncu

elakukan transaksi

Yaitu tingkat minat da
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3. Preferensi terhadap merek

Yaitu kecenderunga ilih merek tertentu dibandingkan merek lain.
4. Kesediaan mere

Yaitu niat kon

5. Minat mencari lanjut

sebelum

ali informasi tamba

semakin rasiona

onsumen, peng

memiliki

persepsi risiko ya i g lebih tinggi dalam

melakukan pembelian, yang atkan minat beli.
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Penelitian Sari dan Yuliana (2024) membuktikan bahwa knowledge

produk, maka se
Temuan serupa ju
bahwa product iliki igni inat beli

nsumen, teruta

tersebut menyata n konsumen, maka

semakin besar minat mere embelian. Temuan ini sejalan

dengan penelitian Sari dan Yuliana (2024) yang membuktikan bahwa kepuasan
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konsumen memiliki peran penting dalam meningkatkan minat beli, baik secara

langsung maupun tidak

kepercayaan yang

untuk melakukan

Pengaruh

n untuk kembali
2023) menunju
n terhadap purc
tersebut kin tinggi ti
semakin besar mi

emuan ini sejalan

dengan penelitian Sari dan membuktikan bahwa kepuasan
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konsumen memiliki peran penting dalam meningkatkan minat beli, baik secara

langsung maupun tidak Sung.
Dengan demikiz er satisfaction berperan strategis dalam membentuk

purchase intention g merasa puas cenderung memiliki sikap positif,

kepercayaan yang hadap merek, serta keinginar ih tinggi

untuk melakukan 1

Kerangka Pe

Knowledg

Satisfaction

Gambar 2.5
elitian Moh. Sya

Be nasalah, tujuan penelitian an yang
diajukan, maka penelitian ini

H1: Pengetahuan konsume Nge signifikan terhadap niat beli

pada usaha kopi keliling di Surabaya.
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H2: Kepuasan Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli pada

usaha kopi keliling di S
H4: Kepercayaan engaruh positif dan signifikan secara langsung

terhadap niat beli keliling di Surabaya.




