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Abstract	

This	study	aims	to	analyze	the	influence	of	health	awareness	and	product	knowledge	on	purchase	intention	
for	 herbal	 medicine	 products,	 with	 consumer	 attitude	 as	 a	 mediating	 variable.	 This	 study	 used	 a	
quantitative	 approach	 with	 a	 survey	 method	 using	 a	 questionnaire.	 Data	 were	 collected	 from	 305	
respondents	and	analyzed	using	Structural	Equation	Modeling	Partial	Least	Squares	(SEM-PLS).	The	test	
results	indicate	that	health	awareness	and	product	knowledge	do	not	directly	influence	purchase	intention.	
However,	 health	 awareness	 has	 a	 positive	 and	 significant	 effect	 on	 consumer	attitudes,	 and	 consumer	
attitudes	have	a	very	strong	influence	on	purchase	intention.	Furthermore,	consumer	attitudes	have	been	
shown	to	mediate	the	effect	of	health	awareness	on	purchase	intention,	but	not	the	relationship	between	
product	 knowledge	and	purchase	 intention.	These	 findings	 indicate	 that	developing	positive	 consumer	
attitudes	 is	 a	 key	 factor	 in	 increasing	 purchase	 intention	 for	 herbal	 medicine	 products.	 Therefore,	
marketing	strategies	for	herbal	medicine	products	should	not	only	emphasize	product	information	but	also	
focus	on	building	positive	consumer	attitudes	toward	the	product.	
Keywords:	 health	 awareness,	 product	 knowledge,	 consumer	 attitudes,	 purchase	 intention,	 herbal	
medicine.	

	
Abstrak	

Penelitian	ini	bertujuan	untuk	menganalisis	pengaruh	kesadaran	kesehatan	dan	pengetahuan	produk	
terhadap	minat	 beli	 produk	 jamu,	 dengan	 sikap	 konsumen	 sebagai	 variabel	mediasi.	 Penelitian	 ini	
menggunakan	pendekatan	kuantitatif	dengan	metode	survei	melalui	kuesioner.	Data	dikumpulkan	dari	
305	responden	dan	dianalisis	menggunakan	Structural	Equation	Modeling	Partial	Least	Squares	(SEM-
PLS).	 Hasil	 pengujian	 menunjukkan	 bahwa	 kesadaran	 kesehatan	 dan	 pengetahuan	 produk	 tidak	
berpengaruh	langsung	terhadap	minat	beli.	Namun,	kesadaran	kesehatan	terbukti	berpengaruh	positif	
dan	signifikan	 terhadap	sikap	konsumen,	dan	sikap	konsumen	memiliki	pengaruh	yang	sangat	kuat	
terhadap	 minat	 beli.	 Selain	 itu,	 sikap	 konsumen	 terbukti	 mampu	 memediasi	 pengaruh	 kesadaran	
kesehatan	terhadap	minat	beli,	tetapi	tidak	mampu	memediasi	hubungan	antara	pengetahuan	produk	
dan	minat	beli.	Temuan	ini	mengindikasikan	bahwa	pembentukan	sikap	positif	konsumen	merupakan	
faktor	kunci	dalam	meningkatkan	minat	beli	produk	jamu.	Oleh	karena	itu,	strategi	pemasaran	produk	
jamu	sebaiknya	tidak	hanya	menekankan	aspek	informasi	produk,	tetapi	juga	diarahkan	pada	upaya	
membangun	sikap	konsumen	yang	positif	terhadap	produk.	
Kata	Kunci:	kesadaran	kesehatan,	pengetahuan	produk,	sikap	konsumen,	minat	beli,	jamu.	
	
	 	



Ktmjdmphjdn	lkttrjdsk	mtmbjdcjd			 	
	 	ttrbtsjdr	 dk	 dhnkjd	 Ptnkngkjdtjdn	 kmpbr	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkmknkmjdlkskr	 dtngjdn	
mtnshbstkthsk	 shmbtr	 pjdngjdn	 lbkjdl	
Ptmjdnfjdjdtjdn	 ttphng	 nbn	 ttrkgh	 stptrtk	 ttphng	
dhrkjdn	 ttrmjdshk	 ktdjdljdm	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	
djdljdm	 mtnghrjdngk	 jhmljdh	 ptrmkntjdjdn	
kbnshmtn	 pjddjd	 ttphng	 ttrkgh	 ttrmjdshk	 bhjdh	
jdjdng	 bjdnjdjdk	 dkttrkmjd	 blth	 btbtrjdpjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 bhjdh	 dhrkjdn	mtmphnjdjdk	
ckrk	khjds	stptrtk	jdrbmjd	djdn	rjdsjd	jdjdng	chkhp	
khjdt	 Pjddjd	 djdtjdrjdn	 rtndjdh	 dk	 wkljdjdjdh	
Shmjdttrjd	Htjdrjd	stptrtk	kjdbhpjdttn	Tjdpjdnhlk	
Ttngjdh	 mtrhpjdkjdn	 djdtrjdh	 dtngjdn	 prbdhksk	
dhrkjdn	 ttrtknggk	 Pksjdng	 mtmklkkk	 bjdnjdjdk	
kjdndhngjdn	 gkzk	 jdjdng	 bjdkk	 bjdgk	 ktsthjdtjdn	
mhdjdh	 dkttmhkjdn	 djdn	 dkshkjdk	 stmhjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 rjdsjdnjdjd	 jdjdng	 tnjdk	
Stbjdgjdk	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	 hnthk	
mtnkngkjdtkjdn	kjdndhngjdn		 	
	 dkghnjdkjdn	 stbjdgjdk	 pjdkjdn	 ttrnjdk	
jdtjdh	 bjdhkjdn	 dkbhjdng	 stdjdngkjdn	 jkkjd	 bkjk	
dhrkjdn	 dkbljdh	 djdpjdt	 mtnjjddk	 mjdkjdnjdn	
jdjdng	 ltbkh	 vjdrkjdtkf	 djdn	 tnjdk	 Prbdhk	
ptngbljdhjdn	 Tndbsptrmjd	 gjdndhm	 jddjdljdh	
bjdgkjdn	 ttrbtsjdr	 djdrk	 bkjk	 gjdndhm	 jdjdng	
kjdjdjd	jdkjdn	pjdtk	prbttkn	djdn	stdkkkt	vktjdmkn	
djdn	 mkntrjdl	 Knk	 jddjdljdh	 bjdgkjdn	 jdjdng	
pjdlkng	 strkng	 dkghnjdkjdn	 hnthk	 mtmbhjdt	
ttphng	ttrkgh	jdjdng	dkpksjdhkjdn	djdrk	khlkt	jdrk	
sjdjdt	ptnggklkngjdn	Gjdndhm	pjddjd	ptmbhjdtjdn	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkkljdskfkkjdskkjdn	
btrdjdsjdrkjdn	 kjddjdr	 prbttknnjdjd	 jdjdkth	
prbttkn	 tknggk	 prbttkn	 stdjdng	 djdn	 prbttkn	
rtndjdh	 Dkjdntjdrjd	 jtnks	 gjdndhm	 jdjdng	
dkghnjdkjdn	djdljdm	prbdhk	bblh	khkhs	jddjdljdh	
jtnks	 mhdjdh	 dkdjdpjdtkjdn	 djdn	 hmhmnjdjd	
dkjjddkkjdn	 stbjdgjdk	mjdkjdnjdn	 ptnchck	mhlht	
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1. Pendahuluan	
Indonesia	 dikenal	 sebagai	 negara	 yang	 memiliki	 kekayaan	 sumber	 daya	

pertanian,	terutama	dalam	hal	produksi	rempah-rempah.	Kekayaan	ini	didukung	oleh	
tanah	yang	subur	dan	wilayah	yang	luas,	sehingga	menciptakan	kondisi	yang	sangat	
mendukung	untuk	budidaya	berbagai	jenis	tanaman.	Beragam	tanaman	yang	tumbuh	
di	 Indonesia	 mencakup	 sektor	 kehutanan,	 perkebunan,	 tanaman	 pangan,	 serta	
hortikultura,	 termasuk	 di	 dalamnya	 buah-buahan,	 sayuran,	 rempah-rempah,	 dan	
tanaman	 obat	 maupun	 aromatik	 (Lestari,	 2024).	 Salah	 satu	 bentuk	 pemanfaatan	
kekayaan	hayati	Indonesia	adalah	jamu,	yang	merupakan	warisan	budaya	tradisional	
dan	 telah	 digunakan	 secara	 turun-temurun	 oleh	 masyarakat.	 Indonesia	 memiliki	
keunggulan	dalam	mengembangkan	produk	jamu,	didukung	oleh	lebih	dari	9.600	jenis	
tanaman	obat	yang	dapat	dimanfaatkan	sebagai	bahan	utama	(Rustam	et	al.,	2022).	

Di	tengah	arus	modernisasi	dan	perubahan	gaya	hidup,	jamu	semakin	relevan.	
Selain	berfungsi	sebagai	upaya	menjaga	warisan	budaya	leluhur,	konsumsi	jamu	juga	
mencerminkan	 komitmen	 terhadap	 gaya	 hidup	 yang	 sehat	 (Lantun	 et	 al.,	
2025).Meningkatnya	 kesadaran	 akan	 pentingnya	 menjaga	 kesehatan	 dan	 kualitas	
hidup	mendorong	 penerapan	 pola	 hidup	 yang	 lebih	 	 sehat.	 Pengetahuan	mengenai	
kondisi	 tubuh,	 perhatian	 terhadap	 kebiasaan	 hidup,	 serta	 tanggung	 jawab	 pribadi	
dalam	 menjaga	 kesehatan	 menjadi	 faktor	 utama	 dalam	 pengambilan	 keputusan	
sehari-hari	(Jonathan	&	Sarudin,	2024).	Dalam	konteks	ini,	sikap	individu	memegang	
peranan	 penting.	 Sikap	 menyangkut	 komponen	 kognitif	 menyangkut	 keyakinan,	
sedangkan	 komponen	 sikap	 afektif	 memiliki	 konotasi	 suka	 atau	 tidak	 suka	 (Isa	 &	
Cahyaningsih,	 2021).	 Konsumen	 yang	 peduli	 terhadap	 kesehatan	 cenderung	 lebih	
selektif	 dalam	 memilih	 produk	 yang	 mereka	 anggap	 bermanfaat	 bagi	 tubuh	 (Ar-
rahmah	 et	 al.,	 2023).	 Temuan	 dari	 Himawan	 dan	 Tunjungan	 (2018)	 serta	 Rosalin,	
Barkah,	 dan	 Pebrianti	 (2022)	 juga	 menunjukkan	 bahwa	 kesadaran	 kesehatan	
berpengaruh	positif	dan	signifikan	 terhadap	minat	beli	konsumen	 terhadap	produk	
tertentu.	

Selain	 kesadaran	 kesehatan,	 pengetahuan	 konsumen	 mengenai	 produk	 juga	
merupakan	faktor	penting	yang	memengaruhi	keputusan	pembelian.	Konsumen	yang	
memiliki	 informasi	 yang	memadai	mengenai	 kandungan,	 manfaat,	 serta	 keamanan	
suatu	 produk,	 akan	 lebih	 cenderung	 mempertimbangkan	 produk	 tersebut	 dalam	
proses	pembelian	 (Ar-rahmah	et	 al.,	 2023).	 Penelitian	 yang	dilakukan	oleh	 (Basyir,	
2019)	dan	 Irvanto	&	Sunjana	 (2020)	 juga	menemukan	bahwa	pengetahuan	produk	
memiliki	 pengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 minat	 beli	 konsumen.	 Namun	
demikian,	sebagian	besar	penelitian	sebelumnya,	termasuk	oleh	Basyir	(2019),	masih	
terbatas	pada	pengaruh	 langsung	antara	pengetahuan	produk	dan	minat	beli,	 serta	
belum	 mempertimbangkan	 peran	 sikap	 konsumen	 sebagai	 variabel	 mediasi.	 Oleh	
karena	 itu,	 dengan	 meningkatnya	 kesadaran	 kesehatan	 dan	 potensi	 jamu	 sebagai	
produk	 herbal	 modern,	 penelitian	 ini	 menjadi	 relevan	 untuk	 mengeksplorasi	
bagaimana	kesadaran	kesehatan	dan	pengetahuan	produk	memengaruhi	minat	beli,	
dengan	 sikap	 konsumen	 sebagai	 variabel	 mediasi.	 Penelitian	 ini	 diharapkan	 dapat	
memberikan	 pemahaman	 yang	 lebih	 mendalam	 mengenai	 faktor-faktor	 yang	
memengaruhi	minat	beli	konsumen	terhadap	jamu,	serta	mendukung	pelestarian	jamu	
sebagai	warisan	budaya	yang	adaptif	di	era	modern.	

Rumusan	masalah	dalam	penelitian	ini	berangkat	dari	fenomena	meningkatnya	
kesadaran	masyarakat	 terhadap	 pentingnya	 gaya	 hidup	 sehat	 serta	 tren	 konsumsi	
produk	 herbal	 yang	 semakin	 berkembang.	 Namun,	 masih	 diperlukan	 pemahaman	
lebih	 dalam	 mengenai	 bagaimana	 kesadaran	 kesehatan	 dan	 pengetahuan	 produk	
memengaruhi	sikap	konsumen,	serta	dampaknya	terhadap	minat	beli.	Oleh	karena	itu,	
penelitian	ini	merumuskan	masalah	utama	tentang	apakah	kesadaran	kesehatan	dan	
pengetahuan	produk	berpengaruh	signifikan	terhadap	sikap	konsumen,	dan	apakah	
kedua	faktor	tersebut	serta	sikap	konsumen	berpengaruh	signifikan	terhadap	minat	
beli	 konsumen	 dalam	memilih	 jamu	 sebagai	 produk	 herbal	 modern.	 Penelitian	 ini	
bertujuan	untuk	mengetahui	pengaruh	kesadaran	kesehatan	dan	pengetahuan	produk	
terhadap	sikap	konsumen,	serta	pengaruh	kesadaran	kesehatan,	pengetahuan	produk,	
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dan	 sikap	 konsumen	 terhadap	 minat	 beli	 konsumen	 dalam	 memilih	 jamu	 sebagai	
produk	herbal	modern.	

	
2. Tinjauan	Literatur	
Theory	Planned	Behavior	

Teori	Perilaku	Terencana	(TPB)	yang	dikemukakan	Ajzen	(1991)	menjelaskan	
bahwa	 niat	 individu	 memprediksi	 perilaku	 tertentu,	 termasuk	 pembelian	 produk,	
dengan	 dasar	 keyakinan	 yang	 dirasakan	 (Montano	 &	 Kasprzyk,	 2015;	 Chen	 et	 al.,	
2018).	 Keyakinan	 bahwa	makanan	 atau	 jamu	 organik	 sehat	 dan	 aman	membentuk	
sikap	konsumen,	yang	menjadi	prediktor	strategis	niat	beli	(Wee	et	al.,	2014;	Ahmed	
et	al.,	2021),	sementara	kesadaran	lingkungan	juga	berkorelasi	dengan	sikap	tersebut	
(Ahmed	 et	 al.,	 2021).	 Berdasarkan	 kerangka	 ini,	 penelitian	 menempatkan	 sikap	
sebagai	 variabel	 mediasi	 yang	 menjembatani	 pengaruh	 kesadaran	 kesehatan	 dan	
pengetahuan	 produk	 terhadap	 minat	 beli,	 sehingga	 semakin	 tinggi	 kesadaran	 dan	
pengetahuan	 konsumen	 terhadap	 manfaat	 dan	 keamanan	 jamu,	 semakin	 positif	
sikapnya,	 yang	 kemudian	 membentuk	 niat	 beli	 sesuai	 TPB	 (Ajzen,	 1991).	 Dengan	
demikian,	perilaku	pembelian	produk	jamu	modern	dipengaruhi	oleh	faktor	kognitif	
(pengetahuan),	afektif	(sikap),	dan	konatif	(niat)	secara	terencana	dan	rasional	
Pengembangan	Hipotesis	
Pengaruh	Kesadaran	Kesehatan	Terhadap	Minat	Beli	

Kesadaran	 kesehatan	 adalah	 suatu	 kepedulian	 dan	 perhatian	 untuk	menjadi	
lebih	baik	dan	termotivasi	dalam	memperbaiki,	mempertahankan,	menjaga	kesehatan	
dan	kualitas	hidup	dengan	menerapkan	pola	hidup	sehat	(Kutresnaningdian	&	Albari,	
2020).	Kesehatan	merupakan	motif	terpenting	bagi	konsumen	dalam	memilih	produk	
yang	 berhubungan	 dengan	 kesehatan(Widyaningtyas	 et	 al.,	 2023).	Hasil	 studi	 yang	
dilakukan	 oleh	 (Lismanizar	 et	 al.,	 2018)	 menyatakan	 bahwa	 kesadaran	 kesehatan	
berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	minat	 beli.	 Begitu	 juga	 penelitian	 lain	
yang	 dilakukan	 oleh	 (Karim	 Khan	 &	 Shafie,	 2022)	 menyatakan	 bahwa	 kesadaran	
kesehatan	 berpengaruh	 terhadap	 minat	 beli.	 	 Temuan	 ini	 menunjukkan	 bahwa	
konsumen	 yang	 memiliki	 kepedulian	 tinggi	 terhadap	 kesehatan	 cenderung	 lebih	
selektif	dalam	memilih	produk	yang	dikonsumsi.	Dalam	konteks	jamu	sebagai	produk	
herbal	modern,	konsumen	yang	sadar	akan	pentingnya	pola	hidup	sehat	akan	 lebih	
tertarik	untuk	membeli	produk	yang	dianggap	alami	dan	aman	dikonsumsi.	

H1:	 Kesadaran	 kesehatan	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 minat	 beli	
konsumen	dalam	memilih	jamu	sebagai	produk	herbal	modern.	
Pengaruh	Pengetahuan	Produk	Terhadap	Minat	Beli	

Pengetahuan	 produk	 adalah	 kumpulan	 dari	 beberapa	 informasi	 yang	 ada	 di	
dalam	 ingatan	konsumen	secara	akurat	dan	menggambarkan	suatu	kondisi	 tentang	
pengetahuannya	terhadap	produk	tertentu	(Basyir,	2019).	Ketika	konsumen	memiliki	
pengetahuan	mengenai	suatu	produk,	maka	ia	akan	dapat	membuat	keputusan	dengan	
lebih	baik	dan	lebih	efisien,	karena	informasi	mengenai	produk	telah	‘diolah’	terlebih	
penentuan	dahulu	keputusan(G.	S.	Lestari	et	al.,	2021).	Penelitian	yang	dilakukan	oleh	
(Yoshihiro	 et	 al.,	 2019)	 menyatakan	 bahwa	 pengetahuan	 produk	 berpengaruh	
terhadap	 minat	 beli.	 	 Penelitian	 lain	 yang	 	 dilakukan	 oleh	 (Kusuma,	 2020)	 	 juga		
menyatakan		bahwa		pengetahuan		produk	berpengaruh	terhadap	minat	beli.	Hal	ini	
menunjukkan	 bahwa	 semakin	 tinggi	 pemahaman	 konsumen	 terhadap	 kandungan,	
manfaat,	 dan	 keamanan	 suatu	 produk,	 maka	 semakin	 besar	 kemungkinan	 produk	
tersebut	dipilih.	

H2:	 Pengetahuan	 produk	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 minat	 beli	
konsumen	dalam	memilih	jamu	sebagai	produk	herbal	modern.	
Pengaruh	Sikap	Konsumen	Terhadap	Minat	Beli	

Sikap	adalah	ekspresi	perasaan	yang	mencerminkan	kesukaan,	ketidaksukaan,	
atau	 persetujuan	 seseorang	 terhadap	 suatu	 objek	 (Laudza	 &	 Isa,	 2024)	 dan	
menempatkan	orang	dalam	keadaan	pikiran	untuk	menyukai	atau	tidak	sesuatu	serta	
memilih	atau	tidak	memilih	sesuatu	(Wulandari	&	Isa,	2025).	Sikap	konsumen	yang	
positif	 terhadap	 suatu	 objek	 dapat	menumbuhkan	 keinginan	 dan	 preferensi	 untuk	
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kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 bhjdh	 dhrkjdn	mtmphnjdjdk	
ckrk	khjds	stptrtk	jdrbmjd	djdn	rjdsjd	jdjdng	chkhp	
khjdt	 Pjddjd	 djdtjdrjdn	 rtndjdh	 dk	 wkljdjdjdh	
Shmjdttrjd	Htjdrjd	stptrtk	kjdbhpjdttn	Tjdpjdnhlk	
Ttngjdh	 mtrhpjdkjdn	 djdtrjdh	 dtngjdn	 prbdhksk	
dhrkjdn	 ttrtknggk	 Pksjdng	 mtmklkkk	 bjdnjdjdk	
kjdndhngjdn	 gkzk	 jdjdng	 bjdkk	 bjdgk	 ktsthjdtjdn	
mhdjdh	 dkttmhkjdn	 djdn	 dkshkjdk	 stmhjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 rjdsjdnjdjd	 jdjdng	 tnjdk	
Stbjdgjdk	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	 hnthk	
mtnkngkjdtkjdn	kjdndhngjdn		 	
	 dkghnjdkjdn	 stbjdgjdk	 pjdkjdn	 ttrnjdk	
jdtjdh	 bjdhkjdn	 dkbhjdng	 stdjdngkjdn	 jkkjd	 bkjk	
dhrkjdn	 dkbljdh	 djdpjdt	 mtnjjddk	 mjdkjdnjdn	
jdjdng	 ltbkh	 vjdrkjdtkf	 djdn	 tnjdk	 Prbdhk	
ptngbljdhjdn	 Tndbsptrmjd	 gjdndhm	 jddjdljdh	
bjdgkjdn	 ttrbtsjdr	 djdrk	 bkjk	 gjdndhm	 jdjdng	
kjdjdjd	jdkjdn	pjdtk	prbttkn	djdn	stdkkkt	vktjdmkn	
djdn	 mkntrjdl	 Knk	 jddjdljdh	 bjdgkjdn	 jdjdng	
pjdlkng	 strkng	 dkghnjdkjdn	 hnthk	 mtmbhjdt	
ttphng	ttrkgh	jdjdng	dkpksjdhkjdn	djdrk	khlkt	jdrk	
sjdjdt	ptnggklkngjdn	Gjdndhm	pjddjd	ptmbhjdtjdn	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkkljdskfkkjdskkjdn	
btrdjdsjdrkjdn	 kjddjdr	 prbttknnjdjd	 jdjdkth	
prbttkn	 tknggk	 prbttkn	 stdjdng	 djdn	 prbttkn	
rtndjdh	 Dkjdntjdrjd	 jtnks	 gjdndhm	 jdjdng	
dkghnjdkjdn	djdljdm	prbdhk	bblh	khkhs	jddjdljdh	
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memilikinya,	sehingga	meningkatkan	minat	beli	(Wiwoho	&	Riptiono,	2022;	Siaputra	
&	 Isaac,	 2020;	 Pacho,	 2020).	 Dalam	 konteks	 jamu	 sebagai	 produk	 tradisional	 yang	
relevan	dengan	gaya	hidup	sehat	modern,	sikap	positif	diyakini	mampu	mendorong	
intensi	konsumen	untuk	membeli	produk	tersebut.	

H3:	 Sikap	 konsumen	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 minat	 beli	
konsumen	dalam	memilih	jamu	sebagai	produk	herbal	modern.	
Pengaruh	Kesadaran	Kesehatan	Terhadap	Sikap	konsumen	
Hasil	 penelitian	 yang	 dilakukan	 oleh	 (Çabuk	 et	 al.,	 2014)	 menyatakan	 bahwa	

kesadaran	 kesehatan	 berpengaruh	 terhadap	 sikap.	 Selain	 itu,	 hasil	 penelitian	
terdahulu	yang	dilakukan	oleh	(Abrar	et	al.,	2018)	juga	menyatakan	bahwa	kesadaran	
kesehatan	 berpengaruh	 terhadap	 sikap.	 Temuan	 ini	 mengindikasikan	 bahwa	
konsumen	yang	memiliki	kesadaran	akan	pentingnya	menjaga	kesehatan	cenderung	
membentuk	sikap	positif	terhadap	produk	yang	mendukung	gaya	hidup	sehat.	Hal	ini	
sangat	 relevan	 dalam	 konteks	 jamu	 sebagai	 alternatif	 alami	 dan	 tradisional	 yang	
mendukung	kesehatan.			

H4:	 Kesadaran	 kesehatan	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 sikap	
konsumen	terhadap	jamu	sebagai	produk	herbal	modern.	
Pengaruh	Pengetahuan	Produk	Terhadap	Sikap	Konsumen	

Studi	yang	di	lakukan	oleh	Priyatna	&	Athanasius	(2020)	menyatakan	bahwa	
pengetahuan	produk	berpengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	sikap.	Hasil	tersebut	
juga	didukung	oleh	penelitian	yang	dilakukan	(Manopo	et	al.,	2021)	yang	menyatakan	
bahwa	pengetahuan	produk	berpengaruh	terhadap	sikap.	Hal	ini	membuktikan	bahwa	
ketika	 konsumen	 memahami	 manfaat	 dan	 keamanan	 produk,	 mereka	 cenderung	
membentuk	 sikap	 yang	 positif	 terhadap	 produk	 tersebut.	 Dalam	 konteks	 jamu,	
pengetahuan	yang	cukup	akan	meningkatkan	kepercayaan	konsumen	dan	mendorong	
sikap	yang	lebih	terbuka	terhadap	konsumsi	produk	herbal	modern.	

H5:	 Pengetahuan	 produk	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 sikap	
konsumen	terhadap	jamu	sebagai	produk	herbal	modern.	

	
3. Metode	

Penelitian	 ini	 menggunakan	 pendekatan	 kuantitatif,	 pendekatan	 kuantitatif	
dipilih	karena	bertujuan	untuk	mengukur	dan	menganalisis	hubungan	antar	variabel	
secara	sistematis	dan	objektif.	Data	yang	digunakan	dalam	penelitian	ini	merupakan	
data	primer,	 yang	diperoleh	 langsung	dari	 responden	melalui	 kuesioner	yang	 telah	
disusun	 berdasarkan	 indikator	 dari	 masing-masing	 variabel	 penelitian.	 Responden	
dalam	 penelitian	 ini	 adalah	 konsumen	 yang	 pernah	 atau	 memiliki	 ketertarikan	
terhadap	produk	jamu	sebagai	produk	herbal	modern.	Peneliti	menggunakan	teknik	
purposive	sampling	dengan	kriteria	responden	berusia	minimal	17	tahun,	berdomisili	
di	 wilayah	 Surakarta	 dan	 sekitarnya,	 serta	memiliki	 pemahaman	 atau	 pengalaman	
terhadap	konsumsi	jamu.	

Pengumpulan	 data	 dilakukan	 melalui	 kuesioner	 online	 menggunakan	 Google	
Form	 untuk	 efisiensi	 waktu	 dan	 distribusi	 kepada	 responden	 di	 berbagai	 wilayah.	
Kuesioner	menggunakan	skala	Likert	1–5,	dari	 "sangat	 tidak	setuju"	hingga	"sangat	
setuju",	 untuk	 mengukur	 persepsi	 responden	 terhadap	 indikator	 masing-masing	
variabel.	 Data	 yang	 terkumpul	 dianalisis	menggunakan	 perangkat	 lunak	 SmartPLS,	
dengan	fokus	pada	hubungan	antarvariabel	dan	pengujian	hipotesis	penelitian.	

	
4. Hasil	Dan	Pembahasan	
Deskripsi	Responden	

Berdasarkan	 pengumpulan	 data	 terhadap	 305	 responden,	mayoritas	 berjenis	
kelamin	 perempuan	 (192	 orang)	 dan	 berusia	 21–30	 tahun	 (162	 orang).	 Sebagian	
besar	 berpendidikan	 Sarjana	 (S1)	 sebanyak	 105	 orang	 dan	 bekerja	 sebagai	
pelajar/mahasiswa	(142	orang).	Dari	sisi	penghasilan,	mayoritas	responden	memiliki	
penghasilan	 Rp0–Rp2.500.000	 per	 bulan	 (124	 orang).	 Sebanyak	 287	 responden	
pernah	membeli	jamu,	dengan	sumber	informasi	utama	berasal	dari	media	sosial	(128	



Ktmjdmphjdn	lkttrjdsk	mtmbjdcjd			 	
	 	ttrbtsjdr	 dk	 dhnkjd	 Ptnkngkjdtjdn	 kmpbr	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkmknkmjdlkskr	 dtngjdn	
mtnshbstkthsk	 shmbtr	 pjdngjdn	 lbkjdl	
Ptmjdnfjdjdtjdn	 ttphng	 nbn	 ttrkgh	 stptrtk	 ttphng	
dhrkjdn	 ttrmjdshk	 ktdjdljdm	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	
djdljdm	 mtnghrjdngk	 jhmljdh	 ptrmkntjdjdn	
kbnshmtn	 pjddjd	 ttphng	 ttrkgh	 ttrmjdshk	 bhjdh	
jdjdng	 bjdnjdjdk	 dkttrkmjd	 blth	 btbtrjdpjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 bhjdh	 dhrkjdn	mtmphnjdjdk	
ckrk	khjds	stptrtk	jdrbmjd	djdn	rjdsjd	jdjdng	chkhp	
khjdt	 Pjddjd	 djdtjdrjdn	 rtndjdh	 dk	 wkljdjdjdh	
Shmjdttrjd	Htjdrjd	stptrtk	kjdbhpjdttn	Tjdpjdnhlk	
Ttngjdh	 mtrhpjdkjdn	 djdtrjdh	 dtngjdn	 prbdhksk	
dhrkjdn	 ttrtknggk	 Pksjdng	 mtmklkkk	 bjdnjdjdk	
kjdndhngjdn	 gkzk	 jdjdng	 bjdkk	 bjdgk	 ktsthjdtjdn	
mhdjdh	 dkttmhkjdn	 djdn	 dkshkjdk	 stmhjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 rjdsjdnjdjd	 jdjdng	 tnjdk	
Stbjdgjdk	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	 hnthk	
mtnkngkjdtkjdn	kjdndhngjdn		 	
	 dkghnjdkjdn	 stbjdgjdk	 pjdkjdn	 ttrnjdk	
jdtjdh	 bjdhkjdn	 dkbhjdng	 stdjdngkjdn	 jkkjd	 bkjk	
dhrkjdn	 dkbljdh	 djdpjdt	 mtnjjddk	 mjdkjdnjdn	
jdjdng	 ltbkh	 vjdrkjdtkf	 djdn	 tnjdk	 Prbdhk	
ptngbljdhjdn	 Tndbsptrmjd	 gjdndhm	 jddjdljdh	
bjdgkjdn	 ttrbtsjdr	 djdrk	 bkjk	 gjdndhm	 jdjdng	
kjdjdjd	jdkjdn	pjdtk	prbttkn	djdn	stdkkkt	vktjdmkn	
djdn	 mkntrjdl	 Knk	 jddjdljdh	 bjdgkjdn	 jdjdng	
pjdlkng	 strkng	 dkghnjdkjdn	 hnthk	 mtmbhjdt	
ttphng	ttrkgh	jdjdng	dkpksjdhkjdn	djdrk	khlkt	jdrk	
sjdjdt	ptnggklkngjdn	Gjdndhm	pjddjd	ptmbhjdtjdn	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkkljdskfkkjdskkjdn	
btrdjdsjdrkjdn	 kjddjdr	 prbttknnjdjd	 jdjdkth	
prbttkn	 tknggk	 prbttkn	 stdjdng	 djdn	 prbttkn	
rtndjdh	 Dkjdntjdrjd	 jtnks	 gjdndhm	 jdjdng	
dkghnjdkjdn	djdljdm	prbdhk	bblh	khkhs	jddjdljdh	
jtnks	 mhdjdh	 dkdjdpjdtkjdn	 djdn	 hmhmnjdjd	
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orang)	 dan	 rekomendasi	 teman	 atau	 keluarga	 (109	 orang),	 menunjukkan	 bahwa	
media	digital	dan	lingkungan	sosial	berperan	dominan	dalam	penyebaran	informasi	
produk	jamu.	
Analisis	Validitas		
Convergen	Validity	

Tabel	1.	Nilai	Outer	Loading	
Variabel	 Indikator	 Outer	Loading	

Kesadaran	Kesehatan		

X1.1	 0.885		
X1.2	 0.912		
X1.3	 0.907		
X1.4	 0.892		

Pengetahuan	Produk	

X2.1	 0.801		
X2.2	 0.879		
X2.3	 0.923		
X2.4	 0.921		

Sikap	Konsumen	

Z.1	 0.891		
Z.2	 0.898		
Z.3	 0.763		
Z.4	 0.767		

Minat	Beli	

Y1.1	 0.913		
Y1.2	 0.911		
Y1.3	 0.900		
Y1.4	 0.898		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025	
Berdasarkan	 Tabel	 1,	 seluruh	 indikator	 pada	 variabel	 Kesadaran	 Kesehatan,	

Pengetahuan	Produk,	Sikap	Konsumen,	dan	Minat	Beli	memiliki	nilai	outer	loading	di	
atas	 0,70,	 sehingga	 seluruh	 indikator	 dinyatakan	 valid.	 Dengan	 demikian,	 semua	
indikator	 mampu	 merepresentasikan	 konstruk	 penelitian	 dan	 memenuhi	 kriteria	
validitas	konvergen.	

	
Gambar	1.	Outer	Model	

Tabel	2.	Nilai	AVE	(Average	Variance	Extracted)	
Variabel	 AVE	(Average	Variance	Extracted)	 Keterangan	
KK	 0.809		 Valid	
PP	 0.778		 Valid	
MB	 0.820		 Valid	
SK	 0.693		 Valid	



Ktmjdmphjdn	lkttrjdsk	mtmbjdcjd			 	
	 	ttrbtsjdr	 dk	 dhnkjd	 Ptnkngkjdtjdn	 kmpbr	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkmknkmjdlkskr	 dtngjdn	
mtnshbstkthsk	 shmbtr	 pjdngjdn	 lbkjdl	
Ptmjdnfjdjdtjdn	 ttphng	 nbn	 ttrkgh	 stptrtk	 ttphng	
dhrkjdn	 ttrmjdshk	 ktdjdljdm	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	
djdljdm	 mtnghrjdngk	 jhmljdh	 ptrmkntjdjdn	
kbnshmtn	 pjddjd	 ttphng	 ttrkgh	 ttrmjdshk	 bhjdh	
jdjdng	 bjdnjdjdk	 dkttrkmjd	 blth	 btbtrjdpjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 bhjdh	 dhrkjdn	mtmphnjdjdk	
ckrk	khjds	stptrtk	jdrbmjd	djdn	rjdsjd	jdjdng	chkhp	
khjdt	 Pjddjd	 djdtjdrjdn	 rtndjdh	 dk	 wkljdjdjdh	
Shmjdttrjd	Htjdrjd	stptrtk	kjdbhpjdttn	Tjdpjdnhlk	
Ttngjdh	 mtrhpjdkjdn	 djdtrjdh	 dtngjdn	 prbdhksk	
dhrkjdn	 ttrtknggk	 Pksjdng	 mtmklkkk	 bjdnjdjdk	
kjdndhngjdn	 gkzk	 jdjdng	 bjdkk	 bjdgk	 ktsthjdtjdn	
mhdjdh	 dkttmhkjdn	 djdn	 dkshkjdk	 stmhjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 rjdsjdnjdjd	 jdjdng	 tnjdk	
Stbjdgjdk	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	 hnthk	
mtnkngkjdtkjdn	kjdndhngjdn		 	
	 dkghnjdkjdn	 stbjdgjdk	 pjdkjdn	 ttrnjdk	
jdtjdh	 bjdhkjdn	 dkbhjdng	 stdjdngkjdn	 jkkjd	 bkjk	
dhrkjdn	 dkbljdh	 djdpjdt	 mtnjjddk	 mjdkjdnjdn	
jdjdng	 ltbkh	 vjdrkjdtkf	 djdn	 tnjdk	 Prbdhk	
ptngbljdhjdn	 Tndbsptrmjd	 gjdndhm	 jddjdljdh	
bjdgkjdn	 ttrbtsjdr	 djdrk	 bkjk	 gjdndhm	 jdjdng	
kjdjdjd	jdkjdn	pjdtk	prbttkn	djdn	stdkkkt	vktjdmkn	
djdn	 mkntrjdl	 Knk	 jddjdljdh	 bjdgkjdn	 jdjdng	
pjdlkng	 strkng	 dkghnjdkjdn	 hnthk	 mtmbhjdt	
ttphng	ttrkgh	jdjdng	dkpksjdhkjdn	djdrk	khlkt	jdrk	
sjdjdt	ptnggklkngjdn	Gjdndhm	pjddjd	ptmbhjdtjdn	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkkljdskfkkjdskkjdn	
btrdjdsjdrkjdn	 kjddjdr	 prbttknnjdjd	 jdjdkth	
prbttkn	 tknggk	 prbttkn	 stdjdng	 djdn	 prbttkn	
rtndjdh	 Dkjdntjdrjd	 jtnks	 gjdndhm	 jdjdng	
dkghnjdkjdn	djdljdm	prbdhk	bblh	khkhs	jddjdljdh	
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Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
Berdasarkan	Tabel	2,	seluruh	variabel	memiliki	nilai	AVE	di	atas	0,50,	sehingga	

dapat	disimpulkan	bahwa	seluruh	konstruk	dalam	penelitian	ini	memenuhi	kriteria	
validitas	konvergen	dan	dinyatakan	valid.	
Diskriminant	Validity	

Tabel	3.	Hasil	Nilai	Cross	Loading	
	 KK		 PP		 MB		 SK		

X1.1		 0.885		 0.030		 0.123		 0.120		
X1.2		 0.912		 -0.008		 0.156		 0.190		
X1.3		 0.907		 0.013		 0.132		 0.129		
X1.4		 0.892		 -0.017		 0.142		 0.135		
X2.1		 0.017		 0.801		 0.040		 -0.052		
X2.2		 0.031		 0.879		 0.056		 0.029		
X2.3		 -0.040		 0.923		 0.073		 0.039		
X2.4		 0.023		 0.921		 0.063		 0.043		
Y.1		 0.160		 0.050		 0.913		 0.726		
Y.2		 0.137		 0.061		 0.911		 0.721		
Y.3		 0.149		 0.095		 0.900		 0.740		
Y.4		 0.117		 0.049		 0.898		 0.750		
Z.1		 0.136		 0.064		 0.787		 0.891		
Z.2		 0.102		 0.021		 0.823		 0.898		
Z.3		 0.161		 0.035		 0.491		 0.763		
Z.4		 0.175		 -0.010		 0.501		 0.767		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025	
Berdasarkan	Tabel	3,	nilai	cross	 loading	 setiap	 indikator	menunjukkan	bahwa	

indikator	memiliki	nilai	loading	tertinggi	pada	konstruk	yang	diukurnya	dibandingkan	
dengan	 konstruk	 lainnya.	 Hal	 ini	 menandakan	 bahwa	 seluruh	 indikator	 mampu	
membedakan	konstruknya	masing-masing	secara	baik,	 sehingga	dapat	disimpulkan	
bahwa	model	penelitian	ini	memenuhi	kriteria	validitas	diskriminan.		

Tabel	4.	Fornell-Lancker	Criterion	
Variabel	 KK	 PP		 MB		 SK		
KK	 0.899		 	 	 	
PP	 0.003		 0.882		 	 	
MB	 0.155		 0.070		 0.906		 	
SK	 0.163		 0.036		 0.811		 0.832		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
Berdasarkan	Tabel	4,	nilai	akar	kuadrat	AVE	(ditunjukkan	pada	diagonal)	pada	

setiap	variabel	lebih	besar	dibandingkan	dengan	nilai	korelasi	antar	variabel	lainnya.	
Dengan	demikian,	 dapat	disimpulkan	bahwa	 seluruh	konstruk	dalam	penelitian	 ini	
memenuhi	kriteria	validitas	diskriminan	berdasarkan	Fornell–Larcker	Criterion.	

Tabel	5.	Hasil	Uji	HTMT	(Heterotrait-Monotrait	Ratio)	
Variabel	 KK	 PP		 MB		 SK		
KK	 	 	 	 	
PP	 0.037		 	 	 	
MB	 0.166		 0.074		 	 	
SK	 0.189		 0.055		 0.875		 	

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025	
Berdasarkan	Tabel	5,	seluruh	nilai	HTMT	antar	konstruk	berada	di	bawah	batas	

0,90,	 sehingga	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 seluruh	 variabel	 dalam	 penelitian	 ini	
memenuhi	kriteria	validitas	diskriminan.	
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	 	ttrbtsjdr	 dk	 dhnkjd	 Ptnkngkjdtjdn	 kmpbr	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkmknkmjdlkskr	 dtngjdn	
mtnshbstkthsk	 shmbtr	 pjdngjdn	 lbkjdl	
Ptmjdnfjdjdtjdn	 ttphng	 nbn	 ttrkgh	 stptrtk	 ttphng	
dhrkjdn	 ttrmjdshk	 ktdjdljdm	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	
djdljdm	 mtnghrjdngk	 jhmljdh	 ptrmkntjdjdn	
kbnshmtn	 pjddjd	 ttphng	 ttrkgh	 ttrmjdshk	 bhjdh	
jdjdng	 bjdnjdjdk	 dkttrkmjd	 blth	 btbtrjdpjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 bhjdh	 dhrkjdn	mtmphnjdjdk	
ckrk	khjds	stptrtk	jdrbmjd	djdn	rjdsjd	jdjdng	chkhp	
khjdt	 Pjddjd	 djdtjdrjdn	 rtndjdh	 dk	 wkljdjdjdh	
Shmjdttrjd	Htjdrjd	stptrtk	kjdbhpjdttn	Tjdpjdnhlk	
Ttngjdh	 mtrhpjdkjdn	 djdtrjdh	 dtngjdn	 prbdhksk	
dhrkjdn	 ttrtknggk	 Pksjdng	 mtmklkkk	 bjdnjdjdk	
kjdndhngjdn	 gkzk	 jdjdng	 bjdkk	 bjdgk	 ktsthjdtjdn	
mhdjdh	 dkttmhkjdn	 djdn	 dkshkjdk	 stmhjd	
kjdljdngjdn	 kjdrtnjd	 rjdsjdnjdjd	 jdjdng	 tnjdk	
Stbjdgjdk	 sjdljdh	 sjdth	 cjdrjd	 hnthk	
mtnkngkjdtkjdn	kjdndhngjdn		 	
	 dkghnjdkjdn	 stbjdgjdk	 pjdkjdn	 ttrnjdk	
jdtjdh	 bjdhkjdn	 dkbhjdng	 stdjdngkjdn	 jkkjd	 bkjk	
dhrkjdn	 dkbljdh	 djdpjdt	 mtnjjddk	 mjdkjdnjdn	
jdjdng	 ltbkh	 vjdrkjdtkf	 djdn	 tnjdk	 Prbdhk	
ptngbljdhjdn	 Tndbsptrmjd	 gjdndhm	 jddjdljdh	
bjdgkjdn	 ttrbtsjdr	 djdrk	 bkjk	 gjdndhm	 jdjdng	
kjdjdjd	jdkjdn	pjdtk	prbttkn	djdn	stdkkkt	vktjdmkn	
djdn	 mkntrjdl	 Knk	 jddjdljdh	 bjdgkjdn	 jdjdng	
pjdlkng	 strkng	 dkghnjdkjdn	 hnthk	 mtmbhjdt	
ttphng	ttrkgh	jdjdng	dkpksjdhkjdn	djdrk	khlkt	jdrk	
sjdjdt	ptnggklkngjdn	Gjdndhm	pjddjd	ptmbhjdtjdn	
ttphng	 ttrkgh	 djdpjdt	 dkkljdskfkkjdskkjdn	
btrdjdsjdrkjdn	 kjddjdr	 prbttknnjdjd	 jdjdkth	
prbttkn	 tknggk	 prbttkn	 stdjdng	 djdn	 prbttkn	
rtndjdh	 Dkjdntjdrjd	 jtnks	 gjdndhm	 jdjdng	
dkghnjdkjdn	djdljdm	prbdhk	bblh	khkhs	jddjdljdh	
jtnks	 mhdjdh	 dkdjdpjdtkjdn	 djdn	 hmhmnjdjd	
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Analisis	Reliabilitas	
Composite	Reliability	

Tabel	6.	Nilai	Composite	Reliability	
Variabel	 Composite	Reliability	
KK	 0.944		
PP	 0.933		
MB	 0.948		
SK	 0.900		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
Berdasarkan	Tabel	6,	seluruh	variabel	memiliki	nilai	Composite	Reliability	di	atas	

0,70,	 sehingga	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 seluruh	 konstruk	 dalam	 penelitian	 ini	
memenuhi	kriteria	reliabilitas	dan	dinyatakan	andal.	
Cronbach	Alpha	

Tabel	7.	Nilai	Cronbach’s	Alpha	
Variabel	 Cronbach’s	Alpha	
KK	 0.922		
PP	 0.913		
MB	 0.927		
SK	 0.854		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025	
Berdasarkan	Tabel	7,	seluruh	variabel	memiliki	nilai	Cronbach’s	Alpha	di	atas	

0,70,	 sehingga	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 seluruh	 konstruk	 dalam	 penelitian	 ini	
memenuhi	kriteria	reliabilitas	dan	dinyatakan	konsisten..		
Hasil	Analisis	Inner	Model	(Model	Struktural)	

	

	
Gambar	2.	Inner	Model	

Analisis	Kelayakan	Model	(Goodness	of	fit)	
Tabel	8.	Goodness	of	fit	

Variabel	 R-square		 R-square	adjusted		
MB		 0.660		 0.656		
SK	 0.028		 0.022		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
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Berdasarkan	 Tabel	 8,	 nilai	R-square	 menunjukkan	 bahwa	 variabel	Minat	 Beli	
(MB)	mampu	dijelaskan	oleh	variabel	independen	sebesar	66,0%,	sedangkan	sisanya	
dijelaskan	 oleh	 faktor	 lain	 di	 luar	 model	 penelitian.	 Sementara	 itu,	 variabel	 Sikap	
Konsumen	 (SK)	 memiliki	 nilai	 R-square	 sebesar	 2,8%,	 yang	 menunjukkan	 bahwa	
kemampuan	variabel	independen	dalam	menjelaskan	Sikap	Konsumen	masih	relatif	
kecil..	
Model	Fit	

Tabel	9.	Nilai	Model	Fit	
	 Saturated	model	 Estimated	model	

SRMR		 0.055		 0.055		
d_ULS		 0.408		 0.408		
d_G		 0.239		 0.239		

Chi-square		 427.447		 427.447		
NFI		 0.888		 0.888		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
Berdasarkan	 Tabel	 9,	 nilai	 SRMR	 sebesar	 0,055	 menunjukkan	 bahwa	 model	

penelitian	telah	memenuhi	kriteria	model	fit	yang	baik	karena	berada	di	bawah	batas	
0,08.	Nilai	NFI	 sebesar	0,888	 juga	mendekati	 nilai	 1,	 yang	mengindikasikan	bahwa	
model	memiliki	tingkat	kesesuaian	yang	cukup	baik,	sehingga	model	struktural	dalam	
penelitian	ini	dinyatakan	layak	digunakan.	
Analisis	Q-Square	

Tabel	10.	Analisis	Q-Square	
Variabel	 Q2predict	 Keterangan	
MB	 0.004		 predictive	relevance	
SK		 0.009		 predictive	relevance	

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
Berdasarkan	Tabel	10,	nilai	Q²	predict	pada	variabel	Minat	Beli	(MB)	dan	Sikap	

Konsumen	(SK)	bernilai	positif,	sehingga	dapat	disimpulkan	bahwa	model	penelitian	
ini	memiliki	predictive	relevance	dalam	memprediksi	variabel	endogen.	
Analisis	f-square	

Tabel	11.	Analisis	f-square	
	 f-square		

X1	->	Y		 0.002		
X1	->	Z		 0.027		
X2	->	Y		 0.005		
X2	->	Z		 0.001		
Z	->	Y		 1.855		

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025		
Berdasarkan	 Tabel	 11,	 nilai	 f-square	 menunjukkan	 bahwa	 pengaruh	 Sikap	

Konsumen	 (Z)	 terhadap	 Minat	 Beli	 (Y)	 memiliki	 efek	 sangat	 kuat	 dengan	 nilai	 f²	
sebesar	1,855.	Sementara	itu,	pengaruh	Kesadaran	Kesehatan	(X1)	dan	Pengetahuan	
Produk	 (X2)	 terhadap	 Minat	 Beli	 maupun	 Sikap	 Konsumen	 memiliki	 nilai	 f²	 yang	
relatif	kecil,	sehingga	kontribusinya	terhadap	perubahan	variabel	dependen	tergolong	
lemah.	
Uji	Hipotesis	
Uji	Path	Coefficient		

Tabel	12.	Direct	Effect	(Pengaruh	Langsung)		
Variabel	 Hipotesis	 Original	Sampel	 t-statistic	 p-value	 Keterangan	
KK	->	MB	 H1	 0.023		 0.656		 0.512		 H1	ditolak	
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KK	->	SK	 H2	 0.163		 2.692		 0.007		 H2	diterima	
PP	->	MB		 H3	 0.041		 0.955		 0.340		 H3	ditolak	
PP	->	SK	 H4	 0.036		 0.374		 0.708		 H4	ditolak	
SK	->	MB		 H5	 0.806		 38.468		 0.000		 H5	diterima	

	Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025	
Berdasarkan	hasil	pengujian	hipotesis,	Kesadaran	Kesehatan	tidak	berpengaruh	

signifikan	 terhadap	Minat	Beli	 (H1	ditolak,	koefisien	=	0,023,	 t	=	0,656,	p	=	0,512),	
namun	berpengaruh	positif	dan	signifikan	 terhadap	Sikap	Konsumen	(H2	diterima,	
koefisien	 =	 0,163,	 t	 =	 2,692,	 p	 =	 0,007).	 Sementara	 itu,	 Pengetahuan	 Produk	 tidak	
berpengaruh	 signifikan	 terhadap	Minat	 Beli	maupun	 Sikap	 Konsumen	 (H3	 ditolak,	
koefisien	=	0,041,	 t	=	0,955,	p	=	0,340;	H4	ditolak,	koefisien	=	0,036,	 t	=	0,374,	p	=	
0,708).	 Sebaliknya,	 Sikap	 Konsumen	 berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	
Minat	Beli	(H5	diterima,	koefisien	=	0,806,	t	=	38,468,	p	=	0,000).	

Tabel	13.	Indirect	Effect	(Pengaruh	Tidak	Langsung)		
Variabel	 Hipotesis	 Original	Sampel	 t-statistic	 p-value	 Keterangan	

KK	->	SK	->	MB	 H6	 0.132		 2.663		 0.008		 H6	diterima	
PP	->	SK	->	MB	 H7	 0.029		 0.371		 0.711		 H7	ditolak	

Sumber:	Data	Analisis	Primer,	2025	
Hasil	 pengujian	 menunjukkan	 bahwa	 Sikap	 Konsumen	 mampu	 memediasi	

pengaruh	Kesadaran	Kesehatan	 terhadap	Minat	 Beli	 secara	 signifikan	 dengan	 nilai	
koefisien	pengaruh	tidak	langsung	0,132,	t-statistic	2,663	(>1,96),	dan	p-value	0,008	
(<0,05),	sehingga	H6	diterima.	Sebaliknya,	Sikap	Konsumen	tidak	mampu	memediasi	
pengaruh	 Pengetahuan	 Produk	 terhadap	 Minat	 Beli,	 ditunjukkan	 oleh	 koefisien	
pengaruh	tidak	 langsung	0,029,	 t-statistic	0,371	(<1,96),	dan	p-value	0,711	(>0,05),	
sehingga	H7	ditolak.	
Pembahasan	
Pengaruh	Kesadaran	Kesehatan	terhadap	Minat	Beli	

Kesadaran	Kesehatan	tidak	berpengaruh	langsung	terhadap	Minat	Beli	produk	
jamu	dengan	nilai	koefisien	sebesar	0,163,	nilai	t-statistic	2,692	(>	1,96),	dan	p-value	
0,007	 (<	 0,05).	 Hal	 ini	 terjadi	 karena	 kesadaran	 kesehatan	 sendiri	 lebih	 bersifat	
kognitif	 daripada	 memicu	 aksi	 pembelian.	 Konsumen	 bisa	 sangat	 memperhatikan	
kesehatan	 tetapi	 belum	 tentu	memiliki	motivasi	 kuat	 untuk	membeli	 jamu,	 karena	
keputusan	 pembelian	 juga	 dipengaruhi	 oleh	 preferensi	 rasa,	 harga,	 kebiasaan	
konsumsi,	 dan	 faktor	 emosional	 lain	 yang	 tidak	ditangkap	oleh	 variabel	 kesadaran	
kesehatan	saja.	

Studi	 Escobar-Farfán	 et	 al.,	 (2025),	 menemukan	 bahwa	 health	 consciousness	
tidak	selalu	memiliki	pengaruh	langsung	yang	kuat	pada	purchase	intention	tanpa	jalur	
mediasi	 variabel	 psikologis,	 terutama	 ketika	 purchase	 intention	 dipengaruhi	 oleh	
faktor	 lain	 seperti	 kontrol	 perilaku	 atau	 self-identity.	 Penelitian	 oleh	 Pebrianti	 &	
Rosalin	(2021),	dimana	kesadaran	kesehatan	memengaruhi	sikap	tapi	tidak	langsung	
minat	beli,	karena	faktor	 lain	seperti	keamanan	makanan	lebih	dominan.	Penelitian	
oleh	Widyaningrum	et	al.,	(2021),	menemukan	kesadaran	kesehatan	tidak	signifikan	
langsung	terhadap	minat	beli.		
Pengaruh	Kesadaran	Kesehatan	terhadap	Sikap	Konsumen	

Kesadaran	 Kesehatan	 berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 Sikap	
Konsumen	dengan	nilai	koefisien	sebesar	0,163,	nilai	t-statistic	2,692	(>	1,96),	dan	p-
value	0,007	(<	0,05).	Saat	konsumen	sadar	akan	pentingnya	kesehatan,	mereka	akan	
lebih	 cenderung	 membentuk	 sikap	 positif	 terhadap	 produk	 yang	 dianggap	
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mendukung	 gaya	 hidup	 sehat.	 Kesadaran	 kesehatan	 membuat	 konsumen	 lebih	
mengevaluasi	manfaat	kesehatan	dari	produk	 jamu,	 sehingga	 sikap	yang	 terbentuk	
menjadi	lebih	positif.	

Studi	Panji	et	al.,	(2024),	menunjukkan	kesadaran	kesehatan	berpengaruh	kuat	
terhadap	sikap	konsumen.	Penelitian	Pan	et	al.,	(2025)	juga	menemukan	kesadaran	
kesehatan	berpengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	attitude	toward	organic	food.	
Penelitian	 oleh	 Andrini	 &	 Thamrin	 (2025),	 menemukan	 kesadaran	
kesehatan	berpengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	sikap	konsumen.		
Pengaruh	Pengetahuan	Produk	terhadap	Minat	Beli	

Pengetahuan	Produk	tidak	berpengaruh	signifikan	terhadap	Minat	dengan	nilai	
koefisien	sebesar	0,041,	dengan	t-statistic	0,955	(<	1,96)	dan	p-value	0,340	(>	0,05).	
Pengetahuan	 semata	 tentang	produk	 (misalnya	 informasi	 kandungan	 atau	manfaat	
jamu)	 belum	 tentu	 memotivasi	 pembelian	 jika	 tidak	 diikuti	 perubahan	 sikap	 atau	
persepsi	 nilai.	 Banyak	 konsumen	 mungkin	 memahami	 informasi	 tersebut,	 tetapi	
pengetahuan	 tidak	 otomatis	 mengubah	 niat	 tanpa	 disertai	 faktor	 psikologis	 lain	
seperti	kepercayaan	atau	persepsi	personal	terhadap	produk.	

Studi	 Khoirunnisa	 &	 Albari	 (2023),	 menunjukkan	 bahwa	 product	 knowledge	
tidak	 selalu	 signifikan	memengaruhi	 purchase	 intention	 secara	 langsung,	 terutama	
ketika	variabel	lain	seperti	sikap	atau	persepsi	nilai	tidak	dimasukkan	dalam	model.	
Penelitian	oleh	Pratama	(2021),	menemukan	bahwa	pengetahuan	produk	 terhadap	
minat	beli	baju	seken	tidak	signifikan.	Penelitian	Syamsul	&	Fitri	(2022),	menemukan	
bahwa	 meskipun	 pengetahuan	 produk	 berkorelasi	 dengan	 preferensi,	pengaruh	
langsungnya	 terhadap	 keputusan	 pembelian/minat	 beli	 tidak	 signifikan	 secara	
statistik.	Faktor	emosional	dan	promosi	lebih	kuat	memengaruhi	perilaku	beli.	
Pengaruh	Pengetahuan	Produk	terhadap	Sikap	Konsumen	

Pengetahuan	 Produk	 tidak	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 Sikap	Konsumen	
dengan	nilai	koefisien	sebesar	0,036,	nilai	t-statistic	0,374	(<	1,96),	dan	p-value	0,708	
(>	 0,05).	 	 Pengetahuan	 produk	 saja,	 terutama	 informasi	 faktual,	 belum	 tentu	
memengaruhi	evaluasi	emosional	atau	sikap.	Sikap	konsumen	sering	dibentuk	oleh	
pengalaman	 subjektif,	 nilai	 pribadi,	 dan	 persepsi	 manfaat	 yang	 dirasakan,	 bukan	
sekadar	pengetahuan	teoretis	tentang	produk.	

Penelitian	 Ikhwan	 &	 Nuh	 (2024),	 menemukan	 hasil	 serupa	 bahwa	 produk	
knowledge	perlu	dipadukan	dengan	persepsi	sumber	informasi	atau	faktor	lain	seperti	
brand	 image	 atau	 perceived	 value	 agar	 dapat	 memengaruhi	 attitude	 dan	 purchase	
intention	 secara	 signifikan.	 Penelitian	 oleh	 Setyawati	 (2021),	
menunjukkan	pengetahuan	 produk	 tidak	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 sikap	
konsumen.	 Alvio	 &	 Ahmad	 (2025)	 menemukan	 bahwa	 pengetahuan	 produk	 tidak	
berpengaruh	signifikan	terhadap	sikap	atau	niat	beli.		
Pengaruh	Sikap	Konsumen	terhadap	Minat	Beli	

Sikap	Konsumen	memiliki	pengaruh	positif	dan	sangat	signifikan	terhadap	Minat	
Beli	 dengan	nilai	 koefisien	 sebesar	0,806,	 dengan	 t-statistic	38,468	 (>	1,96)	dan	p-
value	0,000	(<	0,05).	Sikap	mencerminkan	evaluasi	konsumen	terhadap	produk	secara	
keseluruhan.	 Jika	 konsumen	 memiliki	 sikap	 positif	 terhadap	 jamu,	 mereka	 akan	
cenderung	 lebih	 berminat	 untuk	membelinya.	 Hal	 ini	 sesuai	 dengan	 teori	 perilaku	
yang	menunjukkan	attitude	sebagai	prediktor	kuat	dari	purchase	intention.	

Dewi	 et	 al.,	 (2024),	 menegaskan	 bahwa	 sikap	 memiliki	 efek	 yang	 signifikan	
terhadap	purchase	 intention,	 terutama	untuk	produk	kesehatan,	 organik,	 atau	yang	
terkait	dengan	gaya	hidup	sehat,	di	mana	evaluasi	pribadi	konsumen	sangat	dominan.	
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Penelitian	 Novianti	 &	 Saputra	 (2023),	 menemukan	 sikap	 konsumen	 berpengaruh	
positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 minat	 beli.	 Sikap	 membentuk	 minat	 beli	 melalui	
evaluasi	 kognitif	 dan	 emosional	 terhadap	 produk.	 Penelitian	 Yahya	 et	 al.,	 (2023),	
menunjukkan	sikap	konsumen	berpengaruh	positif	signifikan	terhadap	minat	beli.		
Pengaruh	 Kesadaran	 Kesehatan	 terhadap	 Minat	 Beli	 yang	 Dimoderasi	 oleh	
Sikap	Konsumen	

Sikap	Konsumen	memediasi	hubungan	antara	Kesadaran	Kesehatan	dan	Minat	
Beli	secara	signifikan	dengan	nilai	koefisien	pengaruh	tidak	langsung	sebesar	0,132,	t-
statistic	2,663	(>	1,96)	dan	p-value	0,008	(<	0,05).	Kesadaran	kesehatan	membentuk	
sikap	 dan	 sikap	 itu	 kemudian	mendorong	minat	 beli,	 hubungan	 tidak	 langsung	 ini	
valid.	 Ini	konsisten	dengan	literatur	yang	menunjukkan	bahwa	health	consciousness	
lebih	 efektif	 memengaruhi	 purchase	 intention	 melalui	 sikap	 atau	 desire	 daripada	
secara	langsung.	

Studi	 Pan	 et	 al.,	 (2025),	 pada	 makanan	 sehat	 menunjukkan	 bahwa	 health	
consciousness	 memengaruhi	 purchase	 intention	 melalui	 attitude	 sebagai	 mediator	
dalam	model	perilaku	niat	beli.	Penelitian	oleh	Nurhayati	et	al.,	(2025),	menunjukkan	
kesadaran	 kesehatan	 sebagai	 sikap	 terkait	 kesehatan	 berpengaruh	 signifikan	
terhadap	sikap	konsumen,	yang	kemudian	memediasi	positif	minat	beli	dan	keputusan	
pembelian.	Penelitian	Halim	&	Yeni	(2024),	menemukan	sikap	konsumen	dipengaruhi	
kesadaran	kesehatan	produk	berpengaruh	signifikan	terhadap	minat	beli.		
Pengaruh	Pengetahuan	Produk	terhadap	Minat	Beli	yang	Dimoderasi	oleh	Sikap	
Konsumen	

Sikap	Konsumen	 tidak	memediasi	 hubungan	 antara	Pengetahuan	Produk	dan	
Minat	Beli	secara	signifikan	dengan	nilai	koefisien	pengaruh	tidak	langsung	sebesar	
0,029,	 t-statistic	 0,371	 (<	 1,96)	 dan	 p-value	 0,711	 (>	 0,05).	 Pengetahuan	 produk	
kurang	efektif	dalam	membentuk	sikap	yang	kuat	tanpa	elemen	emosional	atau	nilai	
manfaat	 yang	dirasakan.	 Sikap	 cenderung	 lebih	dipengaruhi	oleh	evaluasi	 subjektif	
dan	konteks	pengalaman,	bukan	hanya	pengetahuan	informasi	saja.	

Penelitian	Oplanić	et	al.,	(2026),	menemukan	bahwa	variabel	psikologis	seperti	
perceived	 value	 atau	 brand	 trust	 sering	 kali	 menjadi	 mediator	 yang	 lebih	 efektif	
dibandingkan	 hanya	 product	 knowledge	 dalam	 memengaruhi	 purchase	 intention.	
Penelitian	 oleh	 Faidah	 &	 Anam	 (2018),	 menemukan	pengetahuan	 produk	 tidak	
memediasi	 melalui	 sikap	 terhadap	 minat	 beli.	 Sikap	 tidak	 berhasil	 menjembatani	
karena	 pengetahuan	 produk	 lebih	 memengaruhi	 evaluasi	 langsung	 daripada	 jalur	
mediasi	tidak	langsung.	
	
5. Simpulan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian,	 kesadaran	 kesehatan	 dan	 pengetahuan	 produk	
tidak	 berpengaruh	 langsung	 terhadap	 minat	 beli	 produk	 jamu,	 namun	 kesadaran	
kesehatan	secara	signifikan	membentuk	sikap	konsumen,	yang	menjadi	faktor	kunci	
dalam	mendorong	minat	beli	dan	memediasi	hubungan	antara	kesadaran	kesehatan	
dan	minat	beli.	Penelitian	ini	memiliki	keterbatasan,	antara	lain	penggunaan	variabel	
terbatas,	 data	 self-report	 yang	 subjektif,	 serta	 responden	 dengan	 karakteristik	
tertentu	sehingga	hasil	belum	dapat	digeneralisasikan	sepenuhnya.	Oleh	karena	itu,	
peneliti	 selanjutnya	disarankan	menambahkan	variabel	psikologis	atau	kontekstual	
dan	 memperluas	 karakteristik	 responden,	 sementara	 pelaku	 usaha	 produk	 jamu	
sebaiknya	 fokus	pada	strategi	pemasaran	yang	membentuk	sikap	positif	konsumen	
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melalui	pengalaman	produk,	komunikasi	emosional,	dan	penguatan	persepsi	manfaat	
yang	relevan.	
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