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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Pembahasan yang dilakukan pada penelitian ini merujuk pada penelitian-

penelitian sebelumnya, akan tetapi dipusatkan pada kasus Pengaruh kesadaran 

merek dan diskon harga terhadap niat pembelian dengan dimediasi Citra 

Restoran Seafood New Javana di Surabaya. Penelitian ini didasari oleh dua 

penelitian sebelumnya yaitu : 

2.1.1 Mohammad Faryabi, Kousar Sadeghzadeh, Mortaza Saed (2012) 

Penelitian dari Mohammad Faryabi, Kousar Sadeghzadeh, Mortaza Saed yang 

berjudul “Effect of Price Discounts and Store Image on Consumer’s Purchase 

Intention in Online Shopping Context Case Study” : journal Business Studies 

Quarterly (2012).Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh diskon harga 

pada citra toko dan niat beli akhirnya konsumen dalam konteks belanja online sel-

ponsel. Untuk tujuan ini, dua merek ponsel, yaitu Nokia dan HTC terpilih untuk 

belajar diantara 248 profesor, karyawan dan mahasiswa dari Universitas Tabriz, 

Iran selama April – Juni 2012. Data yang dibutuhkan dikumpulkan melalui 

kuesioner. Selanjutnya, perangkat lunak AMOS Grafis dan Structural Equation 

Modeling (SEM) digunakan untuk analisis data dan pengujian hipotesis. Hasil 

yang diperoleh membuktikan bahwa potongan harga memiliki efek positif pada 

citra toko yang dirasakan dan citra toko pada gilirannya, positif mempengaruhi 

niat beli konsumen. Oleh karena itu, pengecer online harus mengembangkan 
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rencana pemasaran yang efektif dan meningkatkan pendekatan promosi untuk 

menciptakan citra toko yang positif, menarik lebih banyak konsumen dan dengan 

demikian, meningkatkan penjualan online mereka. 

 

 

  

  

Sumber : Mohammad Faryabi, Kousar Sadeghzadeh dan Mortaza Saed, (2012). 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran Jurnal Penelitian Terdahulu Pertama 

 

2.1.2 Huery Ren Yeh, Shih Chien, Hsin Kuang Chi, Ya Ting Yang (2009) 

 Penelitian dari Huery Ren Yeh, Shih Chien, Hsin Kuang Chi, Ya Ting Yang, 

dengan judul “The Impact of Brand Awareness on Consumer Purchase Intention” 

The Journal of International Management Studies (2009). Tujuan dari penelitian 

ini adalah untuk mengeksplorasi efek antara kesadaran merek, persepsi kualitas, 

loyalitas merek dan niat pembelian konsumen dan efek mediasi dari persepsi 

kualitas loyalitas merek terhadap kesadaran merek dan niat pembelian. Sampel 

dikumpulkan dari pengguna telepon seluler yang tinggal di Chiyi, dan penelitian 

mengadopsi analisis regresi dan mediasi tes untuk menguji hipotesis. Hasilnya 

adalah : (a) Hubungan antara merek  kesadaran, persepsi kualitas dan loyalitas 

merek terhadap niat pembelian yang berpengaruh signifikan dan positif, (b) Dan 

dianggap kualitas memiliki efek positif pada loyalitas merek, (c) Pada Persepsi 

kualitas akan merenungkan efek antara kesadaran merek dan niat pembelian (d) 

Price 
Discount 

Store 
Image 

Purchase 
Intention 
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Dan yang terakir pada loyalitas merek akan memediasi efek antara kesadaran 

merek dan niat Pembelian. Dengan hasil kesimpulan penelitian studi ini 

menunjukkan bahwa produsen telepon seluler harus membangun merek dan 

mempromosikan kesadaran merek melalui promosi penjualan, periklanan dan 

kegiatan pemasaran lainnya. Ketika kesadaran merek yang tinggi, loyalitas merek 

juga akan meningkat. Konsumen akan mengevaluasi persepsi kualitas produk dari 

pengalaman pembelian. Akibatnya, mereka loyalitas dan brand preference akan 

meningkat dan juga menimbulkan niat membeli. 

 

 

 

 

 

Sumber : Hsin Kuang Chi, Huery Ren Yeh (2009) 

 

Gambar 2.2 

Kerangka Pemikiran Jurnal Penelitian Terdahulu Kedua 

 

Berikut ini perbedaan dan persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian saat 

ini : (Tabel 2.1 Perbandingan Penelitian Terdahulu dengan Penelitian Saat Ini 

dilanjutkan di halaman 17). 
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Brand Loyalty 
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Tabel  2.1 

Perbandingan Penelitian Terdahulu Dengan Penelitian Saat Ini 

Keterangan Mohammad Faryabi, 

Kousar Sadeghzadeh 

dan Mortaza Saed 

(2012) 

Hsin Kuang Chi, 

Huery Ren Yeh dan 

Ya Ting Yang (2009) 

Haryo Agung 

Prasetyo 

(2014) 

Variabel 

Independen 

Price Discounts  Brand Awareness,  Kesadaran 

Merek dan 

Diskon Harga  

Variabel 

Mediasi 

Store Image. Perceived Quality and 

BrandLoyalty. 

 Citra 

Restoran 

Variabel 

Dependen 

Purchase Intention.  Purchase Intention. Niat 

Pembelian 

Alat Analisis Structural Equation 

Model (SEM). 

Korelasi dan regresi 

analisis (SPSS). 

SPSS, path 

analysis 

Teknik 

Sampling 

Random Sampling. Convenience  

Sampling. 

accidential 

sampling 

Instrumen 

Penelitian 
Kuesioner 

Dengan cara menelpon 

pengguna seluler. 
Kuesioner 

Jumlah 

Responden 

248 responden 267 pengguna telpon. 76 responden 

Pengukuran Skala Likert Skala Likert Skala Likert 

Objek 

Penelitian 

Konsumen Nokia dan 

HTC 

Pengguna Telepon 

Seluler 

Konsumen 

Restoran 

Lokasi Iran Taiwan Surabaya 

Hasil Mengatakan bahwa 

citra toko mungkin 

lebih penting dalam 

pembelian layanan 

karena pertemuan 

layanan berlangsung di 

“toko” dan sebagai 

Baker et al. (1994) 

menyimpulkan,barang / 

jasa berkualitas juga 

dapat mempengaruhi 

citra toko. 

Pengaruh antara merek 

kesadaran, persepsi 

kualitas dan loyalitas 

merek terhadap niat 

pembelian yang 

berpengaruh signifikan 

dan positif,  

 

 

Secara parsial 

Kesadaran 

Merek,Diskon 

Hargan 

dengan 

dimediasi 

Citra Restoran  

, berpengaruh 

positif  

signifikan 

terhadap Niat 

Pembelian 

Sumber:Journal Business Studies Quartley (2012) dan Thhe journal of 

International Managment Studies (2009) 
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2.2 Landasan Teori 

2.2.1 Pengertian Kesadaran Merek (Brand Awareness) 

Menurut Fandy Tjiptono (2011 : 97) Kesadaran Merek yaitu kemampuan 

konsumen untuk mengenali atau mengingat bahwa sebuah merek merupakan 

anggota dari kategori tertentu. Menurut Erna Ferrinadewi (2008 : 174) merek 

yang sering dibeli oleh keluarga biasanya akan membuat seluruh anggota keluarga 

memiliki kesadaran yang tinggi akan keberadaan merek. Walaupun merek 

tersebut merek yang tidak terpikirkan oleh konsumen, namun nama merek akan 

menetap dalam ingatan konsumen karena tingginya frekuensi anggota keluarga 

melihat terpapar oleh merek yang sama. Semakin sering merek tersebut dilihat 

dan digunakan oleh seluruh anggota keluarga maka ingatan konsumen semakin 

kuat. Masih menurut Erna Ferrinadewi (2008 : 174) Kesadaran terhadap merek 

direfleksikan dalam kemampuan konsumen mengidentifikasi merek dalam 

berbagai situasi yang berbeda. Kemempuan konsumen ditentukan juga oleh 

derajat motivasinya. Ketika konsumen berada dalam siatuasi  pembelian dengan 

motivasi yang tinggi, maka konsumen akan membutuhkan lebih banyak waktu 

dalam proses pengambilan keputusan agar mendapatkan lebih banyak waktu 

untuk menjadi familiar pada merek. Kesadaran merek juga bertindak sebagai 

faktor penting dalam niat beli konsumen, dan merek tertentu akan terakumulasi 

dalam pikiran konsumen untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  

Sebuah produk dengan tingkat tinggi kesadaran merek akan menerima preferensi 

konsumen yang lebih tinggi karena memiliki pangsa pasar yang lebih tinggi dan 
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evaluasi kualitas (Dodds et al, 1991; Grewal et al, 1998) dalam (The Journal of 

International Management Studies, 2009). 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Xiao Tong and Jana Hawley (2009) 

kesadaran merek dapat diukur berdasarkan tiga indikator, ke tiga indikator 

tersebut adalah : 

1. Karakteristik produk 

2. Kemampuan untuk mengenali merek 

3. Familiar terhadap merek 

 

2.2.2 Potongan Harga (Diskon) 

2.2.2.1 Pengertian Potongan Harga (Diskon) 

Semakin tumbuh dan berkembangnya ilmu dan teknologi, berdampak terhadap 

berkembangnya perekonomian dan selanjutnya diikuti oleh sejumlah pelaku 

bisnis. Hal ini menciptakan persaingan yang semakin ketat dan kompetitif dalam 

dunia usaha, sehingga memerlukan berbagai cara dan strategi untuk 

menghadapinya. Salah satu strategi yang digunakan perusahaan yaitu dengan 

menggunakan dan memaksimalkan promosi penjualan, dalam meningkatkan 

penjualan dan meningkatkan minat beli konsumen terhadap produk yang telah 

diberi program promosi penjualan. Promosi penjualan adalah perangkat 

komunikasi yang semakin banyak digunakan oleh perusahaan karena 

kemampuannya dalam menghasilkan penjualan yang tinggi (Montaner & Pina, 

2008 dalam Amir faesol 2013:44 jurnal manajemen bisnis). Salah satu bentuk 

promosi penjualan yaitu discount atau potongan harga dan hadiah langsung. 

Promosi dalam bentuk potongan harga (discount) secara konsisten menimbulkan 

peningkatan minat beli konsumen (Lexchin & Mintzes,2002 dalam Amir faesol 
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2013:44 jurnal manajemen bisnis). Sehingga promosi yang efektif dapat 

meningkatkan volume penjualan dan pembelian produk. Pada dasarnya pengertian 

efektivitas yang umum menunjukkan pada taraf tercapainya hasil. Promosi juga 

dapat menimbulkan suatu peluang akan kebutuhan konsumen untuk dapat 

mengingat kembali, sehingga dapat menciptakan peluang untuk melakukan 

transaksi pembelian (Nira & Idson,1999 dalam Amir faesol 2013:45 jurnal 

manajemen bisnis). Sedangkan tujuan dari adanya promosi penjualan atau diskon 

harga adalah mengarahkan konsumen untuk melakukan pembelian produk baru 

serta sebagai informasi dalam konsumen memilih produk (Haresh, 2011 dalam 

Amir faesol 2013:44 jurnal manajemen bisnis).Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan Amir Faisol dalam Jurnal Manjemen Bisnis (2013) Diskon harga dapat 

di ukur Berdasarkan tiga indikator,Ketiga indikator tersebut adalah: 

1. Waktu diskon yang di berikan 

2. Ukuran diskon yang di berikan 

3. Merek yang di tawarkan dengan diskon 

2.2.3 Pengertian Citra Restoran 

Konsep mengenai citra restoran diperkenalkan oleh Martineau sejak tahun 1958 

(Hsiao et al., 2011 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 2012:78). Restaurant image 

adalah gambaran sebuah tempat  dimana menjual makanan dan minuman di dalam 

benak konsumen, karena memiliki kualitas fungsional dan mengenai atmosfer dari 

atribut fisik (Martineaudalam Hsiao et al., 2011 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 

2012:78). Restaurant image meliputi atribut karakteristik sebuah Resto dan 

membuat konsumen merasa bahwa Resto tersebut berbeda dengan Resto lainnya 

(Yoo et al., 2005 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 2012:78).Selanjutnya James 
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dalam Hsiao et al.,2011 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 2012:78 )menjelaskan 

definisi Restauran image adalah kesatuan sikap yang berdasarkan atas evaluasi 

dari atribut toko yang dianggap penting oleh konsumen. (Hsiao et al.,2011 dalam 

Rena Feri Wijayanti,et al 2012:78) menyebutkan bahwa lingkungan membeli 

makanan dan minuman di resto, dengan tingkat pelayanan dan kualitas produk 

mempengaruhi restaurant image. Setiap resto memiliki citra resto 

tersendiri.Image atau citra resto dapat dilihat dari kesan konsumen terhadap 

produk-produk yang ditawarkan, harga, lokasi resto maupun pelayanan yang 

diberikan oleh resto itu sendiri. Samli,2004 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 

2012:78) mengungkapkan citra resto haruslah realistis dan memiliki pertimbangan 

sebagai berikut: 

1. Kesan yang menyenangkan dan ramah 

2. Memiliki harga yang terbaik dan masuk akal 

3. Memiliki teknologi yang menunjang sistem pelayanan 

4. Memfokuskan pada perlengkapan menu yang di jual 

Bellenger dan Goldstrucker 2002 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 

2012:79) menjelaskan definisi dari restauran image adalah persepsi konsumen 

pada sebuah resto dibandingkan resto lain (pesaing). Citra restoran dapat 

dipandang sebagai sesuatu hal yang menjadi pikiran konsumen tentang sebuah 

resto,termasuk didalamnya adalah persepsi dan sikap yang didasarkan pada 

stimuli yang berkaitan dengan resto yang diterima melalui panca indramanusia. 

Stimuli dapat dijelaskan sebagai rangsangan yang diterima melalui alat indera kita 

yaitu yang dapat dilihat, dengar, bau, raba dan rasa yang dapat mempengruhi 
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tanggapan kita (Kotler, 2001 dalam Rena Feri Wijayanti,et al 2012:79).  

Tanggapan yang didapat berdasarkan stimuli inilah yang dapat menjadi persepsi 

yang merupakan proses seorang individu memilih, mengorganisasikan dan 

menafsirkan masukan berbagai informasi untuk menciptakan gambaran yang 

bermakna tentang lingkungan disekitarnya (Kotler, 2005 dalam Rena Feri 

Wijayanti,et al 2012:79). 

Berdasarkan penelitian yang di lakukan oleh Ni made Dhian Rani 

Yulianti,Niwayan Sri Suprapti,dan Ni Nyoman Kerti Yasa (2014) Citra restoran 

dapat di ukur berdasarkan enam indikator, Keenam indikator tersebut adalah : 

1. Produk 

2. Harga 

3. Promosi 

4. Tempat 

5. Layanan 

6. Suasana restoran 

2.2.4 Niat Pembelian 

Minat pembelian merupakan bahasan penting untuk dipelajari dalam  memahami 

konsumen lebih jauh dan membantu para pemasar dalam  mengambil keputusan 

mengenai strategi pemasaran yang tepat. Ling et al.2011, dalam Feri Wijayanti,et 

al 2012:81) menyatakan bahwa minat pembelian adalah kemungkinan konsumen 

melakukan pembelian merek produk tertentu.Sejalan dengan William dan Burton 

dalam Feri Wijayanti,et al 2012:81) berpendapat bahwa minat pembelian 

merupakan kemungkinan konsumen membeli produk. Menurut Khan, et al (2012) 

dalam penelitiannya, niat pembelian definisikan sebagai niat individu untuk 

membeli sebuah merek spesifik yang mana individu tersebut ingin membeli 

sebuah merek yang sudah terpilih untuk diri mereka sendiri setelah evaluasi. Ada 
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beberapa variabel yang bisa mempengaruhi niat beli untuk contoh dugaan merek 

yang diperuntukkan untuk pembelian dan dugaan pembelian merek di masa 

depan. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Rena Feri Wijayanti,et al 

(2012:81)niat pembelian dapat di ukur berdasarkan tiga indikator,ketiga indikator 

tersebut adalah: 

1. Untuk membeli produk 

2. Keinginan membeli produk 

3. Kesediaan untuk membeli produk 

2.3  Hubungan Variabel 

2.3.1  Pengaruh Kesadaran Merek dengan Citra Restoran Terhadap Niat 

Pembelian 

Dalam penelitian Hsin Kuang Chi,Huery Ren Yeh,Ya Ting 

Yang,(2009)menyebutkan bahwa dengan kesadaran merek yang tinggi dan 

dengan di mediasi citra restoran yang baik dapat meningkatkan loyalitas merek 

kepada konsumen,dan semakin tinggi kesadaran merek,maka kepercayaan dan 

niat pembelian konsumen semakin tinggi. Ketika konsumen tidak mempunyai 

informasi yang lengkap tentang produk dan merek,konsumen akan menggunakan 

citra restoran sebagai dasar memilih produk yang ada.Konsumen biasanya 

memilih produk yang sedang populer dan di kagumi masayarakat yang menjadi 

pasar sasarannya 

 Hasil penelitian tersebut juga mengindikasikan bahwa kesadaran merek 

terhadap niat pembelian dengan dimediasi citra restoran dapat memengaruhi niat 

konsumen untuk membeli suatu produk. 
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2.3.2 Pengaruh Diskon Harga dengan Citra Restoran Terhadap Niat 

Pembelian 

Promosi yang efektif dapat meningkatkan volume penjualan dan pembelian 

produk. Pada dasarnya pengertian efektivitas yang umum menunjukkan pada taraf 

tercapainya hasil. Promosi juga dapat menimbulkan suatu peluang akan kebutuhan 

konsumen untuk dapat mengingat kembali, sehingga dapat menciptakan peluang 

untuk melakukan transaksi pembelian (Nira & Idson,1999 dalam Amir Faesol 

2009). Promosi penjualan merupakan salah alat pemasaran pada perusahaan ritel 

ataupun restoran. Dalam promosi penjualan yang digunakan oleh perusahaan yaitu 

promosi untuk penjual (Trade Promotion ) dan promosi untuk pembeli (Consumer 

Promotion).Kraft et al., 2006  dalam Amir Faesol 2009). Discount pada restoran 

akan membentuk sikap konsumen, kemudian kepuasan konsumen serta loyalitas 

konsumen, yang pada akhirnya akan menguntungkan dari toko restoran tersebut 

Doong,2003 dalam Amir Faesol 2009). Discount akan menjadi sumber informasi 

yang digunakan konsumen dalam membuat penilaian tentang produk dan harga 

Raghubir, 2004 dalam Amir Faesol 2009 ). Dari hasil penelitian tersebut juga 

mengidentifikasikan bahwa diskon harga terhadap niat pembelian dengan di 

mediasi citra  restoran dapat mempengaruhi niat konsumen untuk membeli suatu 

produk. 

 

2.3.3 Pengaruh Citra Retoran Terhadap Niat Pembelian 

Dalam penelitian Rena Feri Wijayanti et al (2012) Pengujian hipotesis keempat 

dalam penelitian iniadalah hipotesis antara variabel citra restoran dan variabel 

minat pembelian. Hasil uji hipotesis penelitian menunjukkan adanya pengaruh 
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positifdan signifikan antara variabel citra restoran terhadap variabel minat 

pembelian. Item pembentuk citra restoran yang Temuan dari hasil uji hipotesis 

dalam penelitian ini mendukung hasil penelitian Wu et al., 2010 dalam Rena Feri 

Wijayanti et al 2012) yang menjelaskan bahwa restoran image memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap minat pembelian produk private label brand.Selanjutnya 

penelitian Bao et al., 2011 dalam Rena Feri Wijayanti et al 2012) juga sejalan 

dengan hasil penelitian ini yang menunjukkan adanya pengaruh positif antara citra 

restoran terhadap minat pembelian konsumen. Dari hasil penelitian tersebut 

menunjukan bahwa citra restoran sebagai variabel mediasi memberi pengaruh 

kuat untuk keterlibatan pengaruh niat pembelian konsumen. 
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2.4 Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah, dan tujuan penelitian maka alur 

kualitas hubungan yang akan diteliti, dapat digambarkan melalui suatu kerangka 

pemikiran sebagai berikut : 

Sumber:Mohammad Faryabi, Kousar Sadeghzadeh dan Mortaza Saed (2009). 

Gambar 2.4 Kerangka Pemikiran 

2.5 Hipotesis Penelitian 

 Berdasarkan perumusan masalah, penelitian terdahulu, dan landasan teori, 

maka hipotesis yang diangkat pada  penelitian ini adalah sebagai berikut ini: 

H1 : Kesadaran merek secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikan dengan citra  restoran  Seafood New Javana Surabaya. 

H2 : Diskon harga secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikansi dengan citra  Restoran Seafood New Javana Surabaya. 

 H3 :  Kesadaran merek dan diskon harga secara simultan mempunyai 

pengaruh yang signifikan dengan citra Restoran Seafood New 

Javana. 
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 H4 : Kesadaran merek secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap niat pembelian di Restoran Seafood New 

Javana. 

 H5 : Diskon harga secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap niat pembelian di Restoran Seafood New Javana. 

 H6 : Kesadaran merek berepengaruh signifikan terhadap niat pembelian 

dengan di mediasi citra restoran Seafood New Javana Surabaya. 

 H7 : Diskon harga berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian 

dengan di mediasi citra restoran Seafood New Javana Surabaya. 

 




