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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan perekenomian membawa dampak bagi kehidupan manusia 

terutama dunia usaha pada saat ini. Disamping itu banyak usaha restoran yang 

bermunculan baik perusahaan kecil maupun besar berdampak langsung pada 

persaingan yang ketat antar perusahaan baik yang sejenis maupun yang tidak 

sejenis. Oleh karena itu pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang perlu 

dilakukan dalam menghadapi persaingan.Pengembangan dengan  suatu usaha 

restoran dalam mendapatkan laba, dapat di kembangkan dengan cara 

mengembangkan produknya, menetapkan harga, dan mengadakan promosi. 

Dalam pengembangan suatu usaha restoran dibutuhkan pemasaran yang jitu. 

Pemasaran merupakan salah satu unsur dalam kegiatan usaha, terutama restoran, 

kebijakan yang diambil dalam pemasaran akan mempengaruhi maju mundurnya 

usaha restoran tersebut. Karena yang dihadapi saat ini bukan hanya bagaimana 

pelayanannya saja, tetapi yang paling penting adalah beberapa cara pemasaran 

yang dapat digunakan untuk mempengaruhi pembeli. Menurut Kotler (2012: 116) 

hal yang mempunyai peranan penting dalam usaha restoran yaitu : harga (price), 

tempat (place), dan promosi  (promotion). 

 Mengembangkan strategi pemasaran dalam bidang usaha restoran yang 

tepat harus memahami apa yang dipikirkan, dirasakan dan dilakukan oleh 

konsumen. Menurut Ling et al.2011, dalam Feri Wijayanti,et al 2012:81) Minat 
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pembelian merupakan bahasan penting untuk dipelajari dalam  memahami 

konsumen lebih jauh dan membantu para pemasar dalam  mengambil keputusan 

mengenai strategi pemasaran yang tepat. Para pemasar juga harus memperhatikan 

faktor-faktor lain selain niat pembelian konsumen.Menurut kejadian persaingan 

dalam bidang usaha kuliner faktor-faktor yang tepat yang harus di perhatikan oleh 

pemasar yaitu citra restoran itu sendiri,dan untuk memperkuat pemasar agar 

mampu mengenalkan produknya ke konsumen dengan strategi diskon harga dan 

strategi kesadaran merek faktor-faktor seperti inilah yang mampu mempengaruhi 

seseorang dalam menerima, mempertimbangkan informasi dan membeli produk 

yang ditawarkan oleh pemasar. 

 Masyarakat modern ditandai dengan aktivitas kerja yang tinggi serta 

semakin banyak wanita pekerja atau karir yang menghabiskan waktu diluar 

rumah, sehingga kesulitan dalam menjalankan aktivitas sebagai ibu rumah tangga 

termasuk menyediakan makanan bagi keluarga.Beberapa kelompok keluarga 

dengan ekonomi cukup, cenderung memilih makan diluar rumah dengan memilih 

tempat restoran cepat saji atau café selain cita rasanya lebih enak juga banyak 

sekali aneka menu yang ditawarkan, serta suasana yang menyenangkan. Surabaya 

sebagai kota metropolitan memiliki fasilitas untuk kondisi seperti yang disebutkan 

diatas. Dengan semakin banyaknya permintaan konsumen di surabaya maka bisnis 

restoran di Surabaya masih memberikan peluang bagi para pengusaha restoran 

dan bahkan semakin tahun usaha dalam bidang restoran tersebut terjadi 

persaingan pasar yang begitu banyaknya. 
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 Persaingan bisnis juga dapat terjadi pada bidang usaha restoran sekelas 

Resto Seafood New Javana Surabaya. Persaingan bisnis usaha restoran tersebut 

dalam beberapa tahun terakhir begitu ketat. Resto Seafood New Javana Surabaya 

salah satu restoran yang harus dapat membuat strategi agar menarik konsumen 

untuk datang serta menjadi pelanggan. Resto Seafood New Javana Surabaya 

diketahui adalah salah satu restoran yang beralamatkan di Jl. Sulawesi No. 44 

Surabaya dan berdiri sejak tahun 2010. Resto Seafood New Javana Surabaya 

dikelola oleh CV. Javana Group yang dipimpin oleh Bapak H. Harno ST.,MT 

selaku owner diperusahaan tersebut. Resto Seafood New Javana Surabaya 

semakin lama semakin banyak digemari oleh masyarakat. Menurut Bapak Harno 

selaku pemilik perusahaan menyampaikan bahwa awal mulanya restoran ini 

dibuka berjalan dengan baik dan lancar, kurang lebih 2 tahun yang lalu seiring 

berjalannya waktu banyak sekali bermunculan restoran, café maupun depot seperti 

Ikan Bakar Cianjur (IBC), Ayam Goreng Bu Suharti, Mirota Resto Tiyasa, dll 

yang sama berdiri beriringan dengan restoran kami di Jl. Sulawesi Surabaya, hal 

ini benar-benar menjadi polemik dan permasalahan baru bagi restoran kami, 

karena adanya pesaing tersebut omzet restoran kami menurun secara drastis dalam 

kurun waktu 2 tahun terakhir. 

 Untuk mengantisipasi persaingan dalam bisnis restoran ini agar tetap exist 

dan ramai dikunjungi konsumen, maka Resto Seafood New Javana Surabaya 

harus melakukan berbagai staretgi demi upaya dalam kegiatan pemasarannya agar 

menarik dan sesuai dimata konsumen. Oleh karena itu, pihak Resto Seafood New 

Javana Surabaya harus tetap tanggap terhadap atribut–atribut maupun apa saja 
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yang mempengaruhi konsumen dalam memilih suatu restoran, karena pada saat 

ini konsumen sudah semakin kritis terhadap kemampuan suatu restoran dalam 

menarik konsumennya untuk makan dan minum disuatu restoran. 

 Melihat dari sisi penjualan selama 5 tahun berturut – turut mulai dari tahun 

2010 sampai dengan tahun 2014 : 

 Tabel 1.1  

Data Penjualan  Restoran  Seafood Javana Tahun 2010-2014 

TAHUN 
PENJUALAN 

RESTO SEAFOOD NEW JAVANA 

PROSENTASE PENJUALAN 

PERIODE TAHUN  

2010 – 2014 2010 Rp. 1.800.000.000,00 

2011 Rp. 1.860.840.000,00 3,38 % 

2012 Rp. 1.767.984.084,00 4,99 % 

2013 Rp. 1.686.126.420,92 4,63 % 

2014 Rp.       380.032.667,05 (Terakhir Saat diteliti pada Bulan ke 4) 

Sumber : Data laporan keuangan Resto Seafood New Javana Surabaya 2014. 

 Volume penjualan pada restoran Resto Seafood New Javana Surabaya 

tahun 2010 adalah Rp. 1.800.000.000,00, di tahun 2011 sebesar Rp. 

1.860.840.000,00. Resto Seafood New Javana Surabaya mengalami peningkatan 

pada penjualan (sales) dan di tahun 2012 sebesar Rp. 1.767.984.084,00 Resto 

Seafood New Javana Surabaya mulai mengalami penurunan yang signifikan pada 

penjualan (sales) serta jumlah kunjungan konsumen yaitu di tahun 2013 dan 2014 

masing-masing sebesar Rp. 1.686.126.420,92 dan Rp. 380.032.667,05 (Terakhir 

Saat diteliti Bulan ke 4). Secara garis besar penjualan (sales) Resto Seafood New 

Javana Surabaya mengalami penurunan secara signifikan di tahun 2012 sampai 
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dengan 2014, hal ini disebabkan menurunnya konsumen karena persaingan yang 

semakin tinggi dengan pesaing lainnya yang berada diarea Resto Seafood New 

Javana Surabaya.Dan pihak manajemen javana kurangnya memperhatikan citra 

dari restoran javana tersebut sehinga menimbulkan kurangnya kesadaran merek 

dari konsumen dan niat pembelian dari konsumen javana ada pun dalam segi 

strategi harga juga kurang diperhatikan dari pihak manajemen javana akhirnya 

semakin tahun mengalami penurunan penjualan. Kesalahan manajemen javana 

inilah yang harus dicari solusi strategi dalam mempertahankan minat dan 

kepuasan konsumen pada produk Resto Seafood New Javana Surabaya. 

 Pihak manajemen sangat memperhatikan adanya faktor-faktor yang 

menjadi pertimbangan konsumen terutama dalam hal kepuasan mengkonsumsi 

produk Resto Seafood New Javana Surabaya. Kualitas produk akan memberikan 

kepuasan dan kenyamanan bagi konsumen, sedangkan harga akan menjadi salah 

satu pilihan konsumen untuk menggunakan produk tersebut. Produk dengan harga 

yang lebih murah, fasilitas yang mudah didapatkan dan dengan adanya promosi 

dalam bentuk potongan harga (discount) secara konsisten menimbulkan 

peningkatan niat beli konsumen(Lexchin & Mintzes, 2002 dalam Amir Faisol 

2013:44).Restoran yang mampu meluncurkan produk dengan kualitas yang baik 

maka akan meningkatkan niat beli konsumen, apalagi restoran itu telah dikenal 

oleh masyarakat, dimana kesadaran merek konsumen terhadap restoran tersebut 

cukup baik. Dalam penelitian Hsin Kuang Chi, Huery Ren Yeh, dan Ya Ting 

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

dengan di mediasi citra restoran yang baik dapat meningkatkan loyalitas merek 
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kepada konsumen , dan semakin tinggi kesadaran merek  maka kepercayaan dan 

niat pembelian  konsumen semakin tinggi . 

 Dalam menentukan niat pembelian, informasi tentang harga sangat 

dibutuhkan dalam bentuk potongan harga (discount) secara konsisten 

menimbulkan peningkatan minat beli konsumen (Lexchin & Mintzes,2002 dalam 

Amir faesol 2013:44 jurnal manajemen bisnis),sehingga promosi yang efektif 

dapat meningkatkan volume penjualan dan pembelian produk. Menurut Fandy 

Tjiptono (2011 : 97) Kesadaran Merek yaitu kemampuan konsumen untuk 

mengenali atau mengingat bahwa sebuah merek merupakan anggota dari kategori 

tertentu.Peran kesadaran merek dalam ekuitas merek tergantung pada tingkat akan 

pencapaian kesadaran di benak konsumen. Dengan demikian antara kesadaran 

merek,diskon harga dan citra restoran sangat mempengaruhi keputusan konsumen 

dalam melakukan pembelian. Dimana pengaruh dari diskon harga yang menjadi 

panutan akan menentukan konsumen untuk membeli suatu produk tertentu. 

Kesadaran konsumen akan suatu merek serta citra  restoran yang baik dengan 

dibantu strategi harga diskon akan sangat mempengaruhi niat pembelian 

konsumen. 

 Berdasarkan fenomena yang terjadi, dimana terdapat persaingan bisnis 

kuliner pada resto seafood new javana, penulis merasa tertarik untuk melakukan 

penelitian dan kajian yang lebih mendalam tentang hubungan kesadaran merek, 

diskon harga, citra restoran dan niat pembelian, sehingga dalam penelitian ini 

penulis mengambil judul “Pengaruh Kesadaran Merek Dan Diskon Harga 
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Terhadap Niat Pembelian Dengan Dimediasi Citra Restoran Seafood New 

Javana Surabaya”. 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan di atas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah kesadaran merek secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikan dengan citra restoran Seafood New Javana Surabaya? 

2. Apakah diskon harga secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikan dengan citra restoran Seafood New Javana Surabaya? 

3. Apakah kesadaran merek dan diskon harga secara simultan mempunyai 

pengaruh yang signifikan dengan citra  Restoran Seafood New Javana 

Surabaya? 

4. Apakah kesdaaran merek secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap niat pembelian di Restoran Seafood New Javana 

Surabaya? 

5. Apakah diskon harga secara parsial mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap niat pembelian di Restoran Seafood New Javana 

Surabaya? 

6. Apakah kesadaran merek berpengaruh signifikan terhadap niat 

pembelian dengan di mediasi citra Restoran Seafood New Javana 

Surabaya? 

7. Apakah diskon harga berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian 

dengan di mediasi citra Restoran Seafood New Javana Surabaya? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kesadaran merek dan 

diskon harga dengan dimediasi citra restoran terhadap minat pembelian konsumen 

Restoran Resto Seafood New Javana di Surabaya. 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, secara terperinci tujuan penelitian ini dapat 

dirumuskan sebagai berikut: 

1. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh kesadaran merek secara parsial 

dengan citra restoran di Resto Seafood New Javana Surabaya. 

2. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh diskon harga secara parsial 

dengan citra restoran di Resto Seafood New Javana Surabaya. 

3. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh kesadaran merek dan diskon 

harga secara simultan dengan citra restoran di Resto Seafood New 

Javana Surabaya. 

4. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh kesadaran merek secara parsial 

terhadap niat pembelian di RestoSeafood New Javana Surabaya. 

5. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh diskon harga secara parsial 

terhadap niat pembelian di Resto Seafood New Javana Surabaya. 

6. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh kesadaran merek terhadap niat 

pembelian dengan dimediasi citra Restoran Seafood New Javana 

Surabaya. 

7. Untuk mengkaji signifikansi pengaruh diskon harga  terhadap niat 

pembelian dengan di mediasi citra Restoran Seafood New Javana 

Surabaya. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Bagi peneliti, seluruh kegiatan dan hasil dari penelitian ini diharapkan 

dapat lebih meningkatkan penguasaan ilmu pemasaran yang dipelajari 

selama mengikuti program mata kuliah Manajemen Pemasaran di 

STIE Perbanas Surabaya, serta dapat mengimplementasikannya dalam 

kehidupan bermasyarakat. 

2. Bagi Perusahaan 

a. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini bisa dijadikan dasar 

manajemen dalam mengambil kebijakan atau keputusan mengenai 

hal untuk meningkatkan mutu produk dan penjualan. 

b. Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan masukkan 

pada Restoran Resto Seafood New Javana di Surabaya. untuk 

memperkuat minat pembelian konsumen akan produk Restoran 

Resto Seafood New Javana dengan melalui kesadaran merek dan 

diskon harga terhadap minat pembelian dengan dimediasi citra 

Restoran Seafood New Javana di Surabaya tersebut. 

3. Bagi STIE Perbanas Surabaya 

Bagi STIE Perbanas, penelitian ini diharapkan dapat menjadi dokumen 

akademik yang berguna sebagai acuan untuk dapat memperkaya 

konsep atau teori yang menyokong perkembangan ilmu pengetahuan 

manajemen pemasaran, khususnya yang terkait dengan pengaruh 
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kesadaran merek dan diskon harga terhadap minat pembelian dengan 

dimediasi citra restoran. 

4. Bagi Peneliti Lain 

Bagi peneliti lain, hasil penelitian ini diharapkan mampu menjadi 

acuan bagi peneliti serupa yang akan membahas tentang pengaruh 

kesadaran merek dan diskon harga terhadap minat pembelian dengan 

dimediasi citra restoran. 

1.5 Sistematika Penulisan Skripsi 

Untuk mempermudah cara penulisan skripsi, peneliti membagi penggunaan bab-

bab secara teratur dan sistematis agar mudah dibaca dan dipahami oleh pembaca. 

Dengan cara penulisan tersebut maka dapat memungkinkan pembahasan 

dilakukan secara sistematis, bertahap, terperinci pada tiap bab dan sub babnya. 

Adapun penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut : 

BAB I    PENDAHULUAN 

Bab ini menguraikan tentang pembahasan latar belakang masalah, 

perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta 

proposal penulisan skripsi. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini menguraikan tentang hasil penelitian terdahulu yang ada 

kaitannya dengan penelitian saat ini, serta membahas tentang landasan 

teori, kerangka pemikiran dan hipotesis penelitian. 
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BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini menguraikan tentang rancangan penelitian, batasan penelitian, 

identifikasi variabel, definisi operasional, pengukuran variabel, 

populasi, sampel dan teknik pengambilan sampel, instrumen 

penelitian, data dan metode pengumpulan data, uji validitas dan 

reliabilitas instrumen penelitian, serta teknik analisis data. 

BAB IV   GAMBARAN SUBYEK PENELITIAN DAN ANALISIS DATA 

Pada bab ini diuraikan secara garis besar mengenai responden dan 

analisis data yang meliputi: analisis deskriptif, pengujian hipotesis dan 

pembahasan dari hasil penelitian yang telah dilakukan. 

BAB V   PENUTUP 

Dalam bab ini berisi tentang kesimpulan dari analisis yang telah 

dilakukan dengan penjelasan pembuktian hipotesanya, keterbatasan 

penelitian serta saran-saran. 




