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sampel menggunakan metode Lemeshow dikarenakan jumlah populasi yang tidak
diketahui sehingga didapat sampel berjumlah 100 orang responden. Metode
pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa produk dan harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen,
sedangkan tempat tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen.
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This Study aims to determine the impact of product, price, and place of Starbucks
Central Pavilion Palembang on consumer buying interest. This research is a
descriptive research with a quantitative approach. The sampling technique is using
Lemeshow’s method because of the unknown population so that the research sample
amounted to 100 respondents. Data collection methods is using questionnaires. The
results showed that product and price has a siginificant impact on the consumer
buying interest, while the place has no siginificant impact on the consumer buying

interest.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dalam rangka memasarkan sebuah produk, maka sebuah perusahaan melakukan
kegiatan yang disebut pemasaran. Pemasaran sangat diperlukan oleh perusahaan guna
menarik minat beli konsumen, agar pemasaran lebih efektif, perlu diterapkan strategi
yang tepat dikarenakan dalam pelaksanaan pemasaran seringkali terdapat berbagai
hambatan dan tantangan. Menurut Ramadhan dan Sofiyah (2013) Perusahaan harus
memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kelangsungan hidup
perusahaan, baik itu faktor eksternal maupun faktor internal.

Dengan memperhatikan faktor yang berpengarun maka perusahaan dapat
menentukan strategi yang tepat. Faktor internal yang dimaksud meliputi : 1) Aspek
keuangan : pada aspek ini, dilakukan evaluasi terhadap keuntungan bisnis yang akan
dijalankan, apakah menguntungkan atau tidak. 2) Aspek SDM : dalam menjalankan
sebuah bisnis, tenaga kerja juga memiliki peranan penting dalam kelancaran
operasional bisnis tersebut, oleh karena itu perlu dilakukan analisis terhadap aspek
sumber daya manusia agar dapat diketahui gambaran mengenai ketersediaan dan
kesiapan tenaga kerja, analisis aspek ini juga meliputi jenis/mutu tenaga kerja dan
jumlah tenaga kerja yang dibutuhkan untuk operasional bisnis. 3) Aspek pemasaran :
dalam perencanaan pendirian perusahaan, aspek pemasaran merupakan ujung tombak,
agar usaha yang direncanakan dapat beroperasional dengan lancar maka diperlukan
gambaran yang jelas. 4) Aspek operasional : tujuan operasional kegiatan organisasi
harus berjalan sesuai dengan proses penerapan program etika bisnis perusahaan dan
pelaksanaannya secara terstruktur dan sistematis, hal tersebut digambarkan dengan
penyajian aktivitas operasional organisasi yang meliputi input, proses, dan output,
dengan detil. Sedangkan faktor eksternal meliputi : 1) Pendatang baru : menurut
Pearce dan Robinson (2003, p.87) menyatakan kapasitas baru dalam suatu industri
dibawa masuk oleh pendatang baru, masuknya pendatang baru juga meningkatkan
keinginan untuk merebut bagian pasar (market share) bahkan sumber daya dengan
jumlah yang cukup besar. 2) Pemasok yang kuat : menurut Pearce dan Robinson
(2003, p.88) dengan menurunkan kualitas maupun harga barang dan jasa yang
ditawarkannya maka pemasok dapat memiliki kekuatan tawar menawar terhadap para

anggota industri dan hal tersebut dapat dimanfaatkan. 3) Pembeli yang kuat : menurut



Pearce dan Robinson (2003, p.90) pembeli atau pelanggan juga memiliki kekuatan
dalam industri, mereka mampu untuk menekan harga, menuntut kualitas maupun
pelayanan yang lebih, dan mengadu domba sesama anggota industri. 4) Produk
substitusi : Menurut Pearce dan Robinson (2003, p.101), produk substitusi adalah
suatu produk yang sejenis dan dapat digunakan untuk menggantikan produk yang
dibutuhkan ketika produk tersebut tidak tersedia. 5) Persaingan di antara para anggota
industri : menurut Pearce dan Robinson (2003, p.91) di kalangan para anggota industri,
banyak perusahaan yang memperebutkan posisi sehingga menimbulkan persaingan,
taktik yang digunakan seperti persaingan dalam harga, pengenalan produk, dan
berlomba-lomba memasang iklan.

Dalam menerapkan strategi pemasaran, biasanya perusahaan menggunakan
strategi bauran pemasaran guna mendapatkan respon yang diinginkan di pasar.
Menurut Kotler (2005:19), bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran
yang digunakan dimana seluruh elemen pemasaran digabungkan ke dalam suatu
program koordinasi yang dibuat guna mencapai pemasaran yang sesuai dengan tujuan
yang telah ditetapkan oleh perusahaan dengan memberikan nilai kepada konsumen
sehingga tercipta pemasaran yang efektif. Seperangkat alat yang diciptakan oleh
bauran pemasaran dapat memperkuat posisi dalam pasar sasaran. Bauran pemasaran
tersebut diklasifikasi oleh Mc Carthy (Kotler, 2005:19) menjadi 4 kelompok yang
meliputi dengan 4-p, yaitu product, price, promotion, dan place.

Menurut Kotler dan Keller (2009) Minat beli merupakan perilaku yang muncul
sebagai respon terhadap objek yang menunjukan keinginan konsumen untuk
melakukan pembelian. Kotler, Bowen, dan Makens (dalam Wibisaputra, 2011)
mengemukakan bahwa faktor-faktor yang membentuk minat beli meliputi : 1) Sikap
orang lain, ada dua hal yang mempengaruhi sikap orang lain mengurangi alternatif
yang disukai seseorang, yaitu keinginan konsumen untuk mengikuti keinginan orang
lain dan seberapa intens sifat negatif orang lain terhadap alternatif yang disukai
konsumen 2) Situasi yang tidak terantisipasi, opini konsumen dalam melakukan
pembelian dapat terpengaruh oleh faktor ini. Hal tersebut tergantung dari pemikiran
dan tingkat kepercayaan diri konsumen sendiri dalam melakukan pembelian suatu
barang. Selain itu, menurut Schiffman dan Kanuk (2004) timbulnya minat beli
konsumen juga dapat dipicu oleh pengaruh eksternal, sadarnya akan kebutuhan
terhadap suatu produk, introduksi produk dan evaluasi alternatif adalah hal yang dapat.

Pengaruh eksternal ini terdiri dari faktor sosial budaya dan upaya pemasaran.



Jika diperhatikan, di masa sekarang persaingan bisnis kedai kopi sangat
meningkat pesat dan semakin ketat, semakin banyak perusahaan yang mulai
membuka kedai kopi. Hal ini dikarenakan semakin banyak konsumen yang mulai
tertarik dengan kopi terutama konsumen dari kalangan remaja. Jika dilihat dari
perilaku konsumen, semakin banyak orang yang menjadikan kedai kopi sebagali
tempat untuk berkumpul, bersantai, maupun tempat untuk menyelesaikan pekerjaan
atau tugas-tugas sekolah.

Dikutip dari inews.id, Toffin melakukan riset independen mengenai jumlah kedai
kopi di Indonesia, dan berdasarkan data yang diperoleh hingga Agutus 2019 jumlah
kedai kopi di Indonesia terhitung lebih dari 2.950 gerai sedangkan pada 2016 jumlah
kedai kopi di Indonesia hanya 1.000 gerai yang artinya jumlah tersebut meningkat
tiga kali lipat. Sedangkan market value yang dihasilkan mencapai Rp 4,8 triliun.
Untuk pertumbuhan konsumsi kopi domestik saat ini melebihi konsumsi dunia, yaitu
mencapai 13,9 persen per tahun dimana konsumsi dunia hanya 8 persen. Berdasarkan
survei yang dilakukan, 6 dari 10 orang yang disurvei lebih menyukai kopi modern,
seperti kopi kenangan, dan lainnya, dan kedai coffe to go dipilih oeh 40 persen
responden.

Gambar 1.1 Konsumsi Kopi Nasional (2016-2021)

Konsumsi Kopi Nasional (2016-2021)
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Sumber: (Kementrian Pertanian, 2018).



Pada gambar di atas, berdasarkan data tahun 2018 yang diambil dari Pusat
Data dan Sistem Informasi Pertanian Kementerian Pertanian menunjukkan konsumsi
kopi nasional, pada 2016 konsumsi kopi kurang lebih 250 ribu ton, dan kemudian
menjadi 276 ribu ton yang berarti meningkat sebesar 10,54 persen. Dalam jangka
waktu 2016-2021 konsumsi kopi nasional diperkirakan tumbuh rata-rata 8,22% /tahun.
Pada 2021, diperkirakan untuk posakan kopi kurang lebih 795 ribu ton dengan
konsumsi 370 ribu ton, sehingga terjadi surplus 425 ribu ton. Untuk pemasok
produksi kopi di Indonesia sekitar 94,5% dari pengusaha kopi perkebunan rakyat.
Sedangkan jenis produksi kopi nasional, 81,87% merupakan jenis robusta yang
berasal dari sentra kopi di Sumatera Selatan, Lampung, Bengkulu, Jawa Timur, dan
Jawa Tengah.

Gaya hidup baru dalam mengkonsumsi kopi yang diciptakan oleh populasi anak
muda indonesia yaitu nongkrong sambil mengkonsumsi kopi memiliki peran penting
dalam hal ini. TOFFIN melakukan riset mengenai perkembangan bisnis kedai kopi di
Indonesia melalui indepth interview terhadap para pemangku kepentingan di industri
kedai kopi Indonesia dan menghasilkan ada tujuh faktor yang menjadi pendorong
peningkatan pertumbuhan bisnis kedai kopi di Indonesia, yaitu: 1) Terjangkaunya
harga ready to drink coffee (kopi siap minum) di kedai modern, dan tumbuhnya kelas
menengah menyebabkan peningkatan terhadap daya beli konsumen. 2) Kebiasaan
nongkrong sambil ngopi. 3) Para pebisnis kedai kopi menjadi lebih mudah dalam
melakukan aktivitas promosi dan marketing dengan adanya media sosial. 4) Gaya
hidup baru yang diciptakan oleh populasi anak muda Indonesia yang Kini
mendominasi (generasi Y dan Z) dalam mengkonsumsi kopi. 5) Proses penjualan
yang kini menjadi lebih mudah dengan adanya platform ride hailing (Grabfood dan
Gofood). 6) Ketersediaan peralatan (mesin kopi), sumber daya, dan ketersediaan
pasokan bahan baku untuk membangun bisnis kedai kopi menjadi penunjang
rendahnya entries barriers dalam bisnis kopi. 7) Tingginya margin bisnis kedai kopi.

Berikut ini data hasil sensus penduduk menurut Badan Pusat Statistik yang diambil

dari website bps.go.id yang menyajikan data komposisi penduduk menurut generasi:

Tabel 1.1 Komposisi Penduduk Indonesia

Keterangan Persentase Jumlah

Pre-Boomer (lahir sebelum 1,87% 5,03 juta jiwa



tahun 1945)

Baby Boomer (lahir tahun 11,56% 31,01 juta jiwa
1946-1964)

Generasi X (lahir tahun 21,88% 58,65 juta jiwa
1965-1980)

Milenial (lahir tahun 1981- 25,87% 69,38 juta jiwa

1996)

Generasi Z (lahir tahun 27,94% 74,93 juta jiwa
1997-2012)

Post generasi Z (lahir 10,88% 29,17 juta jiwa

tahun 2013 dan

seterusnya)

Sumber: bps.go.id, 2021
Data tersebut merupakan bukti bahwa jumlah penduduk Indonesia saat ini

didominasi oleh generasi Z. Generasi Z yang mendominasi inilah yang menciptakan
gaya hidup/budaya baru nongkrong sambil mengkonsumsi kopi sehingga daya beli
konsumen juga ikut meningkat dan mempengaruhi peningkatan jumlah usaha kedai
kopi di Indonesia.

Starbucks corporation merupakan sebuah perusahaan global yang menjual
produk minuman kopi dengan berbagai varian dan berkualitas. Awal mulanya
Starbucks didirkan pada tahun 1971 dan merupakan sebuah toko yang hanya menjual
biji kopi dan berlokasi di pinggir jalanan kota Seattle, Amerika Serikat. Namun
pendiri Starbucks akhirnya mengubah fokus penjualan dari biji kopi menjadi kopi
seduh dengan berbagai varian dan hingga kini telah memiliki total kurang lebih 27000
cabang kedai di dunia, salah satunya Indonesia.

Starbucks merupakan salah satu brand yang memiliki citra kopi premium, hal
ini dikarenakan kualitas produk yang sangat diperhatikan sehingga melebihi produk
kedai kopi lain nya. Starbucks juga sangat memperhatikan pelayanan yang diberikan
kepada konsumen, cara mereka memperlakukan konsumen menjadikan Starbucks
spesial di antara para pesaing nya.

Di Indonesia, Starbucks berada di bawah naungan PT. Sari Coffee Indonesia yang
merupakan anak persahaan dari PT. Mitra Adi Perkasa Thk. Harga yang ditawarkan
Starbucks untuk segelas kopi berkisar sekitar Rp. 30.000 hingga Rp. 60.000. Untuk

ukuran segelas kopi, harga yang ditawarkan oleh starbucks terbilang sangat mahal.



Starbucks juga merupakan tergolong minuman kelas atas di antara kedai-kedai kopi
lannya. Akan tetapi ternyata Starbucks hingga saat ini mampu bertahan di pasaran
Indonesia, bahkan Starbucks telah mendirikan ratusan cabang kedai di Indonesia,
jumlah itu mungkin bisa bertambah.

Gambar 1.2 Revenue Starbucs Worldwide (2013-2019)
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Sumber: (Statista, 2019).

Dari gambar di atas dapat dilihat peningkatan pendapatan Starbucks yang
meningkat setiap tahun nya merupakan bukti dari kesuksesan Starbucks. Dengan
revenue 11,7 juta US Dollar pada tahun 2011, dan meningkat menjadi 14,51 juta US
Dollar di tahun 20109.

Tabel 1.2 Top Brand Index Award Cafe Kopi

Brand Top Brand Index (TBI)
2015 2016 2017 2018 2019 2020
Starbucks 47,8% 44,0%  39,5% 51,9% 43,7%  43,9%

The Coffee Bean 7,3% 2,4% 4 5% 8,6% 9,8% 11,7%
& Tea Leaf



Ngopi Doeloe 4,3% 4,2% 3,2% 1,7% 0,4% 8,2%
Sumber: (Top Brand Award, 2020)

Dari tabel di atas, dapat diketahui bahwa The Coffee Bean & Tea Leaf merupakan
pesaing terbesar Starbucks. Dapat dilihat pada setiap tahun nya Starbucks selalu jauh
lebih unggul dibandingkan para pesaing nya hal ini membuktikan bahwa Starbucks
merupakan pemimpin utama pasar dalam industri kopi di Indonesia.

Berdasarkan laporan laba rugi Starbucks yang diambil dari investing.com, dapat
diketahui bahwa Starbucks selalu mengalami peningkatan pendapatan di setiap tahun
nya, mulai dari pendapatan sebesar 21315,9 USD pada tahun 2016, lalu meningkat
menjadi 22386,8 USD di 2017, kemudian sebesar 24719,5 USD pada tahun 2018, dan
pada tahun 2019 meningkat menjadi 26508,6 USD. Laporan keuangan PT. Mitra
Adiperkasa yang merupakan perusahaan yang menaungi Starbucks juga menunjukkan
kinerja positif.

Salah satu program yang ditawarkan oleh Starbucks, yaitu 'Starbucks Rewards'
yang menawarkan hadiah gratis dan diskon kepada anggota yang memiliki Starbucks
card sehingga memberi mereka banyak alasan untuk memilih Starbucks daripada
pemain lain. Starbucks telah melaporkan peningkatan pendapatan sebesar $2,65 miliar,
yang menghubungkan program penghargaan mereka dengan sebagian besar
peningkatan. Selama dua tahun terakhir, keanggotaan telah tumbuh lebih dari 25%
dengan total anggota sebanyak 16 juta anggota. Pendapatan naik 4,6% menjadi $ 6,31

miliar selama kuartal dari tahun sebelumnya (Starbucks , 2019).

Gambar 1.3
Ringkasan Finansial PT. Mitra Adiperkasa Tbk. (2017-2020)
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Laba Bersih -553716 933493 735829 334651,31

Sumber: (investing.com, 2020)



Dari gambar di atas merupakan data pendapatan PT. Mitra Adiperkasa Tbk,
dalam juta miliar rupiah. dapat dilihat bahwa pendapatan atau laba PT. Mitra
Adiperkasa Tbk, mengalami peningkatan di setiap tahun nya yaitu sebesar 334651,31
pada tahun 2017, kemudian meningkat menjadi 735829 di tahun 2018, dan sebesar
933493 pada tahun 2019, akan tetapi ternyata pendapatan PT. Mitra Adiperkasa Thbk,
mengalami penurunan di tahun 2020 sebesar -553716.

Berhasil menjadi pemimpin pasar dalam industri kopi di Indonesia ternyata tidak
membuat Starbucks terlepas dari berbagai permasalahan seperti mulai jenuhnya
pelanggan dengan menu yang ditawarkan oleh Starbuks, berkurang nya ketertarikan
pelanggan dengan penawaran-penawaran spesial yang ditawarkan, dan juga sebagian
besar pelanggan yang mengunjungi gerai Starbucks dan meningkatkan penjualan
merupakan pelanggan lama, bukan pelanggan baru yang merupakan hasil dari
perluasan segmentasi pasar (Prahara, 2018). Kemudian, dilaporkan Starbucks juga
mengalami penurunan penjualan salah satu produk minumannya, yakni Frappucino
karena alasan kesehatan dan tren gaya hidup sehat di masyarakat (Wulandhari, 2018).

Selain itu, ternyata Starbucks masih memiliki banyak komplain dari para
pelanggannya. contohnya seperti suasana yang kurang nyaman di beberapa outlet,
pelayanan dari para barista yang kurang ramah serta mengecewakan, rasa juga
kualitas dari kopi yang masih kurang dan Wi-Fi yang belum tersedia di beberapa
outlet Starbucks di Bandung. Pelayanan yang diberikan tidak sesuai dengan ekspetasi
pelayanan yang seharusnya didapatkan oleh pelanggan.

Jika dibandingkan dengan produk-produk kopi lainnya, harga yang ditetapkan
oleh Starbucks terbilang cukup lebih mahal. Akan tetapi Starbucks memberikan
kenyamanan dan kemudahan kepada para konsumen, sehingga harga yang ditawarkan
sebanding dan layak untuk dikorbankan oleh para pembelinya. Oleh karena itulah
Starbucks membangun brand nya sebagai tempat ngopi kalangan menengah ke atas
yang memiliki mobilitas tinggi.

Selain itu, Starbucks menggunakan bahan-bahan ramah lingkungan untuk
produk-produk nya sendiri, seperti sedotan satu kali pakai, gelas kertas, tisu yang
ramah lingkungan, dan lain-lain. Hal ini juga yang menjadi pembeda Starbucks
dengan kedai-kedai kopi lainnya, dengan menggunakan bahan-bahan ramah
lingkungan untuk produk nya, Starbucks menciptakan image perusahaan yang peduli
terhadap lingkungan. Selain menjual makanan dan minuman, Starbucks juga menjual

tumbler/botol minum sendiri, dimana pada hari tertentu/tumbler day Starbucks akan



memberikan promo/potongan harga bagi pengunjung yang menggunakan tumbler
Starbucks.

Starbucks memiliki cara tersendiri untuk membuat konsumen nya merasa
betah, yaitu dengan menggunakan keakraban dengan para konsumen dan memberikan
kenyamanan dan pelayanan yang berkualitas. Starbucks sadar akan perbedaan dalam
preferensi konsumen nya, oleh karena itu dalam penyediaan fasilitas pun berdasarkan
kepentingan dan kenyamanan pelanggan nya, mulai dari tempat duduk yang
digunakan tidak hanya sofa-sofa yang empuk tetapi Starbucks juga menyediakan
kursi-kursi yang terkesan formal yang dapat dipilih oleh pengunjung sesuai dengan
selera masing-masing. Kemudian untuk pengunjung nya yang memiliki mobilitas
tinggi, Starbucks menyediakan stop kontak pada setiap meja, ini merupakan hal yang
kecil namun sangat berguna bagi pengunjung nya. Di masa sekarang ini, informasi
dunia luar sangat mudah berubah-ubah, sebagai bentuk penghargaan Starbucks
menyediakan wifi gratis di setiap gerai nya, hal ini sangat penting dikarenakan dengan
adanya fasilitas ini pengunjung dapat mengakses informasi dengan mudah dan cepat.
Dengan adanya fasilitas stop kontak di hampir setiap kursi dan wi-fi gratis akan
memudahkan pengunjung agar dapat nongkrong sembari menyelesaikan
tugas/pekerjaan mereka. Dengan fasilitas-fasilitas yang telah disediakan oleh
Starbucks maka dapat ditentukan jenis konsumen yang menjadi target pasar mereka.

Dalam menarik minat konsumen, tata letak dan suasana toko sanga
berpengaruh, salah satunya Atmosfir gerai itu sendiri. Agar pengunjung dapat
menentukan toko mana yang akan dikunjungi, maka stimuli yang diberi oleh desain
suasana toko tersebut harus dapat menarik konsumen (Kusumowidagdo, 2010). jika
diperhatikan, gerai-gerai starbucks selalu memiliki Store layout yang bagus dan rapih
untuk dapat menarik konsumen, selain itu Starbucks juga menyajikan musik yang
santai agar dapat menciptakan atmosfer yang baik dan nyaman bagi pengunjungnya.

Menurut Porter (2008) dalam teori manajemen strategi, untuk menciptakan
keunggulan dalam rangka memenangkan persaingan, perusahaan harus memiliki
minimal satu dari tiga strategi generik (generic strategy) yaitu cost leadership, focus
dan differentiation. Dari ketiga strategi tersebut, Starbucks memilih differentiation
sebagai strategi yang tepat untuk mencapai tujuan perusahaan. Dengan mendorong
perusahaan untuk mampu menemukan keunikan tersendiri dalam pasar yang jadi

sasarannya, Starbucks pun menggunakan diferensiasi untuk produk yang



ditawarkanya, dengan begitu Starbucks dapat menanamkan image yang bagus di
dalam benak konsumennya.

Starbucks menjanjikan perbedaan dengan kompetitor mereka dalam hal rasa kopi
yang mereka berikan. Koehn, Beshrov dan Miller dari Jurusan Bisnis, Harvard (2008)
melakukan studi kasus tentang Starbucks dan mereka menyatakan bahwa Starbucks
sangat memperdulikan dan memperhatikan setiap langkah operasi, seperti daerah
penanaman kopi di Amerika Latin, Akrifka Timur, dan Asia Tenggara. Selain itu biji
kopi yang dipilih pun harus biji kopi dengan kualitas yang tinggi. Dalam upaya
pengoptimalannya, para tenaga kerja pertanian diberikan pellatihan dan praktik
langsung. Proses biji kopi sangrai pun dilakukan sendiri oleh perusahaan. Selain itu
setiap hari para ahli mencicipi 1000 cangkir kopi guna memastikan kesesuaian setiap
aspek dengan standard yang telah ditetapkan, oleh karena itu produk yang ditawarkan
Starbucks memiliki kualitas tersendiri, dikarenakan memang perusahaan sangat
memperhatikan kualitas produk mereka.

Di wilayah kota Palembang sendiri, Starbucks telah mendirikan 5 cabang atau
gerai. Yaitu di Palembang Indah Mall yang merupakan gerai pertama Starbucks di
kota Palembang, kemudian Starbucks mendirikan gerai kedua nya di Palembang Icon
Mall, lalu gerai ketiga di JI. Rajawali, kemudian gerai keempat di Central Pavilion
yang berlokasi di JI. Letkol Iskandar, dan terakhir Starbucks mendirikan gerai terbaru
nya yang keempat di JI. Dr. Wahidin. Gerai-gerai ini selalu ramai dikunjungi oleh
konsumen terutama di akhir pekan, akan tetapi gerai Starbucks Central Pavilion
merupakan yang paling nyaman untuk dikunjungi, gerai ini merupakan gerai yang
paling besar jika dibandingkan dengan gerai Starbucks yang lainnya dengan memiliki
dua lantai dan tempat yang luas, selain itu lokasi gerai tersebut yang berada di tengah
kota dan di pinggir jalan sehingga lebih mudah dijangkau. Sedangkan gerai yang
berada di Palembang Indah Mall dan Palembang Icon Mall kurang cocok untuk
pelanggan yang ingin menyelesaikan pekerjaan dikarenakan letak nya yang berada di
dalam Mall sehingga agak bising sehingga kurang nyaman. Oleh karena itu Starbucks
Central Pavilion dipilih dalam penelitian ini.

Jumlah gerai kopi di kota Palembang sendiri terbilang cukup tinggi, oleh karena
itu jumlah pesaing Starbucks sendiri terbilang sangat banyak, beberapa di antara nya
yaitu Janji Jiwa dan Kopi Kenangan, jika dibandingkan dengan para pesaing nya
tersebut dari segi harga tentunya harga yang ditawarkan oleh pesaing-pesaing

Starbucks lebih murah, akan tetapi dari segi produk Starbucks memiliki kualitas dan



cita rasa tersendiri, sedangkan dari segi tempat tentu nya fasilitas dan kenyamanan
yang ditawarkan Starbucks lebih unggul dari pesaing nya.

Di tengah persaingan bisnis yang ketat ini, Starbucks mampu bertahan bahkan
mendirikan cabang atau kedai baru. Maka dari itu, dari uraian di atas membuat
peneliti mengkaji hal tersebut dalam penelitian ini dengan judul “Pengaruh Harga,
Tempat, dan Produk Starbucks Central Pavilion Palembang terhadap minat beli

konsumen”.

2.3 Rumusan Masalah

Sesuai dengan uaraian latar belakang dan fenomena di atas, maka peneliti
merumuskan masalah dengan beberapa pertanyaan berikut :

1. Bagaimana pengaruh produk Starbucks central pavilion Palembang terhadap
minat beli konsumen?

2. Bagaimana pengaruh harga Starbucks central pavilion Palembang terhadap
minat beli konsumen?

3. Bagaimana pengaruh tempat Starbucks central pavilion Palembang terhadap
minat beli konsumen?

4. Apakah produk, harga, dan tempat Starbucks Central Pavilion Palembang

berpengaruh terhadap minat beli konsumen secara bersamaan?

1.3 Tujuan Penelitian

Dari permasalahan yang telah diuraikan di atas, maka peneliti melakukan
penelitian ini yang bertujuan untuk menganalisis dan mengetahui bagaimana
pengaruh produk, harga, dan tempat Starbucks Central pavilion palembang terhadap

minat beli konsumen.

1.4 Manfaat Penelian

1. Bagi penulis, penelitian ini dapat menambah pemahaman mengenai pemasaran
dan bagaimana pengaruh strategi pemasaran dalam menarik minat konsumen.

2. Bagi PT Sari Coffee Indonesia, untuk mengetahui apakah strategi pemasaran
yang diterapkan berpengaruh terhadap minat beli konsumen dan menjadi evaluasi

bagi PT Sari Coffee Indonesia untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif.
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