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Dalam era globalisasi yang semakin kompetitif, industri makanan dan minuman (F&B) telah

berkembang pesat di seluruh dunia, termasuk di Indonesia. Oleh sebab itu, disetiap industri didorong untuk

memasuki lingkungan persaingan yang lebih berat lagi. Menyikapi hal ini, pemilik kedai kopi perlu merumuskan

strategi yang unggul. Mengonsumsi kopi telah menjadi kebiasaan bagi banyak orang, terutama para pekerja.

Minuman ini sering menemani berbagai aktivitas, mulai dari pertemuan dengan klien, bersantai bersama rekan

kerja, hingga menjadi pendamping saat pelajar dan mahasiswa berkumpul untuk berbagai aktifitas[2]. Baik lelaki

maupun perempuan, kini sama-sama menikmati kopi sebagai minuman favorit mereka.
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Starbucks adalah salah satu perusahaan yang diakui memiliki dampak terbesar terhadap sektor industri kopi

dan dikenal sebagai jaringan kedai kopi terbesar dan paling terkenal di dunia. Starbucks Corporation yaitu sebuah

entitas bisnis kopi dan jaringan kedai kopi global yang kantor pusatnya berada di Seattle, Washington, Amerika

Serikat[3]. Starbucks memiliki lebih dari 30.000 kedai yang tersebar di 70 negara di seluruh dunia. Dalam web

Starbucks Indonesia, pada akhir tahun 2023, jumlah gerai yang telah dibuka mencapai 500 di 59 kota besar, tersebar

di berbagai wilayah. Kehadiran Starbucks di tanah air dimulai pada tanggal 17 Mei 2002, saat pembukaan toko

pertamanya di Plaza Indonesia, yang menjadi awal perjalanan Starbucks di Indonesia[4].

Starbucks melaporkan kerugian sebesar 15% pada laba kuartal pertama 2024, dengan laba turun menjadi

USD772,4 juta (sekitar Rp12,5 triliun), dibandingkan periode yang sama tahun sebelumnya. Pendapatan perusahaan

juga turun 2% menjadi USD8,6 miliar (sekitar Rp139 triliun), dengan penurunan di pasar utama, yaitu Amerika Utara

sebesar 3% dan China sebesar 11%[7].
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HARGA (X2)

Pada penelitian yang telah

dilakukan (Arianty & Andira,

2021) menunjukkan hasil bahwa

brand awareness memiliki

pengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan

pembelian[15]. Berbeda dengan

penelitian milik (Wijaya dan

Sopian, 2024) yang menyatakan

bahwa brand awareness tidak

memiliki pengaruh positif

terhadap keputusan

pembelian[16].

Pada penelitian yang telah

dilakukan (Arianto, Asmalah &

Rahmat, 2022) menunjukkan hasil

bahwa harga berpengaruh positif

dan signifikan terhadap keputusan

pembelian[18]. Berbeda dengan

penelitian milik (Fatimah &

Nurtantiono, 2022) yang

menyatakan bahwa harga tidak

berdampak signifikan pada

keputusan pembelian[19].

Pada penelitian yang telah

dilakukan (Kesuma, Fitria &

Albab Al Umar, 2021)

menunjukkan hasil bahwa

promosi berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan

pembelian[22]. Berbeda dengan

penelitian milik (Wibowo &

Rahayu, 2021) yang menyatakan

bahwa promosi berpengaruh

positif tetapi tidak signifikan

terhadap keputusan pembelian[9].

PROMOSI (X3)BRAND AWARENESS (X1)

Evidence Gap
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Rumusan Masalah: 

• Untuk mengetahui adanya pengaruh brand awareness, harga dan promosi terhadap Keputusan pembelian pada 
Starbucks di Sidoarjo

Pertanyaan Penelitian: 

Kategori SDGs:  

• Apakah brand awareness, harga, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian?

• kategori ke 12 tentang konsumsi dan produksi yang bertanggung jawab, menjamin pola konsumsi dan 

produksi yang berkelanjutan. https://sdgs.bappenas.go.id/17-goals/goal-12/

https://sdgs.bappenas.go.id/17-goals/goal-12/
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Keputusan Pembelian (Y)

• Keputusan pembelian merupakan perilaku
konsumen individu dan rumah tangga dalam
memperoleh barang dan jasa untuk kebutuhan
pribadi[23]. Indikator yang digunakan
Keputusan pembelian yaitu[23]:

• Tujuan dalam memilih sebuah produk

• Pemrosesan informasi untuk sampai ke
pemilik merek

• Kemantapan pada sebuah produk

• Memberikan rekomendasi kepada ornag lain

• Melakukan pembelian ulang

Brand Awareness (X1)

• Brand awareness atau kesadaran merek
adalah hasil tindakan konsumen yang timbul
karena mereka mengetahui dan mengenali
suatu merek[23]. Indikator yang digunakan
Brand awareness yaitu[23]:

• Tidak Menyadari Merek

• Pengenalan Merek

• Pengingatan Kembali Terhadap Merek

• Puncak Pikiran
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Harga (X2)

• Harga merupakan faktor penting yang
menentukan keberhasilan penyedia jasa
dalam bersaing dan memasarkan
produknya[28]. Indikator yang digunakan
harga yaitu[]30:

• Keterjangkauan harga

• Daya saing harga

• Kesesuaian harga dengan manfaat

• Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam
mengambil Keputusan

Promosi (X3)

• Promosi merupakan faktor penting dalam
mencapai target penjualan perusahaan, untuk
menarik minat konsumen menjadi pelanggan,
mereka perlu mencoba atau memahami
produk yang ditawarkan terlebih dahulu[33].
Indikator yang digunakan promosi yaitu[34]:

• Kualitas promosi

• Kuantitas promosi

• Waktu promosi

• Ketepatan dan kesesuaian tujuan promosi
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Keputusan 

Pembelian (Y)

Promosi (X3)

Harga (X2)

Brand 

awareness (X1)
H1: Brand awareness berpengaruh

terhadap keputusan pembelian pada 

Starbucks. 

H2:  Harga berpengaruh terhadap

keputusan pembelian pada Starbucks. 

H3: Promosi berpengaruh terhadap

keputusan pembelian pada Starbucks. 

H1

H2

H3
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• Menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif untuk
mempermudah pemahaman terhadap detail data dan mengidentifikasi pola dari
sampel data yang ada.

Jenis Penelitian

• Menggunakan non-probability sampling dengan teknik purposive sampling. 
Dan jumlah responden di ukur menggunakan rumus Lemeshow. Sampel Penelitian

• Menggunakan data primer (kuisioner) dan sekunder (artikel, jurnal dan buku)Sumber Data 

• Dengan menyebarkan kuisioner melalui Google Form, menggunakan skala
interval untuk mengukur responden melalui skala likert.

Teknik Pengumpulan Data 

Populasi Penelitian

• Konsumen generasi Z pada Starbucks di SidoarjoPopulasi Penelitian

• Menggunakan metode PLS-SEM (Partial Least Square-Structural Equation
Modelling) menggunakan Software SmartPLS 3.0. Model Pengukuran Outer
Model (Uji Validitas Konvergen, Uji Validitas Diskriminan, Uji Reliabilitas) &
Inner Model (R-Square & f-Square)

Analisis Data
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Convergent Validity 

Convergent validity, ditentukan oleh nilai outer loading pada variabel

laten dan indikatornya. Outer loading dapat dikatakan valid jika nilanya

>0.7.

Berdasarkan nilai outer loading pada tabel

disamping menunjukkan bahwa setiap

indikatornya memiliki nilai >0,70

sehingga dapat dinyatakan valid karena

memenuhi syarat korelasi. Selanjutnya uji

discriminant validity pada cross loading

dimana dapat dikatakan valid jika nilainya

>0,5. Berikut hasil uji pada cross loadings.
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Convergent Validity 

Convergent validity, ditentukan oleh nilai outer loading pada variabel

laten dan indikatornya. Outer loading dapat dikatakan valid jika nilanya

>0.7.

Berdasarkan nilai outer loading pada tabel

disamping menunjukkan bahwa setiap

indikatornya memiliki nilai >0,70

sehingga dapat dinyatakan valid karena

memenuhi syarat korelasi. Selanjutnya uji

discriminant validity pada cross loading

dimana dapat dikatakan valid jika nilainya

>0,5. Berikut hasil uji pada cross loadings.



Berdasarkan tabel hasil uji discriminant validity (cross loading) di atas, dapat dilihat bahwa perhitungan data

dinyatakan valid karena hasilnya telah memenuhi syarat korelasi yaitu nilai sudah mencapai diatas 0,5. Selain nilai

pada cross loading uji validitas pada discriminant validity juga dapat dilihat pada Average Variance Extracted (AVE)

dengan nilai >0,5.



Berdasarkan pada tabel 3 diatas, dapat dilihat bahwa nila AVE menunjukkan konvergen validitas yang baik

karena memiliki nilai diatas 0,5. Setelah melakukan uji validitas maka tahap selanjutnya yaitu pmengukur

uji reliabilitas berdasarkan nilai composite reliability dan cronbach’s alpha yang masing-masing nilainya

>0,7.

Berdasarkan penghitungan diatas menunjukkan bahwa seluruh variabel-variabel laten memenuhi syarat

realibilitas konsistensi internal, dengan nilai >0,7.



Analisa Statistik: Model Struktural (Inner Model)

14

Uji R-Square 

R-Square yaitu cara koefisien determinasi dari konstruk endogen. Nilai R square dianggap kuat jika mendekati

0.67, moderat jika sekitar 0.33, dan lemah jika sekitar 0.19. 

Berdasarkan hasil penghitungan diatas menunjukkan bahwa nilai R-Square sebesar 69,3% sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel Independent dalam penelitian ini yaitu Brand Awareness, Harga dan Promosi

dalam menjelaskan variabel keputusan pembelian sebesar 69,3% selebihnya dipengaruhi oleh faktor lain diluar

pembahasan penelitian ini yaitu 30,7%.



Uji f-Square

f-square, Effect size (f2) digunakan untuk menilai kebaikan model. Nilainya diharapkan lebih besar dari 0,15

agar model dianggap minimal cukup baik (moderat).

Berdasarkan hasil penghitungan f-Square diatas menunjukkan bahwa variabel Brand Awareness, Harga dan

Promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian karena hasil penghitungan nilainya diatas 0,15.

Dengan pengaruh paling besar pada variabel harga terhadap keputusan pembelian sebesar 0.789



Uji Hipotesis



Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui jika nilai original sample pada variabel Brand Awareness terhadap

variabel keputusan pembelian memiliki nilai sebesar 0.254 dengan nilai T- Statistic sebesar 2.813 yang mana

nilai tersebut lebih besar dari 1.96 dan juga P-Value sebesar 0.005 yang lebih rendah dari 0.05. Maka dapat

disimpulkan bahwa brand awareness berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Dengan hasil ini maka hipotesis 1 diterima.

Pada variabel harga terhadap variabel keputusan pembelian memiliki nilai original sampel sebesar 0,551

dengan nilai T-Statistic sebesar 5.589 yang mana nilai tersebut lebih besar dari 1.96 dan juga P-Value yang

sebesar 0.000 dan nilai ini lebih rendah dari 0.05. Maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan hasil ini maka hipotesis 2 diterima.

Pada variabel promosi terhadap variabel keputusan pembelian memiliki nilai original sampel sebesar 0.282

dengan nilai T-Statistic sebesar 9.929 yang mana nilai tersebut lebih besar dari 1.96 dan P-Values sebesar

0.004 yang lebih rendah dari 0.05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan hasil ini maka hipotesis 3 diterima.



Gambar 1. Bootsrapping Result
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Brand Awareness terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa brand awareness berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian. Starbucks merupakan merek kopi global yang dikenal luas di berbagai negara, dengan logo khas

yang mudah dikenali oleh konsumen, hal ini menunjukkan bahwa brand recognition Starbucks mampu membuat

konsumen mengingat brandnya, seperti halnya pada brand recall. Brand recall dapat membuat konsumen Starbucks

hanya dengan melihat logo dan simbol di berbagai tempat. Selain itu pada unware of brand atau ketidaksadaran terhadap

merek konsumen terhadap Starbucks yang pada kenyataanya konsumen merasa bahwa mereka memiliki kesadaran yang

sangat tinggi terhadap starbucks hal ini dapat dibuktikan dengan mereka yang mampu mengenali Starbucks hanya dengan

melihat logo yang ada di berbagai tempat, yang menunjukkan bahwa logo tersebut telah berhasil menciptakan kesadaran

merek yang kuat dibenak konsumen. Tetapi pada saat ini Starbucks tidak lagi menjadi top of mind dikalangan konsumen,

hal ini dikarenakan aksi boikot yang dilakukan oleh sebagian besar masyarakat terhadap brand atau produk yang diduga

berafiliasi dengan negara yang sedang berkonflik.
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Harga terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil penelitian membuktikan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian. Daya saing harga yang ditetapkan oleh Starbucks dapat memikat konsumen untuk memilih produk Starbucks,

sebab adanya kesesuaian antara harga dengan manfaat yang didapatkan oleh konsumen, hal ini tentu membuat konsumen

merasa terbantu dalam memutuskan pembelian. Selain itu Starbucks juga memperhatikan kesesuaian antara harga yang

mereka tawarkan dengan kualitas produk yang ada, hal ini sangat penting dilakukan karena jika harga yang ditawarkan

tidak sesuai dengan kualitas yang diberikan maka akan ada dampak negatif yang akan timbul, khususnya pada kesan

konsumen terhadap produk tersebut. Selain itu keterjangkauan harga juga menjadi faktor yang sangat penting karena

konsumen akan cenderung membeli produk dengan harga yang terjangkau bagi mereka terutama pada produk dengan

jenis dan kualitas yang sama.
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Promosi terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian. Promosi yang dilakukan oleh Starbucks dengan memberikan diskon secara besar-besaran

pada saat hari-hari istimewa mampu mendorong konsumen untuk melakukan pembelian pada produk mereka karena

konsumen akan memanfaatkan diskon dan penawaran khusus yang diberikan. Selain itu ketepatan dan kesesuain tujuan

promosi yang dilakukan oleh Starbucks juga dapat menciptakan persepsi positif dalam benak konsumen, sehingga

mendorong konsumen untuk memilih produk yang ditawarkan oleh Starbucks. Dengan menentukan tujuan promosi yang

jelas serta relevan, Starbucks dapat menarik perhatian dari konsumen dengan lebih efektif, selain itu kualitas promosi juga

dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian karenanya diperlukan kreatifitas agar promosi yang

dilakukan menjadi sangat baik, sehingga konsumen akan tertarik untuk mencoba menu yang sedang ditawarkan oleh

Starbucks. Selanjutnya salah satu staraegi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah kuantitas promosi yang

dilakukan, jumlah promosi yang dilakukan oleh Starbucks dapat meningkatkan jangkauan merek dan produk mereka

kepada konsumen. Semakin sering konsumen melihat promosi maka akan semakin besar kemungkinan mereka untuk

membeli produk yang sedang ditawarkan.
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Brand awareness berpengaruh
positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian starbucks di 
sidoarjo.

Harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan

pembelian starbucks di 
sidoarjo

Promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap
keputusan pembelian
starbucks di sidoarjo

Pada penelitian ini memiliki keterbatasan yang perlu diperhatikan. Penelitian ini hanya berfokus pada variabel

brand awareness, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian pada Starbucks di Sidoarjo. Sehingga peneliti

berharap pada penelitian selanjutnya dapat menambahkan beberapa faktor lain seperti brand image, brand

amabassador, kualitas produk yang mungkin juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk penelitian

selanjutnya disarankan menggunakan populasi yang lebih bervariasi dan tidak terbatas pada satu lokasi.
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