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PENGARUH PERSEPSI HARGA, GAYA HIDUP DAN PROMOSI
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MAXX COFFEE DI AREA PT
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ABSTRAK

Maxx Coffee merupakan perusahaan kopi eksternal satu-satunya yang berada di area
kerja tambang PT Freeport Indonesia, yang menghadirkan nuansa baru di lingkungan kerja PT

Freeport Indonesia.

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan mengetahui Pengaruh Persepsi Harga, Gaya
Hidup dan Promosi terhadap keputusan pembelian Maxx Coffee di area PT Freeport Indonesia.
Jenis Data yang digunakan dalam penelitian ini ialah, menggunakan Data Primer serta
melakukan wawancara & menyebarkan kuesioner. Persepsi Harga, Gaya Hidup dan Promosi

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Maxx Coffee.

Kata kunci : Persepsi Harga, Gaya Hidup dan Promosi
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THE INFLUENCE OF PRICE PERCEPTION, LIFESTYLE AND
PROMOTION ON MAX COFFEE PURCHASING DECISIONS IN THE
AREA OF PT FREEPORT INDONESIA

Luciandro Patrick Kawer
11180539
Program Studi Manajemen Fakultas Bisnis
Universitas Kristen Duta Wacana

luciandropatrickkawer@gmail.com

ABSTRACT

Maxx Coffee is the only external coffee company in the mining work area of PT

Freeport Indonesia, which brings a new feel to the work environment of PT Freeport Indonesia.

This study aims to test and influence the Price Perception, Lifestyle and Promotion
Strategies on Maxx Coffee purchasing decisions in the area of PT Freeport Indonesia. The
type of data used in this study is, using Primary Data and conducting interviews &
questionnaire. Price Perception, Lifestyle and Promotion have a significant effect on Max

Coffee purchasing decision.

Keywords : Price Perception, Lifestyle and Promotion
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Timika, sebuah kota di Indonesia bagian timur yang terletak di Provinsi Papua
Tengah, menawarkan beragam keajaiban alam, mulai dari puncak Gunung Cartenz
yang terkenal hingga kelezatan kulinernya yang khas dan penduduknya yang terkenal
akan keramahannya. Kota ini menarik banyak pendatang, baik yang mencari rekreasi,
kesempatan kerja, maupun prospek investasi. Arus pendatang ini mendapat sambutan
positif dari pemerintah setempat, sejalan dengan visi Timika untuk menjadikannya
sebagai pusat ekonomi baru di kawasan ini dan misinya untuk menciptakan lanskap
kota yang aman, teratur, dan harmonis.

Pertumbuhan eksponensial kota ini terlihat dari lanskap ritel yang berkembang
pesat dan sektor jasa yang berkembang, mendorong perubahan signifikan dalam
norma-norma sosial dan dinamika bisnis. Dalam menghadapi persaingan yang semakin
ketat, pemilik bisnis merancang taktik untuk mempromosikan produk atau layanan
mereka dengan baik, menyadari peran penting dari pendekatan berorientasi pasar
dalam mencapai kesuksesan. Memahami kebutuhan dan preferensi konsumen,
ditambah dengan kesadaran yang tinggi akan perilaku pembelian, tetap menjadi bagian
yang tidak terpisahkan. Untuk berkembang, bisnis harus mahir membedakan dan
memenuhi tuntutan ini, melampaui pesaing dalam hal kemanjuran dan efisiensi untuk

mencapai tujuan organisasi mereka.



Tembagapura, yang terletak di Kabupaten Mimika, merupakan sebuah
kabupaten yang terkenal dengan statusnya yang tinggi sebagai kota tertinggi di
Indonesia. Didirikan pada tanggal 3 Maret 1973, kota ini terletak di tengah-tengah
pegunungan dan lembah yang indah, dengan sumber daya alam yang melimpah seperti
Gunung Nemangkawi dan Cartenz.

Gunung Puncak Jaya, yang juga dikenal sebagai Nemangkawi Ninggok dalam
bahasa lokal Amungkal, melambangkan batas utara Amungsa dan Distrik
Tembagapura di Kabupaten Mimika. Dikenal secara internasional sebagai Piramida
Carstensz, Gunung ini merupakan anggota dari Tujuh Puncak Dunia yang prestisius
dan menegaskan dirinya sebagai puncak tertinggi di kepulauan Pasifik. Dalam
kepercayaan suku Amungme, gunung-gunung ini - Nemangkawi, Yelsegel-
Ongopsegel, dan Wangmabuk - merupakan tempat suci yang diyakini sebagai tempat
peristirahatan roh leluhur yang dihormati.

Dijuluki sebagai “Negeri di Atas Awan”, Tembagapura dibangun dengan
sangat teliti oleh PT Freeport Indonesia, sebuah perusahaan tambang raksasa. Akses ke
Kota Tembagapura dan daerah pertambangannya dibatasi, hanya untuk karyawan
perusahaan, keluarga mereka, dan aparat keamanan. Namun, Desa Tembagapura,
khususnya di sekitar Kota Tembagapura, memberikan kejutan dengan fasilitasnya yang
lengkap, menyerupai kota kecil di Amerika, dengan rumah sakit, supermarket modern,
pusat perbelanjaan, fasilitas olahraga, perpustakaan, kantor pos, kafe, salon, jalan yang
diterangi lampu, dan jaringan transportasi umum.

Lanskap kompetitif dalam bisnis memaksa para pengusaha untuk menyusun

strategi dengan mahir dalam memasarkan produk mereka. Perilaku pembelian



konsumen merupakan hasil dari proses kognitif dan pembelajaran, menumbuhkan
motivasi yang kuat yang mengarah pada pemenuhan kebutuhan yang dirasakan
(Rahma, 2007).

Globalisasi telah mendorong terjadinya transformasi di berbagai bidang,
terutama di bidang pemasaran. Meningkatnya daya saing dan lanskap pasar yang tidak
dapat diprediksi menuntut perusahaan untuk mengamankan keunggulan kompetitif
demi kelangsungan hidup mereka. Kelincahan dalam menghadapi lingkungan pasar
yang dinamis sangat penting, sehingga mendorong perusahaan untuk bersaing dengan
kuat dan menumbuhkan basis pelanggan yang loyal. Membina loyalitas pelanggan
secara tidak langsung berfungsi sebagai sarana promosi, karena konsumen yang puas
secara alami akan menyebarkan umpan balik positif.

Evolusi teknologi dan industri yang cepat secara signifikan membentuk dunia
bisnis kontemporer. Perkembangan bisnis, baik kecil maupun besar, mengintensifkan
persaingan, terutama di antara entitas serupa. Akibatnya, bisnis yang menerapkan
prinsip-prinsip pemasaran dengan tekun menganalisis perilaku konsumen dan faktor-
faktor yang memengaruhi pembelian untuk memposisikan produk mereka secara
strategis dalam lingkungan yang kompetitif ini.

Dalam lanskap pasar yang kompetitif dan terus berkembang, setiap perusahaan
harus secara waspada menilai lingkungan bisnisnya. Untuk berkembang dalam lanskap
yang ditandai dengan persaingan yang semakin ketat, perusahaan perlu meningkatkan
pemanfaatan sumber daya keuangan mereka, meningkatkan daya saing produk mereka,

dan menyusun serangkaian strategi pemasaran yang kuat. Pengembangan strategi ini



secara berkelanjutan dan berkesinambungan menjadi sangat penting, yang berfungsi
sebagai sarana untuk mengamankan keunggulan kompetitif atas saingan industri.

Pada dasarnya, pemasaran memiliki peran yang sangat penting. Ketiadaannya
menimbulkan tantangan bagi perusahaan, organisasi, atau individu yang ingin maju
dan berkembang. Upaya pemasaran yang berkualitas tinggi dan mahir biasanya
memberikan hasil yang unggul. Sebagai aspek integral dari manajemen perusahaan,
pemasaran secara signifikan mempengaruhi lintasan perusahaan, yang secara langsung
berdampak pada kemanjuran dan keberhasilannya dalam mencapai tujuan pasar
(Tjiptono, 2015:231).

Menurut Kotler dan Armstrong, seperti yang disebutkan oleh Krisdayanto
(2018: 3), harga dapat dijelaskan sebagai nilai uang yang disesuaikan dengan layanan
yang diberikan atau nilai yang ditawarkan kepada konsumen sebagai imbalan atas
manfaat yang diperoleh dari memiliki atau menggunakan produk atau layanan tertentu.
Hal serupa juga ditekankan oleh Tjiptono dan Candra, sebagaimana yang dirujuk oleh
Priansa (2017: 209), yang menyoroti keterkaitan esensial antara harga dan produk,
karena harga tidak hanya sekadar angka tetapi mencerminkan kualitas yang melekat
pada produk itu sendiri. Dalam perspektif para ahli ini, harga menjadi cerminan dari
transaksi finansial yang dilakukan oleh konsumen untuk mendapatkan nilai atau
manfaat dari barang atau layanan yang disediakan oleh penyedia yang bersangkutan.

Cara hidup seseorang tercermin dari aktivitas, sikap, dan perilaku mereka, yang
secara kolektif membentuk seluruh dinamika antara individu dan lingkungannya
(Philip Kotler, 2018: 175). Sutisna, seperti yang dipaparkan dalam Heru Suprihhadi

(2017), secara luas mendefinisikan gaya hidup sebagai keseluruhan waktu seseorang,



meliputi pekerjaan, hobi, kehidupan sosial, olahraga, dan minat lainnya seperti
makanan, mode, perusahaan, hobi, dan opini yang mendukung kepercayaan, interaksi
sosial, bisnis, dan produk seseorang. Hal ini mengurangi tekanan sosial atau
karakteristik pribadi.

Mengenai promosi, Laksana (2019: 129) mencirikannya sebagai komunikasi
yang diarahkan untuk mengubah sikap dan perilaku pembeli melalui penyebaran
informasi yang relevan, menumbuhkan kesadaran di antara pembeli potensial, dan pada
akhirnya mendorong penerimaan mereka terhadap suatu produk. Kotler & Armstrong,
dikutip dalam Ridwansyah (2017:52), menegaskan bahwa promosi berfungsi sebagai
alat yang memungkinkan perusahaan untuk menyampaikan nilai pelanggan.
Hermawan (2013) menggali lebih dalam, menyajikan promosi sebagai kegiatan
pemasaran yang sangat penting yang menandakan peluncuran produk baru dan menarik
konsumen untuk terlibat dalam pembelian. Selain itu, Daryanto (2011) menganggap
promosi sebagai aktivitas bauran pemasaran utama, yang secara signifikan berdampak
pada pasar yang berorientasi pada pembeli di mana keputusan konsumen sangat
bergantung pada upaya promosi. Berdasarkan sumber-sumber ini, penulis
menganjurkan perusahaan untuk merangsang minat produk dan meningkatkan
penjualan dengan menyelaraskannya dengan preferensi konsumen. Motivasi individu
mendorong perilaku yang berorientasi pada tujuan, yang bertujuan untuk mencapai
kepuasan.

Keputusan konsumen saat melakukan pembelian sangat rumit, dibentuk oleh
banyak faktor yang mencakup pertimbangan keuangan, kemajuan teknologi, iklim

politik, pengaruh budaya, fitur produk, harga, aksesibilitas, strategi promosi, isyarat



yang nyata, interaksi personil, dan aspek prosedural. Faktor-faktor ini secara kolektif
membentuk sikap konsumen, memproses informasi untuk sampai pada kesimpulan
yang berorientasi pada pembelian. Buchari Alma (2018:96) mengidentifikasi beragam
pengaruh terhadap keputusan pembelian, mencakup spesifikasi produk, konteks
situasional, ciri-ciri pribadi, latar belakang budaya, pengaruh masyarakat, dan
kecenderungan psikologis.

Keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produknya sangat bergantung
pada keampuhan kiat dan strategi pemasarannya. Menerapkan pendekatan pemasaran
yang tepat memungkinkan perusahaan untuk membangun, mempertahankan, dan
menumbuhkan permintaan konsumen yang berkelanjutan secara meyakinkan. Ketika
mengamati perputaran penjualan yang lambat, menjadi penting untuk menganalisis
apakah ini berasal dari strategi pemasaran yang tidak efektif atau pergeseran preferensi
dan perilaku konsumen.

Di tengah persaingan yang semakin ketat, sektor minuman kopi terlihat sangat
ramai. Kesibukan modern menyisakan sedikit waktu bagi setiap orang untuk
menyiapkan kopi mereka sendiri, yang mengarah pada preferensi untuk pilihan yang
sudah jadi. Tren ini menciptakan pasar yang menjanjikan, mengingat kebutuhan
minuman kopi yang tak terbantahkan. Di Kabupaten Timika, banyak perusahaan yang
bersaing di sektor minuman kopi, berjuang untuk mendapatkan kepercayaan konsumen
dengan menghadirkan produk unggulan. Pada tahun 2015, Maxx Coffee Indonesia
mulai beroperasi sebagai rangkaian kedai kopi yang berakar pada keaslian kopi
Indonesia, dengan fokus utama pada menyajikan kopi Arabika berkualitas tinggi.

Mereka menawarkan beragam varian kopi Arabika yang berasal dari berbagai daerah



di Indonesia serta sumber-sumber internasional lainnya. Visi mereka adalah untuk
menjadi destinasi bagi para pecinta kopi yang menghargai keberagaman cita rasa kopi
dan ingin menikmati kopi dengan kualitas unggul dari berbagai tempat di Indonesia
maupun luar negeri. Saat ini, jaringan ini memiliki 51 lokasi yang tersebar di seluruh
Indonesia, Maxx Coffee mengantisipasi ekspansi lebih lanjut. Ekspansi ke Papua,
khususnya Tembagapura, memposisikan Maxx Coffee sebagai satu-satunya merek kopi
nasional di area kerja Freeport, terutama di Tembagapura Shopping Family. Produk
yang ditawarkan meliputi berbagai minuman kopi dan non-kopi, serta penganan manis,
termasuk Tumbler khas edisi Tembagapura.

Status eksklusif di dalam area kerja Freeport ini menawarkan prospek yang
besar bagi Maxx Coffee untuk meningkatkan keuntungan dan peluang baru. Tren
konsumsi kopi yang meningkat, ditambah dengan peningkatan mobilitas, mengarahkan
lebih banyak orang untuk mengunjungi kedai kopi, meningkatkan persaingan Maxx
Coffee untuk mendapatkan perhatian konsumen. Didirikan pada awal tahun 2021,
Maxx Coffee menghadirkan suasana yang sederhana dan mengundang seperti kedai
kopi pada umumnya, dengan menu kopi yang beragam. Namun, faktor pembeda
mereka terletak pada sumber varietas kopi Indonesia yang beragam. Berlokasi strategis
di kota Tembagapura, di dalam area pertambangan Freeport dan zona pemukiman,
manajer Maxx Coffee telah melakukan survei yang berfokus pada empat variabel
independen-harga, menjelajahi ranah produk, gaya hidup, dan promosi serta
pengaruhnya terhadap pilihan pembelian konsumen telah memicu ketertarikan pada

Penelitian ini, berjudul “Pengaruh Persepsi Harga, Gaya Hidup, dan Promosi Terhadap



Keputusan Pembelian Max Coffee di Area PT Freeport Indonesia,” bertujuan untuk
memberikan wawasan lebih lanjut mengenai dinamika pasar khusus tersebut.
1.2 Rumusan Masalah
Dari konteks yang telah diuraikan sebelumnya, penelitian ini merumuskan
pernyataan masalah berikut ini:
1. Apakah persepsi harga mempengaruhi mempengaruhi keputusan pembelian di
Maxx Coffee area PT Freeport Indonesia?
2. Apakah gaya hidup mempengaruhi keputusan pembelian di Maxx Coffee area
PT Freeport Indonesia?
3. Apakah promosi mempengaruhi keputusan pembelian di Maxx Coffee area PT
Freeport Indonesia?
1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan pernyataan masalah yang telah diuraikan sebelumnya, penelitian
ini berupaya untuk mencapai tujuan-tujuan berikutnya:
1. Memahami pengaruh persepsi harga terhadap pembelian konsumen Maxx
Coffee di area PT Freeport Indonesia.
2. Memahami pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian konsumen
Maxx Coffee di area PT Freeport Indonesia.
3. Memahami pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen

Maxx Coffee di area PT Freeport Indonesia.



1.4 Manfaat Penelitian

Hasil yang diharapkan dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat

bagi beragam pemangku kepentingan:

1. Pemerintah, khususnya Pemerintah Daerah Kabupaten Timika, dapat
memanfaatkan wawasan untuk merumuskan kebijakan yang secara efektif
mengatur persaingan usaha di Kota Timika.

2. Para akademisi dan pembaca akan mendapatkan referensi yang berharga untuk
berkonsultasi dan membandingkan studi atau penelitian yang terkait dengan
investigasi ini.

3. Konsumen akan mendapatkan wawasan tentang persepsi produk kopi, sehingga
membantu dalam proses pengambilan keputusan mereka terkait pembelian
Maxx Coffee.

4. Perusahaan akan mendapatkan gambaran umum mengenai strategi pemasaran
potensial di masa depan, mendorong peningkatan kualitas produk.

5. Penulis akan mendapatkan masukan yang berharga untuk mengembangkan
wacana yang lebih responsif dan kritis terhadap isu-isu sosial yang sedang
berkembang.

6. Masyarakat dan pemangku kepentingan yang terkait dengan Maxx Coffee akan
mendapatkan manfaat dari informasi tersebut, khususnya mengenai keputusan
pembelian, sehingga membantu upaya untuk meningkatkan penjualan produk

di Maxx Coffee.
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1.5 Batasan Penelitian

1 Tempat Penelitian
Penelitian ini bertempat di Maxx Coffee Tembagapura di area PT Freeport
Indonesia.

2. Waktu Penelitian
Waktu penelitian dimulai Agustus 2023 — Desember 2023

3. Responden pada penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian
produk kopi di Maxx Coffee Tembagapura paling tidak satu kali dalam satu
bulan.

4. a. Variabel terikat
Penelitian ini menggunakan variabel terikat yakni keputusan pembelian.
b. Variabel bebas
Penelitian ini menggunakan variabel bebas yakni persepsi harga, gaya hidup,

dan promosi.



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh persepsi harga,
gaya hidup, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di gerai-gerai Maxx
Coffee yang berada di wilayah PT Freeport Indonesia. Setelah melakukan analisa dan
kajian yang mendalam pada baby sebelumnya, berikut ini adalah hasil yang
didapatkan:
a) Persepsi Harga menunjukkan pengaruh negatif yang nyata terhadap keputusan
pembelian konsumen, yang menegaskan hipotesis awal mengenai pengaruhnya
terhadap pembelian produk Maxx Coffee di lingkungan PT Freeport Indonesia.
b) Gaya hidup menunjukkan dampak positif yang nyata terhadap keputusan pembelian,
menguatkan hipotesis kedua, yang menunjukkan pengaruhnya terhadap pilihan
pembelian produk Maxx Coffee di area PT Freeport Indonesia.
c¢) Promosi menunjukkan pengaruh positif yang nyata terhadap keputusan pembelian,
sesuai dengan hipotesis ketiga, yang menunjukkan pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian produk Maxx Coffee di wilayah PT Freeport Indonesia.
d) Secara kolektif, hasil pengujian membuktikan bahwa persepsi harga, gaya hidup,
dan promosi secara bersama-sama memberikan pengaruh terhadap keputusan

pembelian.
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5.2 Keterbatasan

Penelitian ini telah dilakukan dengan maksimal dan dengan mengikuti standar-standar
serta kaidah dalam penelitian, namun tetap tidak akan menjadi sempurna. Berikut
keterbatasan pada penelitian ini:

a) Faktor-faktor yang dipertimbangkan untuk mengukur keputusan pembelian
konsumen, khususnya terkait produk minuman di kedai kopi, selama ini
terbatas pada persepsi harga dan promosi sebagai variabel eksternal dan gaya
hidup sebagai variabel internal di kalangan konsumen. Namun, ada banyak
variabel tambahan yang dapat menarik atau memotivasi konsumen untuk
membuat keputusan pembelian.

b) Lokasi penelitian yang baru mencakup wilayah Tembagapura saja, sementara
Maxx Coffee sendiri sudah tersebar dibeberapa wilayah di Indonesia, sehingga
perlu diteliti secara mendalam juga untuk menemukan hasil yang lebih baik.

5.3 Saran
Beberapa rekomendasi dapat diambil dari temuan penelitian ini:
a. Bagi Perusahaan

Promosi menjadi variabel yang paling kuat dalam memberikan
pengaruh kepada konsumen untuk melakukan pembelian di Maxx Coffee,
penting bagi perusahaan untuk terus melakukan strategi promosi yang
menarik dan tidak membosankan sehingga konsumen akan terus mengikuti
setiap perkembangan yang dilakukan oleh Maxx Coffee, hal ini juga akan

menjaga loyalitas konsumen. Disamping itu, harga yang ditawarkan oleh
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Maxx Coffee hendaknya senantiasa diimbangi dengan kualitas pada setiap
produk yang dijajakan sehingga konsumen akan tetap merasakan kepuasan
pada setiap apa yang mereka beli. Gaya hidup konsumen yang bergerak secara
dinamis karena suatu tren dan isu perlu juga ditangkap dan diresponi dengan
baik oleh Maxx Coffee sehingga bisa membuat suatu strategi yang tepat untuk
tetap mempertahankan loyalitas konsumen.
. Bagi Penelitian Selanjutnya

Penelitian selanjutnya memiliki potensi untuk menyelidiki variabel-
variabel tambahan yang belum dieksplorasi dalam penelitian ini yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, terutama mengenai berbagai
produk yang ditawarkan di kedai kopi. Peneliti selanjutnya juga bisa
memperluas area penelitian untuk melihat apakah akan ada perbedaan hasil
dengan penelitian ini. Penelitian juga bisa dikembangan dengan metode yang
berbeda, bisa secara kualitatif dengan metode wawancara langsung ataupun

dengan menambah variabel lain sebagai mediasi dan moderasi.
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