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Abstrak 
Penelitian ini dilakukan untuk menggali dan mengatahui apa saja strategi dan langkah yang 
diambil dan dilakukan oleh perusahaan kopi terbesar di dunia yaitu Starbucks Coffee 
Company, dalam memasuki dan menguasai pasar global dunia. Pada zaman sekarang, semua 
kalangan usia mulai dari muda, remaja, hingga dewasa sangat menyukai kopi sebagai 
minuman untuk menemani segala aktifitas yang mereka lakukan. Tidak sedikit dari kalangan 
tersebut menyukai dan gemar membeli minuman kopi bernama Starbucks. Starbucks 
merupakan perusahaan kopi terbesar asal Amerika Serikat  yang sudah berdiri sejak tahun 
1971. Menurut data terakhir pada tahun 2021, Starbucks tercatat sudah memiliki lebih dari 
33.000 kedai yang tersebar di berbagai belahan dunia. Penelitian ini dilakukan atas rasa ingin 
tahu apa saja strategi yang dilakukan oleh perusahaan kopi terbesar di dunia yaitu Starbucks, 
dalam memasuki pasar global dunia dan bisa bertahan bahkan terus berinovasi sampai 
penelitian ini selesai dilakukan. Untuk semakin mendukung penelitian ini, metodologi yang 
akan digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan menggunakan 
metode pencarian internet searching. Tujuan digunakan nya metode penelitian ini adalah 
untuk dapat mendapatkan informasi dari sumber yang nyata dan sesuai fakta yang terjadi di 
lapangan dan memiliki bukti fisik bersumber dari internet yang nantinya akan menghasilkan 
hasil yang berupa kata-kata deskriptif dan gambar sebagai hasil dari penelitian yang telah 
dilakukan. Dalam proses penelitian, ditemukan bahwa Starbucks telah melakukan analisis 
yang sangat mendetail dalam segi target pasar, risiko pasar, taktik promosi, dan juga 
lingkungan pesaing. Starbucks merupakan perusahaan dengan pangsa global yang memiliki 
outlet di berbagai negara yang tersebar di dunia. Dalam mempertahankan dan terus 
mengembangkan bisnisnya, Starbucks selalu memperhatikan segi target pasar yang mereka 
incar, risiko pasar yang akan datang, strategi promosi yang baik untuk meningkatkan profit, 
dan juga memperhatikan dan menganalisis lingkungan pesaing untuk menghindari ancaman. 
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PENDAHULUAN  
 Starbucks, merupakan coffee company atau perusahaan kopi terbesar yang 
berasal dari Amerika ini tercatat sudah memiliki lebih dari 33.000 kedai yang tersebar 
di seluruh dunia. Di Indonesia sendiri perusahaan Starbucks memiliki hampir 500 
kedai yang sudah tersebar hampir diseluruh kotanya. Sebagai salah satu perusahaan 
yang memiliki market global terbesar di dunia, Starbucks pasti memiliki strategi agar 
usaha bisnis yang mereka jalankan terus berkelanjutan, salah satunya dengan 
melakukan yang namanya Sustainability Management.  
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Pasar Global, atau global market merupakan sebuah wadah atau tempat yang sangat 
besar yang berisi penjual dan pembeli nya melakukan transaksi bisnisnya berskala 
internasional. Tujuan dari sebuah perusahaan dalam memasuki pasar global sendiri 
tentu saja untuk mencari keuntungan tidak hanya dari satu perusahaan di negara nya 
sendiri, tetapi juga dari para investor yang membeli dan membuka kedai waralaba di 
negara tertentu. Sebelum memasuki pasar global, perusahaan sendiri sudah harus 
yang namanya melakukan analisis, analisis yang perlu dilakukan antara lain ialah 
melakukan analisis terhadap target pasar, risiko pasar, promosi yang akan dilakukan 
dan juga lingkungan pesaing yang pastinya selalu ada di negara tertentu. 

Analisis ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apa saja strategi yang 
dilakukan oleh perusahaan kopi terbesar di dunia yang berasal dari Amerika Serikat 
yaitu Starbucks dalam langkah nya melakukan ekspansi ke hampir seluruh dunia. 
Dengan dilakukannya analisis ini, dapat diketahui apakah Starbucks berhasil untuk 
memasuki pasar global dan menguasai target pasar nya sekaligus mengatasi risiko 
pasar yang ada dan juga dari lingkungan pesaing. Skala internasional sendiri 
merupakan sebuah wadah yang sangat luas tidak terkecuali bagi Starbucks yang 
merupakan coffee company terbesar yang kedai nya sendiri sudah dapat kita temui di 
berbagai negara, sebelum memiliki kedai yang tersebar luas di berbagai negara pasti 
menarik untuk mengetahui apa saja langkah dan strategi bisnis internasional yang 
dilakukan oleh Starbucks. 

METODOLOGI 
Jenis penelitian yang digunakan penulis pada penelitian ini merupakan penelitian 
kualitatif dengan metode internet searching. Penelitian kualitatif merupakan suatu 
penelitian yang dilakukan dengan mengumpulkan data sebanyak-banyaknya tentang 
topik yang sedang diteliti dan kemudian akan menghasilkan data deskriptif berupa 
kata-kata dan gambar sebagai hasil dari penelitian (Brier & lia dwi jayanti, 2020). 
Metode internet searching merupakan penelitian yang dilakukan dengan 
mengumpulkan data-data dari internet sebagai bahan penelitian (Sasmita, 2020). Pada 
penelitian ini, sumber data diperoleh dari jurnal dan artikel dari internet yang 
berkaitan dengan judul penelitian. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Target Pasar 
Starbucks menempatkan diri sebagai perusahaan yang memiliki kualitas kopi terbaik, 
Starbucks sendiri memiliki target pasar yaitu orang-orang berusia 18-24 tahun karena pada 
usia tersebut mereka banyak yang bergantung dengan minuman kopi untuk melakukan 
aktivitas dan pada umur tersebut gengsi menjadi suatu hal yang sangat ingin ditunjukan 
(Alwaleed, 2020). Kemudian, Starbucks selalu memilih tempat yang strategis untuk membuka 
gerainya, seperti di tempat perbelanjaan seperti mall karena mereka berfokus kepada orang-
orang yang rela untuk membayar minumannya dengan harga yang tinggi dikarenakan 
kualitas minumannya yang sangat baik . 
2. Risiko Pasar 
Risiko yang mungkin terjadi seperti produk yang ditawarkan Starbucks tidak tentu cocok 
dengan kondisi lingkungan dan keadaan ekonomi di suatu negara dikarenakan harga 
minuman yang dijual di Starbucks tergolong tinggi sehingga hal tersebut membuat Starbucks 
menjadi tidak diminati. 
3. Promosi 
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Starbuck sekarang lebih banyak mempromosikan produknya melalui media sosial, untuk 
memaksimalkan promosi yang dilakukan, Starbucks membuat banyak video mengenai 
produk-produk yang dijualnya agar para konsumen lebih mengenal produk yang mereka jual. 
Lalu Starbucks juga menggunakan media sosialnya untuk menunjukkan partisipasi Starbucks 
terhadap event-event yang ada, seperti adanya diskon pada peringatan hari ulang tahun BCA 
sehingga akan menarik tidak hanya pelanggan setia Starbucks saja tetapi nasabah BCA juga 
tertarik dengan diskon yang dilakukan Starbucks. 
4. Lingkungan persaingan 
Adanya pesaing baru yang datang dan menawarkan harga minuman yang lebih terjangkau 
dengan kualitas minuman yang sama, hal tersebut yang menjadi ancaman tersendiri bagi 
Starbucks. Tidak hanya itu, para pesaing Starbucks juga sudah banyak yang menyediakan 
fasilitas dan service yang jauh lebih baik dari Starbucks hal tersebut bisa mengancam 
penjualan dari Starbucks. 
 
Dalam memasuki pasar global Starbucks menggunakan beberapa jenis strategi, yaitu :  
1. Ekspor dan Impor 
Perusahaan Starbucks merupakan perusahaan yang membuat minuman yang rata-rata 
berbahan dari kopi, Starbucks sendiri tidak melakukan ekspor untuk penjualan produk 
mereka. Tetapi, Starbucks melakukan ekspor biji kopi maupun teh dari beberapa negara 
seperti salah satunya dari Indonesia (Khumaira, Hakim, & Sahara, 2016).  
2. Lisensi 
Untuk membuka Starbucks di suatu daerah, Starbucks memiliki kriteria yang berbeda-beda 
di setiap negara. Biasanya lisensi yang diberikan Starbucks diatur oleh suatu perusahaan lokal 
yang bergerak di bidangnya yaitu food and beverage. Calon pemilik kedai kopi Starbucks 
tidak bisa membeli franchise melainkan seluruhnya harus memiliki lisensi. 
3. Joint Venture  
Perusahaan Starbucks melakukan Joint Venture dengan beberapa perusahaan seperti Tata 
Global  Beverage yang ada di India. "Starbucks, A Tata Alliance" merupakan merek yang 
mereka buat untuk Starbucks di India (Bhattacharya, 2019).  
 
Kendala Starbucks dalam masuk ke pasar global (Musonera, 2021):  
1. Pendapatan Starbucks sangat bergantung pada Amerika Serikat 
Pada tahun 2019 Starbucks mendapatkan penghasilan sebesar $18,23 Miliar Dollar dari 
Amerika Serikat dan 7,886 Miliar Dollar dari Internasional. Hal ini membuktikan bahwa 
Starbucks tidak berkembang secara pesat di kanca internasional. Dikarenakan Starbucks tidak 
menghasilkan keuntungan yang maksimal pada saat pandemi Covid-19, beberapa gerai 
ditutup untuk menutupi kerugian modalnya. 
2. Starbucks memiliki harga yang tinggi dibandingkan dengan kedai kopi lainnya 
Harga kopi yang tinggi membuat Starbucks kurang diminati oleh masyarakat, terutama pada 
masa-masa pandemi Covid-19. Masyarakat lebih memilih untuk menyeduh kopi sendiri 
dirumah dibandingkan membeli minuman kopi di Starbucks. Kemudian, harga yang tinggi 
membuat Starbucks memiliki banyak pesaing yang menawarkan produk yang hampir sama 
dengan Starbucks. 
Strategi yang harus dilakukan Starbucks untuk mengatasi kendala yang dihadapi :  
1. Melakukan riset pasar dengan baik 
Sebelum membuka cabang baru, Starbucks harus melakukan riset secara mendalam terutama 
pada kultur budaya dan lokasi.  Untuk memaksimalkan penjualan tentu Starbucks harus 
memilih tempat yang ramai pengunjung seperti tempat perbelanjaan atau mall . Tentu tidak 
cocok bila kedai kopi Starbucks dibuka di tengah pasar, tentu peminatnya akan lebih sedikit 
dibandingkan dengan di mall dikarenakan jika orang ke pasar mereka hanya memiliki tujuan 
membeli bahan-bahan atau barang yang akan mereka konsumsi atau mereka gunakan. 
Sedangkan di mall memiliki segmentasi masyarakat yang lebih tinggi. 
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2. Meluaskan segmentasi pasar dengan menawarkan produk yang lebih terjangkau 
Menawarkan produk-produk kopi dengan harga yang lebih terjangkau membuat Starbucks 
bisa meluaskan segmentasi konsumennya. Sebelumnya mayoritas konsumennya hanya 
menengah ke atas, jika Starbuck menawarkan produk yang lebih terjangkau maka akan lebih 
banyak orang yang bisa mengonsumsi minuman Starbucks. 
 
SIMPULAN 

Dari artikel ini dapat disimpulkan bahwa perusahaan Starbucks memiliki banyak 
sekali strategi yang digunakan untuk masuk kedalam pasar global. Menentukan pasar dan 
promosi merupakan suatu hal yang paling penting bagi perusahaan Starbucks dalam 
mengembangkan perusahaannya. Starbucks juga melakukan beberapa Kerjasama dengan 
perusahaan lain dengan cara melakukan impor kopi dan melakukan joint venture dengan 
perusahaan Tata Global Beverage India . Dalam memasuki pasar global Starbucks juga 
mengalami beberapa kendala seperti keuntungan yang sangat kecil dikanca internasional dan 
jumlah peminat yang sedikit dikarenakan harga minumannya terlalu tinggi. Dalam memasuki 
pasar global perusahaan Starbucks harus melakukan riset pasar lebih baik dan meluaskan 
segmentasi pasar dengan menjual jenis-jenis minuman dengan harga yang lebih terjangkau.   
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