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ABSTRAK

Industri minuman saat ini mengaalami pertumbuhan yang sangat pesat. Hal ini mendorong para pelaku usaha
untuk menciptakan keunggulan bersaing yang inovatif, melalui inovasi produk, penetapan harga yang baik dan
pemasaran yang efektif guna menarik para konsumen. RJ Drink merupakan perusahaan lokal yang berada di
Ponorogo, harus mampu menghadapi tantangan dengan dinamika pasar dan keinginan konsumen yang berubah-
ubah. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Inovasi, Harga dan Strategi Pemasaran
terhadap peningkatan daya beli pada konsumen RJ Drink di Ponorogo. Penelitian yang yang digunakan yaitu
penelitian kuantitatif. Pengumpulan data pada penelitian ini yaitu data primer yang diperoleh dari penyebaran
kuisioner. Jumlah sampel 75 orang, dengan menggunakan teknik accidental sampling

Kata kunci: Inovasi; Harga; Strategi Pemasaran; Daya Beli

ABSTRACT

The beverage industry is currently experiencing very rapid growth. This encourages business actors to create
innovative competitive advantages, through product innovation, good pricing and effective marketing to attract
consumers. RJ Drink is a local company located in Ponorogo, must be able to face challenges with market
dynamics and changing consumer desires. The purpose of this study is to determine the effect of Innovation, Price
and Marketing Strategy on increasing purchasing power of RJ Drink consumers in Ponorogo. The research used
is quantitative research. Data collection in this study is primary data obtained from distributing questionnaires.
The number of samples is 75 people, using the accidental sampling technique.

Keywords: Innovation; Price; Marketing Strategy; Purchasing Power

PENDAHULUAN

Era industri masa kini produk minuman telah mengalami perkembangan yang sangat
pesat, didorong oleh perubahan gaya hidup, meningkatnya kesadaran akan kesehatan, dan
kemajuan teknologi dalam teknik produksi dan pemasaran. Produk minuman tidak hanya
sebagai penyegar, akan tetapi sebagai elemen sosial juga dalam berbagai kegiatan. Hal ini
membuat industri minuman sebagai salah satu sektor yang sangat kompetitif di dunia bisnis
saat ini. Tren minuman yang kekinian saat ini merrupakan sebuah peluang yang sangat
menguntungkan bagii pelaku usaha. Dapat dilihat dari banyaknya ragam jenis - jenis minuman
yang bervariasi. Dalam menghadapi persaingan bisnis, perlu menciptakan sebuah keunggulan
bersaing competitive advantage yaitu dengan cara menciptakan sebuah nilai yang lebih tinggi
dibandingkan pesaing dan keuntungan bagi para konsuumen (Tito & Stefani, 2023). Lingkup
bisnis saat ini sangat cepat mengalami perubahan yang pada akhirnya meciptakan sebuah
persaingan yang sangat ketat dan kompetitif. Banyaknya permintaan dan keinginan konsumen
pada produk maka layanannya juga semakin tinggi. Hal ini mengakibatkan setiap perusahaan
atau pelaku usaha memerlukan penerapan stratgei yang baru agar lebih kreatif dan menitik
beratkan focus kepada permintaan konsumen.

Perkembangan industri di wilayah Ponorogo menunjukkan kemajuan yang positif
seiring dengan tingginya kesadaran masyarakat tentang pentingnya kualitas konsumsi.
Fenomena ini menjadi peluang bagi perusahaan lokal untuk berinovasi dan bersaing, terutama
dalam memenuhi kebutuhan dan prefensi konsumen yang sering berubah-ubah. Sebuah
perusahaan yang berusaha untuk terus meningkatkan daya saing di pasar minuman saat ini
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adalah RJ Drink yang berlokasi di Ponorogo Jawa Timur. RJ Drink menawarkan berbagai jenis
varian minuman yang di rancang untuk memenuhi selera lokal sekaligus juga mengikuti tren
nasional. Akan tetapi, dalam keadaan industry minuman yang sangat berkembang saat ini,
perusahaan harus bisa beradaptasi dengan segala hal yang nantinya dapat menggoyahkan
keputusan pembelian seperti halnya inovasi produk, harga dan strategi pemasaranya. Dalam
konteks persaingan usaha yang sama, RJ Drink harus siap menghadapi sebuah tantangan
termasuk dari pesaing produk minuman lainya. Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats) dapat menjadi penunjang bagi perusahaan untuk menentukan posisi
mereka di pasar. Dengan perusahaan mengetahui kekuatan dan kelemahanya, RJ Drink dapet
lebih fokus dalam melakukan pengembangan produk dan strategi pemasaranya guna
meningkatkan daya beli konsumen.

Kategori minuman siap saji saat ini mengalami pertumbuhan yang sangat pesat.
Pengalaman konsumen memberi peran penting dalam keputusan pembelian. Konsumen masa
kini tidak hanya membeli produk berdasarkan harga atau kualitas, tetapi juga berdasarkan
pengalaman yang mereka dapatkan saat berinteraksi dengan produk. Fenomena yang menarik
dalam perkembangan minuman siap saji adalah munculnya produk-produk baru setiap saat,
namun tidak semuanya dapat bertahan dalam persaingan. Adanya daya saing dari merek lain
menciptakan kondisi persaingan yang ketat, RJ Drink harus memiliki keunggulan tertentu yang
membedakannya dari produk lain melalui inovasi pada formulasi rasa dan bahan yang
berkualitas, sehingga memberikan pengalaman rasa yang unik bagi konsumen. Dalam hal
harga, strategi penetapan harga yang kompetitif serta penawaran paket promosi dapat menarik
perhatian lebih banyak pelanggan tanpa mengorbankan margin keuntungan. Selain itu, strategi
pemasaran yang kreatif, seperti penggunaan media sosial dapat meningkatkan visibilitas merek
dan membangun peningkatan daya beli pelanggan dengan cara yang lebih personal dan relevan
dengan gaya hidup target pasar. Ancaman dari produk substitusi dan merek lain yang lebih
dikenal juga menuntut RJ Drink untuk memikirkan cara-cara inovatif dalam menarik perhatian
konsumen, terutama dengan memperhatikan tren dan preferensi yang terus berubah-ubah di
kalangan konsumen. Dengan demikian, penting bagi RJ Drink untuk mengidentifikasi dan
memahami preferensi serta perilaku konsumen yang terus berubah.

LANDASAN TEORI
Inovasi

Menurut (Maria Ulfa Batoebara 2021, 2021)inovasi merupakan sebuah alat, hal atau
gagasan yang baru, yang belum pernah ada sebelumnya dan diharapkan bahwa hal baru ini
akan bermanafaat dan menarik. Seseorang yang terus berinovasi dapat dikatakan seorang yang
inovatif, seseorang yang melakukan inovasi dapat disebut juga sebagai inovator. Inovasi
merupakan sebuah konsep atau ide yang kerap dipergunakaan dalam berbagai bidang seperti
bisni, teknologi, pendidikan bahkan seni. Secara umum inovasi bisa di artikan sebagai proses
atau sebuah hasil dari pengembangan ide baru yang nantinya dapat menghasilkan atau
menciptakan nilai tambahan. Dalam pengertian yang lebih luas inovasi tidak hanya sekedar
tentang penciptaan sesuatu yang real baru, akan tetapi dapat berupa pengembangan atau
peningkatan nilai dari sebuah produk, layanan dan prosedur yang telah digunakan sebelumnya.
Inovasi dapat melibatkan sebuah interaksi berbagai proses, antara lain seperti perencanaan ide
baru yang belum ada sebelumnya ,penemuan ide baru dan inovasi tidak hanya terbatas dengan
penemuan baru melaikan bisa berupa perbaikan dari produk atau proses yang sudah ada
sebelumnya.
Harga

Menurut (Kotler & Armstrong, 2016) harga adalah jumlah uang yang dikeluarkan unutk
membeli barang atau jasa tertentu. Harga adalah komponen krusial pada system ekonomi yang
dapat mempengaruhi perilaku dari produsen maupun konsumen. Sederhananya harga dapat
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didefinisikan sebagai jumlah uang yang dibutuhkan pada saat melakukan pembelian barang
atau jasa. Harga menjadi sebuah sinyal yang bisa mempengaruhi perilaku konsumen dan
produsen. Pada saat harga suatu produk naik maka konsumen akan cenderung membatasi
pembelianya dan saat ketika harga suatu produk turun maka permintaan biasanya meningkat.
Hal ini biasa dikenal dengan hokum permintaan. Oleh sebab itu manajmene harga yang efektif
sangat berpengaruh bagi sebuah perusahaan untuk tetap kompetitif di pasar. Harga juga
berfungsi sebagai alat untuk menciptakan posisi pasar. Pada analisis pengaruh terhadap daya
beli konsumen, faktor harga tidak bisa di pisahkan dengan faktor lainya, seperti inovasi dan
strategi pemasaran.
Strategi Pemasaran

Menurut Kotler (2004:81) dalam (Dirk Kaligis, 2015) strategi pemasaran adalah cara
pemasaran berpikir unutk mencapai tujuan. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana
pemasaran yang menyeluruh yang memberikan arahan tentang langkah apa yang harus
dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah
serangkaian tujuan dan aturan tang dirancang untuk memberikan arahan kepada usaha
pemasaran dari waktu ke waktu. Strategi pemasaran adalah rencana pemasaran untuk
memasarkan barang dan jasa mereka, yang diikuti denga tujuan tertentu yaitu untuk menarik
perhatian para pelanggan guna memenuhi kebutuhan merekan yang pada akhirnya upaya
tersebut dapat meningkatkan penjualan serta keuntungan bagi perusahaan itu sendiri. Dapat
disimpulkan secara keseluruhan, bahwa stratgi pemasaran merupakan kunci untuk
mencapainya keberhasilan dalam sebuah bisnis.
Daya Beli

Menurut Supawi Pawenang (2016) dalam (M. Fathrezza Imani dkk, 2022) daya beli
merupakan kemampuan individu atau kelompok untuk terlibat dalam transaksi, seperti
membeli barang atau menggunakan jasa yang di tawarkan. Daya beli merupakan konsep
ekonomi yang merujuk pada kemampuan seorang konsumen untuk membeli sebuah barang
atauapun jasa. Dalam hal ini daya beli tidak hanya mencakup jumlah uang yang dimiliki
seorang konsumen melaikan juga mencakup seberapa besar barang atau jasa itu sendiri dapat
dibeli dengan uang tersebut.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif, penelitian yang mengamati sejumlah
variabel sebagaimana adanya. Penelitian ini hanya fokus pada uji analisis “pengaruh
Harga(X1), Inovasi(X2) dan Strategi Peamasaran(Xs) terhadap Peningkatan Daya Beli
Konsumen dengan objek penelitianya adalah konsumen produk minuman RJ Drink di
Ponorogo”. Penelitian ini menggunakan 2 sumber data yaitu data primer dan data sekunder.
Data primer dalam studi ini datanya didapati dari kuisioner yang dibagikan kepada konsumen
pembelian produk minuman Rj Drink di Ponorogo. Sedangakan data sekunder sumber data
yang didapati dari studi ini dihasilkan dari artikel, jurnal serta buku yang relevan dengan topik
pembahasan dalam studi ini.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas
Tabel 1
Validitas | Indikator | R Hitung | R Tabel | Keterangan
X1.1 0,814 0.227 Valid
Inovasi X1.2 0,813 0.227 Valid
X1.3 0,787 0.227 Valid
Harga X2.1 0,824 0,227 VaI!d
X2.2 0,742 0,227 Valid
191
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X2.3 0,813 0,227 Valid

X2.4 0,758 0,227 Valid

X3.1 0,850 0,227 Valid

Strategi X3.2 0,856 0,227 Valid

Pemasaran X3.3 0,845 0,227 Valid
X3.4 0,828 0,227 Valid

Y1.1 0,878 0,227 Valid

Daya Beli Y1.2 0,833 0,227 Val@d
Y1.3 0,859 0,227 Valid

Y1.4 0,866 0,227 Valid

Berdasarkan table 1 diatas diketahui bahwa nilai r-hitung pada setiap item pernyataan
indikator Inovasi(X1), Harga(X2), Strategi Pemasaran(X3) dan Daya Beli(Y) menunjukkan
hasil lebih besar daripada r-tabel (0,227). Maka dapat di artikan bahwa semua variabel
dikatakan valid dan layak di gunakan untuk penelitian ini. Uji valditas ini menggunakan
standar 0,05.

Uji Reabilitas
Tabel 2
Variabel Cronbach Standart | Keterangan
Alpha
Inovasi 0,721 0,60 Reliabel
Harga 0,791 0,60 Reliabel
Strategi Pemasaran 0,865 0,60 Reliabel
Daya Beli 0,881 0,60 Reliabel

Berdasarkan pada tabel 4.10 diketahui bahwa nilai cronbach’s Alpha dari masing-
masing variable Inovasi (X1) 0,721, Harga (X2) 0,791, Strategi Pemasaran (X3) 0,865, dan
Daya Beli (Y) 0,881 dimana nilainya lebih besar dari standart Cronbach’s Alpha yaitu 0,60.
Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa semua variable dalam penelitian ini
dinyatakan reliable dan diterima.

Analisis Agresi Linier Berganda

Tabel 3
Coefficients?
Standardiz
ed
Unstandardized | Coefficient
Coefficients S
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 (Constant) -1.136 .946 -1.200 234
INOVASI .508 .168 .310| 3.033 .003
HARGA 182 142 1531 1.281 .204
STRATEGI .508 126 498 4.025 .000
PEMASAR
AN

a. Dependent Variable: DAYA BELI
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Y=a+pX1+[Xo+[Xs+e
Y=-1,136 + 0,508 X1+ 0,182 Xz + 0,508 X3

Berdasarkan persamaan regresi linier berganda tersebut dapat dijabarkan sebagai
berikut :

Nilai konstanta (a) = -1,136 yang artinya jika variable independen yaitu Inovasi, Harga
dan Strategi Pemasaran bernilai 0 (nol) maka variable dependen yaitu Daya Beli memiliki nilai
sebesar -1,136.

Nilai koefisien variable Inovasi sebesar 0,508 yang berarti jika variable independent
lain bernilai tetap sedangkan jika variable Inovasi naik 1 maka daya beli akan meningkat
sebesar 0,508 dengan asumsi variabel independen lainya tetap konstan.

Nilai koefisien variable Harga sebesar 0,182 yang berarti jika variable independent lain
bernilai tetap sedangkan jika variable Harga naik 1 maka daya beli akan meningkat sebesar
0,182 dengan asumsi variabel independen lainya tetap konstan.

Nilai koefisien variable Strategi Pemasaran sebesar 0,508 yang berarti jika variable
independent lain bernilai tetap sedangkan jika variable Strategi Pemasaran naik 1 maka daya
beli akan meningkat sebesar 0,508 dengan asumsi variabel independen lainya tetap konstan.
Koefisien Determinasi

Tabel 4
Model Summary®
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 9292 .864 .858 1.236
a. Predictors: (Constant), STRATEGI PEMASARAN, INOVASI,
HARGA

Determinasi yang di peroleh dari besarnya nilai Adjusted R Square 0,858 atau 85,8%
dengan korelasi inovasi, harga, strategi pemasaran yang memiliki hubungan kuat. Pengaruh
dari variabel bebas pada variabel terikat di buktikan oleh R square sebesar 0,858. Analisis
korelasi berganda di gunakan untuk memahami sejauh mana hubungan atau pengaruh
keseluruhan variabel X terhadap Y secara bersamaan. Sebaliknya juga semakin mendekati 1
besarnya koefisien determinasi semakin besar presentase variabel independent terhadap
variabel dependen. Melihat dari pembahasan di atas peneliti menyimpulkan bahwa variabel
lain dapat mempengaruhi daya beli sebesar 14,2%. Variabel lain yang mempengaruhi daya beli
seperti pendapatan, inflasi, preferensi konsumen.
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Uji Hipotesis
Uji T (Parsial)
Tabel 5
Coefficients?
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 (Constant) -1.136 .946 -1.200 234
INOVASI .508 .168 .310| 3.033 .003
| HARGA 182 142 A53| 1.281 .204
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STRATEGI .508 126 498| 4.025 .000
PEMASAR
AN

a. Dependent Variable: DAYA BELI

Hasil perhitungan, pengaruh Inovasi(X1) terhadap Daya Beli diperoleh nilai t-hitung
sebesar 3,033 dengan tingkat signifikan t-tabel 1,994 maka t-hitung lebih besar (>) t-tabel
(3,033 > 1,993) dan nilai sinifikansi 0,003 lebih kecil (<) 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Ha
diterima dan Ho ditolak. Dapat disimpulkan bahwa variabel Inovasi (X1) berpengaruh
signifikan terhadap Daya Beli (Y) Konsumen Pembelian Produk RJ Drink di Ponorogo.

Hasil perhitungan, pengaruh Harga(X2) terhadap Daya Beli diperoleh nilai t-hitung

sebesar 1,281 dengan tingkat signifikan t-tabel 1,994 maka t-hitung lebih kecil (<) t-tabel
(1,281 < 1,993) dan nilai sinifikansi 0,204 lebih besar (>) 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Ha
ditolak dan Hoditerima. Dapat disimpulkan bahwa variabel Harga tidak berpengaruh signifikan
terhadap Daya Beli Konsumen Pembelian Produk RJ Drink di Ponorogo.
Hasil perhitungan, pengaruh Strategi Pemasaran (X3) terhadap Daya Beli diperoleh nilai t-
hitung sebesar 4,025 dengan tingkat signifikan t-tabel 1,994 maka t-hitung lebih besar (>) t-
tabel (4,025 > 1,993) dan nilai sinifikansi 0,000 lebih kecil (>) 0,05. Hal ini menunjukkan
bahwa Ha diterima dan Ho ditolak. Dapat disimpulkan bahwa variabel Strategi Pemasaran
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Daya Beli Konsumen Pembelian Produk RJ
Drink di Ponorogo.

KESIMPULAN

Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh Inovasi, Harga
dan Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Daya Beli Konsumen Produk RJ Drink di
Ponorogo maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pada X1 yaitu Inovasi hasil uji statistik secara
parsial yang digunakan dalam penelitian ini menyatakan bahwa Ha diterima H, ditolak yang
berarti bahwa variabel inovasi berpengaruh signifikan terhadap peningkatan daya beli
konsumen produk RJ Drink di Ponorogo. Pada X2 yaitu Harga menyatakan bahwa Ha ditolak
Ho diterima yang berarti bahwa variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap
peningkatan daya beli konsumen produk RJ Drink di Ponorogo. Dan pada X3 yaitu Strategi
Pemasaran menyatakan bahwa Ha diterima H, ditolak yang berarti bahwa variabel strategi
pemasaran berpengaruh signifikan terhadap peningkatan daya beli konsumen produk RJ Drink
di Ponorogo.
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