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BAB III 

PROFIL PESANTREN MUKMIN MANDIRI SIDOARJO DAN 

IMPLEMENTASI KONSEP ENTREMARKESHIP SEBAGAI STRATEGI 

LAUNCHING PRODUK BARU KOPI MAHKOTA RAJA BLEND DOA 

 

A. Yayasan pesantren Mukmin Mandiri 

1. Profil dan Sejarah Yayasan pesantren Mukmin Mandiri 

Yayasan pesantren Mukmin Mandiri didirikan oleh KH. Dr. 

Muhammad Zakki, M.Si yang juga merupakan pengasuh pesantren 

Mukmin Mandiri hingga saat ini, terletak di Graha Tirta Bougenville No. 

69 Waru Sidoarjo. Pesantren Mukmin Mandiri mulai dirintis sejak tahun 

2006, kemudian berdiri pada tanggal 1 April 2009, disahkan dengan akta 

notaris oleh Bambang Santoso, SH. Pesantren Mukmin Mandiri mulai 

diresmikan pada tanggal 27 Mei tahun 2012 oleh gubernur Jawa Timur 

bapak H. Soekarwo.  

KH. Dr. Muhammad Zakki, M.Si sejak masa kecilnya banyak 

dihabiskan di pesantren, apalagi ayah beliau KH. Mukmin adalah 

pengasuh pondok pesantren di kecamatan Karangbinangun, Lamongan, 

Jawa Timur. Kemudian beliau mengenyam pendidikan agamanya di 

pesantren Tebu Ireng Jombang. Setelah lulus dari pesantren beliau 

melanjutkan pendidikannya ke perguruan tinggi di Institut Agama Islam 

Negeri Sunan Ampel Surabaya. Kemudian melanjutkan pendidikan S2 di 
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Universitas Airlangga Surabaya Jurusan Ilmu Politik dan S3 di Universitas 

Widya Mandala Surabaya mengambil jurusan strategi manajemen. 

Beberapa hal menjadi alasan didirikannya pesantren ini, 

diantaranya adalah bentuk kekhawatiran dan keprihatinan pendiri 

sekaligus pengasuh terhadap masa depan pesantren di Indonesia. “Hingga 

saat ini pesantren masih dikenal hanya sebagai pencetak ustad, ahli agama, 

dan kiai. Padahal pesantren juga memiliki andil dalam pergerakan 

perekonomian bangsa. Maka pesantren harus berevolusi dan memiliki 

peran yang strategis dalam percepatan ekonomi agar eksistensi pesantren 

tetap terjaga.”
60

 

Yayasan pondok pesantren Mukmin Mandiri Sidoarjo tidak hanya 

mendidik santrinya untuk paham dalam urusan agama (tafaqquh fiddin), 

tetapi juga mendidik santrinya untuk menjadi seorang entrepreneur 

(tafaqquh fittijaroh). Keinginan kiai Zakki untuk mendirikan pesantren 

entrepreneur sudah sejak lama beliau inginkan, yaitu semenjak beliau 

menggeluti bisnis kopi. keinginan dan niatan beliau kemudian terwujud 

setelah beliau berdoa di tanah suci Makkah saat menunaikan ibadah haji 

pada tahun 2004. Yang menjadi landasan keinginan beliau adalah 

kehidupan Rasalullah Saw, serta para sahabatnya yang menggeluti dunia 

dagang. 

Program pendidikan pada pesantren Mukmin Mandiri yang 

mendidik santri memiliki jiwa entrepreneur lebih memprioritaskan anak-

                                                           
60

  Muhammad Zakki, Sidoarjo, Wawancara,  3 Juni 2016. 
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anak dari keluarga tidak mampu, atau lulusan SMA yang ingin 

melanjutkan pendidikan yang lebih tinggi tetapi tidak memiliki biaya. 

Kebutuhan makan seluruh santri disediakan oleh pihak pesantren, 

disamping mereka kuliahkan mereka para santri juga digaji sesuai upah 

minimum, dan pihak pesantren tidak memungut biaya apapun kepada para 

santrinya. 

Prosedur untuk menjadi santri di pesantren Mukmin Mandiri 

dilakukan ujian terlebih dahulu bagi calon santri. Proses ujian ini meliputi 

tes membaca Al-Qur’an  dan wawancara entrepreneurship (wirausaha). 

Setelah proses ujian tersebut, calon santri yang memenuhi kualifikasi akan 

masuk pada proses ujian selanjutya, yakni “condrodimuko” 

(penggemblengan) di pesantren. Penggemblengan tersebut berupa 

pelatihan seputar kewirausahaan (entrepereneurship), mulai dari 

pengenalan teori sampai pada praktiknya (manajemen, produksi, dan  

pemasaran kopi). 

Pendidikan kewirausahaan yang yang menjadi sebuah program di  

pesantren Mukmin Mandiri bertujuan untuk menciptakan santri setelah 

mengenyam pendidikan di pesantren menjadi seorang pengusaha. 

Meskipun santri dilibatkan dalam usaha milik pesantren, mereka juga tidak 

melupakan kewajibannya untuk belajar ilmu agama dan belajar di bangku 

kuliah. 
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2. Visi misi 

Yayasan pesantren mukmin Mandiri Waru Sidoarjo memiliki visi 

dan misi sebagai berikut: 

Visi: Santri berwawasan wirausahawan dan usahawan yang berjiwa santri 

(Minded Santris entrepreneurship and entrepreneurial minded santris) 

Misi: Mendidik dan mencetak santri menjadi wirausahawan yang saleh 

dan mandiri (To educated santris on their own saleh entrepreneurship) 

3. Struktur pengurus 

Struktur kepengurusan yayasan pesantren Mukmin Mandiri adalah 

sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 Struktur Pengurus Yayasan Pesantren Mukmin 

Mandiri Sidoarjo 

 

 

PENGASUH 
KH. Dr. Muhammad Zakki, M.Si 

KEPALA 
Ust. Muhammad Suadi Mukmin, M.Pdi 

BENDARAHA 

Ismail Habib 

SEKRETARIS 
Avan Fauri 

G. Fiqh 

Ust. Drs. A. Zaini 

G. Aqidah Akhlaq 

Ust. M. Suadi Mukmin 

G. Hadits 

Ust. Syamsudin, S.Hi 

G. Tasawuf 

Avan Fauri 

G. Al-Qur’an 

Ust. Ibrahim Al Hakim, S.Hi 

Ust. Ismaiel Habib 
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a. Pengasuh pondok pesantren: KH. Dr. Muhammad Zakki, M.Si 

b. Kepala pondok: Ustad. Muhammad Suaidi Mukmin, M.Pdi 

c. Sekretaris: Avan Fauri 

d. Bendahara: Ismail Habibi, S.Hum 

e. Guru Fiqh: Ustad Drs. H. Ahmad Zaini 

f. Guru Hadits: Ustad Syamsudin, S.Hi 

g. Guru akidah akhlaq: Ustad Muhammad Suaidi Mukmin, M.Pdi 

h. Guru tasawuf: Avan Fauri 

i. Guru Alqur’an: Ustad Ibrahim Al Hakim, S.Hi dan Ustad Ismail 

Habibi 

4. Program dan Pengembangan Pondok Pesantren Mukmin mandiri 

Program dan pengembangan yang ada di pesantren Mukmin 

Mandiri ditujukan kepada santri supaya santri dapat menggali dan 

mengembangkan potensi-potensi pada diri masing-masing santri. Sehingga 

kemampuan santri dapat terasah dengan baik dan nantinya diharapkan 

dapat berguna bagi kehidupan santri setelah hidup di masyarakat. Program 

dan pengembangan tersebut antara lain sebagai berikut: 

a. Learning kitab kuning (klasik) 

Learning kitab kuning (klasik) merupakan tradisi santri dalam 

mempelajari, menyimak, menelaah, dan mengkaji kitab-kita yang 

berwawasan keagamaan. Dari sinilah pengetahuan keagamaan santri 

diasah sehingga santri dapat benar-benar memahami permasalahan-

permaslahan kegamaan. 
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b. Learning to community 

Merupakan kajian yang dilakukan sebagai pencerahan dan 

kesadaran masyarakat tentang pengetahuan keagamaan dengan 

menjunjung tinggi rasa nasionalisme serta multikulturalisme. Kegiatan 

ini diaplikasikan dengan kajian (ngaji sugih) rutin bulanan yang diikuti 

oleh masyarakat dari berbagai daerah. 

c. Istighosah dan tarekat 

Sebuah tradisi yang sudah dilakukan oleh orang-orang pesantren 

sejak dahulu dengan tujuan meminta pertolongan dan perlindnugan 

atas segala hal yang terjadi dalam setiap kehidupan, dengan harapan 

mendapatkan kesejahteraan hidup di dunia dan di akhirat. Kegiatan ini 

dilakukan di pesantren Mukmin Mandiri setiap malam jumat. 

d. Penelitian (Research) 

Penelitian dilakukan santri dengan pengarahan para tutor pada 

sektor pertanian dan perkebunan. Diorientasikan pada pengelolaan 

secara berkualitas pada budidaya, pembibitan, panen dan paska panen. 

Selain itu, penelitian juga dilakukan pada sektor pemasaran dengan 

tujuan memahami setiap keadaan pasar dan perubahan-perubahan yang 

terjadi, sehingga informasi-informasi yang didapat dapat dijadikan 

sebuah rujukan untuk merancang strategi pemasaran bagi perusahaan. 

e. Pelatihan Entrepreneurship 

Sebagai pesantren yang berbasis kewirausahaan tentunya pesantren 

Mukmin Mandiri dituntut menjadikan para santrinya mempunyai 
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pengetahuan dan jiwa entrepreneur. Dalam memberikan pengetahuan 

dan membentuk karakter entrepreneur kepada santri, pesantren 

melakukan pelatihan penuh tentang kewirausahaan (entrepreneurship) 

dan juga pemasaran (marketing) bagi para santrinya selama tahun 

pertama. Kemudian pada tahun kedua dan seterusnya, para santri 

langsung mengaplikasikan pengetahuan tentang entrepreneurship 

dilapangan. 

 

B. Bisnis Kopi Mahkota Raja blend Doa 

Pesantren Mukmin Mandiri yang berwawasan  agrobisnis dan 

agroindustri memiliki mempunyai badan usaha dengan nama PT. Berkat 

Mukmin Mandiri dengan konsen bisnis dibidang kopi. Pesantren Mukmin 

Mandiri saat ini memiliki 450 santri yang terdiri dari 300 santri tidak tetap dan 

150 santri tetap. Para santri tidak tetap bertugas mendistribusikan kopi 

produksi pesantren ditempat mereka tinggal atau ditempat mereka bermukim 

saat ini. Semua pengelolaan kopi mulai dari pemilihan biji kopi, 

penggorengan, penggilingan, pengepakan (packing) hingga pemasaran dan 

pengelolaan keuangan dilakukan oleh santri yang diawasi langsung oleh 

pengasuh dan eksekutif marketing pesantren Mukmin Mandiri yakni KH. Dr. 

Muhammad Zakki, M.Si dan bapak Heri Cahyo, MM. 

Bapak KH. Dr. Muhammad Zakki, M.Si mengatakan bahwa alasan 

mengapa bisnis kopi yang dipilih adalah karena kopi merupakan salah satu 

bisnis yang yang susah untuk dibuat, dan susah untuk ditiru orang lain. Beliau 
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mengatakan bahwa bisnis yang susah dibangun atau ditiru orang lain itulah 

merupakan salah satu bentuk strategi bisnis. Bisnis kopi merupakan sebuah 

bisnis yang memiliki prospek yang bagus kedepannya, selain itu kopi kini 

bukan hanya saja sebuah produk untuk dikonsumsi tetapi juga suda masuk 

gaya hidup. 

Kopi produksi yayasan pesantren Mukmin Mandiri awal mulanya diberi 

nama/merek Pandowolimo. Lambat laun karena perkembangan pasar, 

perusahaan dituntut untuk melakukan inovasi pada produknya. Akhirnya lahir 

produk kopi dengan merek mahkota raja. Bermula dari produksi skala kecil 

untuk memenuhi pesanan dari daerah sekitar mulai dari warung-warung kecil 

dan outlet-outlet rekanan serta para jamaah pengajian rutin di pesantren, 

kemudian produk kopi dengan merek mahkota raja memperlihatkan 

perkembangannya yang diterima oleh pasar kecil tersebut, hal ini memacu 

pihak pesantren untuk melakukan inovasi-inovasi baru pada produknya, baik 

inovasi dalam bentuk kemasan maupun inovasi-inovasi dalam bentuk lainnya. 

Kemudian lahir sebuah inovasi produk yang baru dan bisa dikatakan 

satu-satunya di pasaran, yaitu dengan memberikan unsur religi dalam proses 

produksi kopi mahkota raja dalam bentuk doa. Sehingga merek produk kopi 

yang semula adalah mahkota raja menjadi mahkota raja blend doa. Pemberian 

unsur religi dalam bentuk doa pada produk kopi mahkota raja terinspirasi dari 

sebuah penelitian terhadap air yang dilakukan oleh seorang ilmuan Jepang 

yang bernama Dr. Masaru Emoto bahwa ketika air dibacakan doa, maka 

molekul-molekul kecil dalam air tersebut akan membentuk sebuah partikel-
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partikel kristal yang indah. Hal ini akan memberikan dampak yang sangat baik 

bagi siapa saja yang mengkonsumsi air yang sudah didoakan tersebut, baik itu 

dampak bagi kesehatan, pembentukan karakter dan lain sebagainya. 

Penambahan unsur religi dalam bentuk doa pada produk kopi yang 

diproduksi oleh yayasan pesantren Mukmin Mandiri Sidoarjo tersebut 

menjadikan  ciri khas tersendiri pada produknya. Sebab unsur religius dalam 

doa sangat identik dengan kehidupan pesantren, dan tentunya diharapkan 

keberkahannya oleh banyak masyarakat. 

Kopi yang diproduksi oleh yayasan pesantren Mukmin Mandiri diambil 

dari jenis robusta. “Kami memilih kopi jenis robusta karena jenis ini 

merupakan jenis kopi yang memiliki kualitas terbaik ketika tumbuh di pulau 

Jawa. Kalau jenis arabika yang terbaik itu dari tanah Toraja, kalau kami 

mengambil dari sana kejauhan dan juga pertimbangan biaya transportasinya 

agak mahal.” 
61

 

 

Biji kopi robusta ini diambil dari kabupaten Malang, karena di daerah 

Malang tumbuhan kopi dapat tumbuh dengan baik dan memiliki kualitas yang 

baik pula serta biaya transportasi pengirimimannya murah. Dengan senantiasa 

menjaga kualitas produk dan dipadukan dengan unsur religi dalam doa yang 

menghasilkan keberkahan tersendiri bagi konsumen, merupakan penciptaan 

nilai produk yang unggul. 

Sebab terdapat keyakinan di kalangan pesantren dan masyarakat umum, 

bahwa setiap sesuatu yang didoakan dan dibuat melalui proses riyādhah dan 
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  Heri Cahyo, Sidoarjo, Wawancara, 25 Juni 2016. 
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doa-doa, akan menghasilkan sesuatu yang istimewa (keberkahan). Seperti 

halnya dengan penyantuman “Blend Doa” dalam label kemasan kopi santri. 

InsyaAllah menjadi keberkahan bagi konsumen kopi santri. Sebab, kopi ini di 

samping diproses secara profesional (taste dan kualitas), juga melalui proses 

spiritual (riyādhah, puji-pujian dan doa). Sebelum proses produksi, kopi 

didoakan dengan bacaan manāqib dan khatmil Qur’an (hafalan Alqur’an) oleh 

para kiai dan santri.  

Ini merupakan sebuah produk yang sangat langka di kalangan komunitas 

perkopian. Bahkan, satu-satunya “Kopi Doa” di produksi di Indonesia. 

Penyebutan kata: “Blend Doa” dalam label kemasan kopi santri menjadi 

menarik dan marketable. Semakin melegenda sebuah produk, maka semakin 

cepat dikenal dan dahsyat daya jualnya. Mengutip ungkapan Gubernur Jawa 

Timur, Dr. H. Soekarwo.
62

 

1. Aktifitas bisnis kopi 

Kegiatan keseharian pesantren Mukmin Mandiri dimulai sejak pagi hari, 

yakni dengan shalat subuh berjamaah. Kemudian dilanjutkan dengan 

mengaji Al-Quran dan dilanjut dengan kajian kitab klasik (kitab kuning) 

hingga pukul 08.00 pagi. Setelah mengaji, para santri akan menuju ke job 

disk masing-masing. Pembagian tugas ini terdiri mulai dari yang bertugas 

ke lapangan untuk memasarkan produk kopi secara langsung kepada 

konsumen, dan yang bertugas di lingkungan pesantren untuk mengolah 

kopi dan yang bertugas menghitung pemasukan dan pengeluaran hari 

                                                           
62

 Mukmin Mandiri, “Entrepreneurship”, dalam 

http://mukminmandiri.wordpress.com/entrepreneurship/kopi-mahkota-raja-blend-doa/, diakses 

pada (21 Juni 2016) 
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sebelumnya, dan juga yang selalu berjaga di kantor sebagai operator 

customer service bagi para konsumen yang ingin memesan kopi via 

telepon atau yang melakukan pembelian secara langsung. Pengiriman kopi 

kepada konsumen maupun tempat distributor lainnya juga dilakukan oleh 

para santri dengan menggunakan kendaraan roda dua atau menggunakan 

truk jika melakukan pengiriman dalam jumlah yang besar dan berada 

diluar kota. 

2. Cara produksi kopi Mahkota Raja blend Doa 

Proses produksi kopi Mahkota Raja blend Doa sebenarnya tidak jauh 

berbeda dengan proses produksi kopi yang sebelumnya, yaitu kopi dengan 

merek Pandowolimo yang sudah beredar dipasaran. Hanya saja setelah 

proses penggorengan dan sebelum proses pengepakan (packing) dibacakan 

doa oleh para santri dan juga kiai. 

Menurut keterangan Pengasuh Yayasan Pesantren Mukmin Mandiri KH. 

Muhammad Zakki, M.Si, menuturkan proses produksi pembuatan kopinya 

yang dicampuri doa sebagai berikut: 

Pada proses pembuatannya, setelah digoreng terus dibawa ke 

pesantren, langsung dilakukan proses riyādhah oleh para alim 

ulama beserta santri-santri yang hafidh dan juga dibacakan 

manakib. Setelah itu mereka melakukan khatam Al-Quran untuk 

menguatkan doanya. Ambil keberkahan alqur’an. Proses ini kami 

lakukan selama empat zaman. 
63

 

Seorang santri yang hafidh sekaligus wirausaha di pesantren itu, 

Agusde Putra, berpendapat bahwa yang membuat pemasaran Kopi 

Mahkota Raja tokcer adalah doa para santri dan kiai. Dengan kekuatan doa 

                                                           
63

  Muhammad Zaki, Sidoarjo,  Wawancara, 3 Juni 2016. 
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itu diharapkan bisa menjadi obat seluruh penyakit masyarakat, termasuk 

penyakit hati yang jarang bisa diobati oleh manusia. Obat doa inilah yang 

paling ampuh dan menjadi laris. 

3. Struktur Badan Usaha Pesantren Pesantren Mukmin Mandiri 

Gambar 3.2 Struktur badan usaha Mukmin Mandiri 

Sumber: PT. Berkat Mukmin Mandiri Sidoarjo 

 

C. Aplikasi Konsep Entremarkeship 

Pesantren Mukmin Mandiri merupakan pesantren yang berbasis 

kewirausahaan. Dimana para santri yang belajar di pesantren ini tidak hanya 

dibekali dengan ilmu agama saja, tetapi juga dibekali dengan ilmu 

kewirausahaan. Bagi para santri yang belajar di pesantren ini dikenalkan dan 

juga digembleng oleh pihak pesantren (pengasuh, para ustadz, dan juga jajaran 
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manajerial badan usaha pondok) dengan konsep/teori-teori entrepreneurship 

(kewirausahaan), pemasaran (marketing), manajemen, akunting, dan juga 

leadership. Pembentukan jiwa santri agar memiliki jiwa entrepreneurship 

selain pemberian teori diatas juga dengan mengadakan kajian fiqih 

entrepreneur dan juga ngaji sugih yang diampu oleh pengasuh. Kemudian 

para santri tersebut akan mengaplikasikan pengetahuan yang sudah diperolah 

pada tahun pertama di lapangan, yaitu dengan memasarkan produk pesantren 

dan juga melakukan riset pemasaran untuk evaluasi produk. 

Dari program pesantren tersebut, akan melahirkan para santri yang 

sekaligus menjadi karyawan bagi badan usaha pesantren yang memiliki 

pengetahuan pemasaran dan berjiwa entrepreneur, dan diharapkan dapat 

menciptakan dan mengembangkan market share produk baru kopi Mahkota 

Raja blend doa di pasaran. Dalam mengintegrasikan konsep entrepreneurial 

(kewirausahaan) dan konsep marketing (pemasaran) pada proses peluncuran 

produk barunya kopi Mahkota Raja blend doa, perusahaan atau badan usaha 

milik yayasan pesantren ini juga melakukan analisa pasar dengan lima tahapan 

konsep entremarkeship sebelum meluncurkan produk baru kopi Mahkota Raja 

blend doa, diantaranya yaitu: 

1. MarkeInsight 

Merupakan tahap pertama dari peluncuran (launching) produk baru 

kopi Mahkota Raja blend doa yang diproduksi oleh badan usaha pesantren 

Mukmin Mandiri Sidoarjo yaitu PT. Berkat Mukmin Mandiri. Pada 

tahapan ini peluncuran dimulai dari pencarian gagasan. Kemudian 
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ditemukanlah sebuah ide dari kondisi atau keadaan dipesantren. Bahwa di 

pesantren para santri dan juga masyarakat sekitar pesantren selalu 

meminta doa kepada kiayi/ulama untuk keberkahan bagi hidupnya, dalam 

istilah Jawa “ngalap berkah”. Dari situlah muncul ide untuk membuat 

produk kopi doa Mahkota Raja. Kemudian dilakukanlah pengembangan 

konsep dan juga pengujian konsep yang meliputi analisis potensi pasar, 

analisis ukuran pasar dan analisis respon pelanggan.
64

 Sebelum 

meluncurkan produk kopi doa, badan usaha yayasan pesantren Mukmin 

Mandiri PT. Berkat Mukmin Mandiri telah memproduksi kopi dengan 

merek Pendowo Limo, dan dapat diterima dipasar. Jadi dari situlah dapat 

diketahui potensi dan ukuran pasar, serta respon pelanggan melalui jajak 

pendapat kepada konsumen yang dilakukan oleh santri ketika melakukan 

pemasaran. Pada tahap juga meliputi: 

a. Analisi perubahan (change) 

Terjadi pola pergeseran sosial budaya orang yang mengkonsumsi kopi. 

Kopi yang dulu hanya dinikmati oleh orang kaya sebagai simbol 

kekayaannya, namun sekarang minuman kopi adalah simbol 

kebersamaan, keakraban, guyub, dan sebagai teman setia para 

akademisi disaat belajar.  

b. Analisis kompetitif (competitive analysis) 

Pemain lokal dalam bisnis kopi sudah banyak. Beberapa diantara 

mereka adalah penguasa pangsa pasar, seperti kopi Kapal Api, ABC, 
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dan TOP Coffe yang pemasaran produknya hamper menyeluruh di 

Indonesia, namun masih terdapat daerah yang belum menjadi pangsa 

pasar perusahaan besar tersebut, seperti di pesantren dan daerah 

pedesaan yang tidak dijangkau oleh distributor perusahan kopi besar 

tersebut. Dari situlah, kopi Mahkota Raja menyasar pangsa pasar yang 

belum dimasuki oleh peusahaan-perusahaan besar tersebut. 

c. Analisis trend komunitas (community trend) 

Saat ini marak warung kopi yang ada di sekitar masyarakat, budaya 

ngopi di warung oleh pemuda maupun orang tua bersama para sahabat 

menjadi ajang silaturrahim dan tukar pendapat. Sambil berdiskusi 

dibarengi dengan secangkir kopi menjadikan sebuah kenikmatan. Hal 

inilah yang menjadikan konsumsi kopi meningkat. 

Selain itu budaya memberi parsel kepada sanak famili ketika hari-hari 

besar keagamaan berupa sembako, dan tidak lupa selalu ada gula dan 

kopi dalam setiap bingkisan parsel tersebut.
65

 

d. Analisis pelanggan potensial (customer potential analysis) 

Pada mulanya saat zaman minuman kopi hanya dapat dinikmati oleh 

kalangan priayi saja, namun pasca penjajahan hingga sekarang 

masyarakat dari segala kalangan dapat menikmati dan mendapatkan 

kopi begitu mudah. Lebih-lebih konsumsi kopi pada masyarakat 

dengan kelas ekonomi menengan kebawah lebih tinggi dibandingkan 

dengan masyarakat kelas ekonomi menengah keatas. Sebab di 
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Indonesia mayoritas adalah masyarakat dengan kelas ekonomi 

menengah kebawah, masyarakat itulah yang menjadi pelanggan 

potensial bagi produk kopi Mahkota Raja Blend Doa. 

2. MarkeThink 

Pada tahap ini, perusahaan melakukan segmenting, targeting, dan 

unique selling point. Segmentasi yang dilakukan oleh perusahaan kopi 

Mahkota Raja dibagi berdasarkan usia (17-60 tahun), masyarakat dengan 

kelas ekonomi menengah kebawah dan juga menengah keatas.  

Dari segmentasi tersebut, perusahaan memilih segmen untuk 

dijadikan target konsumen yang profitable dan mempunyai potensi untuk 

terus berkembang yaitu masyarakat dengan usia muda sampai tua dari 

kelas ekonomi menengah kebawah. Berikut karakteristik konsumen kopi 

Mahkota Raja blend doa sebagaimana ditunjukkan pada tabel berikut:  

Siapa? 

- Pria/wanita 

- Usia 17 - 50 tahun  

- Kaum santri 

- Wilayah perkampungan/desa dan perkotaan 

Dimana? 

- Pasar tradisional 

- Kopontren 

- Kedai/warung kopi 

- Acara keagamaan 

Apa? - Kopi bubuk sachet dan kopi biji goreng 
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Mengapa? 

- Ingin mendapatkan keberkahan doa ulama 

dan santri 

- Agar berbeda dengan dengan kopi yang 

tanpa doa 

- Eksistensi jati diri santri 

- Menjadi donatur bagi pendidikan santri 

secara tidak langsung 

Kapan? 

- Kegiatan informal (saat santai bersama 

keluarga di pagi dan sore hari, kumpul 

bareng sahabat, menemui tamu) 

Dengan siapa? 

- Keluarga 

- Sahabat 

- Rekan kerja 

 

Tabel: 3.1 Karakteristik konsumen kopi Mahkota Raja blend doa 

Sumber: diolah dari data yang diperoleh 

 

Setelah proses segmentasi, dan targeting dirumuskan, kemudian dibuatkan 

unique selling point yang menjadikan diferensiasi pada produk kopi 

Mahkota Raja Blend Doa dengan produk yang lainnya. Menurut 

Hermawan Kertajaya diferensiasi adalah mengintegrasikan konten, 

konteks, dan infrastruktur dari apa yang ditawarkan kepada pelanggan.
66

 

Uniquee selling point yang dirumuskan meliputi content, context, dan 

infrastructure sebagaimana ditunjukkan pada tabel. 
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Kopi Mahkota Raja blend doa 

Konten (content) 

Kopi jenis Robusta dengan kualitas 

serta proses yang terbaik 

Konteks (context) 

Kopi yang dapat memberikan 

keberkahan doa bagi penikmatnya, 

serta menjadikan secara otomatis bagi 

para pembelinya sebagai donatur 

pendidikan pesantren 

Infrastruktur (infrastructure) 

Diproduksi dengan menyesuaikan 

kualitas ekspor dan penuh kontrol 

disetiap prosesnya 

 

Tabel: 3.2 Unique Selling Point (USP) produk baru 

Sumber: Hasil wawancara manajer PT. Berkat Mukmin 

Mandiri 

 

3. MarkeDo 

Produk kopi mahkota raja  blend doa secara kualitas tidak kalah 

dengan produk kopi lainnya, sebab setiap prosesnya dilakukan dengan 

cermat dan teliti, mulai dari pemilihan biji kopi, penggorengan, sampai 

pengemasan.
67

 Kopi mahkota raja  blend doa tersedia dalam berbagai 

macam produk dan ukuran untuk menyesuaikan keinginan para konsumen, 

mulai kopi bubuk, kopi biji goreng, 3 in 1(kopi, gula, doa) 4 in 1 (kopi, 

gula, susu, doa). Dari tampilan kemasan produk yang berbentuk pillow 

pouch sudah menggunakan teknologi yang tidak kalah dengan teknologi 
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yang digunakan oleh perusahaan kopi lainnya. Bentuk kemasan pillow 

pouch yang tidak menggunakan aluminium foil hanya dipasarkan untuk 

pasar dalam negeri, sedangkan kemasan yang menggunakan aluminium 

foil untuk pasar ekspor. 

Dari segi promosi, produk kopi Mahkota Raja blend doa masih 

mengandalkan kinerja para santrinya untuk menawarkan kepada calon 

konsumen baru. Selain itu juga sering mengikuti kegiatan pameran yang 

diadakan oleh instansi-instansi baik pemerintah maupun swasta dan juga 

acara keagamaan. Tentunya hal itu dilakukan untuk membangun 

kesadaran dan kepedulian (awareness) konsumen terhadap produk ini. 

Distribusi kopi Mahkota Raja blend doa dilakukan di pasar 

tradisional, kopontren (koperasi pondok pesantren), warung kopi, dan 

toko-toko. Pada pola distribusi yang dilakukan ini disesuaikan dengan 

keberadaan pelanggan potensial, yaitu para santri dan masyarakat dengan 

kelas ekonomi menengah kebawah. Kegiatan distribusi ini dilakukan oleh 

para santri yang tidak ada jam kuliah, mulai pukul 07.00 pukul 15.00 

WIB.
68

 

4. MarkeTruth dan MarkeWin 

Untuk membuat masyarakat tertarik melakukan pembelian ulang 

(repeat order), perusahaan melakukan komukasi yang kuat kepada 

konsumen untuk menciptakan awareness, kemudian menciptakan USP 

(unique selling proposition) berupa doa dan kemasan yang menarik, 
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setelah itu affordability yaitu menentukan harga yang sesuai dengan nilai 

sebuah produk, dan terakhir adalah availability selalu menjaga distribusi 

produk agar selalu dekat dengan konsumen. 

Dari situlah kemudian diharapkan usaha-usaha yang dilakukan 

dapat mencapai MarketWin (keberhasilan dalam proses peluncuran produk 

baru) yang ditandai dengan pembelian ulang (repeat order) oleh 

konsumen dan menciptakan brand loyalty. 

Keterangan Elemen-Elemen Penjelasan 

MarkeInsight 

Analisi perubahan 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis kompetitif 

 

 

 

Analisis trend komunitas 

 

 

 

Tidak banyak terjadi perubahan dari 

segi teknologi, hanya saja terjadi 

perubahan budaya minum kopi yang 

pada zaman penjajahan kopi hanya 

dinikmati oleh kalangan priyayi, tapi 

sekarang semua lapisan masyarakat 

dapat menikmatinya. Sehingga peluang 

usaha produk kopi terbuka lebar. 

Produk kopi lokal jawa timur dan 

nasional sangat banyak, intensitas 

persaingan ketat, unggul pada unsur 

keberkahan doa. 

Eksistensi diri di warung kopi, 

menghormati tamu dan kawan dengan 

suguhan kopi, member parsel pada 

momen-momen tertentu. 
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Analisis potensial pelanggan 

 

Masyarakat umum penikmat kopi 

khususnya dari kalangan santri dengan 

kelas ekonomi menengah kebawah. 

MarkeThink 

 

Segmentasi 

 

Targeting 

 

Unique selling point 

 

 

 

Usia, masyarakat dengan kelas ekonomi 

menengah kebawah. 

Kaum santri dan penikmat kopi dengan 

kelas ekonomi menengah kebawah. 

Perpaduan doa Kiai dan santri pada 

setiap kemasan yang memberikan 

keberkahan tersendiri bagi konsumen 

MarkeDo 

Produk 

 

Harga 

 

Promosi 

 

 

Distribusi 

 

Produk inovasi religi dengan tetap 

mengutamakan kualitas cita rasa kopi. 

Harga bersaing dengan produk kopi 

lokal dan juga pemimpin pasar. 

Penawaran secara langsung kepada 

konsumen, web resmi yayasan, mulut ke 

mulut (WOM), pameran. 

Pasar tradisional, toko, warung kopi, 

kopontren dan kantor instansi 

MarkeTruth & 

MarkeWin 

Market Share 
3,01 % 

 (2014), 3,05 % (2015), 3,1 % (2016) 

 

Tabel: 3.3 Ringkasan sederhana penerapan konsep Entremarkeship di 

Perusahaan kopi Doa 

Sumber: Diolah dari data yang diperoleh  
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D. Launching (Peluncuran) dan Pemasaran produk baru kopi Mahkota 

Raja Blend  Doa 

Kopi doa diproduksi oleh yayasan pesantren Mukmin Mandiri yang 

bisa dibilang merupakan satu-satunya produk kopi doa yang ada di Indonesia. 

Memadukan kopi dan doa menjadi sebuah produk merupakan sebuah ide 

inovasi cemerlang yang lahir dari seorang yang memiliki jiwa 

entrepreneurship dan memiliki analisa marketing yang bagus, sebab produk 

kopi doa tersebut akan dapat menjadi sebuah ciri khas produk pesantren yang 

nantinya akan mudah diingat oleh banyak orang. Hal inilah yang memberikan 

keyakinan bahwa produk tersebut akan dapat diterima oleh banyak konsumen. 

Produk ini diluncurkan pada tanggal 19 Maret 2013 oleh menteri 

perdagangan RI  pada saat itu bapak Gita Wirjawan, bertempat di komplek 

pesantren Mukmin Mandiri Sidoarjo. Selain dihadiri menteri perdagangan, 

juga hadir beberapa pejabat dari dinas UMKM propinsi Jawa timur dan juga 

para jamaah pengajian “ngaji sugih” yang diasuh oleh pengasuh pesantren 

KH. Dr. Muhammad Zakki, M.Si., yang datang dari berbagai daerah dan juga 

dihadiri pula seluruh santri. 

Launching (peluncuran) produk kopi mahkota raja blend doa yang 

merupakan produk baru tentunya tidak hanya sekedar acara seremonial saja. 

Acara launching dengan menghadirkan menteri perdagangan dan juga pejabat 

dinas UMKM Jawa Timur merupakan sebuah strategi dari pihak pesantren 

agar produk barunya tersebut dapat dikenal oleh banyak masyarakat. Dengan 

kehadiran pejabat pemerintahan pada suatu acara tentunya akan mengundang 
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kehadiran wartawan yang meliput segala kegiatan pejabat pemerintahan 

tersebut. Peliputan para wartawan tersebut otomatis akan diekspos di media 

massa dan akan diketahui oleh khalayak umum, dan tentu hal ini merupakan 

strategi jitu pemasaran untuk mengiklankan produk baru kopi Mahkota Raja 

blend doa tersebut secara cuma-cuma. 

Selain itu juga, dengan kehadiran para jamaah “ngaji sugih” yang 

diadakan setiap hari Ahad pertama pada setiap bulan dan juga seluruh santri 

akan membawa dampak positif untuk membangun dan mengembangkan 

awareness (kesadaran) konsumen pada produk yang baru di launching 

(diluncurkan) tersebut dengan cara memberitahukan kepada sanak saudara 

atau teman bahwa terdapat produk baru yang diproduksi oleh yayasan 

pesantren Mukmin Mandiri. Sebab awareness konsumen pada produk baru 

sangat dibutuhkan bagi produsen. Semakin tinggi awareness terhadap produk 

baru maka diharapkan semakin tinggi pula permintaan terhadap produk baru 

tersebut. 

Pada proses pemasaran produk kopi Mahkota Raja blend doa ini 

dilakukan oleh santri dengan menawarkan secara langsung kepada agen-agen 

yang ada di pasar tradisional di berbagai daerah di Jawa Timur. Selain itu, 

juga dilakukan dengan memasang iklan secara online di website resmi 

yayasan pesantren Mukmin Mandiri dan situs jual beli bukalapak.com. 

Mengiklankan produk di televisi juga dilakukan oleh perusahaan, tetapi tidak 

secara berkelanjutan sebagaimana iklan  di televisi pada umumnya. Periklanan 

tersebut dilakukan dengan bekerjasama pada salah satu televisi lokal untuk 
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membuat sebuah acara liputan pesantren, pada acara peliputan tersebut itulah 

disisipkan produk yang diproduksi oleh yayasan. Sehingga dapat 

meminimalisir biaya periklanan. Demikian penuturan dari manajer umum 

bapak Heri Cahyo. 

Segmentasi konsumen yang dituju oleh perusahaan PT. Berkat 

Mukmin Mandiri adalah masyarakat umum yang berusia 15-60 tahun dengan 

kelas ekonomi menengah kebawah untuk produk reguler dan juga menyasar 

kelas menengah keatas untuk produk premium sebagaimana penjelasan 

sebelumnya. Hal tersebut selaras dengan penuturan manajer umum PT. 

Berkata Mukmin Mandiri bapak Heri Cahyo. “Jadi Kami menyediakan dua 

produk untuk segmentasi konsumen, yang biasa dan yang premium. Produk 

biasa (reguler) untuk segmentasi masyarakat kelas menengah kebawah dan 

premium untuk masyarakat kelas menengah keatas”
69

 

Kemudian target (targeting) konsumen potensial adalah masyarakat 

penikmat kopi dengan kelas ekonomi menengah kebawah  dan dari kalangan 

santri. Sebab produk baru Kopi Mahkota Raja blend doa ini adalah produksi 

pesantren yang notabenenya adalah tempat asal para santri. Maka segala hal 

yang berkaitan dengan dunia pesantren akan selalu didukung, termasuk 

dukungan pada sebuah produk yang diproduksi oleh pesantren. Dengan 

mencantumkan slogan “kopi santri” pada kemasan, tentu membawa dampak 

yang sangat baik untuk menarik minat beli kaum santri. Sebab dengan 

pencantuman slogan tersebut pada produk kopi Mahkota Raja blend doa, akan 
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membawa rasa kebanggaan tersendiri bagi kaum santri untuk mengkonsumsi 

produk hasil olahan lembaga pesantren. 

Pemasaran produk kopi Mahkota Raja blend doa ini masih 

mengandalkan tenaga santri, jadi santri menawarkan produk kepada para 

konsumen yang ada di pasaran. Baik itu konsumen yang berada di pasar 

tradisional, toko kelontong, warung kopi, perumahan, sampai kantor-kantor 

instansi pemerintahan. Dalam proses menawarkan produk, para santri ini juga 

dituntut harus mampu menjalin komunikasi yang baik dengan para konsumen, 

sehingga dapat memberikan edukasi dan tentunya konsumen aware dengan 

produk kopi yang diproduksi oleh yayasan pesantren Mukmin Mandiri. Untuk 

menarik perhatian konsumen, para santri yang menjadi sales  ini memberikan 

penjelasan dan edukasi kepada calon konsumen bahwa dengan membeli 

produk ini secara otomatis konsumen telah memberikan donasi bagi dunia 

pendidikan pesantren. 

Selain itu, dalam pemasaran produk baru kopi Mahkota Raja blend doa 

PT. Berkat Mukmin Mandiri juga menjalin kerjasama dengan beberapa 

koperasi pondok pesantren yang menjadi binaan PT. Berkat Mukmin Mandiri. 

Dengan begitu maka produk hasil olahan santri ini dapat menguasai pangsa 

pasar pesantren meliputi santri yang masih belajar di pesantren dan juga 

alumni pesantren yang sudah tersebar ditengah masyarakat. 

 Meskipun promosi produk kopi Mahkota Raja blend doa masih 

dilakukan dengan cara sederhana, tetapi peningkatan pembelian ulang (repeat 

order) dapat dilihat dari perkembangan market share produk tersebut disetiap 
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tahunnya mengalami kenaikan semenjak produk tersebut diluncurkan pada 

tahun 2013. Kenaikan prosentase market share produk kopi Mahkota Raja 

blend doa ini dapat dilihat pada table berikut: 

TAHUN MARKET SHARE 

2014 
3,01 % 

2015 3,05 % 

2016 3,10 % 

 

Tabel 3.4 Perkembangan market share produk kopi doa 

Sumber: PT. Berkat Mukmin Mandiri 

 

Tabel pengusaan pangsa pasar (market share) produk kopi Mahkota Raja 

blend doa tersebut meliputi kabupaten dan kota sebagai berikut: 

Tahun Kota 

2014 

Surabaya, Gresik, Lamongan, Tuban, Bojonegoro, 

Sidoarjo, Mojokerto, Jombang, Kediri, Tulungagung 

Cianjur, Kalimantan timur, Jogjakarta, Pati, Maluku 

Utara, Tenggarong, Balikpapan, Malaysia, Dubai. 

 

2015 Italia 

2016 Australia  

 

Tabel 3.5 Data Kota atau Kabupaten dan negara yang menjadi pangsa pasar 

kopi Mahkota Raja 

Sumber: PT. Berkat Mukmin Mandiri 

 


