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BAB IV

ANALISIS TENTANG KEPUTUSAN PEMILIHAN PRODUK OLEH

KONSUMEN PADA PRODUK KOPI MAHKOTA RAJA BLEND DOA

YAYASAN PESANTREN MUKMIN MANDIRI SIDOARJO

Dari semua teori dan data yang diperoleh, dilakukan pengolahan data,

yang kemudian dilakukan sebuah analisis. Analisis ini dilakukan atas data-

data yang diperoleh di lapangan berdasarkan teori yang sudah ada.

A. Analisis Keputusan Pemilihan Produk Kopi Mahkota Raja Blend Doa dalam

Mempengaruhi Minat Beli/Pemilihan Konsumen

Dalam teori ekonomi dikatakan bahwa manusia adalah makhluk ekonomi

yang selalu berusaha memaksimalkan kepuasannya dan selalu bertindak rasional.

Para konsumen akan berusaha memaksimalkan kepuasannya selama kemampuan

finansialnya memungkinkan. Mereka memiliki pengetahuan tentang alternatif

produk yang dapat memuaskan kebutuhan mereka.1 Kepuasan menjadi hal yang

yang teramat penting dan seakan menjadi hal utama untuk dipenuhi.

Untuk memahami konsumen dan mengembangkan strategi pemasaran

yang tepat, kita harus memahami apa yang mereka pikirkan (kognisi), mereka

rasakan (pengaruh), apa yang mereka lakukan (perilaku), serta di mana (kejadian

di sekitar) yang mempengaruhi. Di bidang studi pemasaran, konsep perilaku

konsumen secara terus menerus dikembangkan dengan berbagai pendekatan.

Dengan demikian perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan konsumen

yang langsung melekat dalam proses mendapatkan, mengkonsumsi, dan

1 Bilson Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2008),
3-4.
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menghabiskan produk atau jasa, termasuk proses-proses yang mendahului dan

menyusuli tindakan ini.2

Prilaku konsumen merupakan suatu tindakan yang langsung dalam

mendapatkan, mengkonsumsi serta menghabiskan produk dan jasa termasuk

proses keputusan yang mendahului tindakan tersebut.3 Dan juga dapat diartikan

kegiatan seseorang dalam membeli dan menggunakan produk barang atau jasa.

Pemasar yang memahami perilaku konsumen dapat menciptakan strategi

pemasaran yang efektif.

Untuk dapat memahami prilaku konsumen, pemasar harus mengetahui

bagaimana konsumen melakukan keputusan pembelian. Pangkal tolak

pemahaman perilaku konsumen adalah memahami perilaku pembelian yang

merupakan reaksi atas rangsangan (stimulus) dari perusahaan. Sedangkan tugas

pemasar adalah memahami ciri-ciri pembeli dan proses keputusan pembeli.

Keputusan pembelian oleh konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor-

faktor budaya, kepribadian, sosial, dan psikologis. Sebagian besar faktor itu tidak

bisa dikendalikan oleh pemasar, tetapi harus diperhitungkan sebagai karakteristik

yang mempengaruhi prilaku konsumen.4

Produk Kopi Mahkota Raja Blend Doa adalah sebuah produk kopi yang

diproduksi oleh Yayasan Pesantren Mukmin Mandiri Sidoarjo. Kopi berlabel

“blend doa” tersebut merupakan salah satu produk kopi dari beberapa produk kopi

lainnya yang memiliki ciri khas tersendiri yaitu tercantumnya “blend doa” di

2 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen…,  3.
3 Umar, Husain, Studi Kelayakan Bisnis, Edisi Kedua, ( Jakarta : Gramedia Pustaka Utama,

2003), 49.
4 Gugup Kismono, Bisnis Pengantar …, 302.
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dalam kemasannya. Pemasaran produk Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini dapat

dikatakan berhasil, karena menurut data yang didapatkan dari lapangan Kopi

Mahkota Raja Blend Doa mendapatkan respon positif dari konsumen pencinta

kopi, hal itu selaras dengan yang diungkapkan manager bagian marketing di

Yayasan Pesantren Mukmin Mandiri Sidoarjo.

Dari beberapa data informan yang didapatkan mengatakan, bahwa Kopi

Mahkota Raja Blend Doa memiliki kelebihan tersendiri dengan beberapa merek

kopi-kopi lainnya. Hal itu disebabkan karena adanya nilai-nilai spiritual yang

ternyata dirasakan oleh konsumen yang mengkonsumsi Kopi Mahkota Raja Blend

Doa, bukan hanya sekedar rasanya yang enak dan harganya yang terjangkau akan

tetapi “blend doa” tersebut dapat memberikan manfaat kepada orang yang

mengkonsumsi kopi tersebut. Selain hal-hal tadi ada faktor lain yang sangat

penting dalam pengambilan keputusan konsumen yaitu motivasi. Motivasi itu

sendiri sebagai pemberi dan penggerak yang menciptakan kegairahan seseorang

agar mereka mau bekerjasama, bekerja efektif, dan terintegrasi dengan segala

upaya untuk mencapai kepuasan.

Dalam Islam ada pembedaan yang jelas antara yang halal dan haram.

Dengan kata lain, dalam sebuah kegiatan ekonomi dilarang mencampur adukkan

antara yang halal dan haram. Hal tersebut merupakan bagian dari batasan

konsumsi dalam perilaku konsumen muslim. Dalam Ekonomi Islam kepuasan

konsumen bergantung pada nilai-nilai agama yang dia terapkan pada rutinitas

kegiatannya yang tercermin pada uang yang dibelanjakannya. Ajaran agama yang
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dijalankan baik menghindarkan konsumen dari sifat israf, karena israf merupakan

sifat boros yang dengan sadar dilakukan untuk memenuhi tuntutan nafsu belaka.5

Selain karena keseimbangan konsumsi maka di antara pendapatan

konsumen merupakan hak-hak  Allah SWT terhadap para hamba-Nya yang kaya

dalam harta mereka. Yakni dalam bentuk zakat-zakat wajib, diikuti sedekah dan

infak. Semua konsumsi itu dapat membersihkan harta dari segala noda syubhat

dan dapat mensucikan hati dari berbagai penyakit yang menyelimutinya, seperti

rasa kikir, tak mau mengalah dan egois. Harta tidak akan berkurang karena

sedekah. Harta tidak akan hilang karena membayar zakat baik di darat maupun

lautan. Sebaliknya, setiap kali satu kaum menolak membayar zakat, pasti hujan

akan bertahan dari langit. Kalau bukan karena binatang, hujan pasti tidak akan

turun. Semua itu dapat di lihat dalam Al-Qur’an surat Al-Ma’ārij ayat 24-25 :

          
Artinya : “Dan orang- orang yang dalam hartanya tersedia bagian

tertentu, bagi orang (miskin) yang meminta dan orang yang tidak mempunyai

apa-apa yang tidak mau meminta”.6

Demikian juga dalam Al-Qur’an surat Al-Taubah ayat 103 :

               
  

5 Ibid., 8.
6 QS. al-Ma’arij  (70) : 24-25.
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Artinya: “Ambillah zakat dari sebagian harta mereka, dengan zakat itu

kamu membersihkan dan mensucikan mereka, dan mendo’alah untuk mereka.

Sesungguhnya do’a kamu itu ( menjadi) ketentraman jiwa bagi mereka. Dan Allah

Maha Mendengar lagi Maha Mengetahui.”7

Dengan adanya konsumsi sosial akan membawa berkah dan manfaat, yaitu

munculnya ketentraman, kestabilan, dan keamanan sosial, karena segala rasa

dengki akibat ketimpangan sosial dan ekonomi dapat dihilangkan dari masyarakat.

Rahmat dan sikap menolong juga mengalir deras ke dalam jiwa orang kaya yang

memiliki kelapangan harta. Sehingga masyarakat seluruhnya mendapatkan

karunia dengan adanya sikap saling menyayangi, saling bahu membahu sehingga

muncul kemapanan sosial.8 Di sinilah, nampak ekonomi Islam menaruh perhatian

pada maslahah sebagai tahapan dalam mencapai tujuan ekonominya, yaitu falah

(ketentraman). Konsumen muslim selalu menggunakan kandungan berkah dalam

setiap barang sebagai indikator apakah barang yang dikonsumsi tersebut akan

menghadirkan berkah atau tidak.9 Dengan kata lain konsumen akan jenuh apabila

mengkonsumsi  suatu barang atau jasa apabila tidak terdapat berkah di dalamnya.

Konsumen merasakan maslahah dan menyukainya dan tetap rela melakukan suatu

kegiatan meskipun manfaat  kegiatan tersebut bagi dirinya sudah tidak ada.10

7 Ibid., 9: 103.
8 Adiwarman A. Karim, Fikih Ekonomi Keuangan Islam, (Jakarta: Darul Haq, 2004), 8-9.
9 Pusat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam (P3EI) Universitas Islam Indonesia,

Ekonomi Islam, (Yogyakarta : Grafindo, 2008), 177.
10 Ibid., 157
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B. Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Konsumen dalam Memutuskan

pilihan pada Produk Kopi Mahkota Raja Blend Doa

Konsumen diasumsikan selalu bertujuan untuk memperoleh kepuasan

(utility) dalam kegiatan konsumsinya. Utility secara bahasa berarti berguna

(usefulness), membantu (helpfulness) atau menguntungkan (advantage). Dalam

konteks ekonomi, utilitas dimaknai sebagai kegunaan barang yang dirasakan oleh

seorang konsumen ketika mengkonsumsi suatu barang. Kegunaan ini bisa juga

dirasakan sebagai rasa “tertolong” dari suatu kesulitan karena mengkonsumsi

barang tersebut.11

Dengan hal tersebut maka konsumen telah mengambil sebuah keputusan

untuk mengkonsumsi suatu barang karena faktor “tertolong”. Pengambilan

keputusan didasari dengan berbagai hal baik dari dalam individu maupun dari luar

individu konsumen yang mampu memberikan kepuasan yang tertinggi. Keputusan

konsumen untuk menentukan pembelian sangat dipengaruhi oleh faktor

kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologi dari pembeli. Juga oleh faktor-faktor

yang tidak dapat dikendalikan oleh pemasar, tetapi harus benar-benar

diperhitungkan. Faktor-faktor tersebut adalah: pertama, faktor kebudayaan.

Faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang paling luas terhadap prilaku

konsumen. Pemasar harus memahami peran yang dimainkan oleh kultur, sub-

kultur, dan kelas sosial pembeli. Kultur adalah penentu paling pokok dari

keinginan dan perilaku seseorang. Makhluk yang lebih rendah umumnya akan

dituntun oleh naluri. Sedangkan manusia biasanya mempelajari prilaku dari

11 Imadudin Yuliadi, Ekonomi Islam Sebuah Pengantar, (Yogyakarta: LPPI, 2001), 21.
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lingkungan sekitar, sehingga nilai, persepsi, preferensi, dan prilaku seseorang

yang tinggal di daerah tertentu akan berbeda dengan orang yang tinggal di daerah

lain.  Sub-kultur merupakan lebih kecil di banding kultur yang memiliki etnis

yang lebih khas. Sedangkan kelas sosial adalah susunan yang relatif permanen dan

teratur dalam suatu masyarakat yang anggotanya memiliki nilai, minat, dan

perilaku yang sama.12 Kedua, faktor sosial. Perilaku konsumen juga akan

dipengaruhi oleh faktor sosial, seperti kelompok kecil, keluarga, peran dan status

sosial dari konsumen tersebut. Kelompok ini sangat berpengaruh besar dalam

pengambilan keputusan, sehingga pemasar harus sangat memperhatikan faktor

kelompok dalam menyusun strategi pemasaran. Kelompok ini bisa di bedakan

menjadi dua yaitu kelompok primer dan kelompok rujukan. Kelompok primer

terjadi karena interaksi secara intensif, seperti keluarga dan teman. Kelompok ini

memberikan pengaruh yang sangat besar terhadap keputusan konsumen.

Sedangkan kelompok rujukan adalah kelompok yang merupakan titik

perbandingan atau tatap muka atau tidak langsung dalam pembentukan sikap

seseorang.   Faktor sosial yang lain adalah peran dan status. Tiap peran membawa

status yang mencerminkan penghargaan umum oleh masyarakat. Contohnya

adalah direktur yang mamiliki pakaian mahal dan mobil mewah.13 Ketiga, faktor

pribadi. Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakter pribadi

seperti umur dan tahap daur hidup pembeli, jabatan, keadaan ekonomi, gaya

hidup, kepribadian, konsep diri pembeli yang bersangkutan.14 Daur hidup

berkaitan dengan siklus hidup seseorang. Tahapan-tahapan dalam hidup psikologi

12 Bison Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, 7.
13 Ibid., 8.
14 Ibid., 10.
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berhubungan dengan perubahan atau transformasi tertentu pada saat mereka

menjalani hidup. Jabatan mengidentifikasikan kelompok pekerja yang memiliki

minat di atas rata-rata. Keadaan tertentu ini tidaklah lain adalah pendapatan yang

dapat dibelanjakan, tabungan, harta, dan aktivitas meminjam. Gaya hidup adalah

pola hidup yang diekspresikan oleh minat, pendapatan, kegiatan yang semua itu

tidak akan lepas dari interaksi dengan lingkungannya. Konsep diri adalah

karakteristik psikologis yang berbeda dari setiap yang memandang respon

terhadap lingkungan yang konsisten.15 Keempat, faktor psikologis. Seseorang

mempunyai banyak kebutuhan baik yang bersifat biogenik ataupun biologis.

Kebutuhan ini timbul dari suatu keadaan fisiologis tertentu seperti lapar, haus dan

sebagainya. Sedangkan kebutuhan yang bersifat psikologis adalah kebutuhan yang

timbul dari keadaan tertentu seperti kebutuhan untuk diakui, harga diri, atau

kebutuhan untuk diterima lingkungan. Sedangkan faktor psikologis yang utama

adalah motivasi, persepsi, proses belajar, serta kepercayaan dan sikap.16

Konsumen membuat keputusan pembelian setiap hari. Sebagian besar

perusahaan meneliti keputusan pembelian konsumen untuk menjawab pertanyaan

tentang apa yang di beli, dimana pembelian dilakukan, bagaimana dan jumlah

yang dibeli, kapan mereka membeli dan mengapa mereka membeli. Minat beli

konsumen dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor-faktor yang dapat

mempengaruhi pemilihan pada produk suatu produk. Pemilihan konsumen pada

produk Kopi Mahkota Raja Blend Doa dipengaruhi oleh beberapa faktor antara

lain sebagai berikut:

15 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, 12.
16 Bison Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, 11.
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1. Kebudayaan

2. Sosial

3. Pribadi

4. Psikologi pembeli.17

Perusahan Kopi Mahkota Raja Blend Doa perlu memahami keempat faktor

diatas. Yaitu kebudayaan, sosial, personal, psikologi agar dapat membantu

perusahaan menentukan strategi pemasaran yang berorientasi pada pasar

konsumen terakhir. Informasi dan tekanan sosial mempengaruhi prilaku

konsumen dalam hal kebutuhan, keinginan, evaluasi dan preferensi produk atau

merek konsumen. Pengaruh sosial yang mempengaruhi prilaku konsumen

mencakup kebudayaan, sub kebudayaan, kelas sosial, kelompok referensi, dan

keluarga.

Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini merupakan kopi yang di produksi oleh

Yayasan Mukmin Mandiri Sidoarjo yang mana kopi tersebut merupakan kopi

murni tanpa campuran dan bahan pengawet (asen).

Komposisinya terdiri dari kopi biji jenis Robusta dan Arabika. Kemurnian

kopi biji menjadi ciri khas kopi santri. Di samping itu, penyantuman nama “Blend

Doa” dan menjaga keistiqomahan rasa merupakan keunggulan dan kebanggaan

tersendiri bagi pesantren. Ada sebuah keyakinan di kalangan pesantren dan

masyarakat umum, bahwa setiap “sesuatu” yang didoakan dan dibuat melalui

proses riyādhah dan doa-doa, akan menghasilkan sesuatu yang istimewa.

17 Nugroho J. Setiadi, Prilaku Konsumen…, 10-12
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Kopi Mahkota Raja Blend Doa menurut beberapa informan merupakan

kopi yang memiliki unsur-unsur spiritual yang membedakan kopi Kopi Mahkota

Raja Blend Doa berbeda dengan kopi lainnya. Selain rasanya yang enak serta

harga kopi yang dapat dijangkau oleh seluruh masyarakat menengah maupun

keatas.

Yang menjadikan Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini berbeda dengan kopi-

kopi lainnya adalah kopi ini dibuat dengan biji kopi berkualitas dengan proses

produksi yang dibuat tidak sembarangan orang yang melakukan proses pembuatan

Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini. Akan tetapi dalam proses pembuatan kopi ini

dibuat oleh orang-orang khusus yaitu diantaranya para santri penghafal Alqur’an

dimana hal itu yang diyakini dapat menghasilkan kopi yang berkualitas dengan

sedikit komposisi doa di dalamnya.

Kreatifitas dan inovasi Yayasan Pesantren Mukmin Mandiri Sidoarjo,

Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini untuk menciptakan kopi dengan kenikmatan

yang tidak terlepas dari unsur Doa, ternyata mendapatkan respon dan keberkahan

tersendiri kepada masyarakat pencinta kopi dan Yayasan Pesantren Mukmin

Sidoarjo tersebut untuk dapat terus meningkatkan kreativitas dan inovasinya.

Sesuai hasil penelitian dilapangan ternyata masyarakat menyambut baik

Kopi Mahkota Raja Blend Doa terbukti banyaknya permintaan masyarakat seperti

yang dikatakan salah satu manager marketing Yayasan Pesantren Mukmin

Mandiri Sidoarjo (Mas Heri), bahwa “masyarakat menyambut baik dan positif

Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini terbukti banyaknya agen-agen yang tiap

minggu sekali, tiga hari sekali, dan satu bulan sekali meminta kiriman kopi
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tersebut. Mereka mengambil tiga sampai sepuluh ball kopi setiap satu minggu

hingga satu bulan sekali”.

Sesuai hasil penelitian faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam

memilih Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini yang sesuai dengan teori yang

menyatakan ada beberpa faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam

memilih sebuah produk yaitu sebagai berikut:

1. Faktor sosial yang mana keluarga, peran dan status dapat

mempengaruhi konsumen dalam memilih sebuah produk.

2. Faktor pribadi yang mana umur, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya

hidup, kepribadian dan konsep diri dapat mempengaruhi seseorang

untuk menentukan membeli sebuah produk.

3. Faktor psikologis seperti umur, persepsi seseorang dalam memilih dan

mempengaruhi seseorang konsumen dalam membeli sebuah produk.

Dari teori faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam memilih

keputusan membeli sebuah produk telah sesuai dengan fakta konsumen di

lapangan yang mana faktor sosial, pribadi, dan psikologis ikut serta berpengaruh

dalam memutuskan membeli produk kopi mahkota raja. Keluarga merupakan

faktor sosial yang dapat mempengaruhi seseorang dalam memilih produk kopi

yang diminumnya, ketika sebuah keluarga setiap hari meminum kopi merek Kopi

Mahkota Raja Blend Doa maka keluarga tersebut akan memberikan pengaruh

pada keluarga lainnya.

Selanjutnya umur, pekerjaan, lingkungan. Umur juga berpengaruh dalam

mempengaruhi keputusan konsumen disini, dari mulai remaja, anak-anak serta
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orang tua pun juga suka pada kopi, ini memberikan peluang kepada Kopi Mahkota

Raja Blend Doa untuk merebut hati para pelanggan dari segala usia. Sesuai fakta

di lapangan didapatkan bahwa pecinta Kopi Mahkota Raja Blend Doa disukai oleh

semua kalangan mulai dari remaja, anak-anak dan orang tua. Dan Kopi Mahkota

Raja Blend Doa ini tidak hanya diminati oleh kaum laki-laki saja akan tetapi

wanita pun juga menyukai Kopi Mahkota Raja Blend Doa ini.

Pekerjaan dan lingkungan seseorang juga memberikan pengaruh terhadap

pengambilan keputusan dalam memilih sebuah produk. Berdasarkan hasil

wawancara penelitian dilapangan didapatkan bahwa pekerja rumah tangga, kuli

bangunan, serta pekerjan kantoran juga menyukai Kopi Mahkota Raja Blen Doa

ini. Lingkungan pekerjaan seseorang juga sangat mempengaruhi seperti kuli

bangunan, santri-santri, mahasiswa ternyata memilih produk Kopi Mahkota Raja

Blend Doa. Kemudian persepsi ternyata juga dapat mempengaruhi keinginan

seseorang dalam memilih sebuah produk. Hal ini terbukti bahwa Kopi Mahkota

Raja Blend Doa yang memiliki tambahan merk “blend doa” mendapatkan

perhatian besar dari konsumen khususnya konsumen pecinta kopi, hal ini sejalan

dengan hasil penelitian dilapangan yang didapatkan oleh beberapa informan yang

mengatakan bahwa “blend doa” telah membuat persepsi yang kuat pada benak

masyarakat bahwa kopi yang dibuat dengan unsur-unsur spiritual didalamnya

menjadikan nilai kopi itu berbeda dengan kopi-kopi yang lainnya.

Sesuai fakta dilapangan didapatkan bahwa persepsi masyarakat mengenai

keputusan membeli produk memberikan pengaruh yang besar ketika konsumen

tersebut memilih produk yang dinginkan. Dalam hal ini produk Kopi Mahkota
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Raja Blend Doa memberikan pengaruh yang positif ketika orang

mengkonsumsinya.

Kopi Mahkota Raja Blend Doa memberikan manfaat bagi kesehatan dan

memberikan nilai-nilai spiritual sehingga meningkatkan jiwa-jiwa keagaamaan

pada konsumen yang mengkonsumsinya.


