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ABSTRACT 
D’Mira developed an ice tea business strategy using SWOT 

and BMC analysis as a reference to identify strengths, weaknesses, 
opportunities and threats. Also learn in detail about strategic 
management tools to define and communicate business ideas or 
concepts quickly and easily. The aim of this final task is to identify the 
factors that affect thecompetitiveness of D'Mira ice cream and to find 
out business development strategies that canbe applied in expanding 
market share as well as selling competitive products.The internal factor 
that D’Mira’s ice tea has is that this ice is the raw material of a quality 
product, refreshing and suitable for drinking in a variety of weather 
with a distinctiveflavor, served with a wide variety of flavors, and the 
cost of producing ice tea is relatively low.D’mira’s development 
strategy is to promote products that have to be done frequently to reacha 
wider market share, as well as record significant financials to identify 
relevant losses or gains.The results in the table above indicate that the 
primary strategy generated is the SO strategy with the highest rating 
of 4.26 in position 1, i.e. using power to harness and harnessthe 
greatest opportunity. Based on the results and discussions that have 
been conducted, it canbe concluded that the development of D’Mira’s 
ice tea strategy carries out the development strategy by paying 
attention to strengths and opportunities so that it is sufficiently 
responsiveor responsive to the existence of opportunities and threats 
that occur. 
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PENDAHULUAN 

Kebutuhan manusia yang tidak terbatas membuat kita para calon wirausaha untuk 
berpikir bagaimana cara untuk menyelesaikan permasalahan dengan cara memenuhi 
kebutuhan yang sedang diinginkan. Tentunya untuk memahami semua manusia tidak mudah, 
karena konsumen memiliki selera keinginan masing-masing. Minuman merupakan 
kebutuhan mutlak manusia untuk memenuhi kebutuhan cairan tubuh dan memberikan energi 
untuk menjaga fungsi tubuh yang optimal dalam menjalakan kegiatan sehari-hari. Dengan 
memilihminuman yang tepat, manusia dapat meningkatkan hidrasi, mendukung mendukung 
kesehatan, dan merasakan dorongan energi yang dibutuhkan unutk menjalani kehidupan 
dengan baik Perkembangan perekonomian dan perubahan pola gaya hidup masyarakat 
sekarang membuat pola konsumen berubah. Perkembangan ini dapat ditandai dengan 
banyaknya usahaminuman yang ada sekarang ini. Diantara berbagai usaha minuman tersebut 
terdapat usaha minuman es teh. Es teh merupakan yang sangat populer diberbagai belahan 
dunia, terutama di Indonesia. Keunikan es teh ini terletak pada kesegaran dan sensasi dingin 
yang dimiliki untuk menghilangkan dahaga dan menyegarkan diri. 

Kemajuan teknologi yang semakin pesat pada saat ini membuat sebagian besar kehidupan 
manusia memerlukan teknologi karena dianggap mampu memudahkan segala aktifitas 
manusia. Pengaruh perkembangan teknologi ini menjadi peluang besar dalam menghadapi 
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persaingan pemasaran. Persaingan pemasaran adalah keadaan dimana beberapa kompetitor 
saling bersaing untuk memenangkan perhatian,minat, dan loyalitas pelanggan. 

Menurut (Hunger dan Wheelen 2010:16) strategi inovasi produk akan memaksimalkan 
keunggulan kompeititf dan meminimalkan keterbatasan bersaing. Agar setiap usaha menang 
dalam suatu persaingan dan bisa mengungguli pesaingnya maka dalam memasarkan produk 
kepada konsumen seharusnya produsen tidak hanya berdasarkan pada kualitas produk saja 
tetapi juga bergantung dari strategi yang diterapkan oleh penjual yaitu inovasi produk. 

Keberhasilan suatu usaha dapat ditentukan dengan cara para konsumen yang telah 
mengenali produk, memberikan umpan baik positif, memilih produk secara konsisten 
dibandingkan dengan produk pesaing. Pada kasus ini peran media sosial dan inovasi 
wirausaha menjadi kunci penting dalam keberhasilan usaha. 

 
Gambar 1 Grafik Nilai Pasar Minuman Teh 

Sumber : statistik databoks 
Menurut laporan statistik databoks, Indonesia merajai pasar minuman teh di Asia 

Tenggara pada 2023. Nilai pasar minuman teh di Indonesia diperkirakan mencapai US$2,28 
miliar pada tahun lalu. Melihat latar belakang tersebut, Tugas Akhir ini akan berfokus pada 
pengembangan strategi bisnis untuk Es Teh D’Mira dalam menghadapi persaingan dan 
mengoptimalkan keberhasilan dalam menjangkau para peminat es teh di Kota Blora. Tugas 
Akhir ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi strategi yang efektif untuk 
meningkatkan daya saing dan pertumbuhan bisnis Es Teh D’Mira. METODE PELAKSANAAN 

 
Penelitian ini mengambil pendekatan kualitatif, sebuah metode penelitian yang 

menekankan aspek kualitas data dengan menggunakan analisis SWOT, analisis BMC, IFAS, 
EFAS, dan Flowchart. 
PEMBAHASAN 
1. Analisis SWOT 

1) Kekuatan (Strengths) 
a. Es teh D’Mira merupakan pilihan minuman yang menyegarkan dan cocok 

diminum diberbagai cuaca dengan cita rasa yang khas. 
b. Bahan Baku yang digunakan oleh Ed Teh D’Mira merupakan barang yang 

berkualitas dengan berbagai campuran teh sehingga memiliki rasa yang berda 
dengan teh lainnya. 

c. Es teh dapat disajikan dengan berbagai rasa tambahan seperti lemon, susu, atau 
leci sehingga dapat disesuaikan dengan selera konsumen. 

d. Biaya produksi es teh relatif rendah, sehingga dapat dijual dengan harga yang 
bersaing dan menarik bagi konsumen. 

2) Kelemahan (Weaknesses) 
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a. Rasa teh akan berubah ketika menggunakan produk teh yang tidak habis di 

penjualan hari sebelumnya. 
b. Sealer yang digunakan untuk menutup kemasan produk terkadang kurang 

rapat sehingga produk dapat tumpah ketika dibawa pulang oleh para 
konsumen. 

c. Bagan baku es teh cenderung lebih sulit disimpan dan dipertahankan 
kualitasnya dibandingkan dengan produk lain yang dapat disajikan dalam 
kemasan tertutup. 

3) Peluang (Opportunities) 
a. Pangsa pasar dalam bisnis minuman es teh ini memiliki jangkauan yang luas 

karena sudah menjadi suatu kebutuhan para konsumen. 
b. Melakukan digital promosi diberbagai media sosial seperti tiktok, story whatsApp, 

Instagram. 
c. Berkolaborasi dengan inatansi maupun organisasi/individual yang sedang 

memiliki 
event. 

4) Ancaman (Threats) 
a. Perubahan tren dan minat konsumen dapat mengurangi permintaan terhadap es 

teh. 
b. Perubahan cuaca yang tidak menentu dapat mempengaruhi penjualan es teh. 
c. Kenaikan harga bahan baku lainnya dapat mengurangi keuntungan dan harga 

produk. 

 
Gambar 1 Analisis SWOT pada Teh D’Mira 

 
 
2. Analisis BMC 

Analisis pengembangan usaha pada Es Teh D’Mira ini menggunakan pendekatan 9 
elemen bisnis model canvas. Berdasarakan analisis yang telah dilakukan, maka analisis 
dalam bisnis Es Teh D’Mira meliputi : 
a) Key Partnership dilibatkan untuk membantu menjalankan bisnis es teh D’Mira. Ini 

bisa termasuk pemasok, distributor, mitra teknologi, atau bahkan mitra strategis 
lainnya yang dapat membantu memperluas jangkauan atau meningkatkan nilai 
proposisi usaha es teh D’Mira meliputi pemasok bahan teh, pemasok kemasan, 
pemasok es kristal dan lain- lainnya. 

b) Key Activities perlu dilakukan untuk menjalankan bisnis es teh dengan sukses yang 
mencakup segala hal mulai dari produksi produk atau layanan yang diberikan es teh 
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D’Mira, pemasaran dan promosi, manajemen operasional, hingga layanan pelanggan 
dan dukungan. 

c) Value Proposition dalam es teh D’Mira mencakup produk atau layanan apa yang 
tawarkan, sepert mengapa produk es teh ini penting bagi pelanggan, dan 
bagaimana 
atau layanan kami memecahkan masalah atau memenuhi kebutuhan pelanggan 
dengan cara yang unik. 

d) Customer Relationship berupa hubungan personal, otomatisasi layanan pelanggan, 
atau model interaksi lainnya yang ada di bisnis es teh D’Mira. Hal ini bisa dibangun 
dengan memberikan pelayanan dan kualitas terbaik sehingga dapat menciptakan 
kesetiaan pelanggan. 

e) Customer Segment menekankan pentingnya untuk memahami pelanggan dengan 
baik dengan melibatkan identifikasi kelompok-kelompok pelanggan yang berbeda 
yang mungkin memiliki kebutuhan, preferensi, dan perilaku yang berbeda. Dengan 
memahami siapa target pasar, maka dapat menyesuaikan proposisi nilai dan strategi 
pemasaran es teh secara lebih efektif. 

f) Key Resources diperlukan dalam usaha es teh ini untuk membangun kekuatan untuk 
menjalankan bisnis seperti sumber daya fisik, fasilitas produksi atau teknologi, 
sumber daya manusia seperti keterampilan dan pengalaman staf, atau sumber daya 
intelektual seperti merek dagang atau paten. Dengan berbagai kekuatan produk yang 
berkualitas dan berbagai pengalaman karyawan teh ini, maka mampu meningkatkan 
kualitas produk yang diproduksi. 

g) Channel dalam bisnis es teh D’Mira ini melakukan penjualan secara langsung dengan 
toko fisik maupun online dengan menargetkan pelanggan penduduk lokal, pegawai 
pabrik serta pegawai kantoran. 

h) Cost Struktur Es Teh D’Mira mencakup semua biaya yang terkait dengan menjalankan 
bisnis yang berupa biaya produksi, biaya operasional, biaya pemasaran, biaya 
penelitian dan pengembangan, atau biaya administratif lainnya. Dalam 
pelaksanaannya, pengawasan pengelolaan dan pemahaman struktur biaya dilakukan 
dengan cermat untuk memastikan bisnis es teh ini tetap berkelanjutan dan 
menguntungkan. 

i) Revenue Streams mencakup semua sumber pendapatan yang dihasilkan oleh bisnis 
Es Teh D’Mira dari penjualan secara langsung kepada konsumen dalam tingkat 
penjualan yang berulang kali. 

 
Gambar 2 BMC Es Teh D’Mira 

 
3. Analisis Matrik IFAS 

 
Tabel 2 Matrik IFAS pada Es Teh D’Mira 
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No FAKTOR INTERNAL 

STRENGTHS JUMLAH BOBOT RATING SKOR 

1 Bahan baku produk 
berkualitas 

2 0,10811 3,5 0,37838 

2 Menyegarkan dan rasa yang 
 
 
khas 

3 0,16216 5 0,81081 

3 Disajikan dengan berbagai 
rasa 

2 0,10811 4 0,43243 

4 Biaya produksi es teh relatif 
 
 
rendah 

3 0,16216 4,5 0,72973 

 
 
 
 
 

Sumber : Es Teh D’Mira 
 

Total skor pada tabel diatas yang bernilai 3,28 diperoleh dari penjumlahan bobot itemx 
rating faktor kekuatan dan faktor kelemahan yang digunakan sebagai acuan titik kondisi 
internal pada Es Teh D’Mira. Pada tabel dapat diketahui bahwa kekuatan utama yang 
dimiliki yaitu menyegarkan dan rasa yang khas dengan skor 0,81081. Sedangkan untuk 
kelamahan utama yaitu Perubahan rasa teh dalam perebusan sisa penjualan hari 
sebelumnya dengan skor sebesar 0,40541 

Jumlah 10   2,35135 

No WEAKNESS JUMLAH BOBOT RATING SKOR 

1 Perubahan rasa teh dalam 
perebusan sisa penjualan hari 
sebelumnya 

3 0,16216 2,5 0,40541 

2 Sealer tidak rapat 3 0,16216 1,5 0,32432 

3 Bahan baku es teh sulit 
disimpan 

2,5 0,13514 2 0,2027 

Jumlah 8,5   0,93243 

Total 11 1  3,28378 
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4. Analisis Matrik EFAS 

 
Tabel 3 Matrik EFAS pada Es Teh D’Mira 

 
No FAKTOR EKSTERNAL 

OPPURTUNITIES JUMLAH BOBOT RATING SKOR 

1 Pangsa pasar luas 3 0,2069 5 1,03448 

2 Digital promosi 2 0,13793 4,5 0,62069 

3 Berkolaborasi dengan instansi 
dan 

 
 
event 

2,5 0,17241 3,5 0,60345 

Jumlah 7,5   2,25862 

No THREATS JUMLAH BOBOT RATING SKOR 

1 Perubahan tren dan minat 
konsumen 

3 0,2069 2,5 0,51724 

2 Perubahan cuaca 1,5 0,10345 2,5 0,25862 

3 Kenaikan harga bahan baku 2,5 0,17241 2 0,34483 

Jumlah 7   1,12069 

Total 14,5 1  3,37931 

Sumber : Es Teh D’Mira 
 
 

Total skor pada tabel diatas yang bernilai 3,379 diperoleh dari penjumlahan bobotitem 
x rating faktor peluang dan faktor ancaman yang digunakan sebagai acuan titik kondisi 
eksternal pada Es Teh D’Mira. Berdasarkan pada tabel peluang utama yang dimanfaatkan 
adalah pangsa pasar luas dengan skor sebesar 1,034. Sedangkan ancaman utama yaitu 
perubahan tren atau preferensi konsumen dapat mengurangi permintaan terhadap es teh 
dengan skor sebesar 0,517. 
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5. Analisis Matrik SWOT 

 
Tabel 4 Analisa Matrik SWOT 

 
 
 
 
 
 
 
 

IFAS 

STRENGTH (S) WEAKNES (W) 

1. Bahan baku 
produk 
berkualitas 

2. Menyegarkan dan rasa 
yang khas 

3. Disajikan dengan 
berbagai rasa 

4. Biaya produksi es 
teh relatif rendah 

1. Perubahan rasa teh 
dalam perebusan sisa 
penjualan hari 
sebelumnya 

2. Sealer tidak rapat 
 
 
3. Bahan baku es teh 

sulit disimpan 

 
 
 

EFAS 

Strategi SO Strategi WO 

1. Memanfaatkan digital 
promosi untuk 
memperluas jangkauan 
pasar ke daerah- daerah 
baru. 

2. Memanfaatkan biaya 
produksi es teh yang 
relatif rendah untuk 
mengembangkan 
berbagai varian rasa. 

1. Melakukan 
pengembangkan sealer 
yang lebih efektif dan 
rapat, mengurangi risiko 
produk rusak. 

2. Melakukan evaluasi 
dengan menggunakan 
kemasan yang baru 
dalam penyimpanan 
bahan baku produk. 

OPPORTUNITIE
S (O) 

1. Pangsa pasar 
luas 

 
 
2. Digital promosi 
 
 
3. Berkolaborasi 

dengan 
instansi dan 
event 

THREATS (T) Strategi ST Strategi WT 
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1. Perubahan 

tren dan 
minat 
konsumen 

2. Perubahan 
cuaca 

 
 
3. Kenaikan 

harga bahan 
baku 

1. Fokus pada 
pengembangan teknik 
penggunaan bahan 
baku yang lebih efisien 
dan hemat biaya untuk 
mengatasi kenaikan 
harga bahan baku. 

2. Menggunakan data tren 
untuk menyesuaikan 
strategi pemasaran dan 
mempromosikan varian 
rasa yang paling 
diminati. 

1. Melakukan audit biaya 
untuk mengidentifikasi 
area-area di produksi 
yang dapat 
dioptimalkan untuk 
mengurangi biaya 
produksi es teh. 

2. Menidentifikasi bahan 
baku es teh yang lebih 
mudah disimpan dan 
lebih stabil dalam 
kualitasnya untuk 
mengurangi risiko 
perubahan rasa 

Sumber : Es Teh D’Mira: 
 

HASIL 
Berdasarkan analisis tabel faktor internal dan faktor eksternal diatas menunjukkan fator 

kekuatan (S) mempunyai skor 2,35 dan kelemahan (W) dengan skor 0,93. Sedangkan faktor 
peluang (O) mempunyai skor 2,25 dan faktor ancaman (T) dengan skor 1,12. Sehingga di dapat 
skor IFAS yaitu sebesar 3,28 dan skor EFAS sebesar 3,37. 
Total skor analisis faktor strategi internal (IFAS) memperoleh skor 3,28 hal ini menunjukkan 
bahwa Es Teh D’Mira memiliki kekuatan yang besar untuk menghadapi peluang dan ancaman 
yang terjadi, Jumlah skor analisis faktor strategi eksternal (EFAS) yang telah dilakukan 
pembobotan dan rating sebesar 3,37 menunjukkan bahwa Es Teh D’Mira cukup tanggap atau 
resposif dengan adanya peluang dan ancaman yang terjadi. 
Simpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dilakukan dari bab sebelumnya, maka 
dapat di simpulkan sebagai berikut : 
1. Faktor internal yang dimiliki iced teh D’Mira adalah bahwa es ini Bahan baku produk 

berkualitas, menyegarkan dan cocok untuk diminum diberbagai cuaca dengan rasa yang 
khas, Disajikan dengan berbagai rasa, Biaya produksi es teh relatif rendah. Strategi 
pengembangan yang dapat dilakukan D’mira adalah mempromosikan produkyang 
harus dilakukan sering untuk mencapai pangsa pasar yang lebih luas, serta mencatat 
keuangan signifikan untuk mengidentifikasi kerugian atau keuntungan yangrelevan. 
menarik bagi konsumen es teh D’Mira. 

2. Strategi pengembangan yang dapat dilakukan oleh es teh D’Mira adalah melakukan 
promosi produk yang harus sering dilakukan agar dapat menjangkau pangsa pasar 
yanglebih luas, serta melakukan pencatatan keungan yang signifikan agar dapat 
mengetahui kerugian atau keuntungan yang relevan. 

3. Hasil pada tabel di atas tersebut menunjukkan bahwa strategi utama yang dihasilkan 
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adalah strategi SO dengan nilai tertinggi 4,26 pada posisi 1 yaitu menggunakan kekuatan 
untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. 

4. Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat 
disimpulkanbahwa pengembangan strategi es teh D’Mira melakukan strategi 
pengembangan dengan memperhatikan kekuatan dan peluang sehingga cukup tanggap 
atau resposifdengan adanya peluang dan ancaman yang terjadi. 

Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang dapat diberikan oleh 
penulisadalah 

sebagai berikut : 
1. Bagi Pengusaha 

Es Teh D’mira perlu konsisten mempertahankan kualitas produk dengan tidak 
merubahcita rasa dan memperhatikan kebersihan sehingga mampu mempertahankan 
hubungan yang baik antara pemilik usaha dan pelanggan, serta melakukan promosi 
produk untukmencapai pangsa pasar yang lebih luas, dan melakukan pencatatan keluar 
masuk alirankeuangan secara detail dan menyeluruh sehingga mengetahui perubahan 
harga bahan baku dan operasional untuk keberlangsungan usaha kedepannya. Bagi 
Peneliti Selanjutnya 
Disarakan agar mengembangkan usahanya melalui analisis SWOT secara 
mendalamsehingga mampu menganalisis keadaan lingkungan dan perubahan yang akan 
terjadipada usaha yang dijalankan di masa mendatang. 
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