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Abstract

This study aims to analyze the development strategy of the Madu Linot HJ business using a SWOT
analysis approach. Research data were collected through interviews, observations, and
questionnaires involving the business owner and consumers. The analysis was conducted using the
IFE, EFE, and SWOT matrices. The IFE matrix analysis resulted in a total score of 4.00, indicating
that the company’s internal position is very strong in leveraging its existing strengths. The EFE
analysis produced scores ranging from 3.12 (consumer perception) to 3.90 (owner perception),
reflecting the company’s excellent response to market opportunities. The SWOT quadrant mapping
places Madu Linot HJ in Quadrant I (aggressive strategy), indicating a favorable growth position.
Competitiveness improvement strategies focus on maximizing product quality advantages and
managerial experience to exploit market opportunities. Recommended strategies include: (1)
integration strategy through expanding distribution networks to pharmacies and supermarkets; (2)
increasing market penetration through optimized digital promotion and educational content; (3)
developing production capacity through modern cultivation techniques to minimize seasonal
dependency; and (4) strengthening product legality through BPOM and Halal certification to
address the threat of counterfeit honey. The implementation of these aggressive strategies is
expected to sustainably strengthen the company’s competitive position in the non-timber forest
products industry.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi pengembangan usaha Madu Linot HJ dengan
pendekatan analisis SWOT. Data penelitian dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan
kuesioner yang melibatkan pemilik usaha dan konsumen. Analisis dilakukan dengan menggunakan
Matriks IFE, EFE, dan SWOT. Hasil analisis matriks IFE menunjukkan total skor 4,00, yang
mengindikasikan posisi internal perusahaan sangat kuat dalam memanfaatkan kekuatan yang ada.
Analisis EFE menghasilkan skor antara 3,12 (persepsi konsumen) hingga 3,90 (persepsi pemilik),
yang menunjukkan respons perusahaan yang sangat baik terhadap peluang pasar. Hasil pemetaan
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pada diagram kuadran SWOT menempatkan Usaha Madu Linot HJ pada Kuadran | (Strategi
Agresif), yang berarti perusahaan berada pada posisi pertumbuhan yang menguntungkan. Strategi
peningkatan daya saing difokuskan pada pemanfaatan keunggulan kualitas produk dan pengalaman
manajerial untuk mengeksploitasi peluang pasar. Rekomendasi strategi meliputi: 1) Strategi
integrasi melalui perluasan jaringan distribusi ke apotek dan swalayan; 2) Peningkatan penetrasi
pasar melalui optimalisasi promosi digital dan konten edukasi; 3) Pengembangan kapasitas
produksi melalui teknik budidaya modern guna meminimalisir ketergantungan pada faktor musim;
serta 4) Penguatan legalitas produk melalui sertifikasi BPOM dan Halal untuk menghadapi
ancaman peredaran madu palsu. Implementasi strategi agresif ini diharapkan mampu
memperkokoh posisi kompetitif perusahaan dalam industri hasil hutan bukan kayu secara
berkelanjutan.
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Pendahuluan

Konsumsi  madu di  kalangan
masyarakat menunjukkan tren yang terus
meningkat, seiring waktunya dikarenakan
masyarakat sadar akan pentingnya gaya hidup
yang sehat, dan mengkonsumsi produk alami
(Ahmad, 2023). Madu tidak hanya digunakan
sebagai pemanis alami, tetapi bisa
dimanfaatkan sebagai bahan herbal dalam
meningkatkan daya tahan tubuh, mengobati
batuk, mempercepat penyumbuhan luka, dan
sebagai suplemen kecantikan (Rahmatang,
2025).

Madu adalah bahan pangan yang
berbentuk cairan kental yang dihasilkan oleh
lebah dari pengambilan nektar bunga,
memiliki rasa yang manis dan sedikit asam.
Kandungan yang terdapat dalam madu ialah
karbohidrat, sukrosa, fruktosa dan glukosa,
senyawa nitrogen seperti asam amino, amida,
asam organik, vitamin, senyawa aromatik,
dan mineral (Badan Standarisasi Nasional,
2023).

Dalam buku Mengenal Lebah Madu
(Apis Spesies) karya Joice J.I. Rompas, dkk
(2023) menyebutkan ada beberapa spesies
yang terdapat di negara Indonesia yaitu lebah
madu (Apis Mellifera), lebah madu raksasa
(Apis Dorsata), Apis Floren, lebah madu Asia
(Apis Cerana), lebah madu merah (Apis
Koschevnikovi), Black Dwarf Honey Bee
(Apis Andenoformis), lebah lokal Kalimantan
(Apis Nuluensi), lebah lokal Sulawesi (Apis
Nigrocincta), lebah linot (Trigona Sp), lebah
bumblebee (Bombus Sp), lebah tukang kayu

(Xylocopa Virginica), dan lebah penyendiri
(Osmia Rufa).

Madu linot memiliki keunggulan yang
tidak kalah dengan madu biasa, yang mana
terdapat kandungan antioksidan tinggi, sifat
antibakteri dan antiinflamasi, beserta dapat
meningkatkan kekebalan tubuh, melancarkan
pencernaan dan dapat melembapkan kulit
(Melina, 2023). Tidak hanya itu saja
keunggulan madu Linot, akan tetapi
bermanfaat juga bagi kesehatan jantung,
membantu penyembuhan luka, dan memiliki
potensi antikanker (Dian, 2022).

Permasalahan strategi pengembangan
usaha pada usaha budidaya madu linot
menunjukkan kompleksitas yang tidak hanya
berkaitan dengan keterbatasan produksi,
tetapi juga menyangkut ketidakmampuan
pelaku usaha dalam membangun posisi pasar
yang kuat dan berkelanjutan. Kapasitas
produksi madu linot yang relatif lebih rendah
dibandingkan madu konvensional
menyebabkan keterbatasan pasokan, sehingga
menyulitkan pelaku usaha dalam memenuhi
permintaan pasar secara konsisten. Kondisi
ini berdampak langsung pada kepercayaan
konsumen dan menghambat upaya
pembentukan loyalitas pelanggan. Di sisi lain,
tingginya ketergantungan terhadap
ketersediaan tanaman pakan di sekitar lokasi
budidaya memperlihatkan lemahnya
perencanaan rantai pasok berbasis
lingkungan, yang pada akhirnya membatasi
kemampuan ekspansi pasar.
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Permasalahan  semakin  kompleks
dengan belum terbentuknya mekanisme
penetapan harga yang stabil dan kompetitif.
Fluktuasi harga yang terjadi mencerminkan
lemahnya strategi penentuan nilai produk
(value pricing) serta belum optimalnya
segmentasi pasar yang jelas. Akibatnya, madu
linot sering dipersepsikan tidak memiliki
diferensiasi yang kuat di mata konsumen,
meskipun memiliki keunggulan kualitas.
Kondisi ini diperparah oleh masih terbatasnya
promosi digital dan pemanfaatan media sosial
sebagai sarana komunikasi  pemasaran.
Minimnya visibilitas produk di ruang digital
menyebabkan rendahnya tingkat kesadaran
merek (brand awareness) dan mempersempit
jangkauan pasar Yyang seharusnya dapat
diperluas melalui strategi pengembangan
usaha berbasis teknologi.

Selain  faktor internal, tantangan
eksternal seperti cuaca buruk dan serangan
hama turut memperburuk  konsistensi
produksi, yang secara tidak langsung
memengaruhi  stabilitas  pasokan  dan
kepercayaan pasar. Ketidakpastian hasil
panen membuat pelaku usaha kesulitan
menyusun perencanaan pemasaran jangka
panjang, termasuk dalam menjaga kontinuitas
distribusi dan hubungan dengan mitra
penjualan. Dengan demikian, permasalahan
strategi pengembangan usaha madu linot
tidak dapat dipandang secara parsial,
melainkan sebagai persoalan
multidimensional yang mencakup
keterbatasan produksi, kelemahan branding,
ketidakstabilan harga, rendahnya adopsi
pemasaran digital, serta ketidakpastian
pasokan akibat faktor lingkungan.

Metode Penelitian

Lokasi penelitian dilaksanakan di
Desa Bitai, Kecamatan Jaya Baru, Kota
Banda Aceh. Pemilihan produsen pada
penelitian ini dilakukan dengan metode
sensus karena produsen yang terdapat di
Lokasi penelitian hanya 1 orang.
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Pengambilan  sampel  konsumen
dilakukan dengan cara menggunakan
Accidental Sampling, yaitu teknik
pengambilan sampel berdasarkan siapa saja
yang kebetulan ditemui dan bersedia menjadi
responden yang terdapat disekitar Lokasi
usaha madu linot HJ (Sulistiyani, 2020).

Analisis data dilakukan menggunakan
pendekatan yang terstuktur, diawali dengan
evaluasi factor internal dan eksternal melalui
Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan
External Faktor Evaluation (EFE). Kemudian
hasil dari evaluasi ini diintergrasikan ke
dalam Matrik SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats) untuk merumuskan
berbagai alternatif strategi. Matriks SWOT
berfungsi sebagai alat pencocokan (matching
tool) utama yang mengidentifikasi empat tipe
strategi potensial yang dapat diterapkan. Ada
empat tipe strategi yang dapat dikembangkan
dengan matriks SWOT (Amiruddin, 2020),
antara lain sebagai berikut :

Tabel 1. Matriks SWOT
Strength (S) Weakness (W)
Daftar Kekuatan  Daftar Kelemahan

Strategi S-O Strategi S-W

Opportunities ~ Menggunakan Meminimalkan
(0) kekuatan untuk kelemahan untuk
Daftar memanfaatkan memanfaatkan
Peluang peluang peluang

Strategi S-T
Menggunakan

Strategi W-T
Meminimalkan

Th]r)e afts (T) kekuatan untuk Kelemahan dan
A aftar mengatasi menghindari
ncaman ancaman ancaman

(Sumber : Sylvia, 2023)

Setelah pencarian dan pemberian skor
yang diperoleh, selanjutnya dibuatlah
Diagram Kuadran SWOT yang mana sumbu
vertikal (X) menujukkan total skor pada
Eksternal dan sumbu horizontal (YY)
menunjukkan total skor Internal. Dengan
menggunakan Diagram Kuadran SWOT,
maka dapat digambarkan secara jelas
mengenai Ancaman dan Peluang yang
disesuaikan dengan Kekuatan dan Kelemahan
yang dimilikinya. Berikut adalah gambar
Diagram Kuadran SWOT :
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Gambar 1. Diagram Kuadran SWOT
(Sumber : Legionosuko, 2020)

Penyusunan Diagram Kuadran SWOT
dapat dilakukan dengan memetakan nilai skor
rata-rata dari matriks faktor internal (IFE) dan
faktor eksternal (EFE). Pada diagram ini, skor
rata-rata faktor internal (IFE) berada pada
sumbu X dan skor rata-rata fator eksternal
(EFE) berada pada sumbu Y untuk
mengidentifikasi kuadran strategi yang tepat.
Berikut nilai yang terdapat pada sumbu X dan
Y:

a. Jika X positif (skor IFE > 2,5) maka
kekuatan lebih dominan.

b. Jika X negatif (skor IFE < 2,5) maka
kelemahan lebih dominan.

C. Jika Y positif (skor EFE > 2,5) maka
peluang lebih dominan.

d. Jika Y negatif (skor EFE < 2,5) maka
ancaman lebih dominan.

Diagram Kuadran SWOT berfungsi
menentukan posisi usaha saat ini, yang
kemudian menjadi dasar untuk menentukan
strategi yang dapat di terapkan. Berikut
penjelasan Diagram Kuadran SWOT :

1. Kuadran 1 (Growth/Agresif)

Ini merupakan situasi yang sangat
menguntungkan. Usaha Madu Linot HJ
memiliki sejumlah peluang dan kekuatan
(Strategi SO) yang dapat dimanfaatkan secara
optimal. Dalam situasi ini, strategi yang tepat
untuk diterapkan adalah strategi pertumbuhan
agresif (growth oriented strategy) guna
mendukung pengembangan dan perluasan
usaha.

2. Kuadran 2 (Diversifikasi)

Walaupun  menghadapi  berbagai
ancaman, Usaha Madu Linot HJ tetap
memiliki sejumlah kekuatan (Strategi ST).
Strategi yang sebaiknya diterapakan adalah
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memanfaatkan  kekuatan tersebut untuk
meraih peluang jangka oanjang melalui
penerapan strategi diversifikasi produk.

3. Kuadran 3 (Trun Around)

Usaha Madu Linot HJ memiliki
peluang pasar yang sangat luas, namun di sisi
lain juga menghadapi sejumlah kendala atau
kelemahan (Strategi WO). Fokus strategi
Usaha Madu Linot HJ adalah meminimalkan
masalah-masalah sehingga dapat merebut
peluang pasar yang lebih baik.

4. Kuadran 4 (Defensif)

Ini merupakan situasi yang sangat
tidak menguntungkan, perusahaan tersebut
menghadapi berbagai ancaman  dan
kelemahan (Strategi WT). Dari informasi
yang diperoleh berupa faktor-faktor internal
maupun eksternal yang berpengaruh terhadap
kelangsungan hidup Usaha Madu Linot HJ,
kemudian dibuatkan model-model perumusan
strategis

Hasil dan Pembahasan
1.  Karakteristik Responden

Dalam  penelitian  ini,  peneliti
melibatkan dua kelompok responden, yaitu
pemilik usaha Madu Linot HJ dan lima orang
konsumen, antara lain sebagai berikut

Tabel 2. Karakteristik Responden Konsumen
MaduLinot HJ

Lama
Nama Desa  Usia Gender Pedidikan Konsums
i Madu
Herman Bitai 35 Pria Diploma & Tahun
Mauliza
M. Aufa Kajhu 29 Pria  Sarjana 2 Tahun
Erza Cot Iri 28 Pria Sarjana 2 Tahun
Fawazd
Fikri ~ Langgugop 24 Pria SMA 2 Tahun
Rahmgt' Prada 25 Pria SMA 3 Tahun
Al Farisi
Fandi Pria
Wahyudi Langgugop 26 SMA 2 Tahun

(Sumber : Data Diolah, 2025)

Pemilik usaha, Bapak Herman
Mauliza yang berusia 35 tahun, berdomisili di
di Desa Bitai, Kecamatan Jaya Baru, Kota
Banda Aceh. Pendidikan terakhir beliau
adalah Diploma dan memiliki pengalaman
delapan tahun di bidang perlebahan, yang
mana pengalaman tersebut menjadi modal
penting dalam memahami tentang budidaya
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lebah, pengolahan madu, dan pemasaran
produk dalam mengembangkan usaha.

Konsumen berasal dari berbagai desa
di Banda Aceh, seperti Kajhu, Cot Iri,
langgugop dan Prada. Konsumen memiliki
rentang usia dari 24 sampai 29 tahun yang
keseluruhannya laki-laki. Memiliki tingkat
Pendidikan dari SMA dan Sarjana. Sebagian
besar (80%) telah mengkonsumsi Madu Linot
HJ selama dua tahun dan satu konsumen telah
mengkonsumsi Madu Linot HJ selama tiga
tahun (20%), sehingga dapat menunjukkan
loyalitas konsumen terhadap produk.

2. Analisis Faktor Internal (Matriks

IFE)

Hasil analisis faktor internal terbagi
menjadi dua, antara lain pemilik usaha dan
konsumen. Berikut adalah hasil analisis faktor
internal pemilik usaha :

Tabel 3. Matrik IFE Strategi pengembangan
usaha Madu Linot HJ Berdasarkan
Responden Pemilik Usaha

Bobot Ran  Total

Faktor Internal Relatif  ting  Skor

Strength (Kekuatan)
Saya menilai hasil kualitas

produksi Madu Linot HJ 0,14 4,00 0,57
sangat baik.

Saya menilai lokasi penjualan

Madu Linot HJ sudah 0,14 4,00 0,57
strategis.

Saya merasa harga jual masih

bisa bersaing dengan produk 0,14 4,00 0,57
madu linot lainnya.

Saya merasa usaha Madu

Linot HJ dapat bermitra 0,14 4,00 0,57
dengan siapapun.
Total 0,57 16,0 2,29

Weakness (Kelemahan)
Saya merasa strategi promosi
yang saya lakukan terhadap
produk Madu Linot HJ masih
kurang efektif.
Saya merasa produk terbatas
disebabkan oleh pemanenan
yang bergantung pada musim
dan jumlah koloni lebah linot
Saya melihat jangkaun
distribusi madu linot HJ
masih pada wilayah Banda

0,14 4,00 0,57

0,14 4,00 0,557

0,14 4,00 0,57

Aceh
Total 0,43 12,0 1,71
Jumlah Keseluruhan 1,00 28,0 4,00

(Sumber : Data Diolah, 2025)
Berdasarkan Tabel 3, faktor kekuatam

(Strengths) usaha Madu Linot Hj meliputi
kualitas produk yang dinilai sangat baik,
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lokasi penjualan yang strategis, harga jual
yang kompetitif dibandingkan dengan produk
madu linot sejenis, serta fleksibilitas usaha
dalam menjalin kemitraan dengan berbagai
pihak. Masing-masing faktor kekuatan
memiliki bobot relatif sebesar 0,14 dengan
peringkat (ranting) 4,00, sehingga
menghasilkan total skor 0,57 per faktor.
Secara keseluruhan, total skor faktor kekuatan
mencapai 2,29 dengan bobot kumulatif
sebesar 0,57.

Sementara itu, faktor kelemahan
(Weaknesses) yang diidentifikasi antara lain
efektivitas strategi promosi yang masih
rendah, keterbatasan produk  akibat
ketergantungan pada musim panen dan
jumlah koloni lebah linot, serta jangkauan
distribusi yang masih terbatas pada wilayah
Banda Aceh. Sama halnya dengan faktor
kekuatan, masing-masing faktor kelemahan
memiliki bobot relatif sebesar 0,14 dan
periingkat 4,00 dengan total skor sebesar 0,57
per faktor. Akumulasi total skor kelemahan
adalah sebesar 1,71 dengan bobot keseluruhan
0,43.

Hasil  perhitungan  Matriks IFE
menunjukkan bahwa total skor keseluruhan
faktor internal usaha Madu Linot HJ adalah
sebesar 4,00. Nilai ini mengindikasikan
bahwa posisi internal usaha berada pada
kategori sangat kuat, keunggulan yang
dimiliki, khususnya pada aspek kualitas
produk, lokasi penjualam, harga yang
kompetitif, serta kemampuan menjalin
kemitraan yang dapat dimanfaatkan secara
optimal sebagai modal strategi dalam
mengatasi berbagai kelemahan yang masih
dihadapi oleh usaha tersebut. Analisis faktor
internal yang berasal dari konsumen bisa
dilihat pada Tabel 4.

Tabel 4. Matrik IFE Strategi pengembangan
usaha Madu Linot HJ Berdasarkan
Responden Konsumen

Bobot Ran Total

Faktor Internal Relatif  ting Skor

Strength (Kekuatan)
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Saya merasa kualitas madu

linot HJ sangat baik untuk 0,15 3,40 0,51
di konsumsi.

Saya merasa harga jual
madu linot HJ masih wajar
bagi komsumen untuk
membeli.

saya merasa tempat
penjualan produk Madu 0,15 3,40 0,50
Linot HJ strategis.

Saya mengenal produk

0,15 3,40 0,50

Madu Linot HJ melalui 0,13 3,00 0,39
mulut ke mulut.
Total 0,57 13,2 1,90

Weakness (Kelemahan)
Saya merasa strategi
promosi yang dilakukan
masih kurang efektif dalam
menjankau pasar yang luas.
Saya merasa harga yang
dipasarkan sesuai dengan 0,13 3,40 0,50
kualitas yang dihasilkan.
Saya merasa tidak
mendapatkan produk madu
linot yang dijual diswalayan

0,13 3,40 0,51

0,12 3,00 0,39

dan apotek
Total 0,43 9,80 1,40
Jumlah Keselurhan 1 23,0 2,98

(Sumber : Data Diolah, 2025)

Analisis faktor internal berdasarkan
persepsi ~ konsumen  terhadap  strategi
pengembangan usaha Madu Linot HJ
disajikan pada tabel 4 dengan menggunakan
Matriks Internal Factor Evaluation (IFE).
Analisis ini bertujuan untuk mengidentifikasi
kekuatan dan kelemahan usaha dari sudut
pandang konsumemn sebagai pengguna
produk.

Berdasarkan hasil analisis, faktor
kekuatan (Strengths) yang dirasakan oleh
konsumen meliputi kualitas Madu Linot HJ
yang dinilai sangat baik dan layak untuk
dikonsumsi, harga jual yang masih tergolong
wajar, serta lokasi penjualan yang strategis.
Selain itu, pengenalan produk melalui
promosi dari mulut ke mulut (Word Of
Mouth) turut menjadi salah sastu kekuatan
dalam pemasaran produk. Faktor-faktor
tersebut memiliki bobot relatif antara 0,13 —
0,15 dengan nilai perinkat berkisaran antara
3,00 — 3,40, sehingga menghasilkan total skor
kekuatan sebebsar 1,90.

Sementara itu, faktor kelemahan
(Weaknesses) yang diidentifikasi  oleh
konsumen antara lain strategi promosi yang
dinilai belum efektif dalam menjangkau pasar
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yang lebih luas, keterbatasan dalam
ketersediaan produk di swalayan dan apotek,
serta presepsi konsumen terkait kesesuaian
harga dengan kualitas produk yang masih
perlu di tingkakan. Faktor-faktor kelemahan
tersebut memiliki bobot relatif antara 0,12 —
0,13 dengan nilai peringkat berkisar antara
3,00 — 3,40, sehingga menghasilkan total skor
kelemahan sebesar 1,40.

Hasil  perhitungan  Matrik  IFE
berdasarkan responden konsumen
menunjukkan total skor sebesar 2,98. Nilai ini
mengindikasikan bahwa kondisi internal
strategi pengembangan usaha Madu Linot HJ
berada pada kategori cukup kuat. Dengan
demikian, kekuatan yang dimiliki perlu
dioptimalkan untuk memperbaiki kelemahan,
kKhususnya dalam peningkatan efektivitas
promosi dan perluasan saluran distribusi agar
dapat mengjangkau pasar yang lebih luas.

3. Analisis Faktor Eksternal (EFE)

Hasil analisis faktor eksternal terbagi
menjadi dua, antara lain pemilik usaha dan
konsumen. Berikut adalah hasil analisis faktor
eksternal pemilik usaha :

Tabel 5.Matriks EFE Strategi pengembangan
usaha Madu Linot HJ Berdasasrkan

Pemilik Usaha

Bobot Rant Total
Relatif ing Skor
Opportunities (Peluang)
Saya melihat permintaan
produk yang tinggi dipasar.
Saya melihat terdapat sedikit
pesaing dalam membudidaya 0,13 4,00 0,52
jenis madu yang sama.
Saya merasa jika kualitas
produk bagus, maka harga 0,13 4,00 0,52
bisa di tingkatkan.
Saya melihat peluang kerja
sama dengan swalayan,

Faktor Eksternal

0,13 400 0,52

apotek, dan toko oleh-oleh 0,13 4,00 0,52
dalam meningkatkan

distribusi

Total 0,52 16,0 2,06

Threats (Ancaman)

Saya khawatir sarang madu

linot di serang oleh hama 0.13 400 052

Saya khawatir lebah linot
masih ketergantungan musim 0,13 4,00 0,52
bunga dalam mencari nektar.
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Saya khawatir pada perubahan
harga bahan baku dan kemasan
berdampak kepada kestabilan
harga jual Madu Linot HJ.

0,13 4,00 0,52

Saya merasa kesulitan dalam
mengikuti perkembangan

promosi digital pada media 0.10 300 029

sosial.
Total 0,48 15,0 1,84
Jumlah Keseluruhan 1,00 31,0 3,90

(Sumber : Data Diolah, 2025)

Analisis  faktor eksternal strategi
pengembangan usaha Madu Linot HJ
berdasarkan persepsi pemilik usaha disajikan
pada Tabel 5 dengan menggunakan Matriks
External Factor Evaluation (EFE). Analisis
ini bertujuan untuk mengidentifikasi peluang
dan ancaman yang memengaruhi
keberlangsungan serta pengembangan usaha
Madu Linot HJ.

Berdasarkan hasil analisis, faktor
peluang (Opportunities) yang dihadapi usaha
Madu Linot HJ meliputi tingginya permintaan
pasar terhadap produk madu linot, jumlah
pesaing yang relatif sedikit pada jenis madu
yang sama, serta peluang peningkatan harga
seiring dengan terjaganya kualitas produk.
Selain itu, peluang kerja sama dengan
swalayan, apotek, dan toko oleh-oleh dinilai
berpotensi meningkatkan jangkauan distribusi
dan akses pasar. Keempat faktor peluang
tersebut masing-masing memiliki bobot relatif
sebesar 0,13 dengan nilai peringkat 4,00,
sehingga menghasilkan total skor peluang
sebesar 2,06.

Sementara itu, faktor ancaman
(Threats) yang diidentifikasi antara lain risiko
serangan hama pada sarang lebah linot,
ketergantungan lebah linot terhadap musim
bunga dalam memperoleh nektar, serta
fluktuasi harga bahan baku dan kemasan yang
berpotensi memengaruhi stabilitas harga jual
produk. Selain itu, keterbatasan pemilik usaha
dalam mengikuti perkembangan promosi
digital melalui media sosial juga menjadi
ancaman dalam upaya pemasaran. Faktor
ancaman memiliki bobot relatif antara 0,10—
0,13 dengan nilai peringkat berkisar antara
3,00-4,00, sehingga menghasilkan total skor
ancaman sebesar 1,84.

Hasil  perhitungan Matriks EFE
menunjukkan bahwa total skor faktor
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eksternal usaha Madu Linot HJ adalah
sebesar 3,90. Nilai ini mengindikasikan
bahwa usaha Madu Linot HJ berada pada
posisi eksternal yang sangat menguntungkan,
di mana peluang yang tersedia lebih dominan
dibandingkan ancaman yang dihadapi.
Dengan demikian, pemanfaatan peluang pasar
secara optimal serta strategi mitigasi terhadap
berbagai ancaman menjadi faktor penting
dalam meningkatkan daya saing pemasaran
Madu Linot HJ.

Analisis faktor eksternal yang berasal
dari konsumen adalah sebagai berikut :

Tabel 6. Matriks EFE Strategi pengembangan usaha
Madu Linot HJ Berdasarkan Responden
Konsumen

Bobot Ran  Total

Faktor Eksternal Relatif  ting  Skor

Opportunities (Peluang)
Saya merasa ragu jika
membeli madu dari tempat 0,12 3,20 0,37
yang tidak jelas.
Saya melihat produk madu
yang dijual memiliki 0,12 3,40 0,42
informasi yang jelas.
saya melihat peluang untuk
meningkatkan efektivitas
promosi Madu Lihot HJ
melalui media sosial.
Saya merasa kualitas produk

0,12 340 042

Madu Linot HJ dapat di 0,11 3,00 0,33
tingkatkan.
Total 0,47 13,00 1,53

Threats (Ancaman)
Saya merasa madu yang
dikonsumi memiliki campuran
lain seperti gula, sirup fruktosa,
atau bahan lainnya.
Dalam membeli madu, saya
mempertimbangkan harga dan 0,14 3,60 0,51
merek madu.
saya khawatir terdahap
keberadaan madu palsu
dipasar yang mempengaruhi 0,15 3,80 0,57
konsumen terhadap produk
madu yang asli
Total 0,43 11,00 1,59
Jumlah Keselurhan 1 24,00 3,12

0,14 3,60 0,51

(Sumber : Data Diolah, 2025)

Analisis faktor eksternal strategi
pengembangan usaha Madu Linot HJ
berdasarkan persepsi konsumen disajikan
pada Tabel 6 dengan menggunakan Matriks
External Factor Evaluation (EFE). Analisis
ini bertujuan untuk mengidentifikasi peluang
dan ancaman yang memengaruhi keputusan
pembelian konsumen terhadap produk Madu
Linot HJ.
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Berdasarkan hasil analisis, faktor
peluang (Opportuneities) yang dirasakan oleh
konsumen antara lain meningkatnya kehati-
hatian konsumen dalam membeli madu dari
sumber yang tidak jelas, sehingga membuka
peluang bagi produk yang memiliki identitas
dan kredibilitas yang kuat. Selain itu,
ketersediaan informasi produk yang jelas,
peluang peningkatan efektivitas promosi
melalui  media sosial, serta potensi
peningkatan kualitas produk turut menjadi
faktor peluang dalam  pengembangan
pemasaran Madu Linot HJ. Faktor-faktor
peluang tersebut memiliki bobot relatif antara
0,11-0,12 dengan nilai peringkat berkisar
antara 3,00-3,40, sehingga menghasilkan
total skor peluang sebesar 1,53.

Sementara itu, faktor ancaman
(Threats) yang diidentifikasi dari sudut
pandang konsumen meliputi kekhawatiran
terhadap peredaran madu yang dicampur
dengan bahan lain seperti gula atau sirup
fruktosa, pertimbangan konsumen terhadap
harga dan merek dalam keputusan pembelian,
serta maraknya peredaran madu palsu di pasar
yang dapat menurunkan tingkat kepercayaan
konsumen terhadap produk madu asli. Faktor
ancaman tersebut memiliki bobot relatif
antara 0,14-0,15 dengan nilai peringkat
berkisar ~ antara  3,60-3,80, sehingga
menghasilkan total skor ancaman sebesar
1,59.

Hasil  perhitungan Matriks EFE
berdasarkan responden konsumen
menunjukkan total skor sebesar 3,12. Nilai ini
mengindikasikan bahwa kondisi eksternal
pemasaran Madu Linot HJ berada pada
kategori cukup menguntungkan. Oleh karena
itu, strategi pengembangan usaha perlu
diarahkan pada pemanfaatan peluang yang
ada, khususnya  dalam  peningkatan
transparansi informasi produk, penguatan
promosi digital, serta upaya menjaga keaslian
dan kualitas produk guna menghadapi
berbagai ancaman yang dirasakan oleh
konsumen.

4. Diagram Kuadran Matrik SWOT
Dalam studi ini, penilaian yang

digunakan berada pada skala antara 1 hingga

4, sehingga nilai tengah adalah 2,5. Nilai ini
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berfungsi sebagai batas untuk pengelompokan
kuadran.

Apabila skor IFE melebihi 2,5, maka
nilai  Usaha Madu Linot HJ dapat
dikategorikan memiliki kekuatan internal
yanng tinggi. Sedangkan nilai skor IFE
kurang dari 2,5, maka kodisi internalnya
masih lemah. Skor EFE melebihi 2,5, hal ini
menunjukkan bahwa Usaha Madu Linot HJ
berhasil memanfaatkan kesempatan dari luar
dengan baik. Di sisi lain, jika skor EFE
dibawah 2,5, maka Usaha Madu Linot HJ
lebih banyak dihadapkan pada ancaman dari
luar. Berikut adalah hasil skor Usaha Madu
Linot HJ yang dapat dilihat sebagai berikut :

- Dari segi pemilik usaha : IFE = 4,00
dan EFE = 3,90. Dari segi responden
konsumen : IFE = 3,30 dan EFE = 3,12.

Dapat disimpulkan bahwasanya kedua
skor diatas sama-sama berada diatas 2,5,
maka dapat diartikan Usaha Madu Linot HJ
memiliki Kekuatan (S) yang sangat baik dan
sekaligus menjadi peluang (O) usaha yang
dapat dikembangkan.

Dengan kondisi yang telah dijelaskan,
maka Usaha Madu Linot HJ dapat
dikategorikan  pada kuadran | S-O
(Growth/Agresif). Berikut adalah gambar
Diagram Kuadran SWOT :

I PELUANG (O) I

7

K KI

Emrem

HKEKUATAN (S)

- =

(W)

( ANCAMAN (T) I

Gambar 2. Diagram Kuadran SWOT
(Sumber : Data Diolah, 2025)

Berdasarkan gambar 2, penentuan
posisi Usaha Madu Linot HJ dilakukan
dengan memetakan hasil total skor matriks
IFE pada sumbu horizonal (X) dan matriks
EFE pada sumbu vertikal (). berdasarkan
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data yang terplot pada diagram, terdapat dua

preseptif yang diuji dalam penelitian ini,

antara lain sebagai berikut :

a. Koordinat Pemilik (4,00 ; 3,90) : titik
ini berada pada posisi ektrem kanan
atas. Skor 4,00 pada sumbu kekuatan
(S) menunjukkan bahwa secara
internal, pemilik merasa Usaha Madu
Linot HJ telah  mengoptimalkan
seluruh sumber daya yang dimiliki.
Skor 3,90 pada sumbu peluang (O)
mengidikasikan bahwa lingkungan
eksternal sangat mendukung bagi
Usaha Madu Linot HJ untuk
berkembang tanpa hambatan berarti
dari pesaing atau regulasi.

b. Koordinat Konsumen (3,30 ; 3,12) :
meskipun sedikit lebih rendah dari
penilaian pemilik (hal yang wajar
karena adanya perbedaan presepsi
subjektif), titik konsumen tetap di

zona kuat.
Posisi Madu Linot HJ berada di
kuadran I, yang mana posisi ini

mengidentifikasi kekuatan perusahaan
memiliki peluang yang besar daripada
ancaman, sehingga strategi pertumbuhan dan
keberlanjutan pasar sangat di anjurkan.
Dimulai dari aspek internal, yaitu kekuatan
utama yang terletak pada kualitas produk
madu yang sangat baik, lokasi penjualan yang
strategis, harga yang bisa bersaing di pasar,
serta adanya loyalitas dari konsumen.
Dikarenakan pemilik memiliki pengalaman
selama delapan tahun dalam bidang
perlebahan yang dapat menjadi modal penting
dalam menjaga kualitas dan kesinambungan
produksi.

Selain pengaruh dari kekuatan, usaha
Madu Linot HJ juga memiliki kelemahan
dalam bidang promosi yang belum efektif,
ketertgantungan produksi pada musim dan
jumlah koloni, keterbatasan produksi produk
yang hanya di wilayah lokal, persepsi,
sebagian konsumen mengenai harga yang
mahal, serta penilaian tekstur madu yang
encer dan cair.

Dilihat dari aspek ekternal, peluang
usaha Madu Linot HJ yang cukup besar,
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seperti permintaan pasar Yyang tinggi,
minimnya persaingan untuk madu Linot,
peluang kerja sama dengan toko-toko
swalayan dan apotek, dan harga yang bisa
bersaing di pasar.

Usaha Madu Linot HJ juga tidak lepas
dari ancaman yang berasal dari serangan
hama pada sarang lebah, lebah masih
memiliki ketergantungan pada musim bunga
untuk menghasilkan madu, fluktuasi harga
bahan baku dan kemasan, kesulitan dalam
mengikuti perkembangan promosi digital,
keraguan konsumen terhadap keaslian madu,
dan pertimbangan harga serta merek dalam
keputusan pembelian (Purwanto, 2024).

5. Analisis Matrik SWOT

Jika dilihat pada kondisi ini, strategi
pengembangan usaha usaha Madu Linot HJ
dapat diterapkan dengan memanfaatkan
kekuatan untuk membuat peluang (Strategi S-
0), meminimalkan kelemahan untuk dapat
memaksimalkan peluang (Strategi W-0),
memanfaatkan kekuatan untuk mengatasi
ancaman  (Strategi S-T) dan terakhir
meminimalkan  kelemahan untuk dapat
menghindari ancaman (Strategi W-T).

Tabel 7. Matriks SWOT Strategi pengembangan usaha
Usaha
Madu Linot HJ
Internal ~ Kekuatan Kelemahan
(Strengths) (Weaknesses)
1.Kualitas madu  1.Strategi promosi
sangat baik dan  kurang efektif.

terjamin. 2.Ketergantunga
2.Memiliki n produk pada
pengalaman 8 musim dan
tahun dalam jumlah koloni
usaha madu. lebah.
3.Harga bersaing 3.Distribusi
pada produk masih lokal.
sejenis. 4. Harga
dianggap
mahal oleh
Sebagian
Ekternal konsumen.
Peluang Strategi (S-O) Strategi (W-
(Opportunities) 1.Memperluas 0)
1.Permintaan masih  distribusi dengan 1.Meningkatkan
tinggi dipasar. memanfaatkan strategi
2.Pesaing jenis madu permintaan pasar promosi
Linot masih sedikit. dan jaringan digital.

3.Peluang Kerjasama kerja sama. 2.Memperluas
dengan toko 2.Menggunakan ketersediaan
swalayan dan kualitas produk  produk di

apotek. untuk masuk ke swalayan dan
4. Membudidayakan  swalayan dan apotek.
madu linot di apotek. 3.Mengatur pola

masyarakat. 3.Memperkuat produksi agar

41



p-ISSN. 2548-3439
e-ISSN. 2614-4026

citra di media tidak terlalu

sosial dalam bergantung
menggaet pada musim
segmen pasar bunga.
baru.
Ancaman Strategi (S-T) Strategi (W-T)
(Threats) 1.Memperlihatkan 1.Mengembangkan

1.Serangan hama
pada sarang.

kualitas dan Teknik budidaya
keaslian produk.  dan pengendaliar

2.Fluktuasi harga  2.Menyesuaikan hana dalam
bahan baku harga secara menstabilkan
3.Keraguan fleksibel dalam  produksi.

konsumen terhadap persaingan pasar. 2.Mengikuti tren

keaslian madu. 3.Mengedukasi promosi digital.
4.Pertimbangan pasasr terkait 3.Menjaga

harga dan merek keungulan madu  kestabilan harga

dalam pembelian linot dalam dengan efesiensi
madu. membangun biaya produk.
merek.

(Sumber : Data Diolah, 2025)

Penelitian ini memiliki hasil yang
menunjukkan bahwasanya Madu linot HJ
memiliki kekuatan utama pada kualitas
produk, pengalaman dari pemilik usaha, dan
peluang yang besar di pasar luas. Namun,
perlu adanya perbaikan kelemahan dalam
promosi, distribusi, dan stabilitas produk.
Beberapa strategi pengembangan usaha yang
efektif antara lain adalah dengan memperluas
jaringan distribusi, mengoptimalkan media
promosi, dan menjaga kualitas produk
sehingga tetap menjadi unggul di tengah
persaingan dan ancaman eksteral (Aulia
Ramadhan, 2024).

6. Penerapan Strategi pengembangan
usaha Usaha Madu Linot HJ
Berdasarkan hasil analisis SWOT,

strategi pengembangan usaha yang dapat
diterapkan oleh Usaha Madu Linot HJ untuk
diarahkan dalam mengoptimalkan kekuatan
yang dimiliki, memanfaatkan peluang pasar,
meminimalkan kelemahan dan mengantisipasi
ancaman.

Penerapan ini dapat dilakukan dengan
empat pendekatan, yatu sebagai berikut :

a. Strategi S-O0 (Strength -
Opportunities)

Tujuan ini memiliki manfaat untuk
meraih peluang pasar yang luas dengan
langkah-langkah sebagai berikut :

1. Ekspansi Distribusi : Menjalin kemitraan
dengan swalayan, apotek, dan toko oleh-
oleh untuk memperluas titik penjualan,
sehingga produk lebih mudah diakses oleh
konsumen.
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2. Brand Positioing Mengedepankan
kualitas madu sebagai nilai jual utama
dengan memprosomsikan keaslian dan
manfaat Kesehatan.

3. Pemasaran Media Sosial Membuat
konten edukatif dan promosi pada
platform digital untuk menjangkau
segmen pasar yang lebih banyak.

b. Strategi W-O (Weakness — Opportunities)

Tujuan ini dapat mengurangi kelemahan
internal untuk memanfaatkan peluang
dengan langkah-langkah sebagai berikut :

1. Optimalisasi Promosi Digital
Menggunakan iklan berbayar di media
sosial yang menargetkan wilayah-wilayah
potensial.

2. Manajemen Produksi : Mengatur pola
panen dan pengedalian koloni lebah agar
tidak terlalu bergantung pada musim
bunga.

3. Penyebaran Produk : Menepatkan produk
pada lokasi strategis seperti pusat
perbelanjaan, apotek, dan marketplace
online.

c. Strategi S-T (Strength — Threrats)

Tujuan ini dapat memanfaatkan keuatan
dalam mengatasi ancaman yang ada
dengan langkah-langkah sebagai berikut :

1. Sertifikasi Produk : Mengurus sertifikasi
BPOM dan label halal  untuk
meningkatkan kepercayaan konsumen
terhadap keaslian produk.

2. Penyesuaian Harga : Menetapkan harga
yang fleksibel tetapi tetap kompetitif
untuk menutupi biaya produksi.

3. Edukasi  Konsumen Mengadakan
kampanye “Kenali Madu Linot” melalui
media sosial dan event offline.

d. Strategi W-T (Weakness — Thhreats)

Tujuan ini dapat meminimalkan kelemahan
internal agar dapat menghindari ancaman
eksternal dengan langkah-langkah sebagai
berikut :

1. Pengendalian Hama menerapkan
budidaya modern seperti pemasangan
jaring anti hama dan pemantauan sarang
secara rutin.

2. Efisiensi Biaya Produksi Mengatur
rantai pasok bahan baku dan kemasan,
sehingga menciptakan harga jual yang
stabil meskipun ada fluktuasi pasar.
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3. Peningkatan Skill Digital Marketing
Mengikuti pelatihan pemasaran digital
untuk menyesuaikan diri dengan tren
promosi terbaru.

Dengan menerapkan strategi ini,
pemasaran Madu Linot HJ tidak hanya
berfokus pada proses penjualan jangka
pendek, akan tetapi harus membangun citra
merek yang bagus dan kuat, jaringan
distribusi yang luas, dan loyalitas konsumen.
Usaha Madu Linot HJ harus berfokus pada
intergrasi promosi yang dilakukan secara
online maupun ofline, penguatan kepercayaan
konsumen, serta peningkatan efisiensi poduk
untuk menjaga harga agar tetap stabil (Mila,
2024).

Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis faktor

internal dan eksternal pada Usaha Madu Linot

HJ, maka dapat disimpulkan bahwasanya

sebagai beikut :

a. Faktor Internal

1. Kekuatan utama terletak pada kualitas
yang tinggi, harga yang masih terjangkau,
dan informasi produk yang jelas.

2. Kelemahan  mencakup  Kketerbatasan
promosi, distribusi yang belum optimal,
dan varian produk yang terbatas.

b. Faktor Eksternal

1. Peluang yang dapat dimanfaatkan adalah
permintaan pasasr yang cukup tinggi,
sedikit  persaingan, dan kesadaran
masyarakat akan manfaat madu.

2. Ancaman berupa produk madu yang tidak
asli  sehingga dapat  menurunkan
kepercayaan konsumen.

c. Berdasarkan total skor IFE (4,00) dan
EFE (3,90 yang mana posisi Madu Linot
HJ berada pada kuadran 1 diagram
SWOT, bisa diartikan perusahaan berada
pada kondisi pertumbuhan (growth) dan
memiliki kekuatan internal yang tinggi
beserta peluang eksternal yang besar.

d. Strategi yang paling sesuai adala
menggunakan  Strategi  Agresif
(Growth-Oriented Strategy). Yaitu
dengan cara memaksimalkan
kekuatan untuk dapat memanfaaatkan
peluang, seperti memperluas
distribusi, meningkatkan promosi
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digital, dan melakukan inovasi
produk.
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