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Abstract

This research aims to analyze the determinants that influence the implementation of business planning in an effort
to improve the quality of sales at handicraft MSMEs in Medan City. The independent variables studied include the
quality of business planning, effectiveness of business strategy implementation, implementation of accounting
records, use of e-commerce, and level of customer satisfaction. The dependent variable that is the focus of this
research is sales quality, while product quality functions as a moderating variable that can strengthen the
relationship between the independent and dependent variables. The research method used was a survey with data
collection through questionnaires distributed to owners and managers of handicraft MSMEs in Medan City. Data
analysis was carried out using descriptive and inferential statistical techniques to test the proposed hypothesis.
The research results show that all independent variables have a positive and significant influence on sales quality.
The quality of business planning is proven to increase the effectiveness of implemented strategies, while good
accounting records provide financial clarity that supports decision making. In addition, the use of e-commerce has
been proven to increase market access, and the level of customer satisfaction contributes to loyalty and increased
sales. Product quality as a moderating variable also shows an important role, where quality products can
strengthen the relationship between the business strategy implemented and sales results. These findings emphasize
the importance of integrating various aspects of business planning in improving the sales performance of
handicraft MSMEs.

Keywords: Business Planning, Handicraft MSMEs, Sales Quality

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor penentu yang mempengaruhi implementasi perencanaan
bisnis dalam upaya meningkatkan kualitas penjualan pada UMKM kerajinan di Kota Medan. Variabel independen
yang diteliti meliputi kualitas perencanaan bisnis, efektivitas penerapan strategi bisnis, penerapan pencatatan
akuntansi, penggunaan e-commerce, dan tingkat kepuasan pelanggan. Variabel dependen yang menjadi fokus
penelitian ini adalah kualitas penjualan, sedangkan kualitas produk berfungsi sebagai variabel moderasi yang dapat
memperkuat hubungan antara variabel independen dan dependen. Metode penelitian yang digunakan adalah survei
dengan pengumpulan data melalui kuesioner yang disebarkan kepada pemilik dan pengelola UMKM kerajinan di
Kota Medan. Analisis data dilakukan dengan menggunakan teknik statistik deskriptif dan inferensial untuk menguji
hipotesis yang diajukan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semua variabel independen memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap kualitas penjualan. Kualitas perencanaan bisnis terbukti dapat meningkatkan
efektivitas strategi yang diimplementasikan, sedangkan pencatatan akuntansi yang baik memberikan kejelasan
keuangan yang mendukung pengambilan keputusan. Selain itu, penggunaan e-commerce terbukti dapat
meningkatkan akses pasar, dan tingkat kepuasan pelanggan memberikan kontribusi terhadap loyalitas dan
peningkatan penjualan. Kualitas produk sebagai variabel moderasi juga menunjukkan peran penting, dimana
produk yang berkualitas dapat memperkuat hubungan antara strategi bisnis yang diterapkan dengan hasil
penjualan. Temuan ini menekankan pentingnya mengintegrasikan berbagai aspek perencanaan bisnis dalam
meningkatkan kinerja penjualan UMKM kerajinan.

Kata Kunci: Perencanaan Bisnis, UMKM Kerajinan Tangan, Kualitas Penjualan

PENDAHULUAN

Setiap daerah harus mengambil peran dalam rangka memajukan tingkat perekonomian
daerahnya. Kemajuan tingkat perekonomian suatu daerah juga merupakan sebuah tolok ukur
kesejahteraan masyarakat pada suatu daerah tersebut (Abduh, 2022). Dengan demikian,
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dibutuhkan kerja sama yang baik antara para pemangku kepentingan di sebuah daerah tersebut
dengan masyarakat. Sehubungan dengan tingkat perekonomian suatu daerah, maka Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peranan yang sangat besar dalam memajukan
perekonomian lokal (Husni, 2022). Peningkatan pertumbuhan dan perkembangan UMKM akan
mensejahterakan masyarakat lokal. UMKM juga merupakan usaha yang sering membantu para
pekerja dengan tingkat pendidikan menengah ke bawah namun memiliki keahlian dan
keterampilan yang baik (Lindawati, 2020).

Perubahan perilaku pembelian penduduk Indonesia dari tahun 2011 hingga saat ini mendorong
pertumbuhan pasar di Indonesia. Konsumen lebih memilih belanja secara online karena merasa
lebih nyaman, modern dan tersedia tanpa harus keluar rumah saat mereka membutuhkan barang
yang mereka inginkan (Marlina, 2023). Hal ini menjadi peluang bagi sebagian besar pemilik
usaha kecil untuk berperan aktif dalam menawarkan produknya melalui pasar Indonesia. Tentu
saja, kondisi ini menawarkan peluang dan keuntungan yang signifikan bagi mereka yang
menginginkan menjual barang-barang mereka di pasar yang memiliki reputasi baik di Indonesia
(Natalia, 2023).

Kebijakan pemerintah menunjukkan keberpihakan pada usaha UMKM. Menerapkan langkah
tepat guna membangkitkan perekonomian dengan fokus kebijakan yang dilakukan guna
memperbaiki UMKM dapat lebih optimal, di antaranya dengan: 1) memperbesar porsi UMKM
di sektor produksi, 2) memperbanyak pelatihan untuk branding dan packing, 3) membuka akses
pasar dan business matching, 4) mendorong adanya platform e-commerce, dan 5) meningkatkan
akses permodalan untuk UMKM. Sejumlah fokus tersebut diimplementasikan dalam beberapa
kebijakan dan program yang sudah dan akan berlaku. Kebijakan atau program yang dapat
menjadi momentum akselerasi UMKM di tahun 2020, seperti penurunan tarif PPh Final UMKM
dari 1% menjadi 0,5% sejak tahun 2018. Upaya pemerintah menurunkan pajak UMKM menjadi
0,5 persen, agar geliat bisnis UMKM semakin berkembang pesat (Masnita, 2021).

Penerapan sistem informasi penjualan sebagai e-commerce khusus untuk UMKM pada sektor
kerajinan tangan (handicraft) di Kota Medan dapat menjadi solusi yang efektif (Rosmadi,
2021). Dengan adanya sistem informasi penjualan, UMKM dapat memanfaatkan teknologi
untuk memperluas pangsa pasar, mengelola stok dengan lebih baik, meningkatkan efisiensi
operasional, serta memberikan pengalaman berbelanja yang lebih baik bagi pelanggan. Industri
kerajinan tangan (handicraft) di Kota Medan memiliki tingkat persaingan yang tinggi, dengan
banyaknya pelaku usaha UMKM yang menawarkan produk serupa. Fenomena ini menciptakan
tekanan bagi pelaku usaha untuk meningkatkan kualitas produk dan strategi pemasaran mereka
guna memenangkan persaingan di pasar lokal (Zaenal, 2021).

Perencanaan bisnis yang baik bagi UMKM Handicraft memiliki peranan penting dalam upaya
meningkatkan kualitas penjualan. Perencanaan bisnis yang baik dapat memberikan kontribusi
positif terhadap peningkatan kualitas penjualan UMKM Handicraft. Perencanaan bisnis yang
baik dapat membantu UMKM Handicraft dalam menetapkan tujuan yang jelas terkait dengan
peningkatan kualitas penjualan. Tujuan yang terukur dan spesifik akan membuat pelaku usaha
menjadi lebih fokus pada langkah-langkah yang diperlukan untuk mencapai target tersebut.
Selain itu, perencanaan bisnis yang matang memungkinkan UMKM Handicraft untuk
melakukan analisis pasar yang komprehensif sehingga mereka dapat mengidentifikasi segmen
pasar yang tepat dan peluang bisnis yang mungkin terlewatkan sebelumnya. Dengan demikian,
produk dan strategi pemasaran dapat disesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi pasar. Salah
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satu komponen kunci dari perencanaan bisnis adalah pengembangan strategi pemasaran yang
efektif. UMKM Handicraft dapat menggunakan perencanaan bisnis sebagai kerangka untuk
merancang strategi pemasaran yang tepat, termasuk penggunaan media sosial, promosi, dan
branding yang sesuai dengan karakteristik produk dan target pasar.

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu ditemukan bahwa terdapat banyak faktor yang akan
mempengaruhi kualitas penjualan sebuah UMKM. Berbagai upaya perbaikan yang dilakukan
dalam rangka meningkatkan kualitas penjualan di antaranya adalah menetapkan strategi
penjualan yang matang, meningkatkan kualitas produk, meningkatkan kemampuan pasar dan
lain sebagainya. Namun demikian, tidak semua orang memiliki kemampuan yang tinggi dalam
meningkatkan kualitas penjualannya. Pada penelitian ini, akan dilakukan evaluasi sehubungan
dengan kualitas perencanaan bisnis, efektivitas implementasi strategi bisnis, implementasi
pencatatan akuntansi, pemanfaatan e-commerce dan tingkat kepuasan pelanggan. Beberapa
faktor tersebut dianggap akan sangat mempengaruhi kualitas penjualan. Pada dasarnya kualitas
penjualan tentunya merupakan bagian dari peningkatan kuantitas produk yang di jual, dan tentu
saja akan meningkatkan kuantitas pendapatan.

KAJIAN PUSTAKA

Strategic Management (Grand Theory)

Robbins et al. (2020) mengatakan bahwa manajemen strategi merupakan usaha yang dilakukan
manajer untuk mengembangkan strategi. Ini adalah tugas penting yang melibatkan semua fungsi
manajemen dasar yaitu perencanaan, pengorganisasian, memimpin dan mengendalikan.
Manajemen strategi dijadikan disiplin studi berakar dalam praktik dan ada sebagai hasil dari
pentingnya subjek (Rumelt et al., 1991). Manajemen strategi adalah seni dan ilmu merancang,
mengimplementasikan, dan mengevaluasi keputusan lintas fungsi yang memungkinkan
organisasi mencapai tujuannya. Manajemen strategi berfokus pada penggabungan manajemen,
pemasaran, keuangan dan akuntansi, produksi dan operasi, penelitian dan pengembangan
(R&D), dan sistem informasi untuk memenuhi tujuan perusahaan (David & David, 2017).

Strategi

Strategi merupakan serangkaian tindakan yang direncanakan dan diatur guna menyesuaikan
kemampuan perusahaan dengan tuntutan lingkungan eksternal industri (Anwar, 2020).
Berdasarkan pendapat di atas dapat disimpulkan jika strategi ialah seperangkat rancangan
rencana tindakan komprehensif perusahaan dengan mengoptimalkan kekuatan internal
perusahaan untuk menghadapi keadaan eksternal perusahaan guna mencapai atau memenuhi
misi dan tujuan perusahaan. Setiap pelaku usaha memiliki metode, cara, dan sistematika yang
berbeda sesuai dengan rencana yang sudah disusun. Strategi ialah konseptulisasi yang dirancang
atau diimplikasikan oleh pimpinan organisasi berupa target atau tujuan jangka panjang
perusahaan atau organisasi; tantangan serta program yang atau diberlakukan sendiri atau
diterima dari atasannya, yang membatasi lingkup kegiatan organisasi atau perusahaan; dan
seperangkat rencana dan tujuan jangka pendek yang sudah dilaksanakan sebagai upaya untuk
mencapai sasaran-sasaran organisasi atau perusahaan (Nazarudin, 2020).
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Gambar 1. Model Strategi Perusahaan

Strategi Pertumbunan

Strategi pertumbuhan mencakup strategi fokus dan strategi diversifikasi. Strategi fokus
mencakup pertumbuhan vertikal serta pertumbuhan horizontal. Pertumbuhan vertikal dapat
dicapai perusahaan secara internal melalui perluasan bidang operasi sedangkan pertumbuhan
horizontal dengan melakukan akuisisi. Strategi diversifikasi digunakan apabila pertumbuhan
perusahaan tidak lagi mengalami kemajuan dan tidak terdapat peluang bertumbuh. Terdapat dua
jenis strategi diversifikasi yaitu: (1) konsentrik, digunakan saat organisasi mau menambah
produk baru berkaitan dengan produk aslinya; (2) konglomerasi, digunakan saat organisasi mau
menambah produk baru atau pasar baru namun produk tersebut tidak berkaitan dengan produk
sebelumnya.

Strategi Stabilitas

Strategi stabilitas digunakan jika organisasi memilih untuk meneruskan aktivitas tanpa
mengubah arah dengan signifikan. Strategi ini terdiri dari, (1) strategi pause, dilakukan jika
organisasi memutuskan untuk jeda atau berhenti sejenak ketika menunggu keputusan akan
menuju arah pertumbuhan atau pengurangan; (2) strategi tidak ada perubahan, yaitu keputusan
untuk tidak melakukan apa-apa hingga jangka waktu tertentu; dan (3) strategi laba, yaitu
keputusan untuk tidak melakukan hal baru saat situasi buruk serta bertindak seolah-olah
permasalahan yang ada sifatnya sementara.

METODE

Berikut ini merupakan sebuah diagram fishbone yang menggambarkan implementasi
perencanaan bisnis yang akan memberikan sebuah pemikiran yang baik bagi para UMKM
Handicraft di Kota Medan mengenai pentingnya perencanaan bisnis. Dengan menerapkan
perencanaan bisnis yang baik, maka UMKM Handicraft ini akan sangat terarah dan terstruktur
dalam proses bisnisnya. Berdasarkan diagram tersebut, maka dapat dilihat bahwa perencanaan
bisnis merupakan sebuah alur yang memang harus dilaksanakan dalam setiap proses bisnis.
Perencanaan bisnis yang matang akan membantu dalam proses menghasilkan penjualan yang
berkualitas. Dalam airtian segala sesuatu proses bisnis akan dapat dilaksanakan secara lebih
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terarah. Dengan demikian, pelaksanaan penelitian ini akan memberikan manfaat yang luar biasa
untuk penerapan perencanaan bisnis. Perencanaan bisnis akan menjadi panduan yang baik dan
dapat di sesuaikan dengan bidang dan ukuran dari bisnis tersebut.
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Gambar 2. Diagram Fishbone
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Implementasi
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Tingkat Kepuasan, L—
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Gambar 3 Kerangka Konsep Penelitian

Teknik Pengumpulan dan Analisis Data

Pengumpulan dan analisa data dilakukan dengan menggunakan statistik inferensial yang pada
proses pengujiannya akan menggunakan model dalam dan model luar dari aplikasi SmartPLS
(Sugiyono, 2009). Di dalam pengujian model tersebut juga terdapat beberapa teknik analisis
data lainnya. Pada pengujian outer model, terdapat uji validitas konvergen yang kriterianya
adalah dilakukan pengukuran dengan menggunakan nilai rata-rata persentase skor varian yang
dibandingkan dengan nilai variabelnya atau ini lebih sering disebut dengan nilai average
variance extracted (AVE) (Susanto, 2011). Kemudian yang kedua adalah dengan menggunakan
pengujian reliabilitas untuk melihat derajat kepercayaan apakah data yang diuji memang sudah
reliable atau belum. Hal ini juga diimplementasikan melalui perolehan nilai Cronbach Alpha
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yang apabila nilainya semakin mendekati angka 1 maka artinya adalah bahwa nilai tersebut
sudah semakin konsisten.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Pengujian SmartPLS

Model Pengukuran

Model pengukuran dievaluasi untuk memastikan validitas dan reliabilitas konstruk. Hasil
pengujian menunjukkan bahwa semua indikator memiliki, loading factor yang signifikan (lebih
besar dari 0,7) untuk masing-masing variabel. Average Variance Extracted (AVE) untuk setiap
konstruk juga memenuhi syarat (> 0,5), menunjukkan validitas konvergen yang baik.
Composite Reliability, untuk setiap variabel independen dan dependen juga lebih besar dari 0,7,
menandakan reliabilitas yang baik.

Model Struktural

Setelah model pengukuran tervalidasi, dilakukan analisis model struktural untuk menguji
hubungan antar variabel. Hasil analisis menunjukkan sebagai berikut: Kualitas Perencanaan
Bisnis — Kualitas Penjualan: Path coefficient = 0.35, t-statistic = 4.50, p-value < 0.01.
Interpretasi: Kualitas perencanaan bisnis berpengaruh positif dan signifikan terhadap kualitas
penjualan. Artinya, semakin baik kualitas perencanaan bisnis, semakin tinggi kualitas penjualan
yang dihasilkan oleh UMKM. Efektivitas Implementasi Strategi Bisnis — Kualitas Penjualan:
Path coefficient = 0.30, t-statistic = 4.10, p-value < 0.01. Interpretasi: Efektivitas strategi bisnis
juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap kualitas penjualan. Strategi yang
diimplementasikan dengan baik berkontribusi pada peningkatan performa penjualan.
Implementasi Pencatatan Akuntansi — Kualitas Penjualan: Path coefficient = 0.25, t-statistic =
3.80, p-value < 0.01. Interpretasi: Pencatatan akuntansi yang baik berkontribusi positif terhadap
kualitas penjualan, menunjukkan pentingnya pengelolaan keuangan yang efektif. Pemanfaatan
E-commerce — Kualitas Penjualan: Path coefficient = 0.28, t-statistic = 4.00, p-value < 0.01.
Interpretasi: Pemanfaatan e-commerce menunjukkan pengaruh positif yang signifikan terhadap

kualitas penjualan, menandakan pentingnya kehadiran online bagi UMKM.
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Gambar 4. Hasil Uji Penelitian
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Tingkat Kepuasan Pelanggan — Kualitas Penjualan: Path coefficient = 0.33, t-statistic = 4.20,
p-value < 0.01. Interpretasi: Kepuasan pelanggan sangat berpengaruh terhadap kualitas
penjualan, mencerminkan bahwa pelanggan yang puas cenderung membeli kembali dan
merekomendasikan produk.

Pengujian Variabel Moderasi

Pengujian variabel moderasi dilakukan untuk melihat apakah kualitas produk memperkuat
hubungan antara variabel independen dan kualitas penjualan. Hasil analisis menunjukkan:
Kualitas Produk sebagai Variabel Moderasi: Hasil interaksi antara variabel independen dan
kualitas produk menghasilkan peningkatan signifikan pada path coefficients: Interaksi Kualitas
Perencanaan Bisnis dan Kualitas Produk — Kualitas Penjualan: Path coefficient = 0.15, t-
statistic = 2.80, p-value < 0.05. Interaksi Efektivitas Implementasi Strategi Bisnis dan Kualitas
Produk — Kualitas Penjualan: Path coefficient = 0.12, t-statistic = 2.50, p-value < 0.05.
Interpretasi: Kualitas produk tidak hanya berfungsi sebagai indikator keberhasilan, tetapi juga
memperkuat dampak positif dari perencanaan bisnis dan strategi yang efektif terhadap
penjualan. Ini menunjukkan bahwa produk berkualitas tinggi dapat meningkatkan efektivitas
strategi yang diterapkan.

Pembahasan

Efektivitas Implementasi Strategi Bisnis

efektivitas implementasi strategi bisnis berperan penting dalam menentukan keberhasilan
UMKM. Strategi yang diimplementasikan dengan baik memastikan bahwa semua sumber
daya—»baik manusia, finansial, maupun material, digunakan secara optimal. Penelitian ini
menemukan bahwa UMKM yang mampu menjalankan rencana strategis dengan baik, seperti
pemasaran yang terarah, pengelolaan stok yang efisien, dan pengembangan produk yang
berkelanjutan, memiliki tingkat penjualan yang lebih tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa
implementasi strategi yang efektif dapat meningkatkan daya saing UMKM handicraft di pasar
(budi, 2021).

Implementasi Pencatatan Akuntansi

Pencatatan akuntansi yang baik menjadi salah satu fondasi dalam manajemen keuangan
UMKM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa UMKM yang menerapkan sistem pencatatan
yang akurat dapat mengontrol biaya, memonitor pendapatan, dan membuat keputusan keuangan
yang lebih baik (Halim, 2023). Ketika UMKM memiliki akses terhadap data keuangan yang
valid, mereka dapat mengidentifikasi tren, mengoptimalkan pengeluaran, dan mengalokasikan
sumber daya secara lebih efisien. Dalam konteks ini, pencatatan akuntansi bukan hanya sekedar
kewajiban, tetapi merupakan alat yang strategis untuk meningkatkan kinerja penjualan.

Pemanfaatan E-Commerce

Di era digital, pemanfaatan e-commerce menjadi faktor kunci dalam mengembangkan
jangkauan pasar UMKM (Budi, 2021). Penelitian ini menunjukkan bahwa UMKM handicraft
yang memanfaatkan platform e-commerce dapat menjangkau konsumen yang lebih luas dan
beragam (Halim, 2023). Dengan memasarkan produk secara online, UMKM tidak hanya
mendapatkan akses ke pasar yang lebih besar, tetapi juga dapat mengurangi biaya pemasaran
dan distribusi. Keberadaan toko online memungkinkan UMKM untuk berinteraksi langsung
dengan pelanggan, memahami kebutuhan mereka, dan menyesuaikan penawaran produk secara
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real-time (Sari, 2022). Hal ini secara langsung berkontribusi pada peningkatan kualitas
penjualan (Wijaya, 2022).

Tingkat Kepuasan Pelanggan

Tingkat kepuasan pelanggan merupakan aspek penting yang dapat mendorong penjualan
berulang (Putra, 2023). Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelanggan yang merasa puas
dengan produk dan layanan yang diberikan cenderung akan kembali melakukan pembelian dan
merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Dengan kata lain, kepuasan pelanggan
dapat menciptakan efek positif yang berkelanjutan, meningkatkan reputasi UMKM dan menarik
pelanggan baru. Oleh karena itu, UMKM perlu fokus pada peningkatan pengalaman pelanggan
melalui pelayanan yang baik, produk berkualitas, dan respons yang cepat terhadap umpan balik
pelanggan (Lestari, 2020).

Kualitas Produk sebagai Variabel Moderasi

Satu temuan menarik dari penelitian ini adalah bahwa kualitas produk berfungsi sebagali
variabel moderasi yang memperkuat hubungan antara variabel independen dan kualitas
penjualan. Kualitas produk yang tinggi dapat meningkatkan dampak positif dari perencanaan
bisnis yang baik, implementasi strategi yang efektif, dan tingkat kepuasan pelanggan terhadap
penjualan. Ini menunjukkan bahwa investasi dalam pengembangan produk sangat penting bagi
UMKM. Produk yang berkualitas tidak hanya memenuhi ekspektasi pelanggan, tetapi juga
dapat menciptakan nilai tambah dan diferensiasi di pasar (Budi, 2021).

SIMPULAN

Penelitian ini berhasil mengidentifikasi berbagai determinan yang mempengaruhi implementasi
perencanaan bisnis serta dampaknya terhadap peningkatan kualitas penjualan pada UMKM
handicraft di Kota Medan. Hasil analisis menunjukkan bahwa kualitas perencanaan bisnis,
efektivitas implementasi strategi bisnis, pencatatan akuntansi yang baik, pemanfaatan e-
commerce, dan tingkat kepuasan pelanggan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kualitas penjualan. Temuan ini menekankan pentingnya pendekatan holistik dalam manajemen
bisnis, di mana setiap aspek harus diperhatikan secara simultan untuk mencapai hasil yang
optimal (Ningsih, 2023).

Selain itu, penelitian ini menemukan bahwa kualitas produk berfungsi sebagai variabel
moderasi yang memperkuat hubungan antara variabel independen dan kualitas penjualan.
Artinya, produk yang berkualitas tinggi tidak hanya menarik perhatian konsumen, tetapi juga
meningkatkan dampak positif dari berbagai praktik bisnis yang baik. Hal ini menunjukkan
bahwa UMKM perlu berinvestasi dalam pengembangan produk untuk mendukung strategi yang
telah diterapkan (Anwar, 2021). Secara keseluruhan, penelitian ini memberikan wawasan yang
mendalam tentang faktor-faktor kunci yang dapat meningkatkan kinerja penjualan UMKM
handicraft, serta menekankan pentingnya integrasi semua elemen dalam perencanaan dan
pelaksanaan strategi bisnis.
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