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Abstract 
The flower board craft industry in Bandar Lampung City has shown significant growth each year and has 
attracted the interest of both domestic and international investors, making the involvement of various 
parties necessary to improve product quality and competitiveness. This study was conducted to evaluate 
the effect of entrepreneurial strategies on the sales profit of flower board SMEs in Bandar Lampung, with 
the entire population of 58 business units used as the sample through a total population method, and the 
data analyzed using multiple linear regression. The results indicate that entrepreneurial strategies have 
a significant effect on the sales profit of flower board SMEs. 
Keywords: Strategy, Entrepreneurship, Sales Profit, Flower Board MSMEs 
 

Abstrak 
Industri kerajinan papan bunga di Kota Bandar Lampung berkembang signifikan setiap tahunnya dan 
menarik minat investor, baik domestik maupun internasional, sehingga keterlibatan berbagai pihak 
diperlukan untuk meningkatkan kualitas produk dan daya saing. Penelitian ini dilakukan untuk 
mengevaluasi pengaruh strategi kewirausahaan terhadap laba penjualan UMKM papan bunga di 
Bandar Lampung dengan seluruh populasi 58 unit usaha dijadikan sampel melalui metode total 
populasi, dan data dianalisis menggunakan regresi linear berganda. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa strategi kewirausahaan berpengaruh signifikan terhadap laba penjualan UMKM papan bunga. 
Kata Kunci: Strategi, Kewirausahaan, Laba Penjualan, UMKM Bunga Papan 
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PENDAHULUAN 
Mayoritas masyarakat mulai dialihkan dari bekerja di perusahaan ke bisnis yang 

dijalankan sendiri (UMKM) akibat terdampak Covid-19, sehingga sebagian besar masyarakat 
Indonesia kehilangan pekerjaan. Agar kebutuhan ekonomi keluarga dapat dipenuhi di tengah 
bencana global tersebut. UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) memiliki peran yang 
sangat penting dalam perekonomian, terutama sebagai penyerap tenaga kerja yang mampu 
mengurangi tingkat pengangguran serta sebagai penggerak ekonomi lokal karena banyak 
beroperasi di daerah. Selain itu, UMKM turut mendorong pemerataan pendapatan 
masyarakat, berkontribusi terhadap pertumbuhan ekonomi melalui sumbangannya pada 
Produk Domestik Bruto (PDB), serta meningkatkan kreativitas dan inovasi melalui produk-
produk yang beragam. UMKM juga dikenal lebih tangguh dalam menghadapi krisis ekonomi 
karena sifatnya yang fleksibel, serta memiliki potensi untuk mendukung ekspor dan 
meningkatkan devisa negara (Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bandar Lampung, 2024). 
Masalah yang masih banyak dihadapi oleh sektor usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 
antara lain keterbatasan pengetahuan pelaku usaha mengenai pengelolaan dan 
pengembangan bisnis secara optimal. Banyak pelaku UMKM belum memiliki pemahaman 
yang memadai terkait strategi pemasaran, manajemen usaha, maupun inovasi produk. Selain 
itu, pemanfaatan pemasaran digital juga masih tergolong rendah, sehingga produk dan jasa 
yang ditawarkan kurang dikenal secara luas oleh masyarakat. Kondisi ini menyebabkan daya 
saing UMKM menjadi terbatas dan menghambat peluang untuk berkembang di pasar yang 
lebih luas.  
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Gambar 1. Jumlah UMKM di Kota Bandar Lampung 

Sumber: Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bandar Lampung (2023) 
 

Pada periode 2018 hingga 2022, jumlah UMKM tercatat mengalami peningkatan. Pada 
tahun 2021 sebanyak 51.709, meningkat sebanyak 5.385 unit dibandingkan 46.324 unit pada 
tahun 2020. Namun, pada periode 2021 hingga 2022, jumlah UMKM mengalami penurunan 
dari 51.709 unit menjadi 51.019 unit, yang berarti terjadi penurunan sebesar 690 unit UMKM 
(Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bandar Lampung, 2023). Salah satu sektor yang telah 
dijadikan penunjang perekonomian adalah industri pembuatan papan bunga, dimana usaha 
ini hanya membutuhkan teknik keahlian dalam kesenian sehingga konsumen tertarik untuk 
memesan berbagai papan bunga ucapan pada setiap acara yang diadakan. Pertumbuhan laba 
yang terjadi secara khusus pada UMKM Bunga Papan Kensha Florist selama 5 tahun terakhir. 
 

Tabel 1. Pertumbuhan Laba Pada UMKM Bunga Papan Kensha Florist Tahun 2019-2023 
Tahun 2019 2020 2021 2022 2023 

Profit 4,31% 22,17% 7,22% 4,50% 27,02% 

Sumber: UMKM Bunga Papan Kensha Florist (2024) 
 

Tabel 1 menunjukkan bahwa selama lima tahun tersebut, fenomena peningkatan dan 
penurunan laba dialami oleh UMKM Bunga Papan Kensha Florist. Kenaikan laba yang cukup 
tinggi dicatatkan pada tahun 2023 sebesar 27,02%, sedangkan penurunan terbesar tercatat 
pada tahun 2019 sebesar 4,31%. Perkembangan industri kerajinan papan bunga di Kota 
Bandar Lampung dianggap mengalami kemajuan setiap tahunnya dan mampu menarik 
investor baik. Namun, beberapa permasalahan masih dihadapi oleh pengrajin papan bunga, 
yaitu: pendapatan yang diperoleh berbeda-beda karena ditentukan oleh banyaknya pekerjaan 
yang dilakukan, pengembangan usaha sulit dilakukan akibat pengalaman yang terbatas 
sehingga kreativitas dan keterampilan dalam menyusun papan bunga kurang untuk 
memenuhi kebutuhan keluarga.  
 
Tinjauan Pustaka 
Pengertian UMKM 

Usaha mikro, usaha kecil, dan usaha menengah (UMKM) didefinisikan sebagai kelompok 
usaha produktif milik perorangan maupun badan usaha yang memenuhi kriteria tertentu 
sesuai dengan peraturan perundang-undangan. UMKM memiliki karakteristik utama berupa 
skala usaha yang relatif kecil, penggunaan modal yang terbatas, serta pengelolaan yang masih 
sederhana. Meskipun demikian, sektor ini memiliki peran strategis dalam perekonomian 
karena mampu menyerap tenaga kerja dan mendorong pertumbuhan ekonomi daerah. UMKM 
juga sering kali berbasis pada potensi lokal, sehingga berkontribusi dalam pengembangan 
produk khas daerah dan pelestarian budaya. Selain itu, UMKM menjadi sarana bagi 
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masyarakat untuk meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan. Dengan perkembangan 
teknologi, UMKM juga memiliki peluang besar untuk berkembang melalui pemanfaatan 
inovasi dan digitalisasi usaha (Abdul, 2021). 
 
Kewirausahaan 

Ramadani dkk. (2014) kewirausahaan dipahami sebagai proses di mana peluang inovatif 
dicari dalam keadaan yang tidak pasti dan berisiko, dengan faktor-faktor produksi 
digabungkan secara efektif dan efisien untuk mencapai keuntungan dan pertumbuhan bisnis. 
Selanjutnya, menurut Morris dkk. (2020) kewirausahaan dipandang sebagai manajemen yang 
dikaitkan dengan pendekatan proaktif, pengambilan risiko, dan inovasi. 
 
Strategi Kewirausahaan 

Morris dkk. (2020) menyatakan strategi kewirausahaan merupakan serangkaian 
rencana dan langkah yang dirancang oleh seorang wirausaha untuk mencapai tujuan usaha 
secara efektif dan berkelanjutan. Strategi ini mencakup berbagai aspek penting seperti 
pengelolaan sumber daya, pemasaran, inovasi produk, serta pengembangan usaha agar 
mampu bersaing di pasar. Dalam praktiknya, strategi kewirausahaan tidak hanya berfokus 
pada keuntungan, tetapi juga pada kemampuan beradaptasi terhadap perubahan lingkungan 
bisnis yang dinamis. Selain itu, strategi ini membantu pelaku usaha dalam mengidentifikasi 
peluang, mengatasi tantangan, dan meminimalkan risiko yang mungkin terjadi. Dengan 
strategi yang tepat, usaha dapat berkembang lebih optimal dan memiliki daya saing yang 
kuat: 
 
Laba 

Laba dipahami sebagai penghasilan bersih (net income) atau imbalan yang diperoleh 
dari aktivitas perusahaan, mulai dari proses produksi hingga pemasaran, setelah seluruh 
biaya kegiatan operasional dikurangi. Laba menjadi indikator penting dalam menilai kinerja 
keuangan suatu usaha karena mencerminkan kemampuan perusahaan dalam menghasilkan 
keuntungan. Semakin besar laba yang diperoleh, semakin baik pula kondisi keuangan 
perusahaan tersebut. Selain itu, laba dapat digunakan sebagai sumber untuk pengembangan 
usaha, seperti ekspansi bisnis maupun investasi. Laba juga berfungsi sebagai dasar dalam 
pengambilan keputusan manajerial serta penilaian keberlanjutan usaha di masa depan (Dushi 
dkk, 2019). 
 
Kerangka Konseptual 

Kerangka konseptual merupakan suatu gambaran sistematis yang menjelaskan 
hubungan antara konsep-konsep atau variabel yang digunakan dalam suatu penelitian. 
Kerangka ini berfungsi sebagai landasan berpikir peneliti dalam menyusun hipotesis serta 
mengarahkan jalannya penelitian agar lebih terstruktur. Adanya kerangka konseptual, 
peneliti dapat memperjelas fokus penelitian serta mempermudah dalam menganalisis 
permasalahan yang diteliti. 
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Gambar 2. Kerangka Konseptual 

Sumber: Morris dkk. (2020) dan Dushi dkk (2019) 
 

 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan kuantitatif melalui metode 
survei, dimana pengolahan data numerik dilakukan sehingga kesimpulan dan informasi dapat 
dinyatakan dalam bentuk angka (Steven & Ramli, 2023). Populasi penelitian terdiri dari 58 
unit usaha papan bunga florist yang berada di Kota Bandar Lampung. Sampel diambil dari 
seluruh populasi, yaitu sebanyak 58 unit usaha, dengan metode total populasi digunakan. 
Analisis data dalam penelitian ini dilakukan melalui uji validitas, uji reliabilitas, analisis 
regresi linear berganda, uji t, uji F, serta uji koefisien determinasi.  
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
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Seluruh item pernyataan yang berkaitan telah diuji dan diperoleh nilai rhitung yang 
lebih besar daripada rtabel (0,2542). Berdasarkan hal tersebut, seluruh item pernyataan pada 
variabel proaktif dinyatakan valid dan layak digunakan dalam analisis penelitian. 
 

 
 

Seluruh item pernyataan yang berkaitan telah diuji, dan nilai rhitung yang diperoleh 
lebih besar daripada rtabel (0,2542). Dengan demikian, seluruh item pernyataan pada 
variabel pengambilan risiko dinyatakan valid dan layak digunakan dalam analisis penelitian. 
 

 
 

Seluruh item pernyataan yang berkaitan telah diuji, dan nilai rhitung yang diperoleh 
lebih besar daripada rtabel (0,2542). Dengan demikian, seluruh item pernyataan pada variabel 
inovasi dinyatakan valid dan dapat digunakan dalam analisis penelitian. 
 

 
 

Seluruh item pernyataan yang bersangkutan mengenai fokus pada peluang. Hasil yang 
didapatkan yaitu nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,2542). Dengan demikian seluruh item 
pernyataan fokus pada peluang dinyatakan valid. 
 

 
 
Seluruh item pernyataan yang bersangkutan mengenai peningkatan sumber daya. Hasil 

yang didapatkan yaitu nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,2542). Dengan demikian seluruh 
item pernyataan peningkatan sumber daya dinyatakan valid. 
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Seluruh item pernyataan yang bersangkutan mengenai intensitas pelanggan. Hasil yang 

didapatkan yaitu nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,2542). Dengan demikian seluruh item 
pernyataan intensitas pelanggan dinyatakan valid. 

 
Seluruh item pernyataan yang bersangkutan mengenai intensitas pelanggan. Hasil yang 

didapatkan yaitu nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,2542).  

 
Seluruh item pernyataan yang bersangkutan mengenai laba penjualan UMKM bunga 

papan. Hasil yang didapatkan yaitu nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,2542).  

 
 

Tabel 10 menunjukkan hasil uji reliabilitas terhadap seluruh variabel penelitian, yang 
meliputi proaktif, pengambilan risiko, inovasi, fokus pada peluang, peningkatan sumber daya, 
intensitas pelanggan, penciptaan nilai, serta laba penjualan UMKM bunga papan. Berdasarkan 
nilai koefisien Alpha Cronbach, seluruh variabel memiliki nilai di atas 0,60, yaitu berkisar 
antara 0,721 hingga 0,917. Nilai tersebut menunjukkan bahwa semua instrumen penelitian 
memiliki tingkat konsistensi internal yang baik. Selain itu, nilai koefisien r tabel sebesar 0,60 
menjadi acuan, dan seluruh variabel telah melampaui nilai tersebut. Oleh karena itu, dapat 
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disimpulkan bahwa semua variabel dalam penelitian ini dinyatakan reliabel dan layak 
digunakan untuk analisis lebih lanjut. Hasil perhitungan analisis regresi linier berganda 
dengan menggunakan bantuan program SPSS versi 22.00 disajikan pada Tabel berikut. 

 
 
Hasil pengolahan data, maka dapat dibuat model persamaan regresi liner berganda 

untuk penelitian ini sebagai berikut: Y = 18,405+ 0,498X1+ 0,580X2 +0,307X3+0,553X4+0,375 
X5+0,498 X6+0,417 X6 Persamaan di atas menunjukkan bahwa variabel proaktif, pengambilan 
risiko, inovasi, fokus pada peluang, peningkatan sumber daya, intensitas pelanggan, dan 
penciptaan nilai berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba penjualan UMKM bunga 
papan, sehingga setiap peningkatan pada variabel-variabel tersebut akan meningkatkan laba 
penjualan UMKM. 

 
1. Nilai thitung untuk variabel proaktif (X1) = 6,407 dengan signifikansi sebesar 0,016. 
2. Nilai thitung untuk variabel pengambilan risiko (X2) = 4,010 dengan signifikansi sebesar 

0,032. 
3. Nilai thitung untuk variabel inovasi (X3) = 4,679 dengan signifikansi sebesar 0,030. 
4. Nilai thitung untuk variabel fokus pada peluang (X4) = 3,816 dengan signifikansi sebesar 

0,000  
5. Nilai thitung untuk variabel peningkatan sumber daya (X5) = 4,029 dengan signifikansi 

sebesar 0,020. 
6. Nilai thitung untuk variabel intensitas pelanggan (X6) = 3,997 dengan signifikansi sebesar 

0,023. 
7. Nilai thitung untuk variabel penciptaan nilai (X7) = 3,798 dengan signifikansi sebesar 0,027. 
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Berdasarkan uraian di atas, secara parsial variabel proaktif (X1), pengambilan risiko 
(X2), inovasi (X3), fokus pada peluang (X4), peningkatan sumber daya (X5), intensitas 
pelanggan (X6), dan penciptaan nilai (X7) berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga 
papan (Y). Variabel proaktif (X1) menunjukkan t hitung tertinggi sebesar 6,407 dengan 
signifikansi 0,016, sehingga dinyatakan sebagai variabel yang paling dominan memengaruhi 
laba penjualan UMKM bunga papan. Hasil pengolahan data, maka diperoleh hasil uji F sebagai 
berikut:  

Tabel 13. 

 
 
Berdasarkan tabel ANOVA, diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 6,106 dengan nilai 

signifikansi (Sig.) sebesar 0,000. Karena nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05, maka 
dapat disimpulkan bahwa model regresi yang digunakan dalam penelitian ini signifikan 
secara statistik. Artinya, variabel independen yang terdiri dari proaktif, pengambilan risiko, 
inovasi, fokus pada peluang, peningkatan sumber daya, intensitas pelanggan, dan penciptaan 
nilai secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu laba penjualan UMKM 
bunga papan. Selain itu, nilai Sum of Squares menunjukkan bahwa variasi yang dapat 
dijelaskan oleh model (Regression) sebesar 48,897, sedangkan sisanya sebesar 150,543 
dijelaskan oleh faktor lain di luar model. Dengan demikian, model regresi ini layak digunakan 
untuk analisis lebih lanjut. 

 
Tabel 14. 

 
 
Nilai R sebesar 0,795 yang menunjukkan bahwa hubungan antara variabel independen 

(proaktif, pengambilan risiko, inovasi, fokus pada peluang, peningkatan sumber daya, 
intensitas pelanggan, dan penciptaan nilai) dengan variabel dependen (laba penjualan UMKM 
bunga papan) tergolong kuat. Nilai R Square sebesar 0,632 menunjukkan bahwa sebesar 
63,2% variasi laba penjualan dapat dijelaskan oleh variabel-variabel independen dalam 
model, sedangkan sisanya sebesar 36,8% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model 
penelitian. Namun, nilai Adjusted R Square sebesar 0,163 menunjukkan bahwa setelah 
disesuaikan dengan jumlah variabel dan sampel, kemampuan model dalam menjelaskan 
variabel dependen menjadi 16,3%. Selain itu, nilai Std. Error of the Estimate sebesar 1,26551 
menunjukkan tingkat kesalahan prediksi model yang relatif kecil.  
 
Pembahasan 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai Fhitung sebesar 6,106 lebih besar daripada 
Ftabel 2,1665 dengan signifikansi 0,000, sehingga variabel proaktif, pengambilan risiko, 
inovasi, fokus pada peluang, peningkatan sumber daya, intensitas pelanggan, dan penciptaan 
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nilai berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan. Nilai thitung untuk variabel 
X1–X7 masing-masing adalah 6,407 (X1), 4,010 (X2), 4,679 (X3), 3,816 (X4), 4,029 (X5), 3,997 
(X6), dan 3,798 (X7). Selanjutnya, nilai R² sebesar 0,632 menunjukkan bahwa 63,2% laba 
penjualan UMKM bunga papan (Y) dipengaruhi oleh variabel-variabel tersebut. Proactiveness 
merupakan sikap atau kemampuan individu maupun pelaku usaha dalam mengambil inisiatif 
untuk bertindak lebih awal sebelum terjadinya perubahan atau peluang di pasar. 
Proactiveness mencerminkan keaktifan dalam mencari peluang baru, mengantisipasi 
tantangan, serta tidak hanya bersikap reaktif terhadap kondisi yang ada. Dalam konteks 
kewirausahaan, proactiveness menjadi salah satu faktor penting yang mendorong inovasi dan 
keunggulan bersaing. Pelaku usaha yang proaktif cenderung lebih cepat beradaptasi dan 
mampu memanfaatkan peluang untuk mengembangkan usahanya. 

Risk-taking orientation merupakan kecenderungan atau keberanian seorang pelaku 
usaha dalam mengambil keputusan yang mengandung ketidakpastian dengan tujuan 
memperoleh keuntungan. Orientasi ini mencerminkan kesiapan untuk menghadapi risiko, 
seperti kemungkinan kerugian atau kegagalan, dalam upaya mengembangkan usaha. Dalam 
konteks kewirausahaan, risk-taking orientation menjadi faktor penting karena mendorong 
pelaku usaha untuk mencoba peluang baru, melakukan inovasi, dan memperluas pasar. 
Pelaku usaha dengan orientasi pengambilan risiko yang baik biasanya mampu 
menyeimbangkan antara potensi keuntungan dan risiko yang dihadapi. Penelitian Hacioglu 
dkk. (2012) menunjukkan bahwa inovasi, sebagai salah satu dimensi strategi kewirausahaan, 
memiliki dampak positif terhadap kinerja perusahaan. Hamali dkk. (2016) terhadap strategi 
kewirausahaan berupa inovasi dalam konteks usaha pakaian jadi di Jawa Barat, Indonesia, 
menunjukkan bahwa inovasi berpengaruh terhadap kinerja usaha pakaian jadi di wilayah 
tersebut. Penelitian Mugambi dan Karugu (2017) menyatakan inovasi memiliki dampak 
signifikan terhadap kinerja usaha karena mampu meningkatkan daya saing, efisiensi, dan nilai 
tambah produk atau jasa yang dihasilkan. Melalui inovasi, pelaku usaha dapat menciptakan 
produk baru, memperbaiki proses produksi, serta menyesuaikan diri dengan kebutuhan dan 
perubahan pasar. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk menarik lebih banyak konsumen 
dan mempertahankan pelanggan yang ada.  

Fokus peluang atau opportunity-focused diartikan sebagai kemampuan pelaku usaha 
dalam mengidentifikasi, mengevaluasi, dan memanfaatkan peluang bisnis yang ada di 
lingkungan sekitarnya. Konsep ini menekankan pada kepekaan terhadap perubahan pasar, 
kebutuhan konsumen, serta tren yang berkembang, sehingga peluang yang muncul dapat 
segera ditangkap dan dikembangkan menjadi keuntungan. Pelaku usaha yang berorientasi 
pada peluang cenderung lebih adaptif, kreatif, dan tidak terpaku pada kondisi yang ada. Selain 
itu, fokus pada peluang juga mendorong pengambilan keputusan yang lebih strategis dalam 
mengembangkan usaha (Sadiku-Dushi et al., 2019). Penelitian yang dilakukan Dushi dkk. 
(2019) menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara fokus pada peluang dan kinerja 
UMKM secara keseluruhan. Sumber daya dapat diungkit oleh pemasar kewirausahaan melalui 
berbagai cara, antara lain dengan memanfaatkan sumber daya yang tersedia secara kreatif 
dan efisien untuk menghasilkan nilai tambah yang lebih besar. Pemasar kewirausahaan tidak 
selalu bergantung pada kepemilikan sumber daya yang besar, tetapi lebih menekankan pada 
kemampuan mengoptimalkan dan mengombinasikan sumber daya yang terbatas. Hal ini 
dapat dilakukan melalui kerja sama, jaringan (networking), serta pemanfaatan teknologi dan 
informasi. Selain itu, pendekatan ini juga mendorong fleksibilitas dan inovasi dalam 
penggunaan sumber daya agar dapat memberikan hasil yang maksimal (Morris dkk, 2020). 

Morris dkk. (2020), Hacioglu dkk. (2012) dan Dushi dkk. (2019) Menunjukkan bahwa 
intensitas pelanggan berpengaruh positif terhadap kinerja UMKM, yang berarti semakin tinggi 
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tingkat interaksi, hubungan, dan perhatian pelaku usaha terhadap pelanggan, maka semakin 
baik pula kinerja usaha yang dicapai. Intensitas pelanggan yang tinggi memungkinkan pelaku 
UMKM untuk lebih memahami kebutuhan, preferensi, dan kepuasan konsumen. Hal ini 
berdampak pada peningkatan loyalitas pelanggan serta peluang pembelian ulang. Selain itu, 
hubungan yang baik dengan pelanggan juga dapat memperluas jaringan pemasaran melalui 
rekomendasi dari mulut ke mulut. Semakin besar kemampuan perusahaan dalam 
memanfaatkan sumber daya yang belum digunakan serta mengombinasikan sumber daya 
yang dimiliki untuk menghasilkan produk bernilai lebih tinggi, semakin besar dorongan yang 
diberikan terhadap pencapaian kinerja bisnis yang lebih tinggi seiring dengan meningkatnya 
nilai bagi pelanggan (Morris dkk, 2020). 
 
KESIMPULAN 
1. Proaktif berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, karena nilai thitung 

untuk variabel proaktif (X1) = 6,407 dengan signifikansi sebesar 0,016.  
2. Pengambilan risiko berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, karena nilai 

thitung untuk variabel pengambilan risiko (X2) = 4,010 dengan signifikansi sebesar 0,032.  
3. Inovasi berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, karena nilai thitung untuk 

variabel inovasi (X3) = 4,679 dengan signifikansi sebesar 0,030.  
4. Fokus berpengaruh pada peluang terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, karena 

nilai thitung untuk variabel fokus pada peluang (X4) = 3,816 dengan signifikansi sebesar 
0,000.  

5. Peningkatan sumber daya berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, 
karena nilai thitung untuk variabel peningkatan sumber daya (X5) = 4,029 dengan 
signifikansi sebesar 0,020.  

6. Intensitas pelanggan berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, karena 
nilai thitung untuk variabel intensitas pelanggan (X6) = 3,997 dengan signifikansi sebesar 
0,023. 

7. Penciptaan nilai berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM bunga papan, karena nilai 
thitung untuk variabel penciptaan nilai (X7) = 3,798 dengan signifikansi sebesar 0,027. 

8. Proaktif, pengambilan risiko, inovasi, fokus pada peluang, peningkatan sumber daya, 
intensitas pelanggan dan penciptaan nilai berpengaruh terhadap laba penjualan UMKM 
bunga papan karena nilai Fhitung = 6,106 dengan signifikansi sebesar 0,000. 

 
Saran 
1. Untuk meningkatkan keputusan penggunaan papan bunga, pengembangan pemasaran 

dilakukan melalui tahapan produk baru yang dimulai dari gagasan atau konsep. Gagasan 
yang dihasilkan disaring, dievaluasi, dan dikembangkan menjadi konsep produk yang 
layak. Selanjutnya, produk diuji pasar di daerah tertentu menggunakan sampel kecil dari 
konsumen potensial untuk menilai potensi penjualannya. 

2. Tahap selanjutnya adalah memperkenalkan produk kepada konsumen dan mendorong 
percobaan pembelian. Strategi harga ditetapkan dengan mempertimbangkan karakteristik 
konsumen, perusahaan, dan persaingan, sedangkan strategi promosi diterapkan melalui 
promosi penjualan. 

3. Untuk meningkatkan keputusan penggunaan papan bunga, pemasaran dan promosi 
diharapkan dilakukan melalui internet dengan menampilkan berbagai jenis papan bunga 
beserta gambar dan harganya, sehingga konsumen dapat mengetahui tampilan produk 
yang disediakan oleh UMKM bunga papan.  
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