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RINGKSAN EKSEKUTIF

RH Salon merupakan sebuah bisnis yang bergerak dibidang jasa/ pelayanan
kecantikan yang berlokasi di Perumahan Citra Indah City Ruko Rafflesia Blok
AY0030, Singajaya, Jonggol, Bogor. Saat ini RH Salon berada pada posisi bertumbuh,
trennya pun cenderungmeningkat. Atas dasar itu ditambah  dengan
tingginyapermintaan atas perawatan Spa maka RH Salon berencana untuk melakukan
pengembanganbisnis dengan mengadakanperalatan Spa.
Sebelummelaksanakanpengembangan tersebut, maka dilakukan studikelayakan
terhadap RH Salon dengan menggunakan metodeanalisis SKB (StudiKelayakanBisnis)
terhadap 7 aspek dan analisis SWOT.

Dari analisis SKB yang telah dilakukan maka didapatkan hasil “Layak” pada
keseluruhanaspek untuk kemudian dapat
disimpulkanbahwarencanapengembanganlayak untuk dilaksanakan dan untuk
mendukung realisasinya berdasarkan hasil analisa SWOT dapat digunakan strategi
WO vyaitu dengan meminimalisirkelemahan (Weakness) dan memanfaatkanpeluang
(Oppourtunity) yang tersedia. Namun dengan keadaanluar biasa yang tengah terjadi
saat ini yaitu penyembaran virus Corona (Covid 19), maka rencanapengembangan RH
Salon terpaksa harus ditunda, bahkan RH Salon harus menutup Sementara kegiatan
bisnisnya pada awal pandemic berlangsung.

Namun demikian, RH Salon melakukan tindakanantisipasi untuk
menekankerugianimbas pandemic dengan membuat perubahan model bisnis dengan
BMC (Business Canvas Model) yang diyakini sebagai upaya paling tepat dalam
kondisikritis saat ini.

Kata Kunci: Analisis SKB, Analisis SWOT, Kerangkabisnis BMC (Business
Model Convas)
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EXECUTIVE SUMMARY

RH Salon is a business engaged in beauty services, located in Citra Indah
City Housing, Ruko Rafflesia Blok AY0030, Singajaya, Jonggol, Bogor. Currently
RH Salon is in a growing position, the trend is also increasing. On that basis
coupled with the high demand for Spa treatments, RH Salon plans to expand its
business by procuring Spa equipment. Before carrying out this development, a
feasibility study was carried out on RH Salon using the SKB (Business Feasibility
Study) analysis method on 7 aspects and a SWOT analysis.

From the SKB analysis that has been carried out, the results are "feasible"
in all aspects so that it can be concluded that the development plan is feasible to
be implemented and to support its realization based on the results of the SWOT
analysis, the WO strategy can be used, namely by minimizing weaknesses and
taking advantage of opportunities (Oppourtunity). which are available. However,
with the extraordinary situation currently happening, namely the spread of the
Corona virus (Covid 19), the RH Salon development plan had to be postponed,
even RH Salon had to temporarily close its business activities at the beginning of
the pandemic.

However, RH Salon is taking anticipatory measures to reduce the losses
caused by the pandemic by making changes to the business model with the BMC
(Business Canvas Model) which is believed to be the most appropriate effort in
today's critical conditions.

Keywords: Business development with SKB and SWOT analysis, BMC business
framework (Business Model Convas)
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. LatarBelakang

Kesempatan bisnis serta bisnis itu sendiri akan selaludipengaruhi oleh
lingkungan. Perusahaan yang tidak berhasil atau tidak mampu menyesuaikandiri
dengan lingkungannya akan tersingkir dari kancahpersainganbisinis oleh
pengusaha lain yang lebih lincah dalam menyesuaikandirinya dengan
lingkungannya. Oleh karena itu, pengusaha harus selalumenyesuaikanbisnisnya
dengan perkembanganlingkungan agar tetapkompetitif dan meraihkeuntungan.

Semakin  maraknya dunia  bisniskecantikanwanita,  akhir-akhirini
menimbulkanpengaruh untuk kaumpria. Priamerasa juga memerlukan berbagai
perawatan yang dilakukan wanita, dikarenakantuntutanpekerjaan yang
mengharuskanberpenampilaneksklusifmaupunpengaruh-pengaruhbudayaasing.
Hal ini membuat adanya peluangbisnisbaru dalam bidangkecantikanpria yang
belumbanyak disentuh para investor-investor(Rosalia Goenawan, 2006)

Bisnis salon kecantikanternyatataksurut oleh waktu, bahkankini pasar
milenialmulaimendominasi. Tumbuhnyakesadaransoalpenampilan dan
kemunculan media sosialturutmembantu salon
kecantikantetapdiminatikalanganmuda.Bagi ~ wanita,  penampilancantikseolah
sudah menjadi keharusan. Bukan hal

anehbahwabanyakkaumhawarelamenghabiskanwaktuberjam-jam di salon



kecantikanhanya demi menjagapenampilansupayatetapmenawan (HavidVebri,
2010).

Menjamurnyabisniskecantikan saat ini, dipicu oleh permintaanmasyarakat
akan kebutuhanperawatankecantikan. Pada 5 tahunterakhir, konsumen salon
terusberubah, bukanhanyakaumwanita dengan rentanusia 20-45 tahunsaja, namun
sekarang sudah meluaskepadaremaja, anak-anak, lansia, bahkankaumlelaki
dengan beragam jenis kebutuhanperawatan. Ini menjadi fenomenaluar biasa dan
menjadi sebuah peluang untuk para pebisnis, pasalnyadahulu salon identic dengan
perempuansaja, namun sekarang salon menjadi hal biasa untuk lelaki juga.
Dengan demikian pasar sasaranbisnis ini menjadi lebih luas.

Pertumbuhanindustrikecantikan ~ ini  didorong antara lain  oleh
kontribusitigakategori besar, yaitu tata rias, perawatanrambut, dan perawatankulit.
Perkembanganindustriperawatanrambut di Indonesia hinggapertengahan 2017
telah mencapai 117.000 salon dan lebih dari 5.000 barbershop (Eunice Niken,
2018). Sejaktahun 2000an telah masuk berbagai jaringan salon internasional ke
Indonesia, yang turutmembawanilai-nilaibarumaupunstandartersendiri. Sebutsaja
jaringan Toni & Guy dari Inggris, One Piece Hair Studio yang digawangi
hairstylist dari Jepang, hingga salon-salon Korea dan Singapura (Eva Rianti,
2019)

Saat ini bisniskecantikan di dominasi oleh pebisnismuda. Hal ini karena ide-
ide dan inovasi yang hasilkan lebih diterima dengan baik karena sesuai dengan
kebutuhan, maka  muncullah  salon-salon kecantikanbaru dengan

standarklinikkecantikan. Tidak jarang saat ini salon kecantikantradisional yang



telah berdirisebelumnyabermetamorfosa menjadi klinikkecantikan agar bisa
tetapbertahan.

RH Salon merupakan salah satu bisnis yang bergerak dibidangjasa/
pelayanankecantikan dengan menawarkan berbagai perawatankecantikan dari
ujungrambuthinggaujung kaki dan dengan harga yang relative murah dan
terjangkau. RH Salon berlokasi di Perumahan Citra Indah City Ruko Rafflesia
Blok AY0030, Singajaya, Jonggol, Bogor. Visi dari RH Salon yaitu menjadi salon
kecantikan dengan pelayananterbaik dengan hargatermurah di Bogor Timur.
Sedangkan misi untuk mewujudkanvisi tersebut. RH Salon menyediakan
perawatankecantikan dengan hargabersaing namun dengan memberikan
nilaitambah (added value) didalamnya, yaitu dari fasilitas yang lengkap dan
nyaman, tempat yang strategis, layananterbaik dan pelayananpurnajual.

Pemasaran RH Salon dilakukan dengan banner, brosur, daftar harga atau
katalog, menerapkan sistem buy 1 get 1 free treatment (SKB) dan media promosi
online seperti Facebook, WhatsApp dan Instagram. Hasil dari upaya yang
dilakukan adalah jumlahkonsumen yang cenderungbertambahselamatahun 2019

sebagaimanaterlihatpada gambar berikut:
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Sumber: RH Salon, 2020
Jumlahkonsumen RH Salon sejalan dengan pendapatannya dimana

selamatahun 2019 cenderungmeningkatmeskipun di bulantertentu terjadi
penurunan. Data pendapatan RH Salon selamatahun 2019 adalah sebagai berikut:

Gambar 2Pendapatan RH Salon Tahun 2019
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Sumber: RH Salon, 2020
Perkembangankonsumen dan pendapatan RH Salon  yang

cenderungmeningkat merupakan indikasibahwa RH Salon



sedangmengalamipertumbuhan. Bisnis yang sedangtumbuhberpotensi untuk
dikembangkan dengan  banyak alternative  seperti  penetrasi  pasar,
pengembanganproduk, pengembangan pasar dan inovasi (Wulandari dan
Mulyanto, 2015: 87). Dengan semakin banyaknyapebisnis lain yang tertarik untuk
masuk ke dunia bisniskecantikan membuat persainganbisnis salon semakin ketat.
Hal ini dapat mempersempit pasar RH Salon dan menuntutRH Salon untuk
selaluinovatif. Untuk mengantisipasipersaingan yang semakin ketat dan demi
keberlanjutanbisnis maka RH Salon berupayauntuk mengembangkandiri.

Dengan kondisi saat ini, RH Salon memiliki potensi yang baik untuk dapat
berkembang menjadi bisnis yang kuat dan sukses. Pertumbuhanjumlahkonsumen
juga menggambarkanefektifnyastrategipemasaran yang diterapkan oleh RH Salon.
Awal tahunsampaipertengahantahun trend-nya meningkat, kemudian pada
AgustushinggaDesemberjumlahkonsumen pun mengalamipeningkatan. Hal ini
menguatkanbahwapengembangan RH Salon lebih memiliki landasan yang kuat.

Potensirencanapengembangan RH Salon dapat juga dilihat dari lokasi yaitu
di Ruko Rafflesia Block AY 0030 Citra Indah, Jonggol yaitu di perumahan
dengan lebih dari 50.000 kepalakeluarga.RH Salon berada dilokasi yangstrategis
sehingga mudahdijangkau karena letaknyaberada tepat dipinggirjalurutama Citra
Indah. Selain itu RH Salon memiliki karyawan yang kompeten dan
dibekalipengetahunkecantikan serta berasal dari daerahsekitarsehingga dapat lebih
mudahmengenalkarakterkonsumen.

Cileungsi-Jonggolterletak di Bogor Timur merupakan daerah yang strategis

karena letaknyaberadadekat di antara kota-kota besar seperti Jakarta, Depok,



Cikarang, Bekasi, Cianjur dan tentu saja Kota Bogor. Jalan Raya Cileungsi-
Jonggolkerap digunakan sebagai jalan alternative menuju Bandung, Garutterlebih
saat musimliburan untuk menghindari kemacetan di tolPadalarang.
Taksedikitmasyarakatluardaerah yang melakukan investasi dengan membelirumah
di daerahjonggol, khususnya Citra Indah dan hal ini menjadi suatu keuntungan

untuk bisnis RH Salon untuk bisa lebih berkembang. Prospekkonsumen juga

terlihat  dari pertumbuhanpenduduk  sangat  pesat  yang tentu
sajamemunculkantingginyapermintaan.
Table 1 Data PendudukCileungsi-Jonggol
KETERANGAN CILEUNGSI JONGGOL
Provinsi Jawa Barat Jawa Barat
Kabupaten Bogor Bogor
Pemerintahan Camat Camat
Luas 73,78 126,86
JumlahPenduduk 347.414 144.291
Kepadatan 3,567 jiwa/km® 1,300 jiwa/km®
Desa/ Kelurahan 12 14
Perkembanganekonomidaerah tersebut selamarentan 10
tahunterakhirdinilaimeningkat dengan baik, hal dapat dilihat dari

banyaknyapembangunanperumahanelit seperti Citra Land, Citra Indah City,
Harvest City, MetlandTransyogi dan banyaklagi. Takhanyaresidensial namun
tempat wisata pun mulaibanyakdikembangkan, seperti baru-baru ini Trans Studio
Mall, Wisata Air Water Kingdom yang berlokasipersisdisebelah Taman Buah
Mekarsari yang telah ada sebelumnya, itu pun baru beberapa tempat wisata umum
belumtermasuk wisata dibuatkhusus  oleh

tempat developer

yang

perumahantertentu.Potensipengembangan RH Salon lainnya tidak lepas dari



makindikenalnyadaerahCileungsi-Jonggolyang antara lain dengan
banyaknyapublic figur yang berasal dari daerahJonggol.

Sebagai  langkahawal = dalam  mengembangkandiri, RH  Salon
menempuhpengembanganproduk yaitu rencanapengadaan alat-alat kecantikan
yang saat ini belumtersedia, yaitu alat spa dan alat ratus. Pilihan ini dipandang
perlu mengingat pada era teknologi digital saat ini pebisnisdituntutuntuk dapat
ikutbersaing dengan menguasaiteknologi. Pada salon kecantikan pun
merasakandampakteknologi, yaitu dengan munculnya alat-alat kecantikanbaru,
teknikperawatanterbaru yang diciptakan untuk memaksimalkan hasil perawatan
dengan waktu yang relative lebih singkat.

Rencanapengembangan RH Salon melalui pengadaan alat spa dan alat
ratusdiharapkan dapat menarik beberapa pasar baru yang dulunyabelumdimiliki
oleh RH Salon dan tentunya akan meningkatkanpenjualan dari RH Salon. Dengan
bertambahnya item perawatan di RH Salon maka akan membukapeluang untuk
mendatangkankonsumenbaru dan mempertahankankonsumen lama. Dengan
demikian RH Salon menjadi pilihankonsumen karena RH salon sebagai
penyediaperawatankecantikan yang lengkap.

Dibalikpeluang yang ditawarkan, tidak bisa dihindari adanya kendalayang
dihadapi RH Salon dalam pengembanganbisnismelalui
penambahanperalatan.Harga alat-alat masih terbilang mahal dan untuk
menguasaiteknikpengoperasioandibutuhkan pelatihankhusus.Kebiasaan, polapikir
dan kesadaranmasyarakat akan kebutuhanperawatankecantikanmasyarakat di

sekitarCileungsi-Jonggol yang masih kurang menjadi



kendalapengembanganbisnis. Pola pikirmasyarakat akan
mahalnyaperawatandisalon mungkin akan
sedikitmenggangguperkembanganbisnis.

Untuk menghadapi berbagai ancaman baik dari internal maupuneksternal,
setelahdilakukannyaanalisiskelayakanbisnis dari RH Salon, maka dapat
dilanjutkan dengan melakukan analisis SWOT untuk mengetahui posisi dari
keadaanbisnis RH Salon sendiri pada saat ini. Selain itu analisis SWOT juga dapat
memberikan informasi tentangstrategi yang baik untuk diterapkan pada bisnis ini.

Kendala lain yang dihadapi RH Salon adalah masuknyaberbagai jaringan
salon internasional ke Indonesia, yang turutmembawanilai-
nilaibarumaupunstandartersendiri. Sebutsaja jaringan Toni & Guy dari Inggris,
One Piece Hair Studio yang digawangi hairstylist dari Jepang, hingga salon-salon
Korea dan Singapura(Eva Rianti, 2019). Persaingan juga semakin tajam dengan
munculnya salon-salon baru yang makinbanyak.

MeskipunRH Salon memiliki kemampuan untuk melakukan pengembangan
melalui penambahanperalatan dan memiliki peluang yang cukup tinggi, hamun
ada kelemahan dan ancaman yang mengikuti jalannyabisnis ini. Untuk dapat
mengantisipasiancaman, meminimalkanhambatan dan risiko yang dihadapiRH
Salon di Kawasan Citra Indah maka perlu dilakukan analisismendalam. Hal ini
diperlukan untuk memastikanbahwapengembanganbisnis yang dilakukan oleh RH
Salon dapat menguntungkan. Analisismendalamhanya dapat dilakukan melalui

studikelayakanbisnisyang digunakan untuk memastikanbahwapengembangan



yang direncanakan oleh RH Salon melalui pengadaan alat SPA dan layak untuk
dijalankan.

Analisis  harus dilakukan  menyeluruh  meliputi  seluruh  aspek
(Wahyuningtyas, 2014) yang meliptuaspek pasar-
pemasaran,aspekkeuangan,aspekteknis-operasional, aspekmanajemen-organisasi,
aspek social-ekonomi, aspekhukum, dan aspekdampaklingkungan.Aspek pasar-
pemasaranmenelitipenguasaranpasar dan
kemampuanmenentukanstrategipemasaran. Aspekteknis atau produksi adalah
menentukanlokasi, layout Gedung dan ruangan, serta teknologi yang akan
dipakai.Aspekmanajemen dan oranisasi adalah untuk mengukurkesiapan dan
kemampuan sumber daya manusia yang akan menjalankan usaha tersebut dan
mencari bentuk organisasi yang sesuai dengan usaha yang akan
dijalankan.Aspekkeuangan adalah untuk menilaikemampuanperusahaan dalam
memperolehlaba dari selisihpendapatandan besarnyabiaya yang dikeluarkan.

Pengujian kelayakan selanjutnya adalah untuk menilaimanfaatekonomi dan
social dengan dijalankannyabisnis tersebut bagi masyarakat. Aspekhukum
digunakan untuk menelitikelengkapan, kesempurnaan dan keaslian dari dokumen
yang dimilikimulai dari badan usaha, izin-izin, sampai dokumen lainnya.
Aspekdampaklingkunganmenilai ada tidaknyahambatan dari lingkungan.

Analisispengembangan RH Salon memiliki nilai lebih dibandingkan dengan
yang pernah ada. Meskipun sama-sama  menelaahtentang  Salon
tetapistudisebelumnyahanyamenelaah dari aspek SWOT (Dewi, 2017); lebih

menitikberatkan pada aspekkeuangan(Sari dan Hendrayani, 2016). Selain itu studi
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ini dilakukan di RH Salon yang belumpernah dilakukan sebelumnya. Selanjutnya
hasil  studidituangkan  dalam  laporan  dengan  judul  “ANALISIS
PENGEMBANGAN BISNIS RH SALONDI KAWASAN CITRA INDAH CITY

BOGOR”.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latarbelakang di atas, dapat
dirumuskanapakahPengembanganBisnisRH Salon di Kawasan Citra Indah City

Bogor layakdijalankan?

1.3. Tujuan
Tujuanpenelitian ini untuk mengetahui kelayakanpengembanganbisnisRH

Salon di Kawasan Citra Indah CityBogor.

1.4. Manfaat

Kegiatan pengujiankelayakanbisnis ini diharapkan dapat menjadi referensi
bagi para peneliti selanjutnya sebagai landasan dan pertimbangan untuk penelitian
dan analisa yang akan dilakukan. Penulis juga berharap dengan adanya penelitian
ini para peneliti lain dapat terbantu dan terpacu untuk mengambangkanpenelitian
yang lebih luas lagi.

Melalui pengujiankelayakanbisnis ini diharapkanpelakubisnis baik yang

barumau  akan  memulaibisnis atau yang sedang  menjalankan
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bisnisdibidangserupamaupundiluarbisniskecantikan dapat melakukan perencanaan
dan antisipasisemaksimal mungkin untuk mengurangiresiko yang mungkin terjadi
serta dapat merancangstrategipemasaran yang lebih matang.

Dengan pengujiankelayakanbisnisini pula, diharapkan menjadi sebuah
pertimbanganpihakmanajemen salon dalam membuat kebijakan dan dalam

mengambilkeputusankhususnya dalam proses pengembanganbisnis.

1.5. SistematikaPenulisan

Bab 1 berisi tentanglatarbelakang yang menjelaskantentangisu-isu yang
tengahtejadi secara umum tentang salon kecantikan, serta dengan mengutip
beberapa pernyataan dari  peneliti lain. Pada bagian ini  juga
mengulastentangpenelitian yang akan dilakukan secara umum. Penjelasan
beberapa fenomena yang tengah terjadi saat ini serta
menjelaskansikapoptimismepenulistentangbisnis yang akan diteliti. Takhanya itu,
penulis  juga  menjelaskantentangsikappesimisme  akan  bisnis  yang
tentunyaselaluberkaitan yang di akhiri dengan proposisi. Dalam bab ini Penulis
juga merumuskan masalah yang akan diteliti kemudian tujuan akan penelitian dan
manfaat apa yang akan didapatkan dari penelitian ini.

Bab 2 berisi tentangpenjelasan beberapa penelitiansebelumnya dengan
menjabarkanpersamaan dan perbedaanpenelitian tersebut dengan penelitian yang
akan dilakukan oleh penulis. Dalam bab ini juga memjelaskantentangteori dari
para  ahlitentangbisnismaupuntentangStudiKelayakanBisnis ~ yang  menjadi

kerangkapemikiranpenilitian ini seperti didalamnya teori-teori,
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penelitianterdahulutentang SKB, mengaitkan dengan kondisibisnis yang diteliti
saat ini dan mengajukandugaanoptimis.

Bab 3 menjelaskantentangjenis penelitian yang dilakukan yaitu
metodekualitatif-deskriptif. Dalam bab ini juga dijelaskanmengapapenulis
menggunakan metode tersebut dan terdapatpenjelasantentang variable apa yang
akan dinilai atau di analisis. Penjelasan dilakukan dengan memaparkandarimana
sumber data diperoleh serta alat apa saja yang digunakan dalam penelitian ini.
Penjelasan bagaimana penelitian ini dilakukan juga terdapat pada bab 3 ini.

Bab 4 berisi tentangpenjabaran hasil analisis yang telah dilakukan yaitu
hasil analisis SKB terhadap 7 aspekkelayakan, dimana setiap aspekdijelaskan
dengan rinci dalam bab ini begitu juga dengan hasil analisis SWOT yaitu tentang
penentuan faktorstrategis yang ada pada RH Salon, hal ini bertujuan untuk
mengetahui posisi bisnis RH Salon saat ini  untuk selanjutnya dapat
menentukanstrategi yang paling tepat untuk dijalankan. Dalam bab ini juga
dibahastentang hasil yang diperoleh dari analisis tersebut yaitu 7 aspek yang
dianalisis memiliki kelayakan dan strategi yang tepat untuk mendukungnya yaitu
strategi WO (Weakness/ Oppourtunity) dengan melakukan upaya untuk
minimalisirkelemahan dan memanfaatkanpeluang yang tersedia dengan baik.
Namun dnegankeadaan yang luar biasa ini, implementasi tidak dapat dilakukan
karena dikhawatirkanjustrumerugikan RH Salon, maka RH Salon melakukan
pivot bisnis dengan BMC.

Bab 5 berisi tentangkesimpulan dan saran, dimana meskipun hasil yang

didapat dari analisis SKB dan analisis SWOT memiliki hasil positif yaitu dengan
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mendukung pelaksanaanpengembanganbisnis melalui pengadaanperalatan Spa,
namun dengan keadaan saat ini yang tidak memungkinkan, maka RH Salon harus
menundarencanapengembangan ini. Untuk saat ini RH Salon diarahkan untuk
menjalankan bisnis alternative dari BMC vyang telah dibuat sebagai

upayaantisipasikrisishisnis.



BAB 2

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Kajian PenelitianSebelumnya

MasnabilaNurdieniaWahyuningtyas (2014) melakukan
StudiKelayakanBisnis Salon dan Spa House of Khadijah (PT. Sharika Solusi
Internasional)yang bergerak di bidangobat dan kosmetik herbal untuk melakukan
pengembanganusaha. PT. Sharika Solusi Internasional bekerja sama dengan
pihakperorangan melakukan pengembanganusaha dengan mendirikan House of
Khadijah yang bergerak di bidangkecantikan berupa salon dan spa.Pengolahan
data dilakukan secara kualitatif dan kuantitatif. Analisis secara kualitatif adalah
menganalisiskelayakanusaha Salon dan Spa House of Khadijah dilihat dari
aspekmanajemenusaha atau non-finansial seperti aspek pasar dan pemasaran,
aspekmanajemen, aspekteknik, aspekekonomisosial dan aspekhukum.

Metodeanalisis secara kuantitatif dilakukan dengan cara
menghitungkelayakanusaha ini dari aspekkeuangan dengan menghitung Payback
Periode, Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan Net
Benefit/Cost. Alat bantu yang digunakan dalam penelitian ini adalah Microsoft
Excel.Dari alat ukuraspekkeuangan di atas didapatkanbahwapengembalian yang
dilihat dari payback periode berada dalam kondisi tidak baik yang mana usaha ini
tidak layak untuk dijalankan karena jangkawaktu yang lebih dari umurinvestasi
yang telah ditentukan yaitu lebih dari 4 tahun. Serupa dengan PP, NPV dan Net

b/c tidak mendukung usaha ini karena Nilai negatif yang dihasilkan NPV tidak

14
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sesuai dengan syarat yang mana nilai NPV harus positif, sementara pada usaha ini
NPV yang didapatkansebesar Rp (88.586.046). Begitu juga nilai Net b/c yang
kurang dari 1 vyaitu -1.4 kali sehingga tidak memenuhisyaratlayak yang
semestinya lebih dari 1. IRR yang merupakan alat mengukurtingkatpengembalian
juga berada dalam  kondisi yang tidak  baik, karena hasil
perhitunganmenunjukkanpengembalianinvestasikurang dari discount rate yang
telah ditentukkansebesar 6%.

Diah Permata Sari dan linHendrayani (2016) melakukan penelitian yang
bertujuanuntuk mengetahui dan menganalisislayak atau tidaknyapendirianusaha
SalonLaurenze di Pendopo Kota Muara Enim ini dari aspek pasar dan pemasaran,
teknis danteknologi dan aspekkeuangan. Sumber data yang digunakan dalam
penulisanpenelitan iniadalah data primer dan sekunder, metode yang digunakan
adalah Studikepustakaan yaitupengumpulan data dengan mempelajari masalah-
masalah yang berhubungan dengan objekyang akan diteliti melalui internet dan
buku-bukupedoman. Hasil analisismenunjukanbahwapendirianbisnis  Salon
Laurenze di Pendopo Kota Muara Enim untuk didirikan. Halini telihat dari hasil
analisisaspekkeuanganselama 3 tahun NPV 12% sebesar349.436.671, IRR
16,66%, P1 > yaitu 4,50, dan payback period (PP) selama 7,3 bulan.

Eunice Niken(2018) dalam studinya terhadap Salon Iwan dilakukan dengan
menggunakan metodepenelitianstudi kasus deskriptif secara kualitatif dengan
menggunakan  teknikpengumpulan data  observasi, wawancara, serta
studiliteratur. Terdapatketerkaitan antara penelitian yang dilakukan terhadap Salon

Iwan dengan penelitian yang saat ini dilakukan terhadap RH Salon,
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pasalnyalingkungan internal secara signifikanmempengaruhikualitas keluaran
produk dan pelayanan, sedangkan kepuasanpelanggan akan menjadi jaminan akan
keberlangsungan suatu bisnis. Hal itu menjadi salah satu point penting dalam
penelitian ini, yang membedakan adalah RH Salon telah memiliki alat untuk
mengetahui kepuasanpelanggan yaitu berupa questioneir yang diisi oleh
pelanggan saat pembayaran dilakukan atau setelah melakukan perawatan,
sehingga lebih mudah untuk prusahaan dalam melakukan evalusi kinerja dan
perbaikanfasilitaspelayanan dengan cepat.

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Ratna Sari Dewi(2017) terhadap
The Guh Wijaya Negara yaitu sebuah bisnis salon kecantikan,
berfokuskepadakelayakanpengembanganbisnis salon tersebut. Dari penelitian
tersebut disimpulkanbahwa hight risk hight return vyaitu semakin tinggi
harapanpengembalian (laba) semakin tinggi pula kemungkinanrisiko yang akan
dihadapi. Rencanapengembangan yang akan dilakukan oleh salon tersebut
tentunyabertujuan untuk peningkatanlaba namun, tidak
bolehdiabaikantentangrisiko besar yang mengikuti rencana besar tersebut. Oleh
karena itu Ratna dengan mengacu pada hasil data penelitian yang telah dilakukan,
menyarankan beberapa strategi yang dianggap sesuai untuk mengantisipasirisiko
yang mungkin muncul dan diharapkan dapat meminimalisirefek yang dihasilkan
dari risiko tersebut. Keterkaitan kembali muncul, dimana penelitiandiatas
membahas tentangupayaantisipasi dengan berbasisanalisis SWOT yang kemudian
didapatkan hasil kelayakanpengembangan atas bisnis tersebut sama halnya dengan

kegiatanyang saat ini tengah dilakukan yaitu pengujiankelayakan suatu bisnis
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untuk dikembangkan, namun yang berbeda yaitu penelitian ini dilakukan lebih
cenderunguntuk mengetahui kelayakanpengembanganbisnis dengan menganalisis
data dan informasi 1 tahunterakhir kemudian menelitiketepatanpenerapanstrategi
yang saat ini dijalankan baik dari strategipemasalahan, manajeman SDM dan lain
hal. Dan pada akhirnyamencaristrategi yang tepat untuk menghadapirisiko yang

mungkin terjadi.

2.1. LandasanTeori

Penelitiankualitatif adalah penelitian yang bersifat deskriptif dan cenderung
menggunakan analisis. Proses dan makna (perspektifsubjek) lebih ditonjolkan
dalam penelitiankualitatif. Landasanteoridimanfaatkan sebagai pemandu agar
fokuspenelitian sesuai dengan fakta di lapangan. Selain itu landasanteori ini juga
bermanfaat untuk memberikan gambaran umum tentanglatarpenelitian dan
sebagai bahanpembahasan hasil penelitian. Terdapatperbedaanmendasar antara
peranlandasanteori dalam penelitiankuantitatif dengan penelitiankualitatif. Dalam
penelitiankuantitatif, penelitianberangkat dari teori menuju data, dan berakhir
pada penerimaan atau penolakan terhadap teori yang digunakan; sedangkan dalam
penelitiankualitatifpenelitibertolak dari data, memanfaatkanteori yang ada sebagai
bahanpenjelas, dan berakhir dengan suatu “teori”.

Sale (2002) menyatakanbahwapenggunaanmetodedipengaruhi oleh dan
mewakiliparadigma yang merefleksikansudutpandang atas realitas. Lebih lanjut,
Kasinath (2013) mengemukakan ada tigaalasan untuk menggunakan

metodekualitatif, yaitu (a) pandanganpeneliti terhadap fenomena di dunia (a
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researcher’s view of the world), (b) jenis pertanyaanpenelitian (nature of the
research question), dan (c) alasanpraktisberhubungan dengan sifatmetodekualitatif
(practical reasons associated with the nature of qualitative methods).

Sementara itu, menurutMcCusker, K., &Gunaydin, S. (2015), pemilihan
penggunaanmetodekualitatif dalam hal tujuanpenelitiannya adalah untuk
memahami bagaimana suatu komunitas atau individu-individu dalam menerima
isutertentu. Dalam hal ini, sangat penting bagi peneliti yang menggunakan
metodekualitatif untuk memastikankualitas dari proses penelitian, sebabpeneliti
tersebut akan menginterpretasi data yang telah dikumpulkannya.

Metodekualitatifmembantuketersediaandiskripsi yang kaya atas fenomena.
Kualitatifmendorongpemahaman atas substansi dari suatu peristiwa. Dengan
demikian, penelitiankualitatif tidak hanya untuk memenuhi keinginan peneliti
untuk  mendapatkangambaran/penjelasan, tetapi juga membantu  untuk
mendapatkanpenjelasan yang lebih dalam (Sofaer, 1999). Dengan demikian,
dalam penelitiankualitatif, peneliti perlu membekalidirinya dengan pengetahuan
yang memadai terkait permasalahan yang akan ditelitinya.

Creswell (2007, p. 45-47) menyebutkan beberapa
karakteristikpenelitiankualitatif yang baik, antara lain:

1. Peneliti menggunakan prosedurmendapatkan data yang tepat.

2.  Penelitimembatasipenelitian di dalam asumsi dan Kkarakteristik dari
pendekatankualitatif.

3. Peneliti menggunakan pendekatankualitatif dalam penelitiannya.

4.  Penelitimemulaipenelitian dengan satu fokus.
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5. Penelitian berisi metode yang rinci, pendekatan yang tepat dalam
pengumpulan data, analisis data, dan penulisanlaporan.

6.  Penelitimenganalisis data menggunakan pemisahananalisis dalam beberapa
level.

7. Peneliti  menulis secara persuasif, sehingga pembaca dapat
merasakanpengalaman.

Penelitiankualitatif dimulai dengan ide yang dinyatakan dengan
pertanyaanpenelitian (research questions). Pertanyaanpenelitian tersebut yang
nantinya akan  menentukanmetodepengumpulan data dan bagaimana
menganalisisnya. Metodekualitatif bersifat dinamis, artinya selaluterbuka untuk
adanya perubahan, penambahan, dan penggantianselama proses analisisnya
(Srivastava, A. & Thomson, S.B., 2009).

Sebagaimanadiketahui  dalam  penelitiankualitatifpeneliti  itu  sendiri
merupakan instrumenutamanya. Karena itu, kualitaspenelitiankualitatif sangat
tergantung pada kualitasdiripenelitinya, termasukpengalamannya melakukan
penelitian ~ merupakan  sesuatu  yang  sangat  berharga. = Semakin
banyakpengalamanseseorang dalam melakukan penelitian, semakin
pekamemahamigejala atau fenomena yang diteliti. Namun demikian, sebagai
manusia, seorangpenelitisulitterhindar dari bias atau subjektivitas. Karena itu,
tugaspenelitimengurangisemaksimal ~ mungkin  bisa yang terjadi agar
diperolehkebenaranutuh. Pada titik ini para
penganutkaumpositivismeragukantingkatke’ilmiah’an penelitankualitatif. Malah

ada yang secara ekstrimmenganggappenelitiankualitatif tidak ilmiah.
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Sebagaimana dikenal, dalam penelitiankualitatifpeneliti menggunakan
metodewawancara, obervasi, dan survei. Untuk memperolehkebenaran informasi
yang handal dan gambaran yang utuhmengenai informasi tertentu, peneliti bisa
menggunakan metodewawancarabebas dan wawancaraterstruktur. Atau, peneliti
menggunakan  wawancara dan  obervasi atau  pengamatan  untuk
mengecekkebenarannya. Selain itu, peneliti juga bisa menggunakan informan
yang berbeda untuk mengecekkebenaran informasi tersebut. Melalui berbagai
perspektif atau pandangandiharapkandiperoleh hasil yang mendekatikebenaran.
Karena itu, triangulasitahap ini dilakukan jika data atau informasi yang diperoleh
dari subjek atau informanpenelitiandiragukankebenarannya. Dengan demikian,
jika data itu sudah jelas, misalnya berupa teks atau naskah/transkrip film, novel
dan sejenisnya, triangulasi tidak perlu dilakukan. Namun demikian,
triangulasiaspek lainnya tetap dilakukan”.

Studikelayakanbisnis adalah penelitiantentang dapat tidaknya suatu
bisnisdilaksanakan dengan berhasil, analisiskelayakan dilakukan untuk
melihatapakah suatu bisnis dapat memberikan manfaat atas investasi yang akan
ditanamkan (Husnandkk, 2000).

Menurut Umar (1999), studikelayakanbisnis adalah suatu
penelitiantentanglayak atau tidaknya suatu investasidilaksanakan. Hasil kelayakan
merupakan perkiraan suatu bisnismenghasilkankeuntungan yang layakbila telah
dioperasikan. Perkiraankeberhasilan mungkin dapat ditafsirkan berbeda-beda

sesuai dengan pihak yang menjalankan tujuanbisnis.
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StudiKelayakanBisnis merupakan studi atau pengkajianapakah suatu
usulanproyek/gagasanusahaapabiladilaksanakan dapat berjalan dan berkembang
sesuai dengan tujuannya atau tidak (Sutrisno, 1982:75). Studikelayakanbisnis
adalah penelitian yang menyangkut berbagai aspek baik itu dari sosialekonomi
serta budaya, aspek pasar serta pemasaran, aspekteknis serta teknologisampai
dengan aspekmanajemen serta keuangannya, aspekhukum dan
aspekdampaklingkungan, yang hasilnya digunakan untuk mengambil sebuah
keputusanbisnis. Studikelayakanbisnis/usaha juga dapat diartikan suatu kegiatan
yang mempelajari secara mendalamtentang suatu usaha atau bisnis yang
dijalankan dalam rangkalayak atau tidaknyausaha tersebut. StudiKelayakanBisnis
merupakan suatu kegiatan yang mempelajarisaranamendalamtentang suatu
kegiatan atau usaha yang akan dijalankan, untuk menentukanlayak atau tidaknya
suatu bisnisdijalankan (Kasmir dan Jakfar, 2003).

Analisa dilakukan secara sungguh-sungguh dari data dan informasi,
selanjutnya diukur, dihitung dan dianalisis dengan menggunakan metodetertentu.
Dengan itu didapatkan suatu kelayakan, apakahusaha yang dijalankan dapat
memberikan manfaat besar dibandingkanbiaya. Dari segibisnis, apakahusaha yang
dijalankan memberikan manfaat baik finansialmaupun non finansial.

Pengujian kelayakan tersebut tidak terlepas dari analisis SWOT yang
dilakukan  sebelumnya. Freddy Rangkuti dalam  bukunyamengutip,
konsepdasarpendekatan ~ SWOT  ini,  tampaknyasederhanasekali,  vyaitu
sebagaimanadikemukakan oleh Sun Tzu (Sun Tzu: 1992), bahwa, “apabila kita

telah mengenalkekuatan dan kelemahandiri sendiri dan mengetahui kekuatandan
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kelemahanlawan, sudah dapat dipastikanbahwa Kita akan
memenangkanpertempuran”. Dalam perkembangannyasaat ini, analisis SWOT
tidak  hanyadipakai  untuk  menyusunstrategi di  medanpertempuran,
melainkanbanyakditerapkan dalam penyusunanperencanaanstrategibisnis
(Strategic Business Planning) yang bertujuan untuk menyusunstrategi-
strategijangka Panjang sehingga arah dan tujuanperusahaan dapat dicapai dengan
jelas dan dapat segeradiambilkeputusan, berikutsemuaperubahannya dalam
menghadapipesaing.

Gambar 3Analisis SWOT

(o)
Kuadran 2 : Turn-around Kuadran 1 : Agresif
Integrasi ke depan Penetrasi pasar
Integrasi ke belakang Pengembangan pasar
Integrasi horizontal Pengembangan produk

Inovasi
W S

Kuadran 3 : Defensif Kuadran 4 : Diversifikasi
Penciutan Diversifikasi konsentrik
Divestasi Diversifikasi konglomerat
Likuidasi

T

Penelitianmenunjukanbahwa Kkinerja perusahaan dapat ditentukan oleh
kombinasifaktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus
dipertimbangkan dalam analisis SWOT. SWOT adalah singkatan dari lingkungan

internal Strength dan Weeknesses serta ligkunganeksternalOpportunities dan



23

Threats yang dihadapi dunia bisnis. Analisis SWOT membangdingkan antara
faktoreksternalPeluang (Opportunities) dan Ancaman (Threats) dengan faktor
internal Kekuatan (Strength) dan Kelemahan (Weeknesses).

Aspek-aspek  SKB  yang harus di  dahuluibergantung  dari
kesiapanpenilaiandan kelengkapan data. Tentu saja dalam hal ini dengan
pertimbanganprioritas. Secara umum, prioritasaspek-aspek yang perlu dilakukan
studikelayakan sebagai berikut:

Gambar 4Aspek-aspekPenilaian SKB

Aspek Pasar dan
Pemasaran

\J

Aspek Teknis/
Operasi

Aspek Manajemen
dan Organisasi

Aspek »  Aspek Keuangan || Hasil
Penilaian P ; Studi
N Aspek Sosial/

i Ekonomi

—| Aspek Hukum

v

Aspek AMDAL

1. Aspek pasar dan pemasaran
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Untuk  menilaiapakahperusahaan  yang akan  melakukan
investasiditinjau dari segi pasar dam pemasaran memiliki peluang pasar
yang diinginkan atau tidak.

2. Aspekteknis/ operasi

Dalam aspek ini yang diteliti adalah mengenailokasiusaha, baik
kantorpusat, cabang, pabrik atau gedung. Kemudian penentuan layout
gedung, mesin dan peralatan serta layout
ruangansampaikepadausahaperluasan selanjutnya.
Penelitianmengenailokasi meliputi berbagai pertimbangan, apakah harus
dekat dengan pasar, dekat dengan bahanbaku, dengan tenaga kerja, dengan
pemerintahan, Lembaga keuangan, pelabuhan atau pertimbangan lainnya.
Kemudian mengenaipenggunaanteknologiapakahpadatkarya atau padat
modal. Artinya jika menggunakan padatkarya maka akan memberikan
kesempatan kerja, namun jika padat modal justru sebaliknya.

3. Aspekmanajemen/ organisasi

Yang dinilai dalam aspek ini adalah para pengelolausaha dan
strukturorganisasi yang ada. Proyek vyang dijalankan akan
berhasilapabiladijalnkan oleh orang-orang yang professional, mulai dari
merencanakan, melaksanakansampai dengan mengendalikannyaapabila
terjadi penyimpangan. Demikian pula dengan strukturorganisasi yang
dipilih harus sesuai dengan bentuk dan tujuanusahanya.

4. Aspekkeuangan
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Penelitian dalam aspek ini dilakukan untuk menilaibiaya-biaya apa
saja yang akan dikeluarkan. Kemudian juga menelitiseberapa besar
pendapatan yang akan diterima jika proyekjadidijalankan. Penelitian ini
meliputi seberapa lama investasi yang ditanamkan akan kembali.
Kemudian dari mana saja sumber pembiayaanbisnis tersebut dan
bagaimana tingkatsukubunga yang berlaku, sehingga apabiladdihitung
dengan formula penilaianinvestasi sangat menguntungkan,
metodepenelitian yang akan dilakukan nantinya dengan Payback Periode,
Net Present Value, Internal Rate of Return, Profitability Index, Break
Even Point, serta dengan rasio-rasiokeuangan lainnya.

. Aspekekonomi social

Penlitian dalam aspekekonomi adalah untuk melihatseberapa besar
pengaruh yang ditimbulkan jika proyekdijalnkan. Pengaruh ini terutama
terhadap ekonomi secara luas serta dampaksosialnya terhadap masyarakat
secara keseluruhan.
Dampakekonomitertentu,peningkatanpendapatanmasyarakat  baik yang
kerja dipabrik atau masyarakatdiluarpabrik. Demikian pula dengan
dampak social yang ada seperti tersedianyasarana dan prasarana seperti
jalan, jembatan, penerangan, telepon, air, tempat kesehatan, pendidikan,
saranaolahraga dan saranaibadah.

. Aspekhukum
Dalam aspek ini yang akan dibahas adalah masalah kelengkapan

dan keabsahan dokumen perusahaan, mulai dari bentuk badan
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usahasampaiizin-izin yang dimiliki. Kelengkapan dan keabsahan dokumen
sangat penting, karena hal ini merupakan dasarhukum yang harus
dipegangapabiladikemudianhari timbul masalah. Kelengkapan dan
keabsahan dokumen dapat diperoleh dari pihak-pihak yang menerbitkan
atau mengeluarkandokument tersebut.Perizinan yang dimiliki badan usaha
baik mikro atau makroberanekaragam, tergantung dari jenis usaha yang
dijalankan dan kebutuhannya.
Aspekdampaklingkungan

Merupakan analisisyang paling dibutuhkan pada saat ini, karena
setiap proyek yang dijalankan akan sangat besar
dampaknyaterhadapalingkungansekitarnya, baik terhadap darat, air dan
udara, yang pada akhirnya akan berdampak terhadap kehidupan manusia,
binatang dan tumbuhan yang ada di sekitarnya.
Tahapanstudikelayakanbisnis dapat dilihat seperti gambar di bawah ini:

Gambar 5Tahapan Dalam SKB
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Pengumpulan Data

Y

PengolahanData

.

Analisis Data

v Tidak

Pengambilan Keputusan [—| Dibatalkan

,

Rekomendasi

!

Pelaksanaan Usaha

Hasil studikelayakanbisnis merupakan sebuah
kumpulandokumentasilengkap ~ dalam  bentuk  tertulis yang  mampu
memperlihatkan bagaimana sebuah rencanabisnis memiliki nilai-nilaipositif dari
berbagai aspek yang diteliti. Jika laporanstudikelayakanbisnis  dapat
menunjukkanbanyaknilaipositif dalam sebuah rencanabisnis, maka proyekbisnis
tersebut dapat disebut sebagai sebuah proyekbisnis yang layak dan mampu untuk
dieksekusi. Jika ternyata hasil dalam
laporanstudikelayakanbisnismenunjukkanjumlahnilai-nilainegatif sama atau justru
lebih tinggi dari nilai-nilaipositif, maka proyekbisnis tersebut lebih baik ditunda

atau justrudibatalkan.

2.2. KerangkaPemikiran
Pengembanganbisnis dapat dilakukan jika memanglayakdijalankan dalam

arti  bisnis tersebut menguntungkan ataujustrumengalamikerugian. Untuk
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mengetahui hal tersebut perlu dilakukan studi dengan pengujian data.

Analisisaspekkelayakanakan menjadi landasan dalam membuat keputusanlayak

atau tidaknyabisnis RH Salon untuk dikembangkan. Aspek-aspek yang akan

dianalisis adalah sebagai berikut:

1.  Aspek Pasar dan Pemasaran
Jika bisnis memiliki pasar, dan mengetahui seberapa besar pasar yang ada,
kemudian terdapat pasar potensial dan mengetahui persaingan yang ada,
termasukbesarnyamarket share yang akan direbut dan market sharepesaing.
Dengan lokasiberdirinya RH Salon ini, telah menunjukanbahwa pasar yang
dimiliki oleh RH Salon sangat luas, dan potensial. Letakstrategis juga
merupakan keuntungan karena mudahdijangkau dan mudahteridentifikasi.
Hal ini juga menunjukanbahwa RH Salon layak untuk dikembangkan di
Citra Indah City.

2. AspekTeknis/ Operasi
Dalam aspekteknis yaitu analisismengenailokasi dari bisnis yang berdiri,
kemudian kapasitasproduksi atau pelayanan, kemudian pemilihan alat-alat
teknologi jugatakkalah penting, karena secara keseluruhanaspek operasi ini
akan dinilai bekerja secraefisien atau tidak, karena pada akhirnyaefisiensilah
yang akan menentukan salah satu faktor besar kecilnyalaba yang akan
diperolehperusahaan. Selain itu dalam aspek ini juga bertujuan agar
menentukankualitastenaga kerjayang dibutuhkan sekarang dan di masa yang
akan datang. RH Salon beradadilokasi yang cukupstrategis karena berlokasi

di rukoperniagaanperumahanpadatpenduduk, maka dapat dikatakanlayak
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dalam aspekteknis sedangkan teknologi yang digunakan pada RH Salon
sudah disesuaikan dengan kebutuhan dan kemajuan zaman. Sehingga alat
yang digunakan terbilang modern meskipunharganya tidak terlalu mahal.
Maka dalam aspekteknologi RH Salon pun dapat dikatakanlayak karena
pendapatan lebih besar dari modal yang dikeluarkan sehingga laba yang
dihasilkan lebih besar.

AspekManajemen/ Organisasi

Meskipun suatu bisnisdinyatakanlayak untuk dilaksanakan namun, tanpa
didukung dengan manajemen dan organisasi yang baik, bukan tidak
mungkin  akan  mengalamikegagalan. Baik  menyangkut SDM
maupunmenyangkutrencanaperusahaan secara keseluruhanharuslahdisusun
sesuai dengan tujuanperusahaan. Pengelolaan SDM dinilaicukup penting
karena RH Salon bergerak dibidangjasapelayanan, maka kualitaspelayanan
akan sangat dipengaruhi oleh kualitaskaryawannya. RH Salon memiliki 5
orang karyawan yang seluruhnya telah mendapatpelatihankhusus sesuai
dengan kebutuhan dan posisi dari karyawan tersebut dan secara
rutindiberikanpembekalanmengenai SOP Salon, dengan demikian maka RH
Salon dikatakanlayak untuk dikembangkan

AspekKeuangan

Dengan dibuatnyaaliran kas perusahaan, kemudian dinilaikelayakaninvestasi
tersebut melalui kriteriakelayakaninvestasi. Tujuannya adalah untuk
menilaiapakahinvestasi ini layak atau tidak untuk dijalankanterlebih untuk

dikembangkan dilihat dari  aspekkeuangan. Alat ukur untuk
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menentukankelayakan suatu usaha berdasarkan Kkriteriainvestasi dapat
dilakukan melalui pendekatanPayback Period (PP), Averange Rate of
Return (ARR), Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR),
Profitability Index (PI) dan Break Even Point (BEP). Dalam aspek ini RH
Salon akan memfokuskananalisis pada NPV-nya. Dengan berjalannya salon
tersebut selama 2 tahun maka dapat diketahuikelayakan dari RH Salon
untuk kemudian dikembangkan.

AspekEkonomi Sosial

Dalam aspekekonomi social yang perlu ditelaahapakah jika usahadijalnkan
akan memberimanfaat secara ekonomi dan social kepada berbagai pihak
atau sebaliknya. Oleh karena itu, aspekekonomi dan social ini perlu
dipertimbangkan, karena dampak yang akan ditimbulkannantinya sangat
luas apabila salah dalam melakukan penilaian. Diharapkan dengan
berdirinya RH Salon secara ekonomi dan social lebih banyak memberikan
manfaatdiandingkankerugiannya. Misalnya saja, RH salon
merekrutkaryawan yang tinggal atau merupakan
pendudukaslidaerahJonggol sehingga secara tidak langsung dapat
membantuperekonomianmasyarakatsekitar dan meningkatkannilai social
penduduksetempat. Sehingga RH Salon dapat dinyatakanlayak menjadi
bisnis yang akan perlu dikembangkan.

Aspek Hukum

Jika bisnis dalam kondisi legal atau memiliki perizinan dalam bentuk

tersurat, maka bisnis tersebut dapat dikatakanlayak karena dari segihukum,
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bisnis tersebut telah memiliki legalitas yang kuat dan memiliki
perlindunganhukum yang sah. Dokumen yang perlu di analisis adalah
berupa suratperizinanusaha dari Lembaga atau masyarakatsekitar yang
memiliki wewenganmengeluarkansurat tersebut. RH Salon saat ini telah
mendapatkanizin dari lingkungansekitarusaha dan pemerintahsetempat.
Maka dalam aspek ini, RH Salon dikatakanlayak untuk dikembangkan.
7. AspekDampakLingkungan

Aspek ini banyak dikenal dengan istilah AMDAL, AMDAL atau Analisa
MengenailDampakLingkungan ini menjadi salah satu aspek SKB karena
menjadi hal yang cukup penting untuk dianalisis. Sebelum menjalankan
bisnis atau akan mengembangkanbisnis perlu diketahuidampak yang bakal
timbul, baik dampaksearangmaupunmendatang. Selain itu studi ini nua
dilakukan untuk mencarikanjalan keluar untuk mengatasidampak tersebut.
Dalam apek ini RH Salon berada di tengahpemukiman, maka dampak yang
ditimbulkan sangat kecil, karena developer perumahan memiliki
pengelolaanlingkungan yang cukup baik dan terstruktur, misalnya
mengenailimbah dan sebagainya. Dengan demikianbisnis RH Salon layak
untuk dikembangkan karena dalam aspek AMDAL RH Salon
memenuhistandarkeamananlingkungan dan tidak menimbulkandampak

negative terhadaplingkungansekitar.

Analisis SKB diatas dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui kelayakan

terhadap aspek-aspek yang dianalisis. Setelah hasil analisis SKB didapat, proses
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tidak berhentisampaidisitusaja, namun dilanjutkan ke tahapberikutnya yaitu
analisis SWOT. Analisis SWOT dilakukan dengan menentukanfaktor-
faktorstrategis apa saja yang layak untuk di analisis dan memiliki pengaruh yang
cukup besar terhadap RH Salon. Analisis SWOT ini bertujuan untuk menentukan
posisi bisnis saat ini yang dimiliki RH Salon (Positioning) dan juga untuk
menentukanstrategi yang paling tepat untuk mendukung
rencanapengembanganbisnis RH Salon.
Faktor-faktor dalam analisis SWOT ada empat yaitu:
1. S - Strength (Kekuatan)
Kenali dan pahamikekuatanterbesar dalam bisnis yang sedangdijalankan.
Proses pengenalan dan pemahaman ini akan menghasilkan sejumlah
bahantemuan yang diharapkanberpengaruhpositif bagi
kesuksesanperusahaan.Bagaimana cara mengenali dan memahamikekuatan
tersebut? Anda bisa menyusun daftar sejumlah pertanyaan untuk
mengidentifikasinya. Contoh-contoh pertanyaannya adalah:
e Apa sihkelebihanbisnis/perusahaan Anda?
e Apa yang membuat bisnis/perusahaan Anda lebih baik dari yang
lain?
e Apa sihkeunikanbisnis/perusahaan Anda?
e Faktor apa saja yang telah berhasilmeningkatkan angka
penjualanselama ini?
e Apa responspositifkonsumen Anda selama ini?

2. W — Weakness (Kelemahan)
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Setiap model bisnispasti memiliki kelemahan. Meskinampaksempurna,
celah-celah yang berpotensimenimbulkankesalahan/kerugianselalu ada.
Analisismengidentifikasikelemahanbisnis/perusahaan dapat dicari hasilnya
dengan mengajukan sejumlah pertanyaan:

e Apa yang wajibditingkatkan dalam bisnis/perusahaan Anda?

e Menurut Anda, apa saja yang harus dihindariselama menjalankan

bisnis/perusahaan ini?

e Apa sajafaktorpenyebabkerugianpenjualan?

e Apa saja yang dilihat konsumen sebagai kelemahan?

e Tindakan atau pencapaian apa saja yang telah dilakukan kompetitor

sehingga nampak lebih baik dari bisnis/perusahaan Anda?
. O — Opportunities (Peluang)
Sebagai pemilik dan pengelolabisnis, segala macampeluangmesti dapat
dipantau dan diambil demi perkembangan di masa mendatang.
Pembacaanpeluang-peluang itu dapat dianalisis melalui sejumlah
pertanyaan:
e Apa yang sedangberkembang sebagai trenbisnis dan relevan
dengan perusahaan Anda?
e Peluang jenis apa yang selama ini Anda lihat sebagai pelakubisnis?

. T- Threats (Ancaman)
Semua jenis  bisnisselalumenghadapiberagamancaman yang jika
dibiarkanbegitusaja akan menumbangkanperusahaan. Oleh karena itu,

berbagai jenis ancaman itu wajibdianalisis melalui sejumlah pertanyaan:
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¢ Kendala dan masalah apa saja yang sedangdihadapiperusahaan?

e Apa sajasolusi yang telah dilakukan demi menuntaskan setiap
kendala dan masalah itu?

e Apakah ada faktorkebijakan dari pemerintah atau kontekslokal
yang mempengaruhitimbulnyaancaman itu?

e Apakah ada kondisi atau kontekseksternal yang
berpengaruhhinggamenyebabkanancaman tersebut?

Empat elemen di atas dikategorikan dalam dua kategoriutama yaitu faktor
internal dan faktoreksternal yaitu:
A. Faktor Internal:Strength dan Weakness

B. Faktor Eksternal:Opportunities dan Threats



BAB 3

METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Penelitian dilakukan dengan metodekualitatif yang lebih menekankan pada
pengamatanfenomena dan lebih meneliti ke subtansimakna dari fenomena
tersebut. Triangulasimetode ini dilakukan dengan cara membandingkan informasi
atau data dengan cara yang berbeda. Sebagaimana dikenal, dalam
penelitiankualitatifpeneliti menggunakan metodewawancara, obervasi, dan survei.
Analisis dan ketajamanpenelitiankualitatif sangat terpengaruh pada kekuatan kata
dan kalimat yang digunakan. Oleh karena itu, Basri (2014)
menyimpulkanbahwafokus dari penelitiankualitatif adalah pada prosesnya dan
pemaknaan hasilnya. Perhatianpenelitiankualitatif lebih tertuju pada elemen
manusia, objek, dan institusi, serta hubungan atau interaksi di antara elemen-
elemen tersebut, dalam upayamemahami suatu peristiwa, perilaku, atau fenomena
(Mohamed, Abdul Majid & Ahmad, 2010).

Pendekatankualitatifini  bertujuan agar penulis dapat mengetahui
tingkatkualitaspelayanan dan sekaligus mengetahui perkembanganpermintaan
pasar. Adapun cara yang telah dijalankan yaitu dengan
pengisianlembarquestioneir yang dilakukan oleh konsumenRH Salon saat
melakukan pembayaran di kasir atau setelah selesai melakukan perawatan,

wawancaralangsung dengan konsumen dan melakukan survey terhadap lapangan.

35



36

3.2. MetodePenelitian

MetodologiPenelitian adalah ilmutentangmetode, dan bilamanadirangkai
menjadi metodologipenelitian, maknanya adalah ilmutentangmetode yang dapat
dipergunakan dalam melakukan kegiatan penelitian. MetodologiPenelitian juga
dapat diartikan sebagai ilmu untuk mengungkapkan dan menerangkangejala-
gejalaalam dan gejala-gejalasosial dalam kehidupan ~manusia, dengan
mempergunakanprosedur Kkerja yang sistematis, terartur, tertib dan dapat
dipergunakan secara ilmiah (Nawawi, 1994 :8).

MetodepenelitianmenurutSugiyono (2015) adalah cara ilmiah yang
digunakan untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaantertentu.
Penelitian ini menggunakan jenis penelitiandeskriptif terhadap RH Salon dan
untuk  menguji  bagaimana  kelayakanbisnis  tersebut.  Tujuan  dari
penelitiandeskriptifialan untuk mendeskripsikan atau menggambarkan hasil
penelitian berdasarkan fakta-fakta yang ada berupa data-data yang diperoleh dari

surveilapangan.

3.3. Operasionalisasi

MenurutGugiyono (2015) variable didefinisikan sebagai atributseseorang
atau obyek, yang mempunyai “variasi” antara satu orang dengan yang lain atau
obyek satu dengan obyek yang lain. Agar variable dapat diukur maka variable
harus dijelaskan ke dalam konsepoperasional variable, untuk itu variable harus

dijelaskan parameter atau indikator-indikatornya. Seperti dibawah ini:
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Table 20perasionalisasiVariabel SKB

StudiKelayakanBisnis adalah suatu kegiatan yang mempelajari secara
mendalamtentang suatu kegiatan atau usaha yang akan dijalankan, untuk
menentukanlayak atau tidaknya suatu bisnisdijalankan (Kasmir dan Jakfar, 2003)

Pembuanganlimbah dan lain-lain

Aspek SKB Indikator Sumber
Aspek Pasar dan Peluang Pasar Observasi
Pemasaran Segmentasi pasar Observasi
Persaingan dan strategibersaing:
- Masa hidupproduk (PLC) Kuesioner
- Pangsa pasar Kuesioner
Aspek Teknis dan | Jenis produk KuesionerKuesioner
Operasi Lokasi Kuesioner
Peralatan Kuesioner
Operasionalproduksi
AspekManajemen | Kepemilikan Observasi
dan Organisasi Strukturorganisasi Observasi
Pemeliharaan SDM Wawancara
Tenaga kerja/ karyawan Wawancara
AspekKeuangan Net Present Value (NPV) Rasio
- Layak: NPV positif
- Tidak layak: NPV negatif
Aspek Sosial/ Peningkatanekonomirumahtangga Observasi
Ekonomi Membuka kesempatan kerja
Tersedianyaragamproduk dan Observasi
pelayanan Kuesioner
Aspek Hukum ljin Usaha Observasi
Aspek AMDAL Keselamatan kerja bagi karyawan WawancaraWawancara
Keamanan dan
kenyamananmasyarakatsekitar Observasi

Perencanaanstrategis pada titiktertentu dan harus menilaikekuatan serta

kelemahannya. Analisis SWOT memberikan informasi yang bermanfaat untuk

mencocokan sumber daya dan kemampuan dengan

lingkungankompetitifdimnaorganisasiberoperasi. Model ini dapat digunakan
sebagai alat untuk merancang dan memilihstrategi dan dapat diaplikasikan dalam
situasipengambilankeputusan, asalkantujuan yang diinginkan sudah didefinisikan

dengan jelas. Adapun parameter variablenya yaitu sebagai berikut:
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Table 3OperasionalisasiVariabel SWOT

Rangkuti (1997) yang menyatakanbahwa Pengertian SWOT adalah proses identifikasi
berbagai faktor yang dilakukan secara sistematis agar bisa
merumuskanstrategiorganisasi dengan tepat. Analisis dilakukan berdasarkan logika
yang bisamengoptimalkankekuatan atau Strengths serta peluang atau Opportunities.

Faktor Strategis Sumber

Internal Strength Observasi
Weakness Observasi

Opportunity Observasi

Eksternal Treat Observasi

3.4. Jenis dan Sumber Data

MenurutArikunto (1998:144), sumber data adalah subjekdarimana suatu
data dapat diperoleh. Pengertian data primer menurut Umi Narimawati (2008;98)
dalam bukunya “MetodologiPeneclitianKualitatif dan Kuantitatif: Teori dan
Aplikasi” bahwa: “Data primer ialah data yang berasal dari sumber asli atau
pertama. Data ini tidak tersedia dalam bentuk terkompilasiataupun dalam bentuk
file-file. Data ini harus dicari melalui narasumber atau dalam istilah
teknisnyaresponden, yaitu orang yang kita jadikan objek penelitian atau orang
yang kita jadikan sebagai saranamendapatkan informasi ataupun data.

Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yang dikumpulkan
dari sumber yang telah ada. Sumber data sekunder adalah catatan atau
dokumentasiperusahaan, publikasipemerintah, analisisindustri oleh media, situs

Web, internet dan seterusnya (Uma Sekaran, 2011).

Table 4 Jenis dan Sumber Pengumpulan Data

No Jenis Data Sumber Data Kategori
Data
1 | Jumlahpenduduk diJonggol https://id.wikipedia.org/wik | Sekunder
i/Jonggol, Bogor
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2 | Data penjualan RH Salon Manager RH Salon Primer
3 | Profil Perusahaan RH Salon Pemilik RH Salon Sekunder
4 | Data pendapatan RH Salon Pemilik RH Salon Primer
5 | Tanggapankonsumenmengenaipel Konsumen RH Salon Primer
ayanan RH Salon
6 | Tanggapan atau Konsumen RH Salon Primer
jawabankonsumenmengenaikualit
asproduk, harga, tempat dan
promosi.
3.5. Teknik Pengumpulan Data
1.  Observasi
Observasi merupakan teknikpengumpulan data, dimana peneliti melakukan
pengamatan secara langsung ke objek penelitian untuk melihat dari dekat
kegiatan yang dilakukan (Riduwan, 2004: 104). Penelitian pada RH Salon
ini  dilakukan dengan pengamatanlangsung ke lapangan serta
mendengarmeninjau dan mencatat segala sesuatu yang berhubungan dengan
studikelayakanbisnis di RH Salon.
2. Wawancara

MenurutLexy, Wawancara merupakan percakapan dengan tujuantertentu.
Yang mana percakapan tersebut dilakukan oleh dua pihak atau lebih, yaitu
pewawancara (yang mengajukanpertanyaan) dan diwawancarai (yang
memberikan jawaban atas pertanyaan-pertanyaannya). Proses dari
wawancarasndiri yaitu melakukan tanyajawab, sambal bertatapmuka antara
pewawancara dan responden dengan atau tanpabantuanpanduanwawancara.

Pada penelitian ini penulisselakupemilik dari RH Salon memiliki informasi

secara menyeluruhmengenai RH Salon namun dalam operasionalnyapenulis
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juga melakukan wawancara terhadap manager dan karyawan untuk
melengkapi informasi.
3. Kuisioner/ angket

Kuesioner merupakan teknikpengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memberiseperangkatpertanyaan atau pernyataan secara
tertuliskepadaresponden untuk dijawabnya. (Sugiyono, 2005:162).

Pada penelitian ini penulis membuat angket yang diberikankepada setiap
konsumen salon yang sudah melakukan perawatan di RH Salon. Untuk

kemudian dikumpulkan dan di analisis.

3.6. MetodeAnalisis

Analisiskualitatiftriangulasi yang akan dilakukan terhadap aspek-
aspekStudiKelayakanBisnis. Analisis dilakukan secara bertahap yaitu mulai dari
aspekpertama yang dinilaikelayakannnya. Setelah
aspekpertamalayakbarudilanjutkan ke  aspekberikutnya, sebaliknya jika
aspekpertama tidak layak maka analisisdihentikan. Hal ini dilakukan secara
berulangsampai pada tahapberikutnya.Kelayakanpengembanganbisnis diterima
jika seluruh aspekstudidikatakanlayak. Aspek, kriteria dan kelayakandidasarkan
pada table berikut:

Table 5MetodeAnalisis SKB

Aspek Ukuran Kelayakan
Aspek Pasar e Peluang pasar Dikatakanlayakapabilabisnis
dan e Segmentasi Pasar memiliki peluang pasar yang cukup
Pemasaran e Persaingandan baik, memiliki pasar sasaran
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strategibersaing:

e Masa hidupproduk
(PLC)

e Pangsa pasar

dengan  melakukan segmentasi
pasar, memiliki produk yang
diminatikonsumen, memiliki

strategi dalam menghadapipesaing

yang efektif. Memiliki
pengendalian dengan selalu
melakukan  evaluasi  terhadap

kualitaspelayanan.

Aspek Teknis e Jenis produk Dinyatakanlayakapabila memiliki
dan Operasi e Lokasi produk dengan jenis yang sesuali
e Peralatan dan memiliki spesialisasiproduk.
e Operasionalproduksi Kemudian berada di lokasi yang
cukupstrategis dan
mudahdijangkau. Peralatan yang
digunakan
memenuhispesifikasikebutuhan,
memiliki SOP  dalam  setiap
pelayanan yang dilakukan,
Memiliki pengelolaan pada
logististermasukbahanbaku.
Dikatakanlayak  jika  memiliki
karyawan yang memiliki
kompetensi dan kemampuan yang
mumpuni dalam melakukan
pelayanan, pengelolaan SDM yang
terstruktur dengan baik.
AspekManaje e Strukturorganisasi Dinyatakanlayakapabilabisnisdikel
men/ e Kepemilikan ola oleh manajemen yang secara
Organisasi e Pemeliharaan SDM strukturdijelaskan  dengan  baik
e Tenaga kerja/ karyawan mengenaiwewenang dan
tanggungjawabnya,
terdapatkaryawan yang
menunjangjalannyabisnis.
AspekKeuang | Net Present Value (NPV) Dinyatakanlayakapabilanilai NPV
an positif dan jika nilai NPV negative
maka bisnis tidak layak.
AspekEkono e Peningkatanekonomiruma | Dinyatakanlayakapabilabisnis
mi/ Sosial htangga memberikan dampakpositif lebih
e Membuka kesempatan banyak dari pada dampak negative
kerja terhadap masyarakat, baik dalam
° Tersedianyaragamproduk segiekonomimaupun social.
dan pelayanan yang
mampu
memenuhikebutuhanmasy
arakat
Aspek e Perizinan Dikatakanlayakapabilabisnis yang
Hukum dijalankan  tentu saja  tidak
melanggarhukum yang ada di

perundang-udangan RI, bisnislayak
jika telah memiliki ijinusaha baik
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dari
lingkungansekitaratapunpemerintah
ansetempat.

Aspek
AMDAL

Keselamatan kerja bagi
karyawan

Keamanan dan
kenyamananmasyarakatse
kitar

Pembuanganlimbah dan
lain-lain

Dinyatakanlayakapabilakaryawante
rjamin atas kenyamanan kerja dan
keselamatan  kerja,  begitupun
dengan masyarakat tidak
merasaterganggu dengan adanya
bisnis tersebut. Bisnislayakapabila
memiliki
pengelolaanlimbahpembuangan,
baik
limbahkimiamaupunlimbahrumahta
ngga.

Sedangkananalisis SWOT memiliki beberapatahapanseperti tampak pada

table 6 berikut ini.

Table 6Tahap Melakukan Analisis SWOT

Tindakan

Keterangan

1. Membentuk Tim

Tim terdiri dari owner dan para karyawan
yang akan melakukan analisi, hal ini
bertujuan agar perspektif yang akan
muncul dari beberapa kepala akan
mendukung keberhasilananalisis.

2. Melakukan Analisa

Mengumpulkanseuruhtim dan melakukan
analisisbersama dengan mencatat setiap
ide atau pendapat yang muncul, untuk
selanjutnya disampaikan kembali kepada
seluruh tim pada akhirpertemuan.

3. Mengorganisasikan lde

Ide yang sudah dicatattadi lalu
diorganisir, dikelompokan berdasarkan
ide yang serupa.

4. Menentukan Ide

Menentukan ide yang akan dipakai
dengan melakukan sistem demokrasi atau
pemungutansuara. Masing-masing ide
harus dipilih berdasarkan
analisiskekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman.

Saat melakukan analisis SWOT atau pada tahap kedua, perlu diperhatikan

setiap faktor yang dianalisa, analisis yang dilakukan oleh beberapa orang tentunya

akan munculkendala, maka dibuatlahrujukannya, untuk dapat mempermudah
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proses Analisa dapat digunakan pertanyaan-pertanyaan seperti tampak pada table

dibawah ini.
Table 7MetodeAnalisis SWOT
Analisis SWOT

Strength Proses bisnis apa yang | Weakne Adakah hal-hal yang Anda
berhasil? ss perlukan untuk membuat
Aset apa yang Anda miliki bisnis menjadi lebih
di tim Anda, seperti kompetitif?
pengetahuan, pendidikan, Proses bisnis apa yang
jaringan, keterampilan, dan perlu diperbaiki?
reputasi? Apakah ada asetberwujud
Aset fisik apa yang Anda yang dibutuhkan
miliki, seperti pelanggan, perusahaan Anda, seperti
peralatan, teknologi, pendanaan atau peralatan?
pendanaan, dan paten Apakah ada celah di tim
produk? Anda?
Apa keunggulankompetitif Apakahjabatan Anda ideal
yang Anda untuk
milikidibandingkanpesaing menunjangkesuksesan
Anda? Anda?

Opportun Apakah  market bisnis | Treat Apakah Anda memiliki

ity Anda berkembang dan pesaingpotensial yang

apakah ada tren yang akan
mendorong orang untuk
membeli lebih banyak dari
apa yang Anda jual?

Adakah acara atau event

yang dapat
dimanfaatkanperusahaan
Anda dalam
menumbuhkanpengemban
ganbisnis?

Apakah ada

perubahanperaturan  yang
akan
mempengaruhiperusahaan
Anda secara positif?

Jika bisnis Anda
teruserkembang,  apakah
itu
berartipelangganmembutuh
kanproduk Anda?

dapat memasuki  pasar
Anda?

Apakahpemasok akan
selalu dapat
memasokbahanbaku yang
Anda butuhkan dengan
harga yang cocok
Bisakahperkembangan  di
masa depan dalam
teknologi mengubah cara
Anda melakukan bisnis?
Apakahperilakukonsumenb
erubah dengan cara yang
dapat  berdampaknegatif
bagi bisnis Anda?
Adakahtren pasar yang bisa
menjadi ancaman?
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BAB 4

HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Analisis

Sebelumrencanapengembangan yang akan dilakukan RH  Salon
denganmenambahperalatan dan mesin salon yang
bertujuanmeningkatkanpenjualan, harus dilakukan analisis SKB dan analisis
SWOT terlebihdahulu. Analisis SKBatau Studikelayakanbisnisini menjadi sarana
untuk mengetahui dan melakukan kajianmendetail dari berbagai aspek baik
kuantitatif dan kualitatif atas bisnis yang dijalankan. Dalam studikelayakan kita
memperhatikansemuaaspek agar dapat melihatapakahusaha tersebut layak atau
tidak untuk dijalankan. Suatu usaha dapat dikatakanlayak jika
mendatangkanmanfaat atau pengembalian yang lebih daripadadampaknegatif
yang akan diterima oleh semuapihak (stake holder).

Dari hasil analisis tersebut baruakan diketahuisejauh mana kelayakanbisnis
dan ketepatanpenerapanstrategi RH Salon. RH Salon merupakan salon kecantikan
yang telah berdirikurang lebih 3 tahun dan saat ini
sedangmengalamitrenpertumbuhan. Tingginyapermintaan yang muncul membuat
RH Salon selalu melakukan berbagaiinovasi dan evaluasi untuk dapat
terusberkembang, salah satunyapermintaan yang tinggi terhadap perawatan spa
dan ratus dimana untuk memenuhinya RH Salon perlu menambahperalatan dan

mesin. Yang saat ini menjadi dilema adalah kelayakan bagi bisnis RH Salon

45
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sebelum melakukan pengembangan. Dengan demikian maka dilakukan analisa

sebagai berikut.

4.1.1. Hasil AnalisisSKB
Setelah menentukanaspek-aspek apa saja yang akan dianalisis,
analisiskelayakanbisnisbaru dapat dilaksanakan. Dari 7 aspek dengan masing-

masingukurannya, maka diperoleh hasil seperti dibawah ini.

Table 8 Hasil AnalisisAspek Pasar dan Pemasaran

Aspek Ukuran Hasil Analisis
Pasar dan Peluang Pasar Peluang sangat tinggi, dari 40.000
Pemasaran warga di Citra Indah 25%

diantaranya  merupakan  pasar

sasaran RH Salon

Segmentasi Pasar Wanita usia 20-45 tahun

Persaingan dan
strategibersaing:

e Masa hidupproduk | Saat ini RH salon berada di

(PLC)
tahapKedewasaan (Maturity)
dimana produk yang tersedia sudah
ada di posisi tetap
e Pangsa pasar Nilai IndeksPangsa Pasar RH Salon

yaitu sebesar 66,3%,
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Dalam analisa pada aspek pasar dan pemasaran, hal pertama yang
dilakukan adalah mengidentifikasipeluang pasar dengan cara
mengevaluasiprospek, feedback pelanggan dan kondisi pasar. Dari obsrvasi yang
telah dilakukan dengan mengevaluasiproduk, diketahuibahwa beberapa
produkperawatanmengalamiperkembangan yang positif namun ada pula yang
justru sebaliknya. Tentu saja hal ini akan menjadi acuan dalam
menerapkanstrategidimasamendatang. Meskipunpermintaan tinggi dan sudah
mengikuti tren yang sedangberlangsung namun tidak
sepenuhnyamemberikeuntungan. Ada produk atau strategipromosi yang tidak
layak untuk diterapkan. Hal ini dapat terjadi karena biayaoperasioal lebih tinggi
dari pada hargajual. Kemudian dari peninjauanlangsung terhadap feedback
pelanggandidapatkanbahwa ada nilaitambah yang didapat oleh pelanggan dari
produk RH Salon yang tidak dimiliki oleh salon lain.

Kemudian RH Salon melakukan perbaikan dalam
segiteknismaupunoperasional dengan melakukan evaluasi internal dan
melakukan perbandingan sistem kerja yang ada di RH Salon dengan salon
pesaing. Dengan konsistensi RH Salon terhadap pelanggan maka akan
mempertahankan pasar yang ada dan bahkanmembukapeluang pasar yang baru.
Dan yang terakhir adalah observasi yang dilakukan mengenaikondisi pasar saat
ini, diketahui pasar yang dimiliki RH Salon cukup besar dapat dilihat dari data
Citra Indah City yaitu terdapat 45 Clauster yang telah dihuni oleh 40.000 warga.

Dapat di asumsikan 1 keluarga memiliki 4 orang anggota yang berartiterdapat
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10.000 KK yang memiliki 10.000 iburumahtangga yang merupakan pasar
potensial untuk RH Salon.

Segmen pasar  yang dipilih oleh RH Salon yaitu
pelangganwanitakisaranusia 20-45 tahun, meskipun RH Salon memiliki
pelanggantetapdiluarkelompokusia tersebut, namun segmen yang telah dipilih
memiliki konsistensi tinggi dalam pembelian dan potensinyacukup besar, hal ini
dapat dilihat dari data penjualandimana pelanggandidominasi oleh kelompokusia
20-45 tahunsebesar 75%. Sisanya atau 25% penjualan merupakan
konsumenwanitausiadibawah dan diatas 20-45 tahun.

RH Salon memiliki Product Life Cycle untuk beberapa produk temporary
misalnya sajaprodukpelayananmusiman atau produk mengikuti tren yang
sedangberlangsung. Dalam tahapan PLC diambil contoh
produkperawatanTanam Bulu Mata, tahap yang pertama yaitu Perkenalan
(Introduction) RH Salon melakukan peluncuranproduk tersebut dengan harga
tinggi dengan  promosi  yang agresif yang  bertujuan  agar
pelangganmengenalprodukbaru tersebut. Kemudian tahap selanjutnya adalah
Pertumbuhan (Growth) dalam kondisi ini produkperawatan tersebut
mengalamipeningkatanpenjualan dan perolehanlaba yang cepat. Promosi yang
dilakukan tidak terlaluagresif dan pesaingmulaimasuk di pasar yang sama
sehingga persaingancukupketat. Tahap yang ketiga yaitu Kedewasaan (Maturity)
dalam tahap ini penjualan masih meningkat namun persainganmakinmeluas
sehingga RH Salon perlu melakukan promosi dengan strategipemasaran yang

baru untuk menghadapipersaingan. Dan yang terakhir adalah tahapKemunduran
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(Decline)  seiringberjalannyawaktuprodukmulaimengalamikejenuhan ~ maka,
penjualanmulaimenurun  dan  RH Salon harus bergegas melakukan
pembaruanproduk dan tidak menghentikaninvestasi terhadap produk tersebut
namun RH Salon belummasuk dalam tahap ini. Saat ini RH salon berada di
tahapKedewasaan (Maturity) dimana produk yang tersedia sudah ada di posisi
tetap namun untuk menghindari kejenuhansebelummasuktahapkeempat maka
RH Salon harus melakukan  inovasipembaharuanproduk  dengan
mempertahankanpelanggan lama dan menarikpelangganbaru dengan promosi
yang akurat.

Dari wawancara yang dilakukan terhadap masyarakat yang tinggal di Citra
Indah yang berjumlah 20 responden dengan 3 pertanyaan, maka
didapatnilailndeksPangsa Pasar yaitu sebesar 66,3%, nilai tersebut merupakan
besarnyapangsa pasar yang dimiliki RH Salon untuk saat ini.

Selanjutnya adalah analisa terhadap aspekteknis dan operasional.
Analisisdifokuskan pada alurproduksi yang kondusif dan ketersediaanproduk
dan peralatan juga lokasi yang dimiliki RH Salon sendiri. Hasil analisa dapat

dilihat pada table dibawah ini.

Table 9 Hasil AnalisisAspek Teknis dan Operasi

Aspek Ukuran Hasil Analisis
Teknis dan Operasi Jenis produk Produk dan
jasaperawatankecantikan

Lokasi Citra Indah City, Jalan
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Citra Indah Utama Ruko Rafflesia
Blok AY 00/30, Singajaya,
Jonggol, Bogor 16830

Peralatan Alat dan mesin kecantikan
sebagai penunjangperawatan

Operasionalprod Memiliki alurpenerimaan,
uksi
penanganan dan antisipasi

terhadap pelanggan yang tertulis

RH Salon menyediakan berbagai produkperawatankecantikanmulai dari
perawatanrambut, wajah dan tubuh. Kualitasproduk yang ada di RH Salon
memiliki kualitas premium sehingga itu menjadi salah satu keunggulan dari
salon pesaing. Produk yang bervariasi dan lengkap, dengan harga yang relative
terjangkau serta didukung oleh fasilitas yang nyaman dan exclusive dapat
menciptakankepuasanpelanggan atas produk dan pelayanan dari RH Salon.

RH Salon berlokasi di rukoperniagaan di hunian elite milikresidensial
developer besar yaitu Ciputra Group tepatnya di Jalan Citra Indah Utama Ruko
Rafflesia Block AY 00/30, Jonggol, Bogor. Lokasi strategis ini sangat
menguntungkan untuk RH Salon, karena mudah di jangkau dan akses yang
sering digunakan serta mudah dilihat oleh penggunajalan.

Peralatan yang digunakan oleh RH Salon merupakan mesin atau alat yang
dibeli dari dalam danluar negeri, mekipunbegituharganya relative murah. Selain
alat dan mesin yang diperoleh dari tempat pelatihankecantikan yang berada di

Tanggerang, RH Salon membeli alat, mesin dan bahan salon sebagiandari toko
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kecantikan melalui pemesanan online dan sebagian dari online shop (Shopee dan
Tokopedia). Peralatan yang digunakan juga dirawat secara rutin agar
terjagakebersihnan dan sebagai upayapemeliharaan. Dengan melakukan
streilisasiperalatan baik sebelummaupunsesudah digunakan.

Alur produksi yang berjalan di RH Salon mulai dari penerimaan,
penangananhinggapelanggan melakukan pembayaran sudah disesuaikan dengan
SOP yang dibuat oleh Owner RH Salon. Karyawan RH Salon dilatih untuk
mengetahui bagaimana cara menanganipelanggan dengan berbagai karater dan
cara mengarahkanpelanggan tersebut untuk melakukan pembelianproduk yang
sesuai dengan kebutuhan.

Analisis yang ketiga vyaitu dilakukan terhadap aspekmanajemen/
organisasi. Meskipun RH Salon merupakan bisnis start-up namun RH Salon

memiliki sistem manajemen yang terstruktur dengan baik. Berikut table hasil

analisisnya.
Table 10 Hasil AnalisisAspekManajemen/ Organisasi
Aspek Ukuran Hasil Analisis
Manajemen/ Strukturorganisasi Terdapatstrukturorganisasi
Organisasi dan wewenang yang jelas

Kepemilikan RH Salon adalah
bisnispribadimilikResty Nurachmi
Hanayani

Pemeliharaan SDM Terdapatevaluasirutin,

pelatihankaryawan dan sistem
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reward dan punishment
Tenaga kerja/ RH Salon memiliki 7
karyawan karyawan, 2 diantaranya

merupakan karyawantetap

RH Salon didirikanlangsung oleh Resty Nurachmi Handayani sebagai
pemiliktunggal pada akhir 2017. Pemilik memiliki wewenangtertinggi dalam
pengambilankeputusan dan merumuskanstrategi. Dalam menjalankan bisnis RH
Salon pemilik didukung oleh 2 orang staff yang dipercaya bertugas untuk
mencatat setiap kegiatan yang berlangsung misalnya operasionalproduksi, serta
membuat laporankeuangan juga bertanggungjawab atas member yang lain.

Setiap bulanpemilik melakukan evaluasi terhadap kinerja karyawan
dengan menerapkan sistem saran, rewards dan punishment. Demi meningkatkan
dan menjagakualitaspelayanan RH Salon juga rutinmengadakanpelatihan dan
seminar yang dilakukan khusus untuk karyawan RH Salon baik dilakukan
langsung oleh pemilik atau dengan mengundangnarasumber untuk melakukan
pelatihan terhadap karyawan RH Salon.

Setiap pembagiangajibulanan, karyawan akan dipanggil satu per satu
untuk membangun komunikasi secara personal mengenai apa saja yang telah
dicapai dan kendala apa yang dihadapi oleh setiap karyawanselama satu
bulankebelakan. Ini menjadi kesempatan untuk dapat mengetahui masalah atau
keadaan yang terjadi sehingga pemilik juga dapat memahamikondisipsikologis
dari karyawantanpalangsungmembebankan dan menyalahkankaryawan jika

terjadi masalah. Dalam upayapembangunankemistri antar karyawan, RH Salon
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rutin melakukan outing, misalnya makanbersama atau jalan ke tempat yang
barusekaligus untuk penyegaran fisik maupun mental.

Selanjutnya analisis dilakukan pada aspekkeuangan. RH Salon memiliki
pencatatankeuangan setiap harinya yang kemudian diolah untuk disajikan dalam
laporankeuanganbulanan. Hal ini dilakukan untuk dapat mengetahui investasi
yang dilakukan apakahlayak atau tidak. Dapat dilihat hasil analisakeuangan pada

table dibawah ini.

Aspek Ukuran Hasil Analisis
Keuangan Net Present Value Nilai NPV positif yaitu
(NPV) sebesar Rp. 68.071.487

Table 11 Hasil AnalisisAspekKeuangan

Sejakawaloperasional salon hingga saat ini, RH Salon selalu melakukan
pembukuan, yang disajikan sebagai laporankeuanganharian, laporanbulanan dan
laporantahunan. Dengan melakukan pengolahan data pendapatandan
nilaidepresiasi, maka diketahuinilai NPV positif yaitu sebesar Rp. 68.071.487.
Hal ini menunjukanbahwa RH Salon memiliki kelayakan dalam aspekkeuangan
sesuai dengan ukuran SKB dimana kelayakanbisnis dalam aspekkeuangan yaitu
memiliki nilaipositif pada NPV nya.

Analisis yang berikutnya adalah pada aspekekonomi/ sosial. RH Salon

merupakan bisnis yang didirikanditengahmasyarakat dimana RH Salon tentunya
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memberikan dampak bagi lingkungan baik positifmaupun negative, baik secara

langsungmaupun tidak langsung. Hasil analisa tersebut dapat dilihat pada table

dibawah ini.

Aspe
k
Ekonomi/

Sosial

Table 12 Hasil AnalisisAspekEkonomi/ Sosial

Ukuran
Membuka kesempatan

kerja

Tersedianyaragamproduk

dan pelayanan yang mampu

memenuhikebutuhanmasyarakat

Peningkatanekonomirumah

tangga

Hasil Analisis

RH Salon memiliki sistem

open recruitment

Produk dan jasa RH Salon

yang diminati dan memiliki

trenmeningkat dari  waktu ke

waktu
Memprioritaskankaryawan

berasal dari

yang
daerahsekitarsekaligus untuk

peningkatankualitas SDM

RH Salon menerapkan sistem recruitment terbuka dengan melakukan

penyebaran

informasi

lowonganpekerjaan untuk bagian Beautyciant dan

Therapist bagi siapasaja baik yang memiliki pengalaman atau yang tidak ada

pengalaman sama sekalidibidangkecantikan melalui media cetak dan media

sosial.Namun telah diutamakan untuk calonkarywanyang berdomisili di
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sekitaranlokasi RH Salon. Hal ini bertujuan untuk membukalapanganpekerjaan
dan meningkatkankualitas SDM di daerahsekitar RH Salon serta
meningkatkanekonomiterutamakaryawan yang tinggaldekat dengan lokasi RH
Salon. Selain itu jarak tempat tinggalkaryawan yang tidak terlalu jauh akan
meminimalisirkaryawanterlambatdatang bekerja.

Produk dan jasa yang ditawarkan RH Salon memiliki daya tariktersendiri
untuk pelanggan. Kepuasanpelanggan atas produk dan jasaperawatan RH Salon
sangat tinggi dan terusbertumbuh hal ini dapat di asumsikanbahwaproduk dan
jasaperawatan yang ada di RH Salon telah memenuhikebutuhanpelanggan.

Selanjutnya adalah analisis terhadap aspekhukum. Hal ini penting
dilakukan untuk menghindari masalah yang mungkin munculdikemudianhari.
Legalitas suatu bisnis serta adanya pengakuan yang sah akan keberadaanbisnis
di suatu lingkungan menjadi hal yang utama. Hasil analisis dapat dilihat pada

table dibawah ini.

Table 13 Hasil AnalisisAspek Hukum

Aspek Ukuran Hasil Analisis

Hukum Perizinan RH Salon memiliki ijin dari
pemerintahansetempat berupa
suratijinusaha dari  RT dan
terdaftar sebagai pelakubisnis di

developer Citra Indah
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RH Salon yang merupakan salon kecantikan menyediakan
produkperawatankecantikan.  Dan  memiliki  sertifikatpelatihan  yang
menyatakanbahwa RH Salon telah memiliki kemampuan yang sudah lulus uji
dan layak untuk menjalankan bisniskecantian. RH Salon juga sudah
mengantongiijin dari pemerintahansetempat dan developer.

Analisis yang terakhir dilakukan terhadap aspek AMDAL. Aspek ini pun
tidak kalah penting karena dampak yang muncul dari bisnis RH Salon akan
berpengaruh terhadap lingkungan, masyarakatmaupunkaryawan RH Salon itu

sendiri. Berikut hasil analisisaspek AMDAL.

Table 14 Hasil AnalisisAspek AMDAL

Aspek Ukuran Hasil Analisis
AMDAL Keselamatan kerja bagi Tersedia  APD  salon
karyawan kecantikanlengkap untuk
karyawan
Keamanan dan Bekerjasama dengan
kenyamananmasyarakatsekitar | developer RH Salon

menjagaketertibanlingkungan

Pembuanganlimbah dan Pembuanganlimbahdikelo
lain-lain la oleh developer Citra Indah
RH Salon mewajibkankaryawan untuk

selalumenjagakebersihandirimaupunlingkungan salon demi kenyamanan dan

Kesehatan pelangganmaupunkaryawan itu sendiri.
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Karyawandiwajibkanmencucitangan baik dengan air mengalir dan sabun atau
dengan menggunakan handsenitizer. RH Salon juga menyediakan alat
pelindungdiri, seperti masker sekalipakai, sarungtangan karet, apron kain, sandal
karet dan lain-lain.

Lokasi RH Salon berada di rukoperniagaan dimana merupakan tempat
yang memangdiperuntukan sebagai tempat bisnis, jadi jarak RH Salon dengan
pemukimanwargaterbilangdalam jarak aman. Meskipundemikian RH Salon
selalumenjagaketertibanlingkungan sesuai dengan arahan dari developer.

Untuk pembuanganlimbah organic maupun un-organic yang berasal dari
RH Salon sudah sepenuhnyadikelola oleh Ciputra Group selaku developer ruko
yang ditempati oleh RH Salon. Setiap bulannya RH Salon
wajibmembayarluranPerawatanLingkungan (IPL) kepada developer sebesar Rp.

220.000, biaya tersebut sudah termasukbiayakeamananlingkunganruko.

4.1.2. Hasil Analisis SWOT
Setelah melakukan analisis terhadap 7 aspekkelayakanbisnis maka
selanjutnya adalah melakukan analisis SWOT untuk mengetahui posisi bisnis
saat ini dan selanjutnya menentukanstrategi yang sesuai dengan hasil analisis
tersebut.Pertama-tama dengan menentukanfaktor-faktorstrategis yang pantas

untuk dianalisa. Dapat dilihat pada table dibawah ini.
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Gambar 6 Hasil Analisis SWOT

1 |[Lokasi 3 0,3 4 1,2 "
2 |Karyawan yang kompeten 2 0,2 3 0,6 &
| | Kekuatan(Strength) 1 Clitas 2 02 | 25 | 05 '
F 4 |Kualitas pelayanan 3 0,3 2 0,6 l
2 TOTAL 10 1 29 | 1 °
Kelemahan (Weakness) 1 _[|Persepsi harga 2 03 4 2 !
2 |Keterbatasan alat 2 0,5 2 1 T
TOTAL 4 1 3
1 |Peningkatan standar kualitas layanan 3 0,375 4 1,5
£ Peluang (Opportunity) | 2 |Pertumbuhan pelanggan meningkat 3 0,375 4 1,5 v
r 3 [Tren kecantikan Hallyu Wave (Korea) 2 0,25 4 1 ‘:
TOTAL 8 1 4 t
A - 2,375 .
S 1 |Persaingan menguat 3 0,375 2 0,75 ||<
Ancaman (Threat) 2 |[Rating negatif dari pelanggan 2 0,25 2 0,5 a
3 |Perkembangan teknologi 3 0,375 1 0,375 :
TOTAL 8 1 1,625

Dengan menggunakan table IFAS dan EFAS di atas, makadiperoleh hasil
skor (-0,1;2,375) dimana angka tersebut merupakan titikkordinat yang dapat
menyatakan posisi bisnis dari RH Salon saat ini. Pada garishorizontal (SW)
didapatkannilaisebesar -0,1 dengan nilai negative hal iniberartititikberada pada
wilayah weakness. Sedangkan pada garisvertical (OT) didapatkannilai
2,375dengan nilaipositif yang berartititikberada pada wilayah Oppurtunity.Jika

di aplikasikankedalamgrafik maka hasilnya seperti dibawah ini.
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Gambar 7 Diagram SWOT

Diagram SWOT

@)
3
(-0,1;2,375)
°
1] )
1
W 0 S
4 3 2 1 0 1 2 3 4
1
2
3
T

Dari hasil perhitungan dan mengacu pada diagram diatas maka dapat
disimpulkan posisi RH Salon saat ini berada pada kuadran 2 yaitu mendukung
strategi Turn-around. Dimana strategi yang dilaksanakan yaitu melakukan
integrasi ke depan dan ke belakang kemudian melakukan integrasi
horizontal. Titiktemuberada pada kuadaran 2 yaitu (WO). Adapun matrik SWOT

yang telah disesuaikan dengan diagram diatas yaitu sebagai berikut.



Gambar 8Matriks SWOT
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IFAS

EFAS

Strength (S)

Lokasi

Karyawan kompeten
Fasilitas

Kualitas pelayanan

Weakness (W)

e  Persepsi harga
Keterbatasan alat

Opportunity (O)
Peningkatan standar kualitas
pelayanan
Pertumbuhan pelanggan
meningkat
Tren kecantikan Hallyu Wave
(Korea)

Strategi (SO)

Lokasi strategis sangat mendukung
efektifitas iklan dan promosi produk
perawatan juga menarik pelanggan bar
dan memperluas pangsa pasar
Memanfaatkan karyawan untuk
membangun komunikasi yang baik
dengan pelanggan untuk mencipta
kesan baik dan reputasi bagi RH Salpn
Dengan kualitas yang dimiliki oleh RH
Salon dan meningkatnya permintaan, RH
Salon akan lebih mudah menciptakan
produk perawatan baru (mengikuti
yang tentunya mudah diterima oleh
pelanggan

Meningkatnya standart kualitas
pelayanan pelanggan memberikan
peluang cukup baik untuk RH Salon
menjadi pilihan utama karena fasilitas
premium yang dimiliki RH Salon

en)

Strategi (WO)

Untuk mengubah pers
pelanggan tentang harga)
Salon akan membuat bann
dengan menonjolkan harga
yang murah pada produk
unggulan
e  Membuat paket perawatan ala
Korea sesuai tren dengan
harga bersaing untuk
memenuhi permintaan
pelanggan
e  Menyediakan alat-alat yang
belum ada di RH Salon sebag
penunjang pengembangan
bisnis untuk mempertahankan
pelanggan dan menarik
baru.

Threat (T)
Persaingan menguat
Rating negative dari pelanggan
Perkembangan teknologi

Strategi (ST)

Meskipun pesaing yang telah ada jauh
sebelum RH Salon namun karena lokasi
yang strategis membuat RH Salon tetap
optimis dengan tetap melakukan
promosi langsung/ tidak langsung

Dengan memanfaatkan kemampuan
komunikasi karyawan untuk selalu
membangun komunikasi (responsive)
dengan sistem saran akan mencegah/
meminimalisir adanya pelanggan yang
berkeluh kesah di luar RH Salon (social
media)

Pelatihan dan pembaharuan ilmu salon
akan terus dilakukan untuk menunjang
kualitas pelayanan dan menciptakan
kepuasan pelanggan sekaligus untuk
mempertahankan kinerja karyawan

Strategi (WT)

®  Dengan persepsi pelanggan
tentang RH Salon yang
dianggap memiliki harga jual
mahal maka RH Salon akan
melakukan promosi pada hargz
murah lebih kuat lagi agar
pelanggan tidak beralih ke
salon lain

®  Dalam upaya mengimbangi
tren, RH Salon harus
melakukan pengadaan produk
perawatan yang belum
tersedia, sekaligus menekan
kemungkinan adanya
pelanggan yang tidak puas

Dalam keadaan normalstrategi yang paling tepat untuk dijalankan yaitu

strategiWO (Weakness/Opportunity)yaitu dengan meminimalisirkelemahan atau

bahkanmenghilangkannya dengan memanfaatkanpeluang yang tersediadengan
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sebaik-baiknya.Dengan kelemahan yang dimiliki oleh RH Salon yaitu dengan
tampilan salon mewah yang dimiliki RH Salonmemunculkanasumsibahwaharga
yang ditawarkan RH Salon akan mahal. Hal itu menjadi masalah karena
pelanggantentunyaenggan untuk
pelakukanperawatanataupunhanyasekedarmasuk untuk mencari informasi harga
yang sebenarnya. Untuk dapat mengubah persepsipelanggantentangharga, RH
Salon akanberupaya membuat banner dengan menonjolkanharga yang murah
pada  produkunggulan. Hal ini  diharapkan  dapat  mengubah
padanganpelanggantentangpersepsiharga RH Salon sebelumnya.

Tren Korean wave yang sedang terjadi saat inidiberbagaibelahan dunia
termasuk Indonesia, harus bisa dimanfaatkan oleh RH Salon karena sebelumnya
RH Salon memang sudah menerapkanperawatankecantikan ala Korea maka
bukan hal yang sulit untuk menjadikanfenomena Korean Wave ini sebagali
peluang yang baik untukterusmengembangkanproduk, yang perlu dilakukan
hanyalah melakukan promosi yang lebih focus lagi dan membuat paket
perawatan ala Korea sesuai trensecara berkaladengan hargabersaing untuk
memenuhipermintaanpelanggan. Kelemahan RH Salon lainnya adalah
ketersediaanperalatan, banyak dari pelanggan yang menanyakanperawatandiluar
dari perawatan yang telah ada di RH Salon, beberapa dari pelanggan tersebut
pun menyarankan untuk menyediakan perawatan tersebut karena dinilai akan
lebih menarikpelanggan untuk melakukan perawatan di RH Salon. Langkah
yang dilakukan RH Salon yaitu dengan menyediakan alat-alat yang belum ada di

RH Salon misalnya alat spa wajah, alat spa badan, dan lain-lain sebagai
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penunjangpengembanganbisnis untuk mempertahankanpelanggan dan menarik
pasar baru.

Namun dengan keadaanluarbiasasaat ini yaitu pandemic virus Corona
yangberlangsungtidak hanya di Indonesia melainkan dunia, tentu menjadi
polemic besar untuk RH Salon makasecara otomatisdan mau tidak
maukondisibisnis akan mengalamiperubahandrastis,baik posisi bisnisbegitupun
dengan penerapanstrategi yang tepat untuk saat inikhususnya untuk RH Salon.
Posisi bisnis RH Salon yang semulaberada di kuadrandua (Il) dengan strategi
WOakan bergeser ke kuadrantiga (lll)yaitu strategi WT dimana
kekuatan(Strength) dan peluang(Opportunity) tidak ada artinya lagi karena
ancaman dari lingkungan dan sosialbegitu tinggi yang terjadi saat ini. Tidak
peduliseberapa baik hasil analisis yang diperoleh dari analisis ini seperti yang
dilakukan terhadap RH Salon, jika dalam keadaan pandemic seperti ini
tentunyaancaman akan menjadi pengaruh yang sangat besar mengalahkan 3
elemen lainnya (Strength, Opportunity, Weakness).

Pandemic sendiri dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), kata
tersebut berartitersebar luas (tentangpenyakit) di suatu kawasan, benua, atau di
seluruh dunia. WHO mendefinisikan istilah ini sebagai wabahpatogenbaru yang
menyebar dengan mudah dari orang ke orang di seluruh dunia.Pandemik adalah
ketika iamenyebar di beberapa negara atau benua dan biasanya memengaruhi
orang dalam jumlah besar. Penyebarannya secara global, wabahpenyakit yang
masuk dalam kategoripandemi adalah penyakit yang menular dan memiliki

garisinfeksi yang berkelanjutan. Kasus yang terjadi saat ini yaitu Virus Covid 19
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di beberapa negara yang berasal dari negara China digolongkan sebagai
pandemi.
Perubahan pada diagram SWOT dan matriksanalisis SWOT pun terjadi.

Penampakandiagram pun berubah seperti yang terlihat pada gambar dibawah ini.

Gambar 9 Gambar Diagram SWOT Saat Covid 19

Diagram SWOT

O
3
°
2
1
W o S
4 3 2 1 0 1 2 3 4
1
1 2
® 3
T

Dengan demikian maka strategi yang harus segeradijalankan adalah
strategi WT (Weakness/ Threat). Dimana ancamanbarumunculkarena
kondisikrisisdan tentu sajastrategi pun mengalamiperubahan yang signifikan,

dapat dilihat pada gambar di bawabh ini.



Gambar 10Matriks SWOT Saat Covid 19
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IFAS

Strength (S)
Lokasi
Karyawan kompeten
Fasilitas
Kualitas pelayanan

Weakness (W)

e Persepsi harga
e  Keterbatasan alat

EFAS
Opportunity (O) Strategi (SO) Strategi (WO)
e Peningkatan standar kualitas
pelayanan Lokasi strategis sangat mendukung e Untuk mengubah persepsi
° Pertl'meuhan pelanggan efektifitas iklan dan promosi produk pelanggan tentang harga, RH
meningkat ) perawatan juga menarik pelanggan baru Salon akan membuat banner
*  Tren kecantikan Hallyu Wave dan memperluas pangsa pasar dengan menonjolkan harga
(Korea) Memanfaatkan karyawan untuk yang murah pada produk

membangun komunikasi yang baik
dengan pelanggan untuk menciptakan
kesan baik dan reputasi bagi RH Salon
Dengan kualitas yang dimiliki oleh RH
Salon dan meningkatnya permintaan, RH
Salon akan lebih mudah menciptakan
produk perawatan baru (mengikuti tren)
yang tentunya mudah diterima oleh
pelanggan

Meningkatnya standart kualitas
pelayanan pelanggan memberikan
peluang cukup baik untuk RH Salon
menjadi pilihan utama karena fasilitas
premium yang dimiliki RH Salon

Threat (T)

e  Persaingan menguat

e  Rating negative dari pelanggan

e  Perkembangan teknologi

e  Larangan melakukan kegiatan
bisnis saat pandemic terjadi

e  Aturan dari pemerintah tentang
ketentuan PSBB

e  Aturan pemeritah untuk
melaksanakan Fisical/ Social
Distancing

Strategi (ST)

Meskipun pesaing yang telah ada jauh
sebelum RH Salon namun karena lokasi
yang strategis membuat RH Salon tetap
optimis dengan tetap melakukan
promosi langsung/ tidak langsung

Dengan memanfaatkan kemampua
komunikasi karyawan untuk selalu
membangun komunikasi (responsije)
dengan sistem saran akan menceggh/
meminimalisir adanya pelanggan yang
berkeluh kesah di luar RH Salon (sokial
media)
Pelatihan dan pembaharuan ilmu salpn
akan terus dilakukan untuk menunjanyg
kualitas pelayanan dan menciptakan
kepuasan pelanggan sekaligus untuk
mempertahankan kinerja karyawan

Banyak  hal

yang

harus dilakukan

unggulan

e Membuat paket perawatan ala
Korea sesuai tren dengan
harga bersaing untuk
memenuhi permintaan
pelanggan

e Menyediakan alat-alat yang
belum ada di RH Salon sebagai
penunjang pengembangan
bisnis untuk mempertahankan
pelanggan dan menarik pasar
baru.

untuk

pemilikbisnis

memastikanbisnisnya dapatberjalan baik ketika diluncurkan, salah satunya dengan
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mematangkan model bisnis (Business Model). Model bisnis adalah strategi yang
akan dilakukan bisnisstartup untuk menghasilkannilai (value) untuk berbagai

pihak yang terlibat dalam proses itu sendiri.

Model bisnis berbeda dengan rencanabisnis (Business Plan). Tujuan model
bisnisialah untuk membantustartupmemvalidasi sumber daya, aktivitas, kanal,
hinggahubungan yang akan dijalin. Sementara rencanabisnisyang saat ini
dibahaslebih kepadastrategi untuk mencapai target atau pencapaianyang

diinginkansehinggaberkaitan denganpemasaran, keuangan, dan lain-lain.

Tidak dipungkiribahwasemuapelakubisnistentunya memiliki tujuan dalam
melakukan bisnisnya, baik dalam pencapaianlaba, existensi, kekuatan brand, atau
tujuansosial. Semua itu merupakan Business Plan meskipun tidak tertulis secara
struktural. Dibawah ini adalah gambar perbedaan antara model bisnis dengan

rencanabisnis.

Gambar 11Perbedaan Model Bisnis dan RencanaBisnis

HOW A BUSINESS
CREATES, DELIVERS
& CAPTURES VALUE

WHAT THE BUSINESS
GOALS ARE & HOW THEY

WILL BE ACHIEVED

THINKING THINKING
Resources Finances
Revenue Marketing
Customers Strategy
Propc.)Slthr} Appendices
Relationships Overview

Activities

Environment
Channels

People
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Dari Gambar 11, secara umum business plan merupakan rangkaiananalisis
yang dilakukan menentukan proses atau cara yang dilakukan suatu bisnis dalam
mencapai tujuannya. Pola pemikiran pada analisis business plan lebih kuat pada

tahapanoperasional, akan tetapianalisis ini lemah pada tahapankonseptual.

Secara teoritis, untuk menciptakan ide suatu bisnis, harus didasarkan pada
dua hal, yang pertama yaitu permasalahan yang ada di masyarakat(pada umumnya
untuk memenuhikebutuhanmasyarakat) dan kedua adalah menciptakan hal baru
pada masyarakat(dalam hal ini adalah menciptakankebutuhanbaru bagi
masyarakat). Penciptaan ide bisnis, pada umumnya, diciptakan berdasarkan untuk
menyelesaikan permasalahan yang ada di masyarakat, yakni bagaimana untuk

memenuhikebutuhanmasyarakat yang kompleks.

Untuk bisa bersaing, maka pelakubisnis harus bisa menonjolkan “value
proposition” yang ditawarkan dalam produk. Value proposition dari produk yang
ditawarkankepadamasyarakat merupakan produk yang dapat memberikan
nilaitambah bagi masyarakat. Untuk menganalisis “value proposition” dari produk
yang ditawarkan, maka analisis yang relative dapat menjangkaunya adalah
business model dibandingkan dengan business plan. Analisis value proposition
tidak bisa langsung secara otomatisditepatkan pada bisnis yang akan dijalankan.
Seiring dengan analisis yang dilakukan, value proposition awal yang telah
ditetapkan, akan dapat mengalamiperubahan-perubahan yang disesuaikan dengan

kondisiriil yang ada. Adanya sifat yang lebih fleksibel dari business model, maka
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analisis dengan menggunakan business model dapat mengakomodasipenyesuaian-
penyesuaian yang ada. Hal ini di dalam analisis business model di kenal dengan
nama “pivot”. Pivotbisnis sendiri merupakan sebuah aktivitaspengembanganbisnis
dengan mengubah model bisnis itu sendiri, namun tetapberpijak pada visibisnis
yang dimiliki. Istilah ini diambil dari gerakan basket yang merubah arah dengan

tetapberbijak pada salah satu kaki.

Model bisnis untuk startuptahapawalsifatnyaeksperimental. Artinya
konsep yang dibuatpertama kali bisa saja tidak berhasildiimplementasikan, karena
founder memang perlu melakukan pengujian, validasi dan
pembuatanulanghinggamenemukan model yang pas untuk startupnya. Sama
dengan yang saat ini dilakukan yaitu perencanaanpengembanganbisnis RH Salon
dengan melakukan beberapa tahappengujiankelayakanbipsnis dan analisa SWOT.
Business plan yang telah dibuatternyatabelum bisa direalisasikan dalam
waktudekatmeskipun hasil pengujian baik dan memiliki prospekpositif, maka RH
Salon mengambillangkah pivot bisnis yaitu dengan membuat business model yang

pas dengan kondisi saat ini yaitu dengan BMC (Business Model Canvas).

Business Model Canvas (BMC) adalah kerangka kerja yang paling populer
untuk mendefinisikan model bisnisstartup. Kanvasdisusun untuk menjelaskan,
memvisualisasikan, menilai, dan mengubah model bisnis agar menghasilkan
kinerja yang lebih optimal untuk startup. Kanvas ini dapat digunakan untuk semua
jenis startup, tanpa terbatas sektorusahanya. Bagi founder dan/atau mentor startup,

BMC digunakan untuk menganalisiskekuatan dan kekurangan proses bisnis.
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BUSINESS MODEL CANVAS

Key Partners Key Activities Value Customer Customer
Propositions Relationships Segments
W W
& | BF = 2 |
Key Resources Channels
Cost Structure Revenue Streams

BE 6.

Gambar 12 Business Model Canvas

4.2. Pembahasan

4.2.1. AnalisisKelayakanBisnis (SKB)

Dalam perencanaanmaupunpengembanganbisnis perlu dilakukan uji
kelayakanterlebihdahulu  salah  satunya  vyaitu  dengan  melakukan
StudiKelayakanBisnis, hal ini bertujuan agar pengembangan yang dilakukan
dapat memberikeuntungandimasamendatang dengan risiko yang dapat
ditanggulangi. Studikelayakan ini dilakukan terhadap aspek-aspekkelayakan
suatu bisnis, dalam hal ini penulis memiliki tujuhaspek yang menjadi focus

analisis yaitu aspek pasar dan pemasaran, aspekteknis dan operasi,
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aspekmanajemen/  organisasi,  aspekkeuangan,  aspekekonomi/  sosial,
aspekhukum dan aspek AMDAL. Aspek-aspektersebut dapat disesuaikan
dengan kebutuhan dan di sesuaikan dengan jenis bisnis, kebutuhanbisnis dan

karakteristik dari yang akan dianalisis.

Dari hasil analisis yang telah dilakukan dari ke-tujuhaspek tersebut, secara
umum RH Salon memiliki kelayakan untuk melakukan pengembangan. RH
Salon memiliki pangsa pasar yang cukup luas dan peluang yang dimilikicukup
besar. RH Salon juga melakukan segmentasi pasar dan memiliki produk yang
diminatipelanggan yaitu produk paket perawatanlengkap dengan harga yang
relative murah, serta secara rutin melakukan evaluasiproduk dan kualitas agar
dapat menciptakaninovasibaru. Dalam aspekteknis dan operasi, RH Salon
memiliki spesialisasiproduk, lokasi RH Salon sendiri sangat strategis dan
mudahdijangkau. Peralatan yang digunakan ~memenuhikebutuhan dan
pengendalianbahanbaku. Seluruh karyawan memiliki kompetensi dan
kemampuan yang sesuai untuk melakukan pelayananlangsung dan SDM RH

Salon telah terstruktur dengan pengelolaan yang baik.

Selanjutnya adalah aspekmanajemen/ organisasi, RH Salon dikelola oleh
manajemen yang secara strukturdijelaskan dengan baik mengenaiwewenang dan
tanggungjawabnya, RH Salon juga memiliki PIC (Person in Charge) yaitu Maya
Damayanti sebagai penanggungjawab administrative dan TeungkuAirin sebagai
penanggungjawaboperasionalisasi. Dalam aspekkeuangan RH Salon memiliki

nilai NPV positif maka RH Salon layak dalam aspek ini.
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Aspekekonomi/ sosial RH Salon memiliki dampakpositif lebih banyak
terhadap masyarakat. Dalam segiekonomi, RH Salon
membantumeningkatkanekonomirumahtangga dengan melakukan recruitment
local, dari segisosial RH Salon selalu melakukan program edukasi pada
bidangkecantikan secara gratis, selain untuk ajangpromosi, hal ini juga bertujuan

untuk meningkatkankesadaranmasyarakat akan pentingnyamerawat Kesehatan.

Bisnis yang baik tentu sajabisnis yang tidak menyalahi aturan hukum yang
berlakukhususnya di Indonesia, RH Salon telah mengantongiijin dari
pemerintahansetempat dan bekerjasama dengan pihakpengelolaresidensial untuk
tetapmenjagakenyamanan dan keamananlingkungan. Dan Aspek yang terakhir
yaitu AMDAL, dengan kerjasama yang telah terbangun, RH Salon tidak perlu
khawatir dalam hal pembuanganlimbah karena pihak developer menanganinya
dengan sangat baik. Karyawan RH Salon terjamin atas kenyamanan kerja dan
keselamatan kerja karena RH Salon menyediakan fasilitas untuk karyawan
misalnya kamar mandi khususkaryawan, musola dan dapur yang berfungsi
penuh, begitupun dengan masyarakat tidak merasaterganggu dengan

keberadaanbisnis RH Salon.

Dari hasil keseluruhananalisis SKB penulisberasumsibahwakelayakan
suatu bisnisbukanhanya ditentukan oleh besarnyalaba yang diperoleh, namun
banyak hal yang perlu ditinjau lebih dalam lagi. Dalam suatu contoh kasus
dimana bisnis memiliki omset yang tinggi dan pertumbuhanlaba yang tinggi,
namun sebenarnya pada aspek AMDAL bisnis tersebut tidak layak karena

limbah yang dihasilkanmemberidampak negative bagi lingkungan dan
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mengganggumasyarakat, dapat dikatakanbahwabisnis tersebut
belummemenuhiunsurlayak. Maka, seluruh aspek-aspek tersebut diatasdianggap

perlu untuk pengukuranlayaknya suatu bisnis.

Seluruh hasil yang didapat tentu sajaterdapattanggungjawabdibaliknya.
Bagaimana RH Salon dapat mempertahankankelayakanbisnisnya atau
bahkanberkembang lebih baik lagi. Seluruh pihak yang terlibat memiliki
tanggungjawab yang sama dalam hal ini, bukanhanya owner, namun karyawan

pun harus bisa bekerjasama untuk mempertahankankualitasbisnis ini.

Setelah kelayakanbisnis dari RH Salon diketahui, analisis tidak
berhentisampaidisitusaja. Bisnis yang layak perlu
perencanaanstrategidimasamendatang yaitu suatu gagasanstrategi yang tepat.
Untuk dapat mengetahui strategi apa yang paling tepat diterapkan oleh RH Salon

perlu dilakukan analisisterlebihdahulu.

4.2.2. Analisis SWOT

Analisis SWOT dilakukan yaitu pertama dengan menentukanfaktor-
faktorstrategis yang patut untuk dianalisis. Caranya yaitu dengan
menentukanfaktor apa saja yang dimiliki RH Salon dalam hal kekuatan,
kelemahan, peluan dan ancaman. Dari ke-empatfaktor tersebut kita dapat
memperoleh angka yang merupakan koordinat yang digunakan untuk
menentukan posisi bisnis RH Salon saat ini. Diagram yang digunakan yaitu

diagram empatkuadran, dimana setelahdiketahui angka koordinatnya (-
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0,1;2,375), RH Salon saat ini berada pada kuadran dua (1) dimana strategi yang

digunakan adalah strategi Turn-around.

Strategi Turn-around atau strategi weakness-oppourtiny (WO) merupakan
strategi yang paling tepat berdasarkan posisi dari RH Salon itu sendiri. Dimana
pada garis horizontal memiliki nilai minus (-) yaitu -0,1 atau berada pada
titikweakness. Meskipun dengan nilai yang kecil namun daripadakekuatan RH
Salon memiliki kecenderungan pada kelemahaninternalnya. Kemudian pada titik
vertical memiliki nilaipositif (+) atau berada pada titikoppourtunity dengan nilai
yang cukup tinggi yaitu 2,375 maka hal ini menunjukanbahwa RH Salon

memiliki peluang yang cukup besar.

Strategi yang paling sesuai yaitu strategi (WO) dimana RH Salon dapat
meminimalisirkelemahan atau bahkanmenghilangkannya dengan
memanfaatkanpeluang yang ada. Strateginya adalah dengan mengubah
asumsipelanggantentangharga yang di anggap “mahal”, RH Salon akan
membuat banner dengan menonjolkanharga yang murah pada produkunggulan.
Kemudian RH Salon akan membuat paket perawatan ala Korea sesuai tren yang
sedangberlangsung saat ini dengan hargabersaing untuk
memenuhipermintaanpelanggan dan menarik pasar baru. Dan terakhir RH Salon
sesuai dengan rencanaawalnya akan melakukan pengembangan, RH Salon akan
menyediakan peralatan yang belum ada di RH Salon sebagai
penunjangpengembanganbisnis untuk mempertahankanpelanggan dan menarik

pasar baru.Peralatan tersebut meliputi alat spa badan, alat spa wajah, alat spa
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kaki dan tungkuratus yang dapat digunakan berbarengan dengan penggunaan spa

tubuh.

Dengan mengetahui posisi dari bisnis, dapat sangat membantu bagi para
pelakubisnis dan menjadi hal yang krucial, karena dalam melakukan
rancanganstrategi perlu adanya pertimbangan dan ukuran. Kedua analisis
tersebut di atas, baik analisis SKB maupunanalisis SWOT merupakan suatu hal
yang berkesinambungan dan tentu berkaitan, maka bukanpilihan untuk
menggunakan analisisyang mana namun keduanya harus dilakukan secara

sistematisagar hasil analisis yang dilakukan optimal.

Dengan demikiananalisis SKB dan SWOT ini menjadi landasankuat untuk
RH Salon dalam rencanapengembangannya melalui pengadaanperalatan spa
dalam kondisi normal. Dan RH Salon diharapkan dapat melakukan strategi

(WO) diatasdengan baikdimasamendatang.

4.2.3. Implementasi Saat Ini

Dalam dunia bisnis, banyak yang dapat
mempengaruhikeberlangsunganbisnis tersebut misalnya tren yang saat ini
sedangberlangsung yang merupakan peluang dan suatu tuntutan untuk bisnis agar
dapat mengimbanginya, selanjutnya adalahkondisiperekonomian saat ini, dan isu

yang tengahberedar di masyarakatmaupun dunia.

Saat ini dunia sedangdilanda pandemic virus corona atau kita kenal juga
dengan Covid 19 yang cukupmengkhawatirkan. Betapa tidak, hal ini berdampak

besar bagi perekonomian dunia termasuk Indonesia. Di awali oleh negara China
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sebagai sumber munculnyaCovid 19 dan disusul oleh Amerika Serikat dengan

jumlah kasus terbanyak.

Meskipun Indonesia menjadi negara kesekian yang terkena virus ini,
namun takkalahmengkhawatirkan karena pada saat penulismengerjakanpenulisan
ini angka kasus di Indonesia 84.882 kasus yang terkonfirmasi, yang
diantaranya43.268 pasien yang dinyatakansembuh dan 4.016 pasien yang

meninggal dunia (GugusTugas Update;18 Juli 2020;18:10).

Dunia bisnis adalah yang paling besar terkenadampaknya, dimana
kebijakanpemerintah untuk mencegahpenyebaranCovid 19 ini  membuat
bisnisterpaksatutupsementarasampaibataswaktu ~ yang  belum  ditentukan.
Bahkantaksedikitbisnis yang gulungtikar karena tidak mampu bertahan dalam
kondisiberatsaat ini. Dalam hal ini seluruh jenis bisnis tidak terkecuali, baik
pelakubisniskecilmaupun besar, termasukperusahaan-perusahaan pun menjadi

“korban” keganasanCovid 19.

Meskipun saat laporan ini ditulis, telah
diberlakukankebijakanpemerintahmengenai “New Normal” dimana
masyarakatmaupunpelakubisnis sudah dapat melakukan kegiatannya dengan
menerapkan protokol Kesehatan yaitu dengan menggunakan masker dimanapun
saat keluar rumah, menjaga jarak dengan orang lain, selalumenjagakebersihan
dengan mencucitangan dengan air dan sabun atau membawahansanitizerpribadi.
Hal ini bertujuan untuk pemulihanekonomiterutama yang terkenadampak sangat

besar. Tentunya dengan berbagai aturan seperti membatasipelanggan dan
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kapasitas akan menurunkanpendapatan dari bisnis tersebut, namun paling tidak

bisnis tersebut dapat bertahan dan tidak jatuhterpuruk.

Bagi RH Salon pun hal ini menjadi masalah yang cukupkrusial, karena
bisniskecantikan dilakukan dengan melakukan kontaklangsung dari kulit ke
kulitantara karyawan dan pelanggan. Bukan hal yang tidak mungkin, namun akan
menjadi kendala dan mengurangikualitaspelayanan jika RH Salon menerapkan

protokol Kesehatan saat operasionalnya.

IsuCovid 19 dimulai pada Januari 2020, dan semakin memanaspada
bulanFebruaridengan diberitakannyabahwa virus tersebut telah masuk ke
Indonesia membuat RH Salon melakukan pemberhentian kegiatan secara total
untuk sementara, pada awalMaretbersama dengan dikeluarkannyakebijakan
Lockdown oleh pemerintah. Hal ini dilakukan untuk mencegahpenyebaranCovid
19 karena risiko yang ada cukup tinggi. Atas dasar itu RH Salon memutuskan
untuk tutup dan merumahkan seluruh karyawanhinggapemerintahmemcabut
perintah Lockdown dan menggantinya dengan New Normal, RH Salon tidak

langsung melakukan kegiatan, karena masih dianggapberisiko.

Dengan hasil yang diperoleh dari analisis SKB menunjukanbahwa RH
Salon memenuhisyaratkelayakanbisnis. Seluruh aspek yang di analisis memiliki
hasil positif atau layak, kemudian dalam upaya mengetahui posisi bisnis RH Salon
saat ini dan menemukanstrategi yang paling tepat dilakukanlahanalisis SWOT,
hasilnya adalah RH Salon berada pada posisi kuadran 2 yaitu mendukung strategi

turn-around dan strategi yang paling tepat adalah strategi (SO) yaitu dengan
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memanfaatkankekuatansemaksimal mungkin untuk bisa menangkappeluang yang

tersedia.

Turn around strategy yang dimaksud adalah ketika RH Salon diharapkan
dapat melakukan pembenahan atau perbaikan terhadap kondisibisnis saat ini.
Langkah yang dilakukan yaitu dengan mengeliminasiprodukperawatan yang tidak
menguntungkan dan sudah mengalamipenurunanminat dengan menggantinya
dengan produkperawatanterbaru, kemudian pengurangan terhadap karyawan yang
dinilaikurangproduktif baik dengan melakukan evaluasi secara langsung terhadap
karyawan dan atau melakukan review data yang dimiliki RH Salon dengan

menfokuskan terhadap nilaikontribusi (penjualan) karyawan terhadap RH Salon.

Dalam keadaan normal rencanapengembanganbisnis RH Salon dapat
direalisasikansegera, namun dengan keadaanluarbiasa ini tidak memungkinkan
RH Salon untuk melakukan pembelianperalatan. Dalam dunia bisnisbanyakfaktor
yang akan mempengaruhirencanabisnis, salah satunya yang sedangdialamisaat ini

oleh seluruh pelakubisnis di seluruh dunia bukanhanya Indonesia saja.

Untuk menghadapikrisis yang tentu sajamerugikan owner dan karyawan,
RH Salon melakukan rancanganstrategi Home Service, dimana perawatan salon
dilakukan dengan melakukan reservasi melalui media social dan karyawan RH
Salon datangkerumahpelanggan untuk memberikan
pelayananperawatankecantikan. Dengan sisten Home Service ini dinilai memiliki
risiko yang lebih rendah, dan menciptakankenyamanan dan keamanan untuk

pelanggan dan karyawan RH Salon sendiri. Meskipunpendapatan tidak sebanyak
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dulu, namun hal ini dapat membantumenutupbiayaoperasional RH Salon dan tentu

untuk membayargajikaryawan.

Sebagai salah satu upayamengantisipasikeadaankrisis yang saat ini

sedangberlangsung, menggunakan BMC sebagai alternative sangat disarankan.

DenganBMC pemilikbisnis tidak perlu membuat dokumen bisnis

plan

panjanglebar untuk memahami bagaimana sebuah bisnis secara garis besarterlebih

pada kondisi abnormal seperti saat ini. Umumnya model BMC ini dipakai untuk

menjelaskan, memvisualisasikan, mengubah dan menilai suatu bisnis agar bisa

menghasilkan kinerja secara maksimal. RH Salon membuat BMC yaitu sebagai

berikut.

Table 15 BMC RH Salon

Key Partners

e  SupllierKosmeti

e  Karyawan

Key Activities

e Melakukan
perawatandirumahpelangga

e Memasarkanproduk

Key Resources

e Data Based pelanggan

e Peralatan salon

Value Propositions

e Memberiperawatankecantikan
e Memberikan
konsultasikecantikan

e Memberirekomendasiproduk

yang cocok

Customers

Relationships

e Diskon
member

e Promo

Channels

o Aplikasi
¢ Instagram

e Facebook

Customer

Segments

e |bu
RumahTangga
o Karyawati
¢ Remaja
Putri

Cost Stuctures

o Gajikaryawan

¢ BiayaOperasional (Bahanbakar)

o Biayapembelianproduk

Revenue Streams

e Penjualanprodukkecantikan

o Perawatankecantikan (murah, hemat, praktis)
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Dengan keadaan saat ini menyebabkan RH Salon
mengalamipenurunanpenjualan terhadap produk (jasa) perawatankecantikan,
maka RH Salon melakukan inovasi dengan melakukan
penjualanprodukkecantikan seperti sabunkecantikan, masker wajah, kosmetik, dan
produkkecantikan lainnya. Untuk dapat menjualproduknya RH Salon melakukan
promosi melalui media sosial atau dengan melakukan promosi secara langsung
saat melakukan Home Service. Dengan demikian RH Salon dapat
menambahpenjualan baik produkmaupunjasa. Pivot bisnis yang dilakukan RH
Salon dengan menggunakan BMC yaitu dengan menentukan Value Proposition
dari produk yang dimiliki oleh RH Salon ini tetap pada visiawal RH Salon yaitu
dengan memberikan perawatan exclusive dengan hargaekonomis namun dengan
mengubah  model bisnis melalui  penjualanprodukkecantikan  dengan

menggratiskanbiayakonsultasi.



BAB S

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Rencanapengembangan RH Salon layakdijalankan karena hasil analisis
“Layak”. RH Salon berada pada kuadran 2 yaitu mendukung strategi Turn-
Around. Dimana strategi yang dilaksanakan yaitu melakukan integrasi ke depan
dan ke belakang kemudian melakukan integrasi horizontal. Titiktemuberada pada

kuadran 2 yaitu (WO).

Pandemic membawaperubahan sehingga positioning bergeser ke kuadran 3
yaitu mendukung strategi WT (Weakness/ Treat) dimana ancamanbarumuncul
karena kondisikrisis dan tentu sajastrategi pun mengalamiperubahan yang

signifikan.

5.2. Saran
Adapun hal yang disarankan untuk RH Salon dan untuk para pelakubisnis
lain dengan menggunakan hasil analisis-analisis sebagai landasannya, yaitu

sebagai berikut:

1. Melaksanakanpengembangan dengan melakukan pengadaanperalatan spa
jika keadaan sudah kembali normal dengan menggunakan strategi WO
(Weakness/ Opportunity) yaitu berusahamemenuhipermintaanpelanggan

dengan menyediakan perawatan yang belum ada sebelumnya di RH Salon,

80
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kemudian menyediakan produkperawatan sesuai tren dan promosi
menggunakan banner yang mudahterlihatpelanggan.

Melakukan perubahanstrategi dengan menjadi bisnis yang adaptif, dimana
startegi  harusdisesuaikan dengan keadaanbisnis saat ini untuk
mengantisipasikondisikrisis yang tengahberlangsung atausetidaknya dapat
bertahanyaitu salah satunya membuat inovasi alternative bisnis.

Bagi para pelakubisnis yang ingin melakukan pengembanganbisnis,
sebelumrencana tersebut dilakukan disarankan untuk melakukan
analisisterlebihdahulu  dengan  menggunakan  analisisstudikelayakan,

penetapanstrategi dengan metode SWOT dan Business Model Canvas.
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Lampiran 1. AngketKuesioner

PELANGGAN YANG TERHORMAT

Merupakan suatu kesenangan bagi kami mendapatkan
kesempatan untuk memberikan Anda
keramahtamahan kami yang tulus seloma Anda
melakukan treatment di RH Salon.

Pendapat dan komentar Anda sangat penting bagi
kami. Untuk mengukur kinerja kami dan harapan para
pelanggan RH Salon

Kami akan sangat menghargai jika Anda dapat
meluangankan  waktu  beberapa menit  untuk
menyelesaikan survei ini, dengan memberi tanda (v")
pada salah satu kotak yang telah disediakan.

Terima kasih telah mempercayakan perawatan di RH

Salon. Kami akan terus berupaya untuk memberikan
pelayanan yang terbaik.

Salam Hangat

RH Salon

PEMASARAN
Berikan komentar tentang kualitas pemasaran:

1 2 3 4
Promosi melalui media sosial [ 1 [ O
Promosi dilakukan secara rutin 1 1 O
oooo
OoOoono

Variasi produk

Produk mengikuti tren

SALON

Berikan komentar Anda tentang RH Salon:

1 2 3 4
Fasilitas o I I
Kamar Mandi o o I
Kebersihan [ o o |
Penerangan OOooOoo
Peralatan OooOooo
Pemeliharaan [ o R |
Suasana o I Ry
PELAYANAN

Berikan komentar tentang kualitas layanan:

1 2 3 4
Lokasi Salon Oo0OoOod
Resepsionis oOood
Pendaftaran OoOoono
Kerapihan OoOoOonO
Pakaian Therapist OoOoOoOoo

PERAWATAN

Berikan komentar pada layanan yang berkualitas:

1 2 3 4
Pemilihan Perawatan ooood
Kualitas Perawatan o o I |
Kualitas Layanan OoOooOono
Kualitas Produk [ o I Oy

THERAPIST

Bagaimana Anda menilai Therapist kami:

1.2 3 4
Sopan dan Ramah OoOooOoo
Penampilan o I |
Kemampuan Berkomunikasi OoOooOoogd
Pengetahuan Produk o o |

Bagaimana Anda menilai layanan dan fasilitas kami
secara keseluruhan?

[ Butuh Perbaikan
[ Sangat Bagus

[0 Memuaskan
[ Luar Biasa

Nama:

Alamat:

Treatment:

Tanggal:
No. Hp/WA:

Apakah Anda memiliki saran atau komentar lain yang
akan membantu kami membuat kunjungan Anda
berikutnya lebih menyenangkan?

Terima Rasik

Angketkuesioner di atas diberikankepada setiap pelangan jika sudah

selesai melakukan perawatan atau saat melakukan pembayaran di kasir. Hal ini

dilakukan sejakawal 2019 hingga saat ini, Adapun tujuannya yaitu salah satunya

untuk mengukursejauh mana kepuasanpelanggan yang dapat dicapai dan

menemukankelemahan untuk kemudian dapat diperbaiki.

Dan sejauh ini pengisianangketkuesioner tidak mengalamikendala, tidak

sedikit pula pelanggan yang memberi saran positif yang membantu RH Salon

untuk terusberkembang menjadi salon terpercaya bagi pelanggan.



Lampiran 2Tabulasi Data Kuesioner

No
Responden |X1,1|X1,2|X1,3|X1,4(X2,1(X2,2|X2,3|X2,4|X2,5|X2,6(X2,7|X3,1|X3,2|X3,3|X3,4|X3,5|X3,6|X3,7(X3,8(X3,9| Y1 | Y2 | Y3 | Y4 | Y5
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Rating Frekuensi
1 0
2 32
3 194
4 1024
> 1250
Mean 3,7936
Median 3,5
Modus 4

. Rating merupakan skala yang digunakan yaitu:

1 = Tidak Baik
2 = Cukup Baik
3 = Baik

4 = Sangat Baik

. Frekuensi merupakan jumlah data yaitu:

Jumlahpernyataan X jumlahresponden

25 X 50=1.250

Mean merupakan rata-rata jawaban dari responden dapat dibulatkan

menjadi 3,8

Median merupakan nilaitengah yaitu:

(Jumlahfrekuensi + 1) / 2
(1.250 + 1) / 2 = 625,5
Nilai tengah yang dicariberada pada data ke 625,5, maka yang kita
cari ada di rating 3 dan 4 dengan menggunakan rumus:
(3 +4)/2=3,5yang merupakan nilaitengah

. Yang terakhir adalah Modus yaitu jawaban yang sering atau paling

banyakuncul yaitu 4




Lampiran 3Tabel Hasil Kuesioner dan kelayakan RH Salon

No Pernyataan Nilai Rata-rata Rating Kategori
1 [Promosi melalui media sosial 3,9 Sangat Baik Layak
2 |Promosi dilakukan secara rutin 3,7 Sangat Baik Layak
3 |Variasi produk 3,7 Sangat Baik Layak
4 |Produk mengikuti tren 3,9 Sangat Baik Layak
5 |Fasilitas 3,9 Sangat Baik Layak
6 |Kamar mandi 3,8 Sangat Baik Layak
7 |Kebersihan 3,8 Sangat Baik Layak
8 |Penerangan 3,8 Sangat Baik Layak
9 |Peralatan 3,8 Sangat Baik Layak
10 |Pemeliharaan 3,8 Sangat Baik Layak
11 |Suasana 3,8 Sangat Baik Layak
12 |Lokasi salon 3,8 Sangat Baik Layak
13 |Resepsionis 3,7 Sangat Baik Layak
14 |Pendaftaran 3,8 Sangat Baik Layak
15 |Kerapihan 3,8 Sangat Baik Layak
16 |Pakaian Therapist 3,8 Sangat Baik Layak
17 |Pemilihan perawatan 3,9 Sangat Baik Layak
18 |Kualitas perawatan 3,8 Sangat Baik Layak
19 |Kualitas layanan 3,8 Sangat Baik Layak
20 [Kualitas produk 3,8 Sangat Baik Layak
21 |Sopan dan ramah 3,7 Sangat Baik Layak
22 |Penampilan 3,8 Sangat Baik Layak
23 |Kemampuan berkomunikasi 3,8 Sangat Baik Layak
24 |Pengetahuan produk 3,8 Sangat Baik Layak
25 |Kepuasan 3,8 Sangat Baik Layak

Dari hasil kuesioner yang didapat dan kemudian diolah, maka dapat
dinyatakanbahwa RH salon memiliki kelayakan dan kemampuan untuk
memuaskanpelanggan baik dalam strategipemasaran yang telah
diterapkan, fasilitas yang tersedia dan pelayanan yang ditawarkan. Dengan
demikian dalam upayapengembanganbisnis melalui

penambahanperalatandinilai perlu untuk meningkatkanpendapatan.




Lampiran 4. Hasil WawancaraKaryawan

Pertanyaan

RangkumanJawaban

Apakahpelatihan yang
diberikanmeningkatkanpengetahuan
dan keterampilan Anda sebagai

karyawan RH Salon?

Pelatihan yang diberikan pada saat setelah
kami bergabung di RH Salon tentunya sangat
yang
sekalibelummengenal dunia kecantikan. Bahkan

membantu  kami, terlebih bagi sama

RH Salon mengajarkan kami dari dasarsampai kami

benar-benar siap untuk menanganipelanggan.

Apakahkemampuanmenguasaiilmu
salon kecantikan Anda berkembang

dengan baik dari waktu ke waktu?

Dari awalhinggakini, banyakilmu yang telah
kami dapat. Hal ini berkatpelatihan dan sosialisasi
yang dilakukan owner secara rutin dan selalu

(update) mengikuti tren yang sedangberlangsung.

Apakahgaji yang diterima sudah sesuai
dengan harapansaya dan sesuai dengan

kompetensi yang Anda miliki?

Gaji yang diterima sudah cukupmemuaskan
kami, karena besar kecilnyagaji yang kami dapat,
ditentukan langsung oleh kami yaitu dari intensitas
dan kerajinan dalam menanganipelanggan, semakin
banyakpelanggan maka

yang kami tangani,

semakin banyak pula komisi yang kami terima.

RH Salon selalu menyediakan alat
pelindung kerja seperti masker
sekalipakali, sarungtangan karet, apron
kain, sandal karet dan sebagainya yang
dapat menghindarkan Anda dari

bahaya dan kecelakaan kerja.

Tentu saja, karena RH Salon merupakan

salon kecantikan, dimana kami

bersinggunganlangsung dengan pelanggan maka
kami harus

menjagakebersihan baik dengan

mencucitanganmaupun dengan menggunakan alat

pelindung. Selain untuk
menjagakenyamananpelanggan, alat pelindung
yang diinstruksikan  untuk dipakai ketika

melayanipelanggan, juga untuk melindungi kami

dari bahankimia (cat rambut)

Apakahsemuaperalatan kerja yang
digunakan dalam kondisi baik dan

layakpakai?

RH salon terbilang salon baru, maka tentu
sajabarang dan peralatan yang digunakan masih

baru dan sangat layakpakai.

Apakah pemilihan alat dan mesin yang
digunakan sesuai dengan pekerjaan
Anda?

baik
terhadap karyawanmaupun terhadap pelanggan.
Jika

Owner selalu melakukan evaluasi,

dinilai masih  ada  kendala  saat




menanganipelanggan maka RH Salon tidak segan
untuk  melakukan  pengadaanperalatan  yang
bertujuan agar proses operasional  salon

berjalanefektif dan efisien.

7.

Bagaimana dengan lingkungan kerja di

RH Salon, apakahaman dan bersih?

Lingkungan RH Salon sangat nyaman dan
bersih. Kami memiliki jadwalkebersihan 2x dalam
1 hari, yaitu sebelum salon buka dan menjelang
salon tutup. Diluar itu, setelah kami selesai
menanganipelanggan, kami
diwajibkanmembesihkan dan  merapikan alat
ketempatsemula. Hal ini bertujuan agar pelanggan
selanjutnya tetapmerasanyaman dan karyawan lain
dapat dengan mudahmenemukanperalatan yang

dibutuhkan tanpa harus mencarinya.

RH Salon memberikan pelatihan bagi
Anda untuk bertindak dengan aman

dalam bekerja?

Ya, baik secara tertulismaupunlisan, RH
Salon selalu memberikan  edukasi  untuk
berlakuaman dalam setiap kegiatan yang kami

lakukan selama bekerja.

RH Salon menyediakan obat-obatan
untuk pertolonganpertamaapabila
terjadi kecelakaan kerja atau bagi

karyawan yang sakit?

RH Salon memiliki kotak P3K yang di
tempatkan di tengahruangan yang berisi obat-
obatanharian dan sakitringan. Sehingga jika ada
dari kami yang sakittiba-tiba atau pelanggan yang
membutuhkanobat, sudah tersedia. Kami juga
bertugas melakukan pengecekan stock P3K,
jangansampai ada obat yang stock out dan

tetapterkontrol dengan baik masa pakainya.

10.

Apakah RH Salon memberikan
metode/ petunjuk kerja yang dapat

mempermudahpekerjaan Anda?

Ya, RH Salon menyiapkanlembaraninstruksi
kerja agar setiap pekerjaan yang dilakukan lebih
mudah, tidak memakanwaktubanyak dan tentu

sajaaman bagi kami.




Lampiran 4 Data Karyawan

Nama Responden Usia Posisi
Maya Damayanti 32 Tahun SPV & Admin
TeungkuAirin 30 Tahun Leader &Casir
Mia Rosnalia 32 Tahun Beautician
SeptiHandayani 21 Tahun Beautician
Eva Fitria 20 Tahun Therapist
lyahSamsyah 19Tahun Therapist
Siti Maesaroh 20 Tahun Therapist




Lampiran 5 Data Pelanggan RH
Salon 2019

No Nama Alamat No Telp Usia
1 |Dewi Citra Indah, Anyelir _ |0852 1026 3885 20-45Tahun
2 |Erna Citra Indah, Rafflesia [0813 1812 7637 20-45Tahun
3 |Indah Eko Citra Indah, Azalea  |0812 1377 7600 45 Tahun keatas
4 |vayang Desa Nyalindung 0821 1221 5280 Dibawah 20 Tahun
5 |Dhifa Jonggol 0852 1776 1911 20 - 45 Tahun
6 |Lina Citra Indah, Rosemary 0812 1810 1320 20 - 45 Tahun
7 _|Annisa Citra Indah, Azalea 0812 1377 7600 Dibawah 20 Tahun
8 [Nana Citra Indah, Cattleya |0878 8286 8987 20 - 45 Tahun
9 |Gege Citra Indah, Cemara__|0838 1503 0132 20 - 45 Tahun BIN RANGE FREKUENSI
10 |Yohanna Citra Indah, Cemara _ |0812 9049 3602 45 Tahun keatas
11 |Davina Kampung Peundeuy 0857 7294 700 Dibawah 20 Tahun H
12 |lihan Citra Indah, Akasia 0812 9875 5492 20 - 45 Tahun leawah 20 Ta h u n 17
13 |Anna 0812 8011 4748 20 - 45 Tahun
14 |Tia Cibucil 0878 6125 8092 Dibawah 20 Tahun 20 = 45 Ta h u n 75
15 |Any Astuti Citra Indah 0813 1563 0890 20 - 45 Tahun
16 |Ratu Citra Indah 0812 8432 2632 20 - 45 Tahun 45 Ta h u n ke a ta s 8
17 _|Risky Puspito Citra Indah 0858 9913 7094 20 - 45 Tahun
18 |Intan Ika Jonggol 0858 8119 5100 20 - 45 Tahun z 100
19 |Siti Nuraini Jonggol 0858 4110 4454 20 - 45 Tahun
20 [Arum Jonggol 0857 4304 9829 20- 45 Tahun
21 |Febri Citra Indah 0812 2065 5106 20 -45Tahun
22 |Normanita Grand Nisa Indah 0813 1802 1248 Dibawah 20 Tahun
23 |Feby Grand Nisa Indah 0812 9302 3502 Dibawah 20 Tahun
24 |Rina Citra Indah, Palem 0878 8590 5115 20-45Tahun
25 |Imma Citra Indah, Wijaya  |0812 9091 2180 20-45Tahun
26 _|[Tirsa Citra Indah, Mahony  [0857 7085 5221 20 - 45 Tahun
27 |Astuti Citra Indah, Damar__ |0812 9647 6115 45 Tahun keatas
28 |Evi Sagita Kampung Empu__|0857 1710 3091 20 - 45 Tahun
29 |Vunita Kampung Empu___|0878 2670 3140 20- 45 Tahun .
30 [Theresia Citra Indah, Azalea_|0812 4104 6677 20-45 Tahun Dari data konsumensebesar 100
31 [Rosie Citra Indah, Jasmine  |0812 9435 8137 20-45Tahun
32 |Echi Citra Indah, Orchid 0816 7967 76 20-45Tahun
33 [Mamy King Grand Nisa Indah 0857 1563 8990 45 Tahun keatas
34 |Rosita Dewi Citra Indah, Vignolia  |0821 1198 7126 20 - 45 Tahun H -
=5 [nsls orang di dapat 75% diantaranya
36 |Della Citra Indah, Vignolia  |0821 1198 7126 Dibawah 20 Tahun
37 |Murwani Citra Indah, Vignolia _ |0878 3695 2600 Dibawah 20 Tahun
38 |Elsa Citra Indah, Rosella 0812 8103 2582 20 - 45 Tahun .
39 [ima Citra Indah, Wijaya _|0822 2037 3603 20-45 Tahun k R H S I
40 |Eva Citra Indah, Gladiola  [0812 8814 1814 20-45Tahun merupa an Segmen pasar a On yaltu
41 |Verial Citra Indah, Edelwise |0888 8831 7193 Dibawah 20 Tahun
42 |Susi Citra Indah, Edelwise 0812 1295 6180 20 - 45 Tahun
43 |Nina Citra Indah, Jasmine  |0812 1366 9804 20-45Tahun .
44 |Nanda Citra Indah, Jasmine _|0838 9886 8753 20-45Tahun usia 20 — 45 Tahun, 17% meru pakan
45 [Bunga Citra Indah, Menteng |0852 1036 0022 20-45Tahun
46 [Elys Citra Indah, Cordia 0812 2258 614 20-45Tahun
47 |Peggy Citra Indah, Menteng  |0852 1036 0022 20 - 45 Tahun
48 |Anita Citra Indah, Ravenia {0815 7414 1700 20 - 45 Tahun H
s o i i ror—Josto s s | 0-ssmonen——]  [€MAJ dan 8% merupakan
50 _|Ani Citra Indah, Raya 0813 1563 0890 20 - 45 Tahun
51 |Mama Aldy Citra Indah, Edelwise |0888 8317 193 20 - 45 Tahun
52 |Veronica Citra Indah, Tectona  |0812 8299 9499 Dibawah 20 Tahun .
53_|Yuli Sekar Sari Kampung Karet __[0857 14815673 | 45 Tahun keatas pe|anggan|ans|a.
54 |Rani Citra Indah, Vignolia  |0812 9320 0178 20-45Tahun
55 |Febrina Citra Indah, il 0878 8742 4741 20 - 45 Tahun
56 |Heni Jonggol 0857 7482 1195 20 - 45 Tahun
57 |Cita Cileungsi 0822 1089 6998 20 - 45 Tahun
58 |Ratna Cileungsi 0856 4111 1376 20 - 45 Tahun
59 |Lucia Citra Indah, Rosemary 0821 3609 2087 20 - 45 Tahun
60 |Lia Citra Indah, Rafflesia 0821 1318 8710 20 - 45 Tahun
61 |Linda Citra Indah, Rosemary |0812 8629 2619 20 - 45 Tahun
62 |Aini Citra Indah, Amarilis  |0812 9713 1918 20 - 45 Tahun
63 |Helis Citra Indah, 0813 4510 0879 20 - 45 Tahun
64 |Chyntia Ruth Citra Indah, Rafflesia {0811 8782 406 45 Tahun keatas
65 |Kiki Jonggol 0896 5630 2352 20 -45Tahun
66 |Lukita Citra Indah, Magnolia 0857 3230 0023 20-45Tahun
67 |Asima Citra Indah, Orchid  |0852 7024 8444 20-45Tahun
68 |Emma Citra Indah, Gladiola  [0821 8446 0572 20-45Tahun
69 |Wida Jonggol 0856 9911 399 20-45Tahun
70 |Karina Citra Indah, Agave 0812 9359 1979 Dibawah 20 Tahun
71 |[Meidy Citra Indah, Lavender |0823 1716 9222 Dibawah 20 Tahun
72 |Mikayla Citra Indah, Cattleya |0821 2222 8149 20 - 45 Tahun
73 |Titik Rania Citra Indah, Edelwise |0878 8988 1135 20 - 45 Tahun
74 |Mey Citra Indah, Cempaka 0838 7794 2869 20-45Tahun
75 [Evy Citra Indah, Menteng |0821 1862 1137 20-45Tahun
76 |Elrica Citra Indah, Rosemary |0812 2021 334 20-45Tahun
77 _|Dian Catur Citra Indah, Raya 0858 9634 6902 20 - 45 Tahun
78 |Putri Amelia Jonggol 0812 8099 3498 Dibawah 20 Tahun
79 _|Fitrianah Citra Indah, Cemara_ |0813 8033 2155 20 - 45 Tahun
80 |Intan Citra Indah, Jasmine  |0896 9872 5225 20 - 45 Tahun
81 |Putri Cileungsi 0857 8972 1213 Dibawah 20 Tahun
82 |Sherly Citra Indah, Menteng  |0818 0313 7755 20 - 45 Tahun
83 |lrena Citra Indah, Matoa 0813 5490 9794 20 - 45 Tahun
84 |Catherene Citra Indah, Rafflesia  |0816 1998 143 20 - 45 Tahun
85 |Elida Citra Indah, Hijau 0812 8641 5504 20 - 45 Tahun
86 |Ambar Citra Indah, Angsana (0813 8483 1376 45 Tahun keatas
87 |Astri Citra Indah 0858 8882 6422 20 -45Tahun
88 |Wulan Citra Indah, Rafflesia  [0821 8019 9094 20-45Tahun
89 |Adinda Kampung Cipeucang |0812 1866 0192 20-45Tahun
90 |Windie Citra Indah, Akasia 0852 8070 4222 Dibawah 20 Tahun
91 |Gischa Citra Indah, Magnolia |0812 9413 8420 20 - 45 Tahun
92 |Devota Citra Indah 0898 4112 8565 Dibawah 20 Tahun
93 |Fenny Citra Indah, Ruko SS  |0812 7234 1110 20 - 45 Tahun
94 |Aya Citra Indah, Rafflesia |0813 1790 0052 20 - 45 Tahun
95 |Ulfa Kampung Bendungan 0858 8990 6367 20 - 45 Tahun
96 |Atma Citra Indah, Chrysant |0821 3897 3200 20 - 45 Tahun
97 |Clarissa Citra Indah, Vignolia  |0812 4763 5122 20-45Tahun
98 |Indah Citra Indah, Chrysant (0812 8272 7518 20-45Tahun
99 |Nony Citra Indah, Jasmine  |0877 8141 1727 Dibawah 20 Tahun
100 [Endah Citra Indah, Angsana  |0857 2958 4228 45 Tahun keatas




Lampiran 6 Hasil WawancaraPelanggan

Pertanyaan

JumlahResponden

Jawaban

1. Apakah Anda
perlu
melakukan

perawatan di

Dari 20 responden,
17 Orang menjawab
perlu
melakakukanperawat

Dari jawaban yang di

perolen dari 17 orang Vyaitu
bahwamerekamembutuhkanpera

watan ke salon baik untuk

salon paling an memotongrambut, atau
tidak 1 e Dan sisanyasebesar 3 | hanyasekedarcreambath.
bulansekali? Orang menjawab Bukanhanya 1
tidak bulansekali,bahkan 15 orang
membutuhkanperawa | respondenmengatakanbahwamer
tanintens di salon. eka harus datang ke salon setiap
1 minggusekali untuk melakukan
perawatanrutin secara
bergantian. Tujuannya untuk
merawattubuhsekaligusmenghila
ngkan stress dan untuk relaksasi.
Produk/ e Dari 15 responden Kesimpulan dari jawaban
perawatan yang merupakan 13 orang responden yang telah
apa yang pasar RH Salon, 13 | dikumpulkan yaitu
paling Anda orang menjawab bahwameskipun  salon  Ilain
sukai di RH akan tetap loyal menyediakan  produkperawatan
Salon? kepada RH Salon yang sama seperti di RH Salon,
Apakah jika e 2orang lainnya merekatetap akan memilih RH
terdapatprodu mengatakan akan Salon sebagai salon terpercaya
kserupa Anda berpindah salon jika | karena sudah merasakankualitas
akan beralih dinilaiharganya lebih | dan  manfaat yang didapat.
ke salon lain? murah dan Namun 10 orang
menurutmereka menekankanbahwabukanhanyah
sesuai. arga yang menjadi

pertimbangantapikenyamanan
dan tentunyakualitas salon juga

hal yang dinilai penting. Dan hal




tersebut sudah merekadapatkan
di RH Salon.

3. Secara umum
apakah Anda
puassetelah
melakukan
perawatan di
RH Salon?

10 orang yang dinilai
memiliki loyalitas
tinggi terhadap RH
Salon, 9 orang
Diantaranya
mengatakan sangat
puas dengan
pelayanan RH Salon
1 orang lainnya
mengatakanpuas
namun memberikan
beberapa saran untuk
meningkatkankualita

S

Dari jawaban 9 orang
responden di
dapatkanbahwakepuasanpelangg

an telah dicapai oleh RH Salon.

Dengan menggunakan data diatas maka dapat dihitungindeksPangsa

Pasar sebagai berikut:

IPP =17/20 X 13/15 X 9/10 = 1989/3000 = 0,663 atau 66,3%

IPP =66,3%

Jadi besarnyapangsa pasar yang dimiliki oleh RH Salon sebesar

66,3%. Nilai

ini

cukup besar dan menyatakanbahwa RH Salon

menguasaisebagian besar pasar yang tersedia.




Lampiran 7 Daftar Harga RH Salon

Detail Harga RH Salon

Treatment Price Treatment Price
Face Treatment Keratin
Facial Full Treatment Rp100.000 Pendek Rp350,000
Facial Biokos Rp40.000 Sedang Rp450.000
Galvanic Spa Treatment | Rp250.000 Panjang Rp550.000
Korean Bio-Glow Rp500.000 Highlight
Korean Vit ¢ Glow STD Rp250,000 Pendek Rp150.000
Nano Tech Blush On Rp200,000 Sedang Rp250,000
Sulam Alis / Bibir Rp800.000 Panjang Rp350.000
Totok Wajah Rp35.000 Coloring
Masker Led + Masker
Sheet Rp75.000 Pendek Rp150.000
Eyelash Extention Sedang Rp250.000
Natural Rp200,000 Panjang Rp350.000
Lash Volume Rp250.000 Smoothing
3D Rp350.000 | | Pendek Rp200,000
6D Rp550.000 Sedang Rp300.000
Retouch Rp100,000 Panjang Rp400.000
Remove Rp50.000 Hair Bleaching
Menicure & Pedicure Pendek Rp200.000
Menicure Rp50.000 Sedang Rp400.000
Pedicure Rp50.000 Panjang Rpb00.000
Pody Treatment Creambath
Lulur + Masker Padan Rp100,000 Strawberry, Chocolate, Avocado, Rp40,000
Pody Massage Rp80.000 Mint, Gingseng )
Mandi Susu Rp150.000 Hair Spa/Mask Matrix
Mandi Rempah Rp150.000 Hydrasource, Repairinside,
Colorlast, Scalppure 2ine,
Scalppure Mint, O?)Ti‘ Care, Opti Rge0.000
Handbath+Scrub tangan | Rp20,000 Black, Smoothproot,Fiberstrong
Footbath+Scrub Kaki Rp25.000 Creambath Anak
Hair Treatment Strawberry, Chocolate, Avocado, Rp30,000
Gunting Rp30.000 Mint, Gingseng :
Gunting + Cuci Rp40.000
Cuci + blow Rp30.000
Cuci + Catok Rp40.000
Gunting Cabang Rp20,000
Gunting Poni Rp10,000
Gunting Rambut Anck Rp25.000
Catok curly / straigth Rp30.000
Blow Rp20,000




Lampiran 8 Daftar Produk RH Salon

Paket Pengantin A (ljt) Mo Paket Pengantin B (700k) i)

Jelly's
x Pure Facy Pensil Alis
Kunjungan 15« Paket Lulur .:m: ‘ S VIVA
Kunjungan 15¢  « Paket Lulur
* Paket Massage
Kunjungan 2" |\ ye LED
* Paket Massage
Kunjungan 2", noce LED

* Paket Mandi Susu

% rd
Rujocged * Galvanic Spa

+ Paket Mandi Rempah * Paket Mandi Susu

: th . i : rd i
Kunjungan 4 > ;'«ucu" Dot Jahwal Siigmigas Kunjungan 3 . Mar.ucure _y
dapat discsuaikan. « Pedicure e e kcfongr

Paket Pengantin C (500k) b AN Paket Pengantin D (300k) 0 e
cyclincr ily's
< F’N:y - Pu’:e Face
Darling > Soap
K“"’l‘i‘,‘ga" * Paket Mandi Susu
* Paket Mandi Rempah
Kunjungan  * Manicure
N |+ Paket Mandi Rempah * Pesiure
Kun]l’xll;gan * Manicure
2 * Pedicure :
Note: Jadwal kunjungan Note: Jadwal kunjungan
dapat discsuaikan. dapat disesuaikan.

i = Periksa Kelembahan Kulit
nlsco"nt!! nlsco"nt!! Wajah Anda Sekarang Jugal """:"“- \

a TIME TIME 2 :Z'i‘

wm
o

Tt's importany

Test Test Test
Sk Molstare  SnON  Skin Elastcity
Hanya Rp. 50.000 Anda Bisa:
- Mengetahui Jenis Kulit
- Konsultasi Kecantikan
- Saran Treatment Lanjutan

Khusus hari
Selasa

SKIN A

Rabu

Khusus hari senin

Untuk semua treatment Kamis

(tidak termasuk promo dan paket) Untuk semua treatment
(tidak termasuk promo dan paket)

Special
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Creambath

Masker & Totok Wajah
Lulur & Masker Badan

Foot Spa




Lampiran 9TabelKeuangan

PP (Dana Awal) | (EAT+Dep)
PROCEED (EAT + Dep) Bulan ke Outlays Proceed CCF
Bulan |Pendapatan Pengeluaran Depresiasi EBT Tax 0% EAT Depresiasi Proceed Residu 0 3.200.000
7 13.320.000 2.912.440 450.000]  9.957.560 0 9.957.560 450.000|  10.407.560 1 10.407.560 7.207.560
8 20.961.400 5.886.704 450.000| 14.624.696 0|  14.624.696 450.000|  15.074.696 2 15.074.696|  22.282.256
9 22.990.000 5.644.590 450.000] 16.895.410 0|  16.895.410 450.000|  17.345.410 3 17.345.410|  39.627.666
10 25.341.500 8.577.577 450.000] 16.313.923 0|  16.313.923 450.000|  16.763.923 4 16.763.923|  56.391.589
11 27.440.000 8.678.096 450.000] 18.311.904 0|  18.311.904 450.000|  18.761.904 5 18.761.904|  75.153.493
12 31.532.000 4.349.230 450.000] 26.732.770 0|  26.732.770 450.000|  27.182.770| 500.000 6 27.682.770|  102.836.263
Investasi Awal Nilai Umur Ekonomis| Residu Depresiasi
Peralatan Rp3.200.000 6 Rp500.000| Rp450.000
Modal [Nilai Proporsi CcoC COC(Atax) |WACC
Saham | Rp3.200.000 100,00% 11,00% 11,00%| | 11,00%
Total  |Rp3.200.000 11,00% 11,00%| | 11,00%
NPV1 DR 11,00% NPV2 30%
Bln Outlays Proceed DF PVOutlays PVProceed BIn Outlays Proceed DF PVOutlays | PVProceed
0| 3.200.000 1,00 3.200.000 0| 3.200.000 1,00] 3.200.000
1 10.407.560| 0,90 9.376.180 1 10.407.560, 0,77 8.005.815
2 15.074.696| 0,81 12.234.961 2 15.074.696| 0,59 8.919.938
3 17.345.410] 0,73 12.682.814 3 17.345.410, 0,46 7.895.043
4 16.763.923| 0,66 11.042.915 4 16.763.923| 0,35 5.869.515
5 18.761.904| 0,59 11.134.277 5 18.761.904| 0,27 5.053.126
6 27.682.770| 0,53 14.800.339 6 27.682.770| 0,21 5.735.211
106.036.263 3.200.000 71.271.487 3.200.000,  41.478.650

NPV1

68.071.487

NPV2

38.278.650

DR1

11,96%

DR2

25%

IRR

41,75%

P

22,2723398

PP

0,99435681




Lampiran 10StrukturOrganisasi

Resty NH

(Owner)

Maya D
(SPV & Admin)

T. Airin
(Leader & Casir)

Mia R

(Beautician)

Septi H

(Beautician)

Eva F
(Therapist)

lyah S
(Therapist)

St. Mae

(Therapist)



Lampiran 11Tabel Daftar RencanaPengadaan Alat Spa

Detail Unit Harga Pembelian
Alat spa badan 1 Unit Rp1.700.000 | Via Online shop
Alat spa kaki 1 Unit Rp750.000 | Via Toko Sentosa Pasar Baru
Alat spa wajah 1 Unit Rp450.000 | Via Online shop
TungkuRatus 1 Unit Rp300.000 | Via Toko Sentosa Pasar Baru
Total Rp3.200.000
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