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ABSTRAK 

 

Nama : Isaac Gabriel Mondi 

NPM : 2013320029 

Judul : Analisis Strategi Bersaing Salon Lexzi di Kota Bandung 

  

Salon Lexzi merupakan bisnis di bidang industri kecantikan di Kota Bandung 

yang sudah berdiri sejak tahun 4 Juli 1996. Lokasi salon tersebut terletak di jalan 

Bengawan nomor 37, sebuah lokasi yang cukup strategis di Kota Bandung karena 

letaknya berada di tengah kota Bandung. Salon Lexzi merupakan salah satu salon 

dengan reputasi yang baik dan sangat dikenal dikalangan masyarakat kota 

Bandung, memiliki banyak konsumen yang setia dari banyak kalangan 

masyarakat. Penelitian ini mengkaji tentang pengembangan bisnis khususnya 

strategi yang tepat dan efektif untuk Salon Lexzi di masa yang akan datang. 

Tujuan yang ingin dicapai adalah untuk mengetahui dan mengevaluasi efektivitas 

strategi yang diterapkan oleh Salon Lexzi dan mendapatkan strategi terbaik.  

Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus dengan teknik 

pengumpulan data menggunakan wawancara langsung dengan pemilik, serta 

observasi. Data dianalisis dengan menggunakan matriks eksternal faktor dan 

matriks internal factor,untuk mengetahui strategi yang diterapkan oleh Salon 

Lexzi. Setelah itu tahap selanjutnya adalah memasukan strategi dan 

mempertimbangkan strategi yang efektif untuk dipakai oleh Salon Lexzi dengan 

menggunakan analisis SWOT dan matriks SWOT ke dalam metode QSPM untuk 

mendapatkan strategi terbaik untuk diterapkan oleh Salon Lexzi. 

Dari penelitian ini penulis mendapati bahwa secara keseluruhan strategi yang 

digunakan oleh Salon Lexzi bisa lebih efektif, mengetahui kondisi tersebut 

penulis mencari solusi strategi terbaik dengan merumuskan strategi yang tepat dan 

efektif untuk Salon Lexzi yaitu dengan market penetration strategy, dengan 

melakukan penetrasi pasar melalui pasar online. 

Saran yang penulis berikan adalah untuk Salon Lexzi lebih memfokuskan 

strategi kepada pemasaran melalui media online guna memikat lebih banyak 

konsumen untuk menghadapi persaingan ketat dalam industry kecantikan di era 

teknologi modern. 

 

 

Kata Kunci:  Industri kecantikan,  Market Penetration Strategy, Strategi Bersaing. 
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ABSTRACT 

 

Name : Isaac Gabriel Mondi 

NPM : 2013320029 

Title : Competitive Strategy Analysis of Lexzi Salon in Bandung City 

  

Lexzi Salon is a business in beauty industry in Bandung city that has been 

established since 4
th

 of July, 1996. The salon is located at Bengawan road number 

37, a location that strategic enough in the city because it is located in the center 

of Bandung. Lexzi salon is one of the well-known salon that has good reputation 

among Bandung society,it also have many loyal costumer from various circles of 

society. This research reviews the business development of Lexzi salon in the 

upcoming future. The purpose that the writer wants to reach is to acknowledge 

and evaluate the strategy effectiveness that is applied by Lexzi salon and get the 

best strategy. 

Research method that is used are case studies with data collection technique 

using direct interview with the owner of the business, and also observation. The 

datas are analized using external factor matrix and internal factor matrix to know 

the strategy that is applied by Lexzi salon. The next step is inputting the strategies 

and considering the strategies that is effective to be applied by Lexzi salon using 

SWOT analysis and QSPM method to achieve the best strategy to be used by Lexzi 

salon. 

Through this research, writer found out that the strategy that is used by Lexzi 

salon overall can still be more effective, knowing that condition, writer is finding 

the best strategy by formulating the strategy that is appropriate for Lexzi salon 

and that is by market penetration strategy through online market. 

The advice that the writer give is for Lexzi salon to focusing on marketing 

strategy through online media to attract more costumers to face the tight 

competition in beauty industry in this modern technological era. 

 

 

Keywords:  Beauty Industry,  Market Penetration Strategy, competitive strategy
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Meningkatnya perekonomian berimbas pada meningkatnya pertumbuhan 

bisnis di Indonesia. Pertumbuhan bisnis dalam beberapa tahun terakhir ini 

diwarnai dengan berbagai macam persaingan di segala bidang, tidak terkecuali 

pada bisnis salon kecantikan. Perkembangan ini diketahui dengan meningkatnya 

jumlah bisnis salon kecantikan yang semakin banyak berkembang dari tahun ke 

tahun. Melihat kondisi tersebut menyebabkan para pengusaha salon kecantikan 

semakin dituntut untuk mempunyai strategi yang tepat. Bisnis salon mulai 

berkembang di masyarakat. Hal ini disebabkan oleh tingginya animo masyarakat 

akan gaya hidup akan pentingnya penampilan. Semakin banyaknya salon 

kecantikan dan spa akan memacu pengusaha salon dan spa untuk  meningkatkan 

mutu dan pelayanan. Bisnis salon bergerak di sektor jasa, yakni memberikan 

pelayanan dalam perawatan tubuh pada umumnya, dan rambut pada khususnya. 

Konsumen selalu berusaha mencari hasil yang terbaik untuk memenuhi 

kebutuhannya, sehingga penyedia jasa dituntut untuk menjadikan kepuasan 

konsumen sebagai tujuan yang utama dalam bisnisnya. Perkembangan salon 

kecantikan yang semakin meningkat akan membawa pengaruh terhadap 

persaingan para pelaku bisnis di bidang salon kecantikan. Tingginya permintaan 

pasar dan munculnya beragam perusahaan salon maupun spa memaksa para 

pengusaha di dunia kecantikan untuk menawarkan jasa yang lebih baik dan 
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beragam sehingga dapat menarik pelanggan. Dahulu salon hanya sebagai tempat 

untuk merapikan rambut, akan tetapi dalam perkembangannya beberapa bisnis 

salon sudah menawarkan jasa untuk pewarnaan rambut (colouring), pelurusan dan 

pengeritingan rambut (smoothing), penyambungan rambut (hair extension), 

masker atau spa rambut, perawatan kuku (manicure - pedicure), hingga perawatan 

wajah. Beberapa salon telah dapat berkembang dengan pesat sehingga dapat 

memiliki banyak cabang, sebut saja Salon Johny Andrean, Rudy Hadisuwarno, 

Anata Salon, dan Natasha. Namun banyak juga salon-salon milik perseorangan 

yang mulai ikut bersaing, misalnya Hetty Hair Salon. 

Kehidupan modern saat ini, manusia semakin menyadari arti pentingnya 

penampilan diri dalam setiap aktivitas sehari-harinya. Upaya untuk membangun 

penampilan diri yang baik secara keseluruhan dilakukan dengan berbagai cara, 

diantaranya meliputi perawatan kecantikan, dengan diikuti pemeliharaan dan 

kesegaran jasmani. Dengan meningkatnya kesadaran akan memiliki penampilan 

yang menarik menjadi salah satu faktor berkembang pesatnya bisnis salon 

kecantikan. Tingginya permintaan pasar saat ini membuat bisnis salon kecantikan 

harus bersaing ketat dengan setiap pesaing-pesaingnya agar mendapatkan 

pelanggan yang loyal terhadap suatu perusahaan kecantikan sehingga perusahaan 

membutuhkan strategi bersaing.  

Berdasarkan hal tersebut peneliti tertarik untuk membuat strategi bersaing 

salah satu salon kecantikan di kota Bandung yaitu Salon Lexzi. Tujuan penelitian 

ini adalah untuk merancang dan mengetahui strategi yang tepat digunakan salon 

Lexzi untuk mencapai keunggulan bersaing.  
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Semakin ketatnya persaingan di bidang salon kecantikan mengharuskan 

satiap salon untuk mempunyai keunggulan dibandingkan dengan salon-salon yang 

lain. Untuk itu para pengusaha salon kecantikan tidak hanya menyediakan 

fasilitas, tetapi menjalankan strategi pemasaran untuk mengalokasikan sumber 

dayanya sehingga dapat dicapai penjualan maksimal. Beragamnya bisnis salon 

yang berkembang tidak hanya terlihat dari jasa yang ditawarkan, tetapi dapat juga 

dilihat dari struktur organisasi di dalam bisnis salon itu sendiri. Penyusunan 

struktur organisasi erat hubungannya dengan desain organisasi. Desain organisasi 

sendiri merupakan penentuan struktur organisasi yang paling memadai untuk 

strategi, karyawan (SDM), teknologi yang digunakan, dan tugas dalam organisasi.  

Dalam sebuah organisasi bisnis tentu terdapat struktur, dimensi struktur 

organisasi meliputi tiga unsur penting yaitu spesialisasi, sentralisasi dan 

formalisasi. Ketiga unsur tersebut mempengaruhi proses pengambilan keputusan 

dalam sebuah organisasi. Sebuah bisnis memerlukan adanya suatu kebijakan 

(policy), dimana kebijakan tersebut adalah pedoman untuk bertindak. 

Kebijaksanaan ini menunjukkan bagaimana sumber harus dialokasikan dan 

bagaimana tugas yang diberikan dalam organisasi harus dilaksanakan sehingga 

manajer tingkat fungsional dapat melaksanakan strategi itu dengan sebaik-baiknya 

(Glueck dan Jauch, 1989). Banyak bisnis salon yang didirikan secara 

perseorangan tetapi ada pula yang didirikan dan dimiliki secara bersama. Dalam 

perusahaan salon yang telah berkembang dan mempunyai nama yang besar, 

kepemilikan tidak hanya menjadi milik satu orang tetapi dapat dimiliki oleh pihak 

lain yang turut menginvestasikan modalnya dalam bisnis tersebut. Akan tetapi 
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untuk salon-salon yang didirikan secara perseorangan, kepemilikan menjadi milik 

perseorangan, yaitu pendiri bisnis langsung memegang posisi manajemen puncak. 

Tugas manajemen puncak itu sendiri adalah mengkoordinasikan kegiatan-kegiatan 

yang ada dalam bisnis, mulai dari planning, organizing, leading, hingga 

controlling. Manajemen puncak membawahi divisi fungsional, antara lain 

manajemen operasional yang mengatur segala sesuatu yang berhubungan dengan 

proses produksi, manajemen sumber daya manusia yang berhubungan dengan 

tenaga kerja dalam organisasi, manajemen keuangan yang mengatur arus kas dan 

hal-hal yang berhubungan dengan aliran dana dalam organisasi, serta manajemen 

pemasaran yang berhubungan dengan konsumen dan pasar, Sehingga keberhasilan 

bisnis yang dijalankan terletak pada kemampuan yang dimiliki manajemen 

pemasaran dalam melihat tren pasar yang seringkali berubah dengan cepat. 

 

1.2 Identifikasi Masalah  

Salon Lexzi terlah berdiri dari tahun 1996, sebuah salon yang layak disebut 

sebagai salon yang sudah berpengalaman. Salon Lexzi berada di jalan Bengawan 

nomor 37, jalan yang termasuk tempat yang strategis di Bandung, berdekatan 

dengan jalan Riau, jalan bengawan tersebut merupakan salah satu jalur yang 

sering dilewati banyak orang di Bandung. 

Setelah bertahun-tahun, Salon Lexzi tidak pernah membuka cabang baru 

namun masih tetap mampu beroperasi dan bersaing dengan baik. Perubahan atau 

kenaikan harga hanya sekali terjadi pada tahun 2016 sejak berdirinya di tahun 

1996, dengan adanya faktor eksternal ekonomi dan dalam kasus ini adalah inflasi, 
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bagaimana Salon Lexzi mempertahankan harganya namun te tap mampu bertahan 

dalam persaingan bisnis salon di Bandung dan strategi apakah yang sebaiknya 

diterapkan oleh Salon Lexzi. 

Dengan demikian ada 3 (tiga) buah pertanyaan dalam penilitian terkait 

strategi bersaing salon Lexzi, yakni: 

1. Strategi bersaing apa yang digunakan oleh salon Lexzi selama ini? 

2. Seperti apa lingkungan internal & eksternal salon Lexzi dalam 

menghadapi persaingan? 

3. Apa strategi yang tepat untuk digunakan oleh salon Lexzi berdasarkan 

analisis SWOT? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Terkait dengan identifikasi masalah yang akan diteliti dalam penelitian 

mengenai strategi bersaing salon Lexzi dalam menghadapi persaingan industri 

jasa salon dan kecantikan di Kota Bandung, memiliki tujuan: 

1. Mengetahui Strategi bersaing apa yang digunakan oleh salon Lexzi selama 

ini. 

2. Mengetahui Seperti apa lingkungan internal & eksternal salon Lexzi dalam 

menghadapi persaingan. 

3. Mengetahui strategi yang tepat untuk digunakan oleh salon Lexzi 

berdasarkan analisis SWOT. 
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