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ABSTRAK 

 

 

Fattma Ainun Khiftiyah Analisis Strategi Pemasaran Terhadap Persaingan Make 

Up Artist Nganjuk Untuk Meningkatkan Minat Konsumen (Study Kasus Dalem 

Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin), Skripsi, Manajemen, FEB UN PGRI 

Kediri, 2024 

 

 

Kata Kunci: opportunity, strategi pemasaran, strength, SWOT, threat, weakness 

 

Penelitian saat ini dilakukan dengan tujuan untuk; 1) mengetahui strategi 

pemasaran di Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin Nganjuk dan 2) 

mengetahui faktor-faktor pendorong dalam meningkatkan penjualan produk jasa 

di Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin Nganjuk. Jenis dan metode 

penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif yang berlandaskan pada 

filsafat postpositivisme. Jenis penelitian ini digunakan untuk meneliti kondisi 

objek yang alamiah, dimana peneliti adalah sebagai instrumen kunci, teknik 

pengumpulan data dilakukan secara triangulasi. Temuan dalam penelitian ini 

menunjukkan bahwa Usaha Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin 

Nganjuk dalam 4 aspek SWOT meliputi Strength, Weakness, Opportunity, dan 

Threattelah menggambaran model bisnis dan menggambarkan dasar pemikiran 

tentang bagaimana menciptakan dan memberikan nilai pada bisnisnya. Dengan 

kondisi tersebut Usaha Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin Nganjuk 

masih perlu dikembangkan untuk menunjang perkembangan pada usahanya. Lima 

(5) faktor yang yang memberikan pengaruh bagi keberhasilan MUA hits di 

Indonesia dalam membangun usaha di bidang jasa makeup, yaitu; 1) makeup 

merupakan passion-nya, 2) memiliki ciri khas tersendiri yang membedakan 

dengan makeup MUA lain, 3) profesional dan totalitas, 4) selalu asah skill makeup 

dan mencari pengalaman, dan 5) selalu update perkembangan trend makeup. 
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BABI 

PENDAHULUAN 

 

A. LatarBelakang 

Di eraglobalisasisertadigitalisasisaatini,banyakpertumbuhanberbagai 

macam usaha baik di bidang jasa maupun produksi, yang ini 

dapatmenghasilkan beragam aneka industri produk atau jasa untuk 

memenuhikebutuhan konsumennya. Bisnis rias pengantin termasuk salah 

satunya 

danmerupakankategoribidangjasayangmenjanjikan.Semakinbanyaknyaindus

trikecantikansepertiriaspengantinjugasemakinbanyakpulapersaingandalamus

ahatersebut.Ditambahlagi,Tatariaspengantinmerupakan industri yang sangat 

besar dan menarik. Tak heran, 

semakinbanyakkaummudayangtertarikberkecimpungdalamindustri 

tersebut.Namun sayangnya, banyak make up artist (MUA) atau penata rias 

pengantinmudayangmulaiberpraktiktanpamenghiraukanaturanbakubudayada

erahnya(kemendikbud.go.id,juni,04,2024).Tatariaspengantinmerupakan 

suatu usaha dituntut untuk berinovasi dan berkembang menjadilebih baik. 

Tujuannya yaitu salah satunya untuk menciptakan perkembangansuatu 

usahadanusahatersebutdapat bersaingdi erasaat ini 

denganpelayananyangsemakinmeningkatdanlebihbaik.Denganadanyapelaya

nanyangbaikdanmeningkatataupunpelayananprimayangdiberikan oleh suatu 

usaha maka perusahaan itu akan dapat memenangipasar usaha dan usaha 

tersebut dapat berjalan di jalurnya. Terutama untukmencapai tujuan 



2 
 

  

perusahaan yaitu kepuasan konsumen serta meningkatnyaminatkonsumen. 

MenurutTjiptono(2016)Menyatakanbahwakualitaspelayananadalah 

tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas 

tingkatkeunggulantersebutuntukmemenuhikepuasanpelanggan.Kepuasanpela

nggandankualitaspelayananmemilikidampakpadaloyalitaspelangganpadasuat

uperusahaan,dimanasemakinloyalpelanggan,semakinmemilikiminatuntukme

makaijasapadaperusahaantersebut. Upaya menciptakan loyalitas pelanggan 

perlu adanya strategi pemasaran yang baik. 

Semuausahatentumemilikistrategipemasaranyangmampumeningkatk

anpenjualanterhadapprodukyangditawarkanyangmanatujuan dari semua 

usaha yaitu memperoleh keuntungan. Semua usaha 

akanmemaksimalkanstrategipemasaranyangdigunakanagarmampumemberik

ankepuasanterhadapkonsumenyangmenggunakanproduktersebut,sehinggatuj

uandariusahadapattercapaiyaknimemperolehkeuntungan(Sanjaya,2020). 

Menurut Kotler (Kharisma, 2016) pemasaran adalah suatu 

prosessosialyangdidalamnyaindividuataukelompokmendapatkanapayangmer

ekabutuhkandaninginkandenganmenciptakan,menawarkan,dansecarabebasm

empertukarkanprodukyangbernilaidaripihaklain. 

Di dalam industri kecantikan atau industri kosmetik, Ada berapa 

topikyangmenariksepertiTrenkonsumen,Inovasiproduk,Pasarglobal,Pemasar

an digital, Keberlanjutan, Regulasi, Teknologi dan lain sebagainyaini 

memungkinkan banyaknya inovasi yang ada di era saat ini. 

Banyaknyaindustri yang menawarkan produk dan jasa yang sama dan 



3 
 

  

berorientasi kedalam pasar mereka sangat memungkinkan menyebabkan 

persaingan yangketat, kondisi semakin kompleks, sehingga menuntut suatu 

usaha 

industrikecantikanatauindustrikosmetiklebihberinovasidalampelayanannya. 

Branding,InovasiprodukDanpemasarandigitalyangefektifmemegangp

erananpentingdalamusahaindustrikecantikan,Untukmemperoleh kepercayaan 

dari konsumen maka dalam menjalankan industrikecantikan harus dikelola 

secara profesional mulai dari segi pelayanannya,strategi pemasaran yang 

baik, maupun segi keuangan yang harus 

dikeloladenganbaikdanefisien.Sertaindustrikecantikanjugaharusberupayaino

vatif dalam menciptakan produk dan layanan jasa yang dibutuhkan 

olehkonsumennya.Meningkatnyaintensitaspersaingandanjumlahpesaingusah

a menuntut setiapusahadalamhal ini 

usahariaspengantinuntukmemperhatikankebutuhandankeinginankonsumense

rtaberusahamemenuhi apa yang mereka harapkan dengan cara yang lebih 

unggul, lebihbaik serta lebih memuaskan daripada yang dilakukan oleh 

pihak 

pesainglainnya.Sehinggaperhatianusahaindustrikecantikaninitidakhanyaterba

taspadaprodukbarangataujasayangdihasilkansaja,tetapijugapada aspek 

proses, sumber daya manusia, serta lingkungannya. Sebagailangkah awal 

dari upaya mendefinisikan tuntutan konsumen, maka hal yangharus 

diperhatikan dan tidak dapat dipisahkan adalah ketersediaan 

informasiyangmenyangkutpersepsidanharapankonsumenterhadappelayanany
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ang ditawarkan oleh suatu usaha yaitu industri kecantikan atau 

industrikosmetik. Untuk itulah maka perlu dianalisis sejauh mana konsumen 

merasapuasdengan pelayanan yangtelah diterimanya. Salah satu usaha rias 

pengantin yang harus selalu memperhatikan strategi pemasaran adalah 

Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin. 

Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin sebagai salah satu 

yangmenjalankanindustrikecantikandiIndonesiatentunyatelahmemilikipengal

aman yang cukup banyak dalam menghadapi persaingan di dalamindustri 

kecantikan ini. Sebagai usaha yang telah cukup lama dikenal 

olehmasyarakatluas,makaDalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin 

tentunya sudah memiliki standar pelayanan yang diterapkan setiap 

harinyasecarabaikdiseluruhlayananpemakaijasadariDalem Suryo Kusumo 

Rio Agung Rias Pengantin. 

Denganpelayananyangbaik,fasilitasyangmemadai,danprofessionalitas 

dari pegawai dan jajaran staff Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin diharapkan dapat tercapainya kesepakatan bersama 

dalampenyelesaian permasalahan yang muncul di benak konsumennya. 

sepertimasalahpelayanan,hargadanmasalah-

masalahyangtimbul,sehinggadapat meminimalkan resiko kerugian dan ini 

sebagai bentuk mewujudkantercapainya kualitas pelayananyang tinggi. 

Pelayanan terhadap pelanggan atau dalam hal ini konsumen 

merupakanfaktorpentingdalamusahamemperlancarpenjualandanpembelian.D

enganmemberikanpelayanan yang baik kepada seluruh pemakai layanan jasa 
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Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin 

makaakansangatberpengaruhbesarterhadap penjualan dan pembelian suatu 

usaha ini. Oleh karena itu 

suatuusahaharusmemikirkanpentingnyakelangsungankualitaspelayanankepa

dapara konsumennyasecara lebihmatang. 

Beberapa ahli juga menyatakan bahwa memberikan pelayanan 

yangberkualitaskepadaparakonsumenmerupakansuatukeharusanpadalingkun

gan industri kecantikan yang kompetitif di masa sekarang ini. Kotler(2012) 

mengatakan bahwa salah satu cara untuk meningkatkan daya 

saingadalahdenganpeningkatankualitaspelayanan,karenadengankualitaspelay

ananyangbaikmakakepuasanpelangganakan tercapai. 

Menurut teori Lupiyoadi dalam jurnal Muhammad Latif Nur 

RohmanSusanti (2021), memberikan kepuasan konsumen merupakan salah 

satustrategiuntukmempertahankankelangsunganhidupperusahaan.Pelanggant

idakpuasakanmembuatmerekalarikepesaing,artinyaperusahaanakankehilanga

nkonsumen.Kehilangansatukonsumenberdampaksangatbesarbaikdalamjangk

apendekdalambentukkehilanganrevenuepenjualandandampakpertumbuhanpe

rusahaanjangkapanjang.Menurut Parasuraman, Zeithaml dan Berry (2023) 

untuk mengukurkualitas pelayanan dapat menggunakan lima indikator atau 

dimensi untukmengukur kualitas pelayanan, yaitu: dengan dimensi 

tangibilitas, reliabilitas,responsiveness,empathy danAsurancepelayanan. 

Namun , seiring berjalannya waktu semakin banyak berkembang usaha rias 

pengantin, banyak usaha sejenis antara lain 
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Tabel 1.1 

Persaingan MUA di Nganjuk 

No Nama 

Jarak dengan Dalem Suryo 

Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin 

1. Suhud Salon ± 150 m 

2. Wahyu Wedding ± 750 m 

3. Griya Rias Ana Sutrisno ± 900 m 

4. Emma Makeup Wedding ± 3 km 

5. Ega Salon ± 3 km 

6. Alfi_meko Makeup ± 5 km 

7. Izza Salon ± 3 km 

8. Omah Rias Cahaya ± 7 km 

9. Sanggar Rias Mbak Eli   ± 10 km 

10. Rias Pengantin “MUTIARA” ± 13 km 

 Sumber  : Data diolah peneliti 2024 

 Untuk memenangkan persaingan, Dalem Suryo Kusumo Rio 

Agung Rias Pengantin harus lebih baik lagi dalam menyusun strategi 

pemasaran, salah satunya dengan analisis SWOT. 

AnalisisSWOTmerupakansalahsatuinstrumenpenyelidikanterhadap 

suatu peristiwa dalam perusahaan yang ampuh apabila digunakandengan 

tepat. Perusahaan harusbisa mengetahui faktor-faktor apa 

sajayangmenjadikuncikeberhasilannyabaikinternalmaupuneksternaldidalamli

ngkungannyadengantujuanmeningkatkandayasaing(Rahmawati&sutantri.20

19) 

Saatiniyangdiyakinisebagaikunci 

utamauntukmemenangkanpersaingan adalah dengan memberikan kepuasan 
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kepada pelanggan ataukonsumennya yaitu pemakai layanan jasa dari Dalem 

Suryo Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin.Kepuasanpelangganataukepuasankonsumenakanterpenuhi apabila 

mereka memperoleh apa yang diinginkan, terutama darisegi kualitas 

pelayanan yang mereka dapatkan. Kepuasan yang 

dirasakansetiapkonsumenterhadapsebuahjasayangmerekagunakanakanmemb

awaefekbaikdanpositifterhadapkelangsungansebuahusahasepertiindustrikeca

ntikandi Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin.Kualitaslayananyangbaikakanberdampakbagusterhadapperusahaa

n.Halinidibuktikanpadajurnal,dwiaryanidanfebrinarosinta,2010. Hal ini 

mengemukakan bahwa kualitas pelayananan adalah 

senjataampuhdalamkeunggulanperusahaandankualitaspelayanandapatmenim

bulkanseseorang loyalterhadap perusahaan. 

Berdasarkanlatarbelakangdiatasdan 

uraiantersebutyaitubetapapentingnya kualitas jasa dalam rangka 

mewujudkan kepuasan konsumen,maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul 

“AnalisisStrategiPemasaranTerhadapPersainganMakeUpArtistNganju

kUntukMeningkatkanMinatKonsumen(StudyKasusDalemSuryoKusum

o Rio Agung Rias Pengantin)” 

B. Fokus Penelitian 

Pada penelitian ini, fokus peneliti ada pada strategi pemasaranapa 

yang menjadi daya tarik konsumen pada usaha jasa Rias Pengantin Dalem 
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Suryo Kusumo Rio Agung 

 

C. RumusanMasalah 

Terkait dengan uraian latar belakang diatas, maka permasalahan 

yangdirumuskandalampenelitianiniadalah. 

1. BagaimanastrategipemasarandiDalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin Nganjuk? 

2. Faktor pendorong apa saja yang menjadi dayaTarik konsumen 

untukmeningkatkan penjualan produk jasa di Dalem Suryo Kusumo Rio 

Agung Rias Pengantin Nganjuk? 

 

D. TujuanPenelitian 

Dari rumusanmasalahyanghendakditeliti 

diatas,makatujuanpenelitianiniadalah. 

1. UntukmengetahuistrategipemasarandiDalem Suryo Kusumo Rio Agung 

Rias Pengantin Nganjuk. 

2. Untukmengetahuifaktor-faktorpendorongdalammeningkatkanpenjualan 

produk jasa di Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin 

Nganjuk. 

 

E. ManfaatPenelitian 

Adapun manfaat yang dapat diberikan dari penelitian ini ada dua 

macam manfaat, yaitu manfaat secara teoritis serta manfaat secara praktis 

yang dapat dijabarkan sebagai berikut. 

1. Manfaat Teoritis 



9 
 

  

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat menambah ruang 

yang lebar untuk mengetahui faktor-faktor pendorong dalam meningkatkan 

usaha. Hasil dari penelitian ini bisa dipakai sebagai rujukan serta informasi 

yang dibutuhkan , terkhusus untuk para peneliti selanjutnya yang akan 

melakukan penelitian serupa. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti 

1) Peneliti memperoleh tambahan wawasan dan ilmu pengetahuan 

praktis tambahan di luar teori yang didapatkan di bangku kuliah. 

2) Memberikansumbangan informasi kepada pihak lain untuk 

melakukanpenelitianlebihlanjutdandapatmenambahkepustakaanseba

gaiinformasi bahan pembanding bagi penelitian lain serta sebagai 

wujudDarmaBaktikepadaperguruantinggiUniversitasNusantaraPGRI

(UNP)Kediripadaumumnyadan FakultasEkonomipadakhususnya. 

b. Manfaat Penelitian Untuk Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin 

Dari hasil penelitian yang dilakukan dapat digunakan sebagai 

evaluasi pada usaha Dalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin. 

Dan menjadi masukaninformasi bagi 

perusahaandalammeningkatkankompetensi Sumber Daya Manusia 

terutama dalam bidang terkait diDalem Suryo Kusumo Rio Agung Rias 

Pengantin dan dapat digunakan untuk perkembangan usaha Dalem 

Suryo Kusumo Rio Agung Rias Pengantin kearahyang lebihbaik. 
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c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Dapat menjadi acuan dan bahan pembelajaran serta referensi 

bagipenulislainnyayangakanmelakukanpenelitiandenganjuduldanmateri

yang sama. 
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