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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian  

1. Sejarah berdirinya Rumah Kecantikan Muslimah Aisya  

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya merupakan salah satu rumah 

kecantikan atau salon berprinsip syari>’ah yang ada di Banjarmasin. Rumah 

Kecantikan Muslimah berdiri sejak 8 tahun yang lalu, yaitu pada bulan Mei 

2008 di Jln. Cemara Kayutangi I Banjarmasin. Awalnya pada saat itu  pemilik 

dari rumah kecantikan muslimah ini sedang kuliah di Yogyakarta, kemudian 

beliau melihat disana terdapat salon muslimah dan tertarik untuk 

mengembangkan di Banjarmasin karena pada waktu itu masih sangat sedikit 

rumah kecantikan atau salon muslimah. Secara kebetulan manajer/pengurus 

harian dari rumah  kecantikan muslimah ini adalah tetangga dari pemiliknya 

dan memiliki kemampuan secara otodidak memotong rambut, make up 

sederhana sehingga diajaklah untuk membuka rumah kecantikan muslimah. 

Pada awal pendiriannya, pemilik masih kurang mengerti tentang konsep 

dari rumah kecantikan muslimah ini karena pemiliknya sendiri tidak 

mempunyai latar belakang pendidikan ekonomi, bisnis serta manajemen. 

Sehingga dilakukan observasi-observasi tentang apa yang akan dibuka, apakah 

rias pengantin muslimah ataukah salon muslimah, tetapi karena keterbatasan 

biaya akhirnya dipilihlah salon muslimah karena untuk rias pengantin 

modalnya besar sekali. Setelah diputuskan bahwa akan membuka rumah 
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kecantikan atau salon muslimah kemudian didatangkanlah ke Banjarmasin 

seorang pelatih dari lembaga pelatihan Yogyakarta yang kebetulan berteman 

dengan ibu pemilik salon untuk melatih karyawan dari rumah kecantikan 

muslimah ini. Namun pelatihnya bukanlah seorang muslimah, sehingga untuk 

pelatihan tersebut diserahkan kepada kebijakan dari pihak salon untuk memilih 

perawatan-perawatan apa yang sepertinya syari>’ah/lebih syar’i>.  

Pada awal pendirian karena ibu pemilik rumah kecantikan muslimah ini 

pada waktu itu masih kuliah S2 di Yogyakarta sehingga terkadang beliau 

datang ke salon muslimah yang ada di kota tersebut  untuk mencari data 

misalnya apa yang mereka rawat. Terkadang juga datang ke MOZ5 yang ada 

di Jakarta untuk mendapatkan idenya sambil mencari apa perawatan yang 

boleh dan apa yang tidak, apa perawatan yang lebih syar’i> apa yang tidak. 

Misalnya pada awalnya rumah kecantikan muslimah ini masih mengadakan 

parawatan kriting bulu mata namun ternyata itu tidak boleh sehingga perawatan 

tersebut dihentikan. 
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2. Sturktur Organisasi Rumah Kecantikan Muslimah Aisya  

Bisnis Rumah Kecantikan Muslimah Aisya ini merupakan usaha 

perorangan/pribadi yang pemiliknya adalah ibu Norhikmah. Karyawan yang 

berkerja di rumah kecantikan muslimah ini jumlahnya sebanyak 6 orang yang 

tentunya semuanya adalah wanita dan muslimah. 

 

 

 

 

       

 

      

Keterangan: 

 Pemilik  : Ibu Norhikmah 

 Manajer  : Ibu Aminah (pengurus harian) 

 Karyawan  :1. Helda  

2. Dewi Nur Rahma Dewi 

3. Lita Fitriani 

4. Melisa 

5. Diana 
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Karyawan 2 

 

Karyawan 1 
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Karyawan 3 

 

Pemilik 
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3. Jenis dan harga Produk Perawatan Rumah Kecantikan Muslimah Aisya  

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya melayani: 

TABEL 4.1 JENIS-JENIS DAN HARGA PERAWATAN 

No. Jenis-Jenis Perawatan Harga Perawatan 

a.  Perawatan wajah:  

  Detok Wajah  Rp. 100. 000 

  Setrika Wajah  Rp. 75. 000 

  Facial ABG  Rp. 50. 000 

  Facial Ceria Rp. 60. 000 

  Facial Anti Aging Rp. 75. 000 

  Facial Collagen  Rp. 100. 000 

  Facial Emas Rp. 120. 000 

  Facial Whitening  Rp. 120. 000 

  Facial Jerawat Rp. 125. 000 –  Rp. 175. 000 

  Facial Viva  Rp. 55. 000 

  Facial Wardah Rp. 65. 000 

  Facial La tulipe Rp. 65. 000 

  Facial Sari Ayu Rp. 60. 000 

  Facial Mustika Ratu  Rp. 60. 000 

  Facial Biokos/Ristra  Rp. 75. 000 

 Tambahan masker mata:  

  Masker mata Rp. 15. 000 

  Masker Emas  Rp. 50. 000 

  Masker Collagen  Rp. 30. 000 

  Egg White Mask Rp. 30. 000 

  Masker Lumpur Laut Mati  Rp. 20. 000 

  Masker Buah Rp. 20. 000 

b.  Perawatan rambut :  

  Cuci + blow + tonic  Rp. 15. 000 

  Potong kering Rp. 20. 000 

  Potong + cuci blow + tonic  Rp. 30. 000 

  Cuci catok + tonic  Rp. 40.000 – Rp. 60. 000 

  Creambath anak  Rp. 35.000 – Rp. 50. 000 

  Creambath ABG Rp. 40.000 – Rp. 55. 000 

  Creambath Ceria  Rp. 55.000 – Rp. 70. 000 

  Creambath/spa makarizo Rp. 75.000 – Rp. 90. 000 

  Creambath/spa NR. Loreal  Rp. 85.000 – Rp. 100. 000 

  Hair coloring/toning:  

  Heena  Rp. 50.000 – Rp. 75. 000 

  Feedy Rp. 90.000 – Rp. 100. 000 
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No. Jenis-Jenis Perawatan Harga Perawatan 

 Perawatan rambut :  

  Rudy  Rp. 115.000 – Rp. 130. 000 

  Garnier/miratone  Rp. 175.000 – Rp. 190. 000 

  Revlon/melia  Rp. 180.000 – Rp. 195. 000 

  Loreal Rp. 190.000 – Rp. 245. 000 

  Rebonding ion  Rp. 185.000 – Rp. 235. 000 

  Smooting  Rp. 285.000 – Rp. 335. 000 

  Perawatan rambut uban  Rp. 70.000 (+) Rp. 

20.000/sachet 

  Perawatan rambut rontok  Rp. 100.000  

  Perawatan pasca bonding  Rp. 75.000 – Rp. 90. 000 

c.  Perawatan tubuh   

  Lulur scrub massage zaitun  Rp. 85. 000 

  Lulur scrub  Rp. 55. 000 

  Masker badan  Rp. 35.000 

  Timung  Rp. 35. 000 

  Mandi rendam susu  Rp. 70. 000 

  Ear candle  Rp. 35. 000 

  Pijat capek (pijat tradisional) Rp. 75. 000 

d.  Perawatan miss-V:  

  Ratus gadis  Rp. 30. 000 

  Ratus harmonis  Rp. 35. 000 

  Ratus spesial  Rp. 50. 000 

e.  Make Up wisuda:  

  Paket makeup + jilbab Kreasi Rp. 100. 000 

  Paket makeup + sanggul kreasi  Rp. 110. 000 

  Makeup saja  Rp. 65. 000 

  Jilbab kreasi  Rp. 40. 000 

  Sanggul kreasi  Rp. 50.000 

 

Selain perawatan-perawatan yang disebutkan di atas, Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya juga tersedia jasa bekam,  diagnosis telapak 

tangan, konsultasi kesehatan dan gratis pemeriksaan TD (Tekanan Darah), BB 

(Berat Badan), TB (Tinggi Badan). Rumah Kecantikan Muslimah Aisya juga 

menyediakan Pojok Herbal Corner yang menyajikan minuman herbal sehat dan 

lezat baik panas maupun dingin dari produk-produk HPAI.   
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Diantara banyaknya produk perawatan yang ada di Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya, perawatan yang paling banyak diminati oleh para konsumen 

dirumah kecantikan muslimah ini adalah perawatan wajah, akan tetapi 

sebenarnya peminat dari semua perawatan yang ditawarkan seimbang antara 

satu perawatan dengan perawatan lainnya. Misalnya terkadang ada konsumen 

yang pada awalnya melakukan perawatan rambut namun kemudian dia juga 

ingin melakukan perawatan wajah dan sebaliknya. Sehinga dalam sehari tidak 

terpaku pada satu perawatan saja, tergantung bagaimana karyawatinya 

menawarkan perawatan-perawatan yang lain pada saat melayani konsumen. 

Namun pada dasarnya pada rumah kecantikan muslimah ini lebih 

mengutamakan  pada perawatan wajah sehingga yang lebih banyak diminati 

adalah perawatan tersebut. Sedangkan untuk jasa bekam yang merupakan 

kekhasan dari rumah kecantikan ini sekarang sudah mulai banyak peminatnya 

karena masyarakat semakin mengenal tentang pelayanan tersebut.  

4. Ciri Khas Rumah Kecantikan Muslimah Aisya  

Setiap rumah kecantikan pasti memiliki sesuatu yang khas yang 

membedakan tempat itu dengan tempat yang lain. Pada rumah kecantikan 

muslimah ini yang menjadi khasnya adalah konsep suasananya yang seperti 

dirumah sehingga orang-orang yang biasa dengan suasana santai seperti 

dirumah maka sangat cocok untuk datang kesana. Oleh para karyawati, para 

konsumen sudah dijadikan seperti kawan/keluarga sehingga tidak segan-segan 

untuk bercanda. Bahkan tidak jarang ada konsumen yang membawa anak 

mereka ke rumah kecantikan muslimah ini untuk melakukan perawatan dan 
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anaknya dititipkan dengan karyawati yang sedang tidak melayani perawatan. 

Namun untuk orang yang menginginkan suasana yang sunyi dan highclass 

maka tempat ini kurang cocok untuk didatangi.  

Perawatan yang berbeda dengan rumah kecantikan lainnya yaitu pada 

rumah kecantikan muslimah ini memiliki pelayanan bekam yang di dampingi 

oleh produk HPAI (Herba Penawar Al-Wahida Indonesia).  

Selain dari segi perawatan dan suasana dari tempat ini, sesuatu  

kekhasan lainnya yang mencerminkan bahwa tempat ini merupakan rumah 

kecantikan muslimah yaitu di adakannya pengajian setiap hari Jum’at dari jam 

12 sampai 2 siang dan dilakukan disela-sela pelayanan. Pengajian yang di isi 

dengan pembacaan Alquran dan pemberian materi ke Islaman ini terbuka untuk 

umum sehingga siapa saja boleh mengikuti pengajian tersebut baik itu 

konsumen maupun  karyawati khususnya.  
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B. Penyajian Data  

Setelah data yang diperlukan terkumpul dengan teknik wawancara dan 

dokumenter, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan data. Berdasarkan hasil 

wawancara yang penulis lakukan terhadap informan tentang Strategi 

Pengembangan Bisnis pada Rumah Kecantikan Muslimah Aisya di Banjarmasin 

dan kendala-kendala yang dihadapi dalam bisnis Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya , maka diperoleh data yang diuraikan sebagai berikut: 

1. Strategi Pengembangan Bisnis pada Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya Banjarmasin  

 

Menurut hasil wawancara dengan ibu Norhikmah,1 sebagai pemilik dari 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya yang berhubungan dengan strategi 

pengembangan bisnis. Pada tahun pertama ketika pendirian Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya, masyarakat masih asing dengan Rumah Kecantikan Muslimah 

karena pada saat itu masih sangat sedikit rumah kecantikan atau salon yang 

bercorak Islami. Namun, seiring dengan berjalannya waktu dan dengan 

sosialisasi yang gencar yang dilakukan oleh pihak Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya maka masyrakatpun sudah mulai mengetahui apa itu Rumah 

Kecantikan atau salon yang bercorak Islami. Setelah dikenal oleh masyarakat, 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya terus melakukan pengembangan dari 

berbagai aspek guna mengembangkan bisnisnya.  

                                                           
1 Norhikmah, Pemilik Rumah Kecantikan Muslimah Aisya, Wawancara Pribadi, Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya Banjarmasin, 29 April 2016. 
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Beberapa Strategi pengembangan bisnis yang dilakukan oleh pihak 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya yang berhubungan dengan strategi 

pemasaran sebagai berikut. 

a. Strategi Produk 

Menurut Ibu Norhikmah,2 produk perawatan yang ditawarkan oleh 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya tidak jauh bebeda dengan perawatan-

perawatan yang ada di rumah kecantikan atau salon lainnya. Karena pada 

dasarnya semua produk perawatan yang ada dirumah kecantikan adalah 

sama, namun yang membedakan hanya pada prinsip dan sistem yang 

digunakan oleh setiap rumah kecantikan. Pada Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya menggunakan prinsip syari>’ah sehingga dari sekian 

banyak jenis perawatan yang biasanya ada di rumah kecantikan dan salon 

pada umumnya tidak semua menjadi produk perawatan dari Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya. Hanya perawatan-perawatan yang 

dibolehkan atau tidak bertentangan dengan prinsip syari>’ah saja yang 

menjadi produk perawatan dari rumah kecantikan muslimah ini.  

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya menganggap strategi 

pengembangan produk sangatlah penting, sehingga sejak beridiri Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya Banjarmasin pada tahun 2008 sampai 

sekarang terus melakukan pengembangan produk dengan mengikuti 

kebutuhan dan melihat tren yang sedang berkembang di masyarakat. Jadi, 

                                                           
2 Norhikmah, Pemilik Rumah Kecantikan Muslimah Aisya, Wawancara Pribadi, Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya Banjarmasin, 29 April 2016 
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setiap konsumen yang datang ke rumah kecantikan muslimah ini tidak akan 

merasa bosan dengan perawatan yang itu-itu saja dan semua kebutuhan dan 

keinginan mereka dapat terpenuhi. Meskipun begitu, hanya perawatan-

perawatan yang dibolehkan oleh syari>’ah saja yang dikembangkan oleh 

rumah kecantikan muslimah ini. Sehingga meskipun perawatan atau 

pelayanan seperti sulam alis dan sulam bibir menjadi tren sekarang namun 

perawatan itu tidak dikembangkan pada rumah kecantikan muslimah ini 

karena perawatan tersebut tidak diperbolehkan oleh syari>’ah.  

Pengembangan yang dilakukan oleh pihak Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya dari sisi produknya seperti menyediakan jasa bekam yang 

pada rumah kecantikan lain belum dikembangkan pelayanan tersebut. Pada 

Rumah kecantikan Muslimah Aisya juga tersedia untuk pelayanan 

diagnosis telapak tangan, konsultasi kesehatan dan gratis pemeriksaan TD 

(Tekanan Darah), BB (Berat Badan), TB (Tinggi Badan) serta juga 

menyediakan Pojok Herbal Corner yang menyajikan minuman herbal sehat 

dan lezat baik panas maupun dingin dari produk-produk HPAI. Selain itu, 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya juga terus melakukan pengembangan 

dari sisi produk perawatan yang ditawarkan, seperti: 

1) Memperbesar variasi produk, pengembangan yang dilakukan oleh 

mereka misalnya dari perawatan wajah terdapat berbagai macam 

variasi facial, seperti facial emas, jerawat dan lain-lain.  

2) Melalui kategori produk, pengembangan yang dilakukan Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya adalah seperti adanya perawatan yang 
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tidak hanya untuk orang dewasa namun juga untuk anak-anak dan 

ABG seperti facial ABG dan creambath anak.  

3) Berdasarkan lini produk, pengembangan yang dilakukan oleh 

rumah kecantikan muslimah ini misalnya selain perawatan 

menggunakan bahan-bahan dari kosmetik modern yang sudah ada 

dipasaran seperti Wardah, Mustika Ratu, Sari Ayu dan lain-lain 

juga menggunakan bahan-bahan yang masih tradisional dan yang 

terbuat dari herbal.  

4) Berdasarkan fungsinya, pengembangan dalam hal ini yang 

dilakukan oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya misalnya 

perawatan untuk rambut beruban, perawatan untuk rambut 

berminyak, perawatan untuk rambut normal, dan lain-lain. 

5) Menentukan produk baru dengan pasar yang baru, pengambangan 

yang dilakukan dalam hal ini misalnya perawatan facial anak akan 

meningkatkan penjualan karena membidik pasar yang lebih 

berkembang yaitu pasar anak-anak. 

b. Strategi promosi  

Perkembangan lainnya yang dilakukan oleh pihak Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya Banjarmasin selain dari perkembangan dari 

sisi produk atau perawatan yaitu perkembangan dalam sisi promosi. 

Dalam promosinya, pihak Rumah Kecantikan Muslimah Aisya terus 

melakukan pengembangan guna menambah pengembangan bisnisnya, 

seperti: 
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1) Memasang Spanduk  

Pada media promosi ini pihak Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya memasangkan spanduk di depan bangunan rumah kecantikan 

muslimah tersebut yang kebetulan berada di pinggir jalan. Dalam 

spanduk yang dipasang tertera jenis-jenis dari perawatan yang 

ditawarkan oleh pihak mereka sehingga memudahkan calon konsumen 

untuk mengetahui perawatan apa saja yang ada di rumah kecantikan 

muslimah ini. Mereka juga memasang billboard di pinggir jalan raya 

yang menuju ke rumah kecantikan tersebut yang berisi nama dan logo 

dari Rumah Kecantikan Muslimah Aisya serta menunjukkan jaraknya 

dari jalan raya tesebut.  

2) Memasang Iklan di Media Massa  

Media promosi dengan memasang iklan melalui media massa 

ini terbagi menjadi dua, yaitu memasang iklan pada surat kabar dan 

memasang iklan pada internet.  

Pemasangan iklan pada surat kabar dilakukan oleh pihak 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya ketika di tahun awal-awal 

pendiriannya. Namun, karena dirasa cara tersebut kurang memberikan 

kontribusi yang besar serta membutuhkan biaya yang cukup besar 

maka cara ini tidak dilanjutkan lagi.  

Pemasangan iklan pada media internet digunakan oleh pihak 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya mulai awal pendiriannya dan 

semakin berkembang sampai sekarang mengingat semakin 
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berkembangnya teknologi sehingga mereka tidak mau ketinggalan 

dalam menangkap peluang ini. Media internet yang digunakan untuk 

mempromosikan rumah kecantikan muslimah ini yaitu facebook, blog 

(jenis-jenis dari perawatan yang ditawarkan, alamat, nomor telepon, 

promosi-promosi dan lain-lain) serta media internet lainnya. 

3) Menyebarkan Brosur  

Kegiatan promosi dengan menyebarkan brosur juga sudah di 

gunakan oleh pihak Rumah Kecantikan Muslimah Aisya mulai awal 

pendiriannya dan sampai saat ini masih di gunakan sebagai salah satu 

sarana promosi mereka. Penyebaran brosurnya bisa dilakukan di 

berbagai tempat dan terkadang meminta bantuan dari orang lain untuk 

menyebarkannya. Misalnya terkadang ibu pemilik dari rumah 

kecantikan muslimah ini meminta bantuan kepada para mahasiswi 

beliau untuk membagikan brosur ini karena kebetulan beliau adalah 

seorang dosen dari STIKES Muhammadiyah sehingga penyebarannya 

semakin luas.  

4) Menerima pesanan  

Promosi seperti ini memberikan kemudahan bagi para 

konsumen yang mempunyai jadwal pekerjaan yang padat sehingga 

tidak mempunyai banyak waktu untuk menunggu antrian pelayanan 

perawatan. Bagi konsumen yang ingin melakukan perawatan hanya 

perlu menghubungi pihak Rumah Kecantikan Muslimah Aisya untuk 

memesan perawatan apa yang diinginkan dan pada jam berapa 



 
58 

 

melakukan perawatan tersebut. Jadi ketika dia sampai di rumah 

kecantikan tersebut maka dia bisa langsung melakukan perawatan.   

5) Memberikan Pemotongan Harga Perawatan  

Kegiatan promosi ini merupakan kegiatan promosi yang paling 

baru dikembangkan oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya. 

Kegiatan promosinya yaitu dengan cara melakukan pemotongan harga 

untuk beberapa perawatan yang berbeda-beda setiap bulannya, seperti 

pada promosi bulan april terdapat diskon sebesar 50% untuk perawatan 

pemotongan rambut dan diskon 15% untuk perawatan lulur scrub, lulur 

massage zaitun, totok, pijat tradisional, facial emas,  dan creambath 

ceria serta tetap menyebarkan brosur-brosur diberbagai tempat dan 

melalui media internet. Dengan pemotongan harga seperti itu 

diharapakan dapat semakin memuaskan konsumen yang datang ke 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya serta dapat semakin menarik 

minat konsumen untuk melakukan perawatan di rumah kecantikan 

muslimah ini. 

c. Orang- orang dalam jasa  

Pada Rumah Kecantikan Muslimah Aisya proses pelatihan 

dilakukan pada saat ingin mendirikan rumah kecantikan muslimah ini 

dengan cara mendatangkan pelatih dari Yogyakarta. Kemudian seiring 

dengan berkembangnya jenis-jenis perawatan yang ditawarkan oleh Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya tentu saja dibarengi dengan perkembangan 

kemampuan (skill) dari para karyawati (sumber daya manusia) sebagai 
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penyampai dari jasa yang ditawarkan kepada konsumen seperti untuk 

perawatan totok pelatihannya dilakukan di Jakarta.  

d. Distribusi  

Rumah kecantikan Muslimah Aisya terus mengalami 

pengembangan yang pada saat pertama pendiriannya hanya bertempat 

dengan skala yang masih yang pada awalnya di buka beralamat di Jln. 

Cemara Kayutangi I dengan skala yang masih kecil  kemudian terus 

melakukan pengembangan menjadi lebih besar dan pindah ketempat 

sekarang yaitu di Komplek Kayutangi I Jalur 2 No. 30 Banjarmasin. 

Kemudian, melihat semakin banyaknya para wanita yang sadar akan 

kesehatan dan kecantikan diri mereka ditengah pekerjaan yang padat maka 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya memanfaatkan peluang ini dengan 

memutuskan untuk membuka cabang pada tahun 2013 yang beralamat di 

Jln. Batas Kota (masuk samping Apotek Batas Kota, dekat Q-Mall) RT. 01 

No. 27 Banjarbaru. Namun Rumah Kecantikan Muslimah Aisya yang ada 

di Banjarbaru mengalami beberapa kendala seperti sulitnya memperoleh 

tenaga kerja dan susahnya pemilik dalam mengawasi cabang tersebut yang 

akhirnya pada tahun 2014 membuat rumah kecantikan muslimah ini 

dipindahkan ke daerah Sungai Andai akan tetapi karena sistem yang 

digunakan saat dipindahkan adala sistem join maka dilakukan perubahan 

nama menjadi Naya Salon. Teknis dari sistem join yang dilakukan oleh 

Rumah kecantikan Muslimah Aisya adalah dengan cara memberikan 

kesempatan dan modal bagi  para karyawati yang ingin membuka usaha 
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sendiri dengan sistem yang ada di Rumah kecantikan Muslimah Aisya dan 

tentunya dengan terus melakukan pengontrolan terhadap usaha tersebut. 

Kemudian ketika usaha yang dijalankan sudah mapan maka akan dibiarkan 

untuk menjalankan usaha tersebut sendiri. Selain itu, di daerah Kapuas juga 

sudah berjalan cabang dari Rumah Kecantikan Muslimah ini dan akan 

diresmikan pada bulan Juli namun dengan konsep yang berbeda yaitu 

dengan konsep rumah sehat muslimah. 

Pembukaan cabang oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya selain 

sebagai strategi yang dilakukan dalam mengembangkan bisnisnya namun juga 

sebagai bukti bahwa bisnis yang dijalankan tersebut mengalami 

pengembangan. Selain itu, bukti bahwa bisnis ini mengalami pengembangan 

dapat dilihat dari jumlah member yang dimiliki yaitu sampai pertengahan tahun 

2015 sekitar 1.122 member.  

Pembukaan cabang baik dengan sistem join atau pun tidak serta  

pengembangan dalam strategi pemasaran lainnya seperti pengembangan 

produk, skill para karyawan dan promosi merupakan strategi pengembangan 

bisnis Rumah Kecantikan Muslimah Aisya dalam mengembangkan bisnisnya. 

Adapun bagian dari strategi pemasaran lainnya seperti harga, proses dan 

kualitas pelayanan pihak Rumah Kecantikan Mulimah Aisya tidak mengalami 

pengembangan.  

2. Kendala-Kendala yang Dihadapi dalam Bisnis Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya di Banjarmasin 
 

Ditengah berkembanganya Rumah Kecantikan Muslimah Aisya 

Banjarmasin terdapat beberapa kendala yang dihadapi yaitu: 
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Kendala pertama yang dihadapi oleh pihak Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya adalah ketika yang melakukan perawatan di rumah kecantikan 

muslimah ini adalah seseorang yang non muslim dan terkadang dalam 

melakukan perawatan mereka satu ruang perawatan dengan  konsumen yang 

muslim sehingga  konsumen yang  muslim tersebut merasa kurang nyaman 

untuk membuka aurat mereka ketika melakukan perawatan karena aurat mereka  

akan dilihat oleh yang non muslim. 

Kendala kedua yang dihadapi rumah kecantikan muslimah ini yaitu 

masih belum ditemukannya perawatan syar’i > yang bisa lebih menarik para 

muslimah khususnya dan para wanita pada umumnya karena dengan gencarnya 

perawatan yang tidak sesuai syari>’ah dan tidak alami seperti adanya sulam alis, 

sulam bibir, dan lain-lain sehingga para muslimah lebih condong untuk 

melakukan parawatan tersebut. 

Kendala ketiga yang dihadapi oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya 

yaitu masih sulitnya untuk menemukan bahan-bahan yang halal untuk  

digunakan dalam perawatan, khususnya untuk perawatan rambut. 
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C. Analisis Data 

Berdasarkan data yang penulis dapatkan di Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya Banjarmasin mengenai strategi pengembangan bisnis dan kendalanya dalam 

menjalankan bisnis ini maka dapat diuraikan sebagai berikut.  

1. Strategi Pengembangan Bisnis pada Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya Banjarmasin  

 

Memperhatikan strategi pengembangan usaha yang berkaitan dengan 

strategi pemasaran, dapat dikategorikan dalam beberapa kategori, yaitu: 

a. Strategi produk 

Produk jasa merupakan rangkaian pemuasan nilai yang kompleks. 

Orang membeli jasa untuk memecahkan masalah dan mereka meletakkan 

nilai pada jasa- jasa dalam kaitannya dengan kemampuan jasa yang 

dipersepsikan untuk memecahkan masalah tersebut.3 

Sebagai modal dasar berproduksi, Allah telah menyediakan bumi 

beserta isinya bagi manusia untuk diolah demi kemaslahatan bersama 

seluruh umat manusia.4 Hal ini terdapat dalam Q.S al-Baqarah/2: 22.  

نَ مِ  بهِِ  فأََخْرَجَ  مَاءً  السَّمَاءِ  مِنَ  وَأنَْ زَلَ  بنَِاءً  وَالسَّمَاءَ  فِرَاشًا الأرْضَ  لَكُمُ  جَعَلَ  الَّذِي    
(٢٢) تَ عْلَمُونَ  وَأنَْ تُمْ  أنَْدَادًا للَِّهِ  تَجْعَلُوا فَلا لَكُمْ  رزِْقاً الثَّمَرَاتِ   

 “Dialah yang menjadikan bumi sebagai hamparan bagimu dan langit 

sebagai atap, dan Dia menurunkan air (hujan) dari langit, lalu Dia 

menghasilkan dengan hujan itu segala buah-buahan sebagai rezki 

untukmu; karena itu janganlah kamu mengadakan sekutu-sekutu 

bagi Allah, Padahal kamu mengetahui.”5 

                                                           
3 Andrian Payne, Pemasaran Jasa (Yogyakarta:Andi, 2000), hlm. 157. 

 
4 Mustafa Edwin Nasution, et al, Pengenalan Eksklusid Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana, 

2006), hlm. 107. 

 
5Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya (Semarang: CV.Asy Syifa’, 

1998),Hlm. 5. 
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Dari ayat tersebut jelas bahwa jalan yang utama untuk memperoleh 

rezeki dari Allah adalah bekerja dan berusaha. Salah satu bentuk berusaha  

untuk memperoleh rezeki adalah dengan cara terus mengembangkan usaha 

itu sendiri. Hal ini sesuai dengan firman Allah Swt. Q.S. al-Insyira>h}/94: 7.  

   (٧) فاَنْصَبْ  فَ رَغْتَ  فإَِذَا
“Maka apabila kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), kerjakanlah 

dengan sungguh-sungguh (urusan) yang lain.”6 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa menjalankan bisnis tidak boleh 

berpuas diri dengan apa yang sudah didapatkan. Islam mendorong 

pemeluknya untuk menjadi manusia-manusia yang tidak pernah puas 

dengan apa yang telah dicapai dan selalu haus akan adanya penemuan-

penemuan baru. Kaitannya dengan strategi pengembangan bisnis yang 

dilakukan oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya adalah mereka selalu 

melakukan pengembangan dari berbagai aspek dan salah satunya adalah 

dalam aspek produk. Perkembangan produk perawatan yang dilakukan oleh 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya sesuai dengan teori yang ada yaitu 

teori tentang mengembangkan pasar dengan cara mengembangkan 

produknya. Perkembangan produknya dilakukan dengan memperbesar 

variasi produk, melalui kategori produk, pengembangan berdasarkan lini 

produk, pengembangan berdasarkan fungsi produk, serta menetukan 

produk baru dengan pasar yang baru pula. Pengembangan produk dengan 

                                                           
6 Ibid., hlm. 478. 
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cara tersebut sesuai dengan teori tentang pengembangan usaha dari sisi 

produknya.  

Meskipun Rumah Kecantikan Muslimah Aisya juga melakukan 

pengembangan produk namun tentunya mereka tidak akan mengambil 

perawatan yang bertentangan dengan prinsip syari>’ah yang mereka 

terapkan pada rumah kecantikan muslimah ini. Pengembangan seperti yang 

dilakukan oleh rumah kecantikan ini sesuai dengan firman Allah Swt. Q.S. 

Yu>nus/10:59. 

 اللَّهِ  عَلَى أَمْ  لَكُمْ  أَذِنَ  آللَّهُ  قُلْ  وَحَلالا حَرَامًا مِنْهُ  فَجَعَلْتُمْ  رزِْق   مِنْ  لَكُمْ  اللَّهُ  أنَْ زَلَ  مَا أَرأَيَْ تُمْ  قُلْ 
(٩٥) تَ فْتَ رُونَ   

 “katakanlah: Terangkanlah kepadaku mengenai rezeki yang 

diturunkan Allah SWT kepadamu, lalu kamu jadikan sebagiannya 

haram dan (sebagiannya) halal. Katakanlah apakah Allah telah 

memberikan izin kepadamu (tentang ini) atau kamu mengada-

adakan saja terhadap Allah?”7 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa sangat penting bagi kaum muslim 

untuk menghindari hal-hal yang tidak halal dan juga untuk menghindari 

hal-hal yang tidak halal menjadi sesuatu yang halal. Hal ini selaras dengan 

apa yang dilakukan oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya yang tidak 

melakukan perawatan yang tidak dibolehkan dan hanya memberikan 

perawatan yang halal atau yang dibolehkan syari>’ah saja guna mendapatkan 

rezeki atau penghasilan yang berkah yang merupakan tujuan dari setiap 

muslim dalam melakukan usaha. 

                                                           
7 Ibid., hlm. 171. 
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Strategi produk lainnya dalam mengembangkan produk tentunya 

sudah dilakukan oleh pihak Rumah Kecantikan Muslimah Aisya seperti 

membuat logo, menciptakan merek dan lain-lain.   

b. Strategi Harga  

Harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang harus 

dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang 

ditawarkan.8 

Strategi pemasaran dalam hal penentuan harga yang dimiliki oleh  

Rasulullah berbeda dengan pedagang lain. Sebagai contoh, dalam 

menentukan harga yang harus diperhatikan adalah penentuan pesaing 

sebagai batas atas dan biaya (cost) sebagai batas bawah. Harga yang 

ditetapkan tidak boleh lebih tinggi dari harga yang ditawarkan oleh pesaing 

atau lebih rendah dari biaya yang dikeluarkan.9  

Penentuan harga perawatan dari Rumah kecantikan Muslimah Aisya 

cukup terjangkau dan tidak jauh berbeda dengan harga perawatan di rumah 

kecantikan lain namun tentu saja tidak melupakan beberapa petimbangan 

dalam menentukan harga suatu produk yaitu biaya bahan baku, biaya 

overhead, serta biaya tenaga kerja. Penentuan harga yang dilakukan oleh 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya sesuai dengan teori penentuan harga 

suatu produk.  

                                                           
8 Kasmir, Kewirausahaan (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2010), hlm. 176. 

 
9 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad (Bandung: Madani A 

Prima, 2007), hlm. 51. 
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 Penetuan harga perawatan yang disesuaikan dengan kemampuan 

daya beli masyarakat dan harga yang berkembang dipasaran serta 

mempertimbangkan biaya-biaya dalam memproduksi produk tersebut 

dengan memperhatikan kerelaan penjualnya sesuai dengan firman Allah 

Swt. Q.S. an-Nisa >’/4:29. 

نَكُمْ  أَمْوَالَكُمْ  تأَْكُلُوا لا آمَنُوا الَّذِينَ  أيَ ُّهَا ياَ  وَلا مِنْكُمْ  تَ رَاض   نْ عَ  تِجَارةًَ  تَكُونَ  أَنْ  إِلا باِلْبَاطِلِ  بَ ي ْ
(٢٥) رحَِيمًا بِكُمْ  كَانَ  اللَّهَ  إِنَّ  أنَْ فُسَكُمْ  تَ قْتُ لُوا  

 “ Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu.”10 

 

Serta dalam hadis Rasulullah Saw.: 

ثَ نَا عَبْدُ االْعَزيِْزِ بْنُ مُحَ  حد   ثَ نَا مَرْوَانُ بْنُ مُحَمَّد . حَدَّ . حَدَّ مَشْقِيُّ د  مَّ ثنا الْعَبَّاسُ بْنُ الْوَليِدِ الدِّ
, عَنْ أبَيِهِ, قاَلَ: سَمِعْتُ أبَاَ سَعِيد  الْخُدْرِيِّ يَ قُولُ: قاَلَ رَسُولُ اللِ   عَنْ دَاوُدَ بْنِ صَالِح  الْمَدَنِيِّ

11.  صَلَّى اللُ عَلَيْهِ وَسَلَّمَ : إِنَّمَا الْبَ يْعُ عَنْ تَ رَاض 
Hadis yang diriwayatkan oleh Ibnu Maja>h nomor. 2185 dapat 

diartikan: telah menceritakan kepada kami Abba>s bin Wali>d ad-Dimasqi>, 

telah menceritakan kepada kami Marwa>n bin Muhammad, telah 

menceritakan kepada kami Abdul ‘Azi >z bin Muhammad dari Da>ud bin 

S{o>leh al-Madani>, dari ayahnya telah berkata: saya telah mendengar Abba>s 

Sa’i >d al-Khudri> berkata: Rasulullah Saw. bersabda:  Sesungguhnya jual 

beli dilakukan atas dasar suka sama suka.  

                                                           
10 Departemen Agama RI, op. cit., hlm. 65. 

 
11 Abi> Abdullah Muh}ammad bin Yazi>d al-Qazwi>ni>, Sunan Ibnu Ma>jah, juz 1 (Beirut 

Libanon: Dar Al-Fikri, 1995), hlm. 687. 
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Harga perawatan yang dimaksud dalam Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya merupakan upah (ujrah) karena yang diperjual belikan 

adalah jasa (pelayanan perawatan) bukan jual beli barang. Adapun waktu 

pembayaran upah dari pelayanan perawatan yang diberikan adalah 

langsung setelah selesai melakukan perawatan karena apabila pembayaran 

perawatan atau upah dilakukan sebelum perawatan maka akan 

menimbulkan beberapa kesulitan karena para konsumen pada saat 

melakukan perawatan terkadang secara tiba-tiba ingin melakukan 

perawatan yang lain. Ketentuan seperti ini tidak bertentangan dengan hadis 

yang diriwayatkan Ibnu Maja>h, Rasulullah Saw. bersabda: 

ثَ نَا عَ  ثَ نَا وَهْبُ بْنُ سَعِيْدِ بْنِ عَطِيَّةَ السَّلَمِيُّ. حَدَّ مَشْقِيُّ. حَدَّ ثنا الْعَبَّاسُ بْنُ الْوَليِْدِ الدِّ بْدُ الرَّحْمٰنِ حد 
اللُ عَلَيْهِ وَسَلَّمَ:  صَلَّىرَسُولُ الِل بْنُ زيَْدِ بْنِ أَسْلَمَ, عَنْ أبيِْهِ, عَنْ عَبْدِ الِل بْنِ عُمَرَ, قاَلَ: قاَلَ 

رَ أَجْرَهُ قَ بْلَ أَنْ يَّجِفُ عُرُقهُُ 12  أُعْ طُواالْأَجِي ْ
Hadis diatas yang diriwayatkan oleh Ibnu Maja>h no. 2443 dapat di 

artikan sebagai berikut: telah menceritakan kepada kami Abba>s bin wali>d 

ad-Dimisqi>, telah menceritakan kepada kami wahbu bin Sa’i>d bin 

‘At}iyyah as-Salami>, telah menceritakan kepada kami Abdurrah}ma>n bin 

Zaid bin Salam dari ayahnya, dari Abdillah bin Umar, telah berkata: telah 

berkata Rasulullah Saw.: Berikanlah olehmu upah orang yang diupah 

(pekerja) sebelum keringatnya kering. 

 

 

                                                           
12Abi> Abdullah Muh}ammad bin Yazi>d al-Qazwi>ni>, Sunan Ibnu Ma>jah, juz 2 (Beirut 

Libanon: Dar Al-Fikri, 1995), hlm 20. 
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c. Strategi promosi  

Promosi adalah aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

mengkomunikasikan, mengenalkan, dan mempopulerkan produk dan 

bisnisnya kepada pasar sasarannya.13 Kegiatan dan rencana 

mengkomunikasikan produk terdiri dari kegiatan penjualan perorangan 

(personal selling), iklan (advertising), promosi penjualan (selling 

promotion), publikasi (publication), sponsorship, dan komunikasi 

diperoleh ketika konsumen akan membeli. Tujuan yang diharapkan dari 

promosi adalah konsumen dapat mengetahui tentang produk tersebut dan 

pada akhirnya memutuskan untuk membeli produk tersebut.14 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya melakukan promosi sesuai 

dengan teori tentang strategi promosi. Strategi promosi yang mereka 

lakukan antara lain memasang spanduk, memasang iklan di media massa, 

menyebarkan brosur di berbagai tempat, menerima pesanan dan 

memberikan pemotongan harga (diskon) untuk berbagai jenis perawatan 

yang berbeda setiap bulan.   

Islam menganjurkan agar dalam melakukan promosi, nilai 

kebenaran dan kejujuran harus dijunjung tinggi untuk mewujudkan suatu 

tujuan luhur dalam berbisnis sebagaimana dalam hadis berikut. 

Muslim nomor 1532: 

                                                           
13 Hendro, Dasar-Dasar Kewirausahaan (Jakarta: Penerbit Erlangga, 2011), hlm. 393. 

 
14 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: CV. Algabeta, 

2010), hlm. 16. 
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ثَ نَا  ثَ نَا عَمْرُو بْنُ عَ حد  ثنا مُحَمَّدُ بْنُ الْمُثَ نٰ ى. حَدَّ لِي.. يَحْيَ بْنُ سَعِيد  عَنْ شُعْبَةَ. ح وَحَدَّ
ثَ نَا شُعْبَةُ عَنْ قَ تَادَةَ, عَنْ أبَِي الْ  ثَ نَا يَحْيَ بْنُ سَعِيد  وَعَبْدَ الرَّحْمٰنِ بْنُ مَهْدِي.. قاَلَا: حَدَّ خَلِيلِ, عَنْ حَدَّ

, عَنْ النَّبِيِّ صَلَّى الُل عَلَيْهِ وَسَلَّمَ. قاَلَ: االبَ ي ِّعَ عَبْدِ الِل بْنِ الْحَارِثِ, عَنْ حَكِيْمِ  انِ بلِْخِيَارِ بْنِ حِزَام 
 مَا لَمْ يَ تَ فَرَّقاَ. فإَِنْ صَدَقاَ وَبَ ي َّنَا بوُرِكَ لَهُمَا فِي بَ يْعِهِمَا. وَإِنْ كَذَباَ وكََتَمَا مُحِقَتْ بَ ركََةُ ب َ يْعِهِمَا.15

“Muhammad bin Al Mutsanna menceritakan kepada kami, Yahya bin 

Sa’id menceritakan kepada kami Syu’bah (Rangkaian sanad dari jalur 

lain menyebutkan) Amr bin Ali juga menceritakan kepada kami, Yahya 

bin Sa’id dan Abdurrahman bin Mahdi menceritakan kepada kami dari 

Qatadah, dari Abu al Khalil, dari Abdullah bin Al Harits, dari Hakim 

bin Hizam, dari Nabi SAW, beliau bersabda, “penjual dan pembeli 

berhak khiyar selagi mereka belum berpisah. Apabila keduanya jujur 

dan menerangkan (barang yang diperjual-belikan), maka keduanya 

akan diberkahi dalam jual-belinya. Tapi jika keduanya bohong dan 

merahasiakan (apa yang harus diterangkan tentang barang yang 

diperjual-belikan), maka keberkahan jual-belinya akan dihapuskan.”16 

(H.R. Muslim no. 1532) 

 

Dari hadis tersebut dapat dipahami bahwa dalam mempromosikan 

produk, seorang muslim tidak boleh berbohong. Kaitannya dengan promosi 

yang dilakukan oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya adalah mereka 

memang gencar melakukan promosi namun dalam promosi tersebut mereka 

tidak memberikan informasi yang berlebihan tentang produk perawatan 

yang mereka jual, mereka melakukan promosi sesuai dengan realita yang 

ada di rumah kecantikan muslimah tersebut.   

d. Strategi tempat/distribusi  

Tempat dalam produk merupakan gabungan antara lokasi dan 

keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan 

bagaimana cara penyampaian produk kepada konsumen dan dimana lokasi 

                                                           
15 Al Ima>m Abi> al- Husaini Muslim bin al-Hajja>jil Qusyairi>, S}ahih Muslim, juz 2 (Beirut 

Libanon: Darul Fikri, 1993), hlm. 11. 

 
16 Imam An- Nawawi; penerjemah Ahmad Khatib, Syarah Shahih Muslim (10) (Jakarta: 

pustaka Azzam, 2011) hlm.  523 
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yang strategis. Dalam hal ini Rumah Kecantikan Muslimah Aisya awal 

pendiriannya beralamat Jln. Cemara Kayutangi I namun kemudian pindah 

ke alamat yang sekarang yaitu Komplek Kayutangi I Jalur 2 No. 30 

Banjarmasin. Lokasi rumah kecantikan muslimah ini dipilih selain karena 

tempatnya lebih besar daripada tempat yang sebelumnya sehingga ruangan 

untuk perawatan lebih banyak juga karena berada didepan jalan raya 

sehingga untuk tempat itu sendiri lebih cepat diketahui masyarakat serta 

tempat tersebut cukup startegis untuk pendistribusian jasa yang ditawarkan 

kepada konsumen  karena bertempat tersebut tepat berseberangan dengan 

kampus Universitas Lambung Mangkurat.  

Strategi pengembangan bisnis yang dilakukan oleh Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya juga dengan cara membuka cabang baik 

dengan jalan kerjasama (join) maupun tidak  guna memperluas pasar 

penjualannya. Pengembangan seperti ini sangat sesuai dengan teori 

pengembangan sistem distribusi penjualan.  

Pengembangan dengan membuka cabang yang dilakukan oleh 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya sangat sesuai dengan Firman Allah 

dalam Q.S. al-Insyira>h}/94: 7. 

(٧) فاَنْصَبْ  فَ رَغْتَ  فإَِذَا  
“Maka apabila kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), kerjakanlah 

dengan sungguh-sungguh (urusan) yang lain.”17 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa menjalankan bisnis tidak boleh 

berpuas diri dengan apa yang sudah didapatkan. Islam mendorong 

                                                           
17 Ibid.,hlm. 478. 
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pemeluknya untuk menjadi manusia-manusia yang tidak pernah puas 

dengan apa yang telah dicapai dan selalu haus akan adanya penemuan-

penemuan baru. Dengan dibukanya cabang  Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya menunjukkan bahwa pemilik dari rumah kecantikan muslimah ini 

termasuk orang yang tidak mudah puas dengan apa yang didapatnya dan 

selalu berusaha semaksimal mungkin untuk mengembangkan usaha yang 

dijalaninya. 

Pengembangan bisnis dengan membuka cabang yang dilakukan 

bukan semata-mata untuk semakin meningkatkan keuntungan yang didapat 

oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya. Jauh dari itu, dengan adanya 

pembukaan cabang maka akan semakin menambah lapangan pekerjaan 

yang tersedia di masyarakat sehingga dapat membantu sebagian orang 

mendapatkan pekerjaan. Hal ini merupakan implikasi sosial dari kegiatan 

bisnis yang berorientasi pada sikap tolong menolong. Hal ini sesuai dengan 

Firman Allah Swt., Q.S. al-Ma>idah/5:2. 

 .....  (٢) الْعِقَابِ  دِيدُ شَ  اللَّهَ  إِنَّ  اللَّهَ  وَات َّقُوا وَالْعُدْوَانِ  الإثْمِ  عَلَى تَ عَاوَنوُا وَلا وَالت َّقْوَى الْبِرِّ  عَلَى وَتَ عَاوَنوُا
“dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan 

takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan 

pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya 

Allah Amat berat siksa-Nya.”18 

 

Begitu pula orientasi sikap dari pengambangan bisnis dengan 

kerjasama (join) yaitu dengan cara memberikan kesempatan dan modal 

bagi  para karyawan yang ingin membuka usaha sendiri dengan sistem yang 

ada di Rumah kecantikan Muslimah Aisya kemudian ketika usaha yang 

                                                           
18 Ibid., hlm 339. 
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dijalankan sudah mapan maka akan dibiarkan untuk menjalankan usaha 

tersebut sendiri. Dalam hal ini sesuai dengan Firman Allah Swt. Q.S. al-

Muzammil/73: 20. 

وَآخَرُونَ  لَّهِ ال فَضْلِ  مِنْ  يَ بْتَ غُونَ  الأرْضِ  فِي يَضْربِوُنَ  وَآخَرُونَ  مَرْضَى مِنْكُمْ  سَيَكُونُ  أَنْ  عَلِمَ   ... 
 قَ رْضًا اللَّهَ  أَقْرِضُواوَ  الزَّكَاةَ  وَآتُوا الصَّلاةَ  وَأَقِيمُوا مِنْهُ  تَ يَسَّرَ  مَا فاَقْ رَءُوا اللَّهِ  سَبِيلِ  فِي يُ قَاتلُِونَ 

رًا هُوَ  اللَّهِ  عِنْدَ  تَجِدُوهُ  خَيْر   مِنْ  لأنْ فُسِكُمْ  تُ قَدِّمُوا وَمَا حَسَنًا  إِنَّ  اللَّهَ  سْتَ غْفِرُواوَا أَجْرًا وَأَعْظَمَ  خَي ْ
(٢٢) رحَِيم   غَفُور   اللَّهَ   

 “.........Dia mengetahui bahwa akan ada di antara kamu orang-orang 

yang sakit dan orang-orang yang berjalan di muka bumi mencari 

sebagian karunia Allah; dan orang-orang yang lain lagi berperang di 

jalan Allah, maka bacalah apa yang mudah (bagimu) dari Alquran dan 

dirikanlah sembahyang, tunaikanlah zakat dan berikanlah pinjaman 

kepada Allah pinjaman yang baik. dan kebaikan apa saja yang kamu 

perbuat untuk dirimu niscaya kamu memperoleh (balasan)nya di sisi 

Allah sebagai balasan yang paling baik dan yang paling besar 

pahalanya. dan mohonlah ampunan kepada Allah; Sesungguhnya Allah 

Maha Pengampun lagi Maha Penyayang.”19 

 

Pembukaan cabang baik dengan sistem join  atau pun tidak serta  

pengembangan dalam  strategi pemasaran seperti pengembangan produk, 

skill para karyawan dan promosi merupakan strategi yang sesuai dengan 

teori yang ada yaitu teori mengembangkan bisnis yang sedang stabil salah 

satunya dapat dilihat dari langkah dari Rumah Kecantikan Muslimah Aisya 

dalam melakukan strategi pemasaran yang lebih kreatif dan inovatif. 

e. Orang-orang dalam Jasa  

Kesuksesan pemasaran suatu jasa sangat tergantung pada seleksi, 

pelatihan, motivasi dan manajemen sumber daya manusia.20 Pada Rumah 

                                                           
19 Ibid., hlm 459 

 
20 Andrian Payne, Pemasaran Jasa (Yogyakarta:Andi, 2000), hlm. 203. 
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Kecantikan Muslimah Aisya proses pelatihan dilakukan pada saat ingin 

mendirikan rumah kecantikan muslimah ini dengan cara mendatangkan 

pelatih dari Yogyakarta. Kemudian seiring dengan berkembangnya jenis-

jenis perawatan yang ditawarkan oleh Rumah Kecantikan Muslimah Aisya 

tentu saja dibarengi dengan perkembangan kemampuan (skill) dari para 

karyawati (sumber daya manusia) sebagai penyampai dari jasa yang 

ditawarkan kepada konsumen seperti untuk perawatan totok pelatihannya 

dilakukan di Jakarta.  

Dalam teori manajemen, Sumber Daya Manusia (SDM) adalah aset 

perusahaan, ujung tombak kelangsungan hidup lembaga.21 Pentingnya 

SDM dalam kegiatan sehari-hari salon muslimah, sehingga selain 

memotivasi, melatih, dan mempertahankan kualitas karyawati dengan 

mengembangkan pekerjaan-pekerjaan untuk memuaskan kebutuhan-

kebutuhan pelanggan hal lain yang juga sangat penting untuk dilakukan 

adalah selalu melatih dan mengembangkan sikap-sikap dari para karyawati 

itu sendiri yang tujuannya untuk mempertahankan pelanggan. Pada Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya sikap seluruh karyawatinya sangat ramah 

dengan semua yang datang ke rumah kecantikan muslimah ini baik yang 

datang untuk melakukan perawatan maupun untuk keperluan lain. oleh para 

karyawati, konsumennya sudah dijadikan seperti kawan/keluarga sehingga 

mereka tidak segan-segan untuk bercanda lepas sehingga konsumen merasa 

                                                           
21 Sari Soekresno dan Gagas Ulung, Sukses Berbisnis Salon Muslimah (Jakarta: PT 

Gramedia Pustaka Utama, 2010), hlm. 63. 
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nyaman melakukan perawatan di rumah kecantikan muslimah ini. 

Keramahan yang ditunjukkan oleh seluruh pegawai Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya sesuai dengan hadis Rasululllah yang diriwayatkan oleh 

Muslim nomor 2626: 

ثَ نَا أبَوُ عَامِر  )يَ عْنِي الْخَزَّازَ( عَنْ حد ثني أبَوُ غَ   ثَ نَا عُثْمَانُ بْنُ عُمَرَ. حَدَّ سَّانَ الْمِسْمَعِيُّ. حَدَّ
, عَنْ عَبْدِ الِل بْنِ الصَّامِتِ, عَنْ أبَِي ذَر.. قاَلَ: قَلَ لِيَ النَّبِيُّ صَلَّى اللُ  أبَِي عِمْرَانَ الْجَوْنِيِّ

22.  عَلَيْهِ وَسَلَّمَ: لاَ  تَحْقِرَنَّ مِنَ الْمَعْرُوفِ شَيْئًا, وَلَوْ أَنْ تَ لْقَى أَخَاكَ بِوَجْه  طلَْق 
“Abu Ghassan Al Misma’i menceritakan kepadaku, Usman bin Umar 

menceritakan kepada kami, Abu Amir (maksudnya, Al Khazzaz), 

menceritakan kepada kami dari Abu Imran Al Jauni, dari Abdullah bin 

Ash-Shamit, dari Abu Dzarr, dia berkata, “Nabi shallallahu alaihi wa 

sallam pernah bersabda kepadaku, “janganlah sekali-kali kamu 

meremehkan kebajikan barang sedikitpun, walaupun hanya bertemu 

dengan saudaramu dengan wajah yang berseri-seri.”23 

 

f. Proses  

Seluruh kegiatan kerja adalah proses. Proses meliputi prosedur, 

tugas-tugas, jadwal-jadwal, mekanisme, kegiatan dimana suatu produk atau 

jasa disampaikan kepada pelanggan.24 Pada Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya yang dimaksud proses adalah seluruh proses pelayanan dari sebuah 

perawatan. Proses pelayanan perawatan merupakan hal yang sangat penting 

karena para konsumen mempersepsikan proses pelayanan suatu perawatan 

sebagai produk perawatan itu sendiri. Dalam hal ini pihak Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya sangat menjaga pelayanan yang diberikan 

                                                           
22 Al Ima>m Abi> al- Husaini Muslim bin al-Hajja>jil Qusyairi>, op. cit.,  hlm. 543. 

 
23 Imam An- Nawawi; penerjemah Ahmad Khatib, Syarah Shahih Muslim (17), (Jakarta: 

pustaka Azzam, 2011) hlm. 41. 

 
24 Andrian Payne, op. cit, hlm. 210. 
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kepada konsumen dengan cara melakukan pelatihan-pelatihan terhadap 

para karyawannya meskipun memang tidak dipungkiri tentunya terdapat 

perbedaan kualitas pelayanan antara karyawan yang satu dengan yang 

lainnya namun dengan diadakannya pelatihan tersebut setidaknya 

perbedaan kulitas pelayanan yang ada tidak terlalu besar dan tidak terlalu 

jauh dari standar kesempurnaan pelayanan. Sehingga strategi proses sangat 

erat kaitannya dengan strategi orang dalam jasa karena dalam strategi 

proses inilah para karyawan dari Rumah Kecantikan Muslimah Aisya 

mengaplikasikan kemampuan (skill) mereka dalam melayani konsumen.  

g. Layanan Pelanggan  

Layanan pelanggan merupakan segala kegiatan yang dibutuhkan 

untuk menerima, memproses, menyampaikan dan memenuhi pesanan 

pelanggan dan untuk menindaklanjuti setiap kegiatan yang mengandung 

kekeliruan.25 

Layanan pelanggan yang diberikan oleh Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya merupakan usaha-usaha yang dilakukan rumah kecantikan 

muslimah ini untuk melayani konsumen dengan sebaik-baiknya. 

Sebagaimana disebutkan dalam Q.S. al-Qas}as}/28:77. 

(٧٧) مُفْسِدِينَ الْ  يُحِبُّ  لا اللَّهَ  إِنَّ  الأرْضِ  فِي الْفَسَادَ  تَ بْغِ  وَلا إِليَْكَ  اللَّهُ  أَحْسَنَ  كَمَا وَأَحْسِنْ   ... 
“....... Dan berbuat baiklah (kepada orang lain) sebagaimana Allah telah 

berbuat baik, kepadamu, dan janganlah kamu berbuat kerusakan di 

(muka) bumi. Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yang 

berbuat kerusakan.”26 

 

                                                           
25 Ibid., hlm. 219 

 
26 Departemen Agama RI, op. cit., hlm. 315. 
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Pada prinsipnya kualitas pelayanan pelanggan berfokus pada upaya 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan para konsumen. Pelayanan yang 

diberikan oleh karyawan Rumah Kecantikan Muslimah Aisya meliputi 

sikap sopan santun, respek, perhatian dan keramahan.  

 

2. Analisis Kendala-Kendala yang Dihadapi dalam Bisnis Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya di Banjarmasin 
 

Mengingat bahwa lingkungan bisnis dapat berupa kesampatan dan 

ancaman bagi Rumah Kecantikan Muslimah Aisya maka perlu dilakukan suatu 

analisis SWOT (Strenght, Weakness, Opportunity, dan Threat), yaitu analisis 

untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya serta mengetahui peluang dan hambatan bagi 

rumah kecantikan muslimah ini.  

a. Kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya  

 

Kekuatan pertama yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya yaitu tempat dari rumah kecantikan muslimah ini yang berada di 

pinggir jalan raya sehingga bagi para calon konsumen yang ingin 

melakukan perawatan disana tidak terlalu sulit untuk mencari alamat 

tersebut. Selain itu,  letaknya yang dekat dengan kampus Universitas 

Lambung Makngkurat Banjarmasin juga menjadi kekuatan tersendiri untuk 

rumah kecantikan muslimah ini dalam menarik konsumen.  

Kekuatan kedua yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya terletak pada pelayanan yang mereka berikan yaitu pelayanan prima 
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yang mereka berikan serta keramahan yang mereka tunjukkan. Seperti yang 

telah dijelaskan sebelumnya bahwa seluruh karyawan yang berkerja di 

rumah kecantikan muslimah ketika akan menjadi karyawan mereka terlebih 

dahulu mendapatkan pelatihan bahkan ketika menjadi karyawanpun 

mereka masih mendapatkan pelatihan mengiringi produk-produk 

perawatan yang terus berkembang.  

Kekuatan ketiga yang ada pada Rumah Kecantikan Muslimah Aisya 

dari segi perawatannya yang berbeda dari tempat lain adalah adanya 

pelayanan jasa bekam (diagnosa penyakit) yang didampingi oleh produk-

produk herbal dari HPAI. 

Berikutnya kekuatan keempat yang dimiliki oleh rumah kecantikan 

muslimah ini adalah suasananya yang sangat hangat (seperti dirumah) 

sehingga orang-orang yang biasa dengan suasana santai dirumah maka 

sangat cocok untuk datang kesana.  

Kekuatan selanjutnya yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya yang di sisi lain juga menjadi kelemahan dari rumah 

kecantikan muslimah ini yaitu dari konsep syari>’ah yang mereka terapkan. 

Implementasi dari penerapan konsep syari>’ah dapat dilihat dari peraturan 

yang melarang laki-laki masuk ke dalam rumah kecantikan muslimah ini, 

karena menurut hukum Islam tubuh wanita seluruhnya adalah aurat bagi 

laki-laki yang bukan mahramnya.27 Berdasarkan firman Allah Q.S. al-

‘Ah}za>b/33:53. 

                                                           
27 Sari Soekresno dan gagas Ulung, op. cit., hlm. 10. 
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 ..... حِجَاب   وَراَءِ  مِنْ  فاَسْألَُوهُنَّ  مَتَاعًا سَألَْتُمُوهُنَّ  وَإِذَا ..... 
 “Apabila kamu meminta sesuatu (keperluan) kepada mereka (isteri- isteri 

Nabi), maka mintalah dari belakang tabir.”28 

 

Sisi kekuatan dari penerapan aturan ini bagi Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya yaitu bagi konsumen yang ingin memanjakan diri mereka 

tidak perlu khawatir aurat mereka akan dilihat oleh laki-laki yang bukan 

mahramnya sehingga saat memanjakan dirinya mereka merasa nyaman 

dengan privasi mereka. Namun dari sisi kelemahan diterapkan konsep 

syariah ini adalah lebih kecilnya segmen pasar dari rumah kecantikan 

muslimah ini karena mereka tidak membolehkan laki-laki masuk sehingga 

bagi para konsumen yang ingin melakukan perawatan bersama mahramnya 

mungkin akan lebih memilih tempat lain yang membolehkan hal tersebut. 

Namun kelemahan yang ada bukan sesuatu yang mengkhawatirkan pihak 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya karena mereka meyakini bahwa Islam 

memberikan keluasan kepada kita untuk menjalankan usaha ekonomi, 

perdagangan atau bisnis apapun sepanjang (perdagangan) itu tidak 

termasuk yang diharamkan oleh syari>’ah Islam.29 

b. Peluang dan hambatan yang dimiliki Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya 

 

Beberapa peluang yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya di Banjarmasin, sebagai berikut: 

                                                           
 
28 Departemen Agama RI, op. cit., hlm 339. 

 
29 M. Ma’ruf Abdullah, Wirausaha Berbasis Syariah (Yogyakarta: Aswaja Pressindo, 

2013), hlm. 23. 
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Peluang pertama yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya yaitu dengan semakin banyak para wanita yang sibuk  dan tidak 

mempunyai waktu lebih untuk merawat kecantikan diri mereka ataupun ada 

yang mempunyai waktu lebih namun kurang mengetahui cara yang tepat 

untuk merawat kecantikan diri mereka. Sehingga menjadi peluang bagi 

Rumah Kecantikan Muslimah Aisya dalam menjalankan maupun 

mengembangkan binisnya. 

Peluang kedua yang dimiliki oleh Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya karena ada perawatan yang berbeda dari tempat lain yaitu adanya 

pelayanan jasa bekam (diagnosa penyakit) yang didampingi oleh produk-

produk herbal dari HPAI. Sehingga dapat memperluas pasar dari rumah 

kecantikan muslimah ini karena dapat menarik masyarakat yang lebih 

memilih pengobatan alternatif dan herbal. 

Selain itu, tentunya dalam menjalankan bisnisnya Rumah 

Kecantikan Muslimah Aisya terdapat beberapa hambatan, seperti: 

Kendala pertama yang dihadapi oleh pihak Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya adalah ketika yang melakukan perawatan di rumah 

kecantikan muslimah ini adalah seseorang yang non muslim dan terkadang 

dalam melakukan perawatan mereka satu ruang perawatan dengan  

konsumen yang muslim sehingga  konsumen yang  muslim tersebut merasa 

kurang nyaman untuk membuka aurat mereka ketika melakukan perawatan 

karena aurat mereka  akan dilihat oleh yang non muslim. Sehingga itu 

masih menjadi kendala pada rumah kecantikan muslimah ini meskipun 
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sebenarnya menjual barang atau jasa kepada non muslim atau membeli 

barang atau jasa yang dijual oleh non muslim adalah dibolehkan. Dasar dari 

pembolehan ini ada pada firman Allah Swt. Q.S. al-Ma>’idah/5:5. 

....   ..... لَكُمْ  حِل   الْكِتَابَ  أُوتوُا الَّذِينَ  وَطعََامُ  
“Makanan (sembelihan) orang-orang yang diberi al kitab itu halal 

bagimu,”30 

 

Serta dijelaskan dalam sebuah hadis Rasulullah Saw. dari riwayat 

Bukha>ri> nomor. 2216 

ثنا أبَو النعمانِ حَدَّثنَا مُعْتَمرُ بْنُ سليمانَ عن أبَيهِ عن أبَي عثمانَ عن عبدِ الر حمٰ   بن أبَي بَكر  نِ حد 
يل  , ثم جاءَ رجل  مشرك  مُشعان  طَو صَلَّى اللُ عَلَيْهِ وَسَلَّمَ كن ا معَ النبيِّ »رضيَ الل عنهما قال: 

فقال:  - «ةً أَو قال: أَم هِب –بيَعًا أَم عطيَّةً  »:  صَلَّى اللُ عَلَيْهِ وَسَلَّمَ بغنم  يسوقُها, فقال النبيُّ 
 لا, بل بيَع , فاشترى منه شاةً «31  

Hadis yang diriwayatkan oleh Bukha>ri tersebut dapat diartikan: 

telah menceritakan kepada kami Abu> Na’ima>ni, telah menceritakan kepada 

kami Mu’tamru bin Sali>ma>ni dari ayahnya dari Abi> Us\man dari 

Abdurrahma>n bin Abi> Bakar, ia berkata, “ketika kami tengah bersama 

Nabi, datanglah seorang laki-laki musyrik yang rambutnya panjang dan 

tidak rapi sambil menuntun seekor kambing. Nabi bertanya kepadanya, 

‘apakah ini untuk dijual atau hadiah?’ dia menjawab, ‘tidak, ini hanya untuk 

dijual.’ Lalu Nabi membeli kambing itu darinya. 

Jadi, dari dasar hukum yang dijelaskan di atas dapat disimpulkan 

bahwa dibolehkan bermuamalah dengan non muslim. Pembolehan tersebut 

                                                           
30 Departemen Agama RI, op. cit., hlm. 86. 

 
31 Al Ima>m Abi> Abdullah Muh}ammad bin Isma>’i>l, S}ahih Bukha>ri>, juz 3 (Beirut Libanon: 

Darul Fikr, 1994), hlm. 51. 
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tentunya selama barang atau jasa yang menjadi objek akad transaksi 

bukanlah barang yang haram dan barang atau jasa tersebut bukanlah barang 

yang akan digunakan non muslim tersebut untuk memerangi kaum muslim.  

Untuk mengatasi kendala seperti ini maka pihak Rumah Kecantikan 

Muslimah Aisya dapat melakukan pemisahan ruang perawatan untuk 

konsumen yang non muslim sehingga pada saat melakukan perawatan 

mereka tidak tercampur dengan konsumen lain yang muslim. 

Meskipun tidak ada larangan dalam melakukan jual beli dengan non 

muslim namun akan memberikan pandangan yang berbeda ketika hal itu 

terjadi pada rumah kecantikan muslimah yang prinsipnya merupakan 

rumah kecantikan untuk para muslimah. Adanya konsumen yang non 

muslim tidak akan menjadi masalah apabila konsumen tersebut misalnya 

datang dengan memakai pakaian yang sopan dan tertutup. Namun akan 

menjadi masalah ketika konsumen yang datang misalnya tidak memakai 

pakaian yang sopan sehingga dapat menimbulkan pandangan yang negatif 

oleh masyarakat terhadap rumah kecantikan muslimah tersebut serta akan 

manimbulkan kesan bahwa tidak ada perbedaan antara rumah kecantikan 

biasa dengan rumah kecantikan muslimah. Untuk mengatasi masalah 

seperti ini rumah kecantikan muslimah mempunyai dua pilihan yaitu tidak 

menerima konsumen yang non muslim yang artinya hanya menerima 

konsumen muslimah dan kedua tetap menerima konsumen yang non 

muslim akan tetapi  pihak rumah kecantikan muslimah harus membuat 
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ketentuan khusus terhadap konsumen yang datang seperti harus berpakaian 

yang sopan ketika datang ke rumah kecantikan muslimah tersebut.  

Kendala kedua yang dihadapi yaitu masih belum ditemukannya  

perawatan syar’i> yang bisa lebih menarik para muslimah karena dengan 

gencarnya perawatan yang tidak sesuai syariah dan tidak alami seperti 

adanya sulam alis, sulam bibir, dan lain-lain sehingga para muslimah lebih 

condong untuk melakukan parawatan tersebut. Strategi yang dilakukan 

untuk mengatasi kendala ini yaitu dengan cara terus mengambangkan 

produk-produk yang ditawarkan yang sesuai dengan syariah dan alami 

seperti bekam, detoks wajah, setrika wajah, dan lain-lain.  

 Kendala ketiga yang dihadapi oleh Rumah Kecantikan Muslimah 

Aisya yaitu masih sulitnya untuk menemukan bahan-bahan yang halal 

untuk  digunakan dalam perawatan, khususnya untuk perawatan rambut. 

Cara yang dilakukan untuk mengatasi kendala ini yaitu dengan mencari 

bahan pengganti yang sama fungsinya namun sudah terbukti kualitasnya. 


