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Abstrak 
Industri kecantikan ialah yang memproduksi barang-barang kosmetik maupun jasa yang 
melakukan layanan perawatan kecantikan. Laki-laki maupun wanita harus bisa merawat diri 
nya agar kebersihan diri tetap terjaga dan elok dipandang. Sering kali terdapat perbedaan 
antara laki-laki dan perempuan, terutama banyak yang berfikiran bahwa yang merawat diri 
hanya boleh dilakukan oleh perempuan. Seiring berjalannya waktu, laki-laki paham akan 
pentingnya kebersihan diri yang didapatkan dari rangkaian perawatan diri. Negosiasi dan 
konflik pasti terjadi dalam segala hal yang dijalani dalam kehidupan sehari-hari. Begitu pula 
dengan industri kecantikan, terdapat negosiasi dan konflik didalamnya. Terutama dengan 
adanya perkembangan teknologi yang pesat membuat banyak sekali perubahan yang terjadi. 
Penelitian ini dilakukan dengan metode kualitatif yang menghasilkan data deskriptif dan 
kemudian data yang dikumpulkan tersebut ialah data yang didapat dari hasil studi Pustaka. 
Menurut hasil yang didapatkan, menunjukkan faktor yang mempengaruhi negosiasi dan 
konflik ialah percaya diri, komunikasi yang baik, kesabaran dan lainnya. Selanjutnya, 
didapatkan hasil yaitu dengan menggunakan 5 metode yang ada di dalam manajemen konflik 
ketika menyelesaikan suatu masalah, dengan cara kolaborasi, kompromi, akomodasi, 
menghindar dan kompetisi. Sarannya adalah agar semua masalah yang terjadi dapat 
diselesaikan dengan manajemen konflik agar tidak timbul masalah lainnya. 
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PENDAHULUAN  

Industri kecantikan ialah yang memproduksi barang-barang kosmetik maupun jasa 
yang melakukan layanan perawatan kecantikan. Mayoritas masyarakat sering kali 
membandingkan Laki-laki dengan wanita, banyak yang berfikiran bahwa yang merawat diri 
hanya boleh dilakukan oleh perempuan.  Padahal, merawat diri bukan hanya dilakukan oleh 
perempuan, tetapi laki-laki juga harus merawat diri agar kebersihan diri tetap terjaga baik. 
Seiring berjalannya waktu, laki-laki paham akan pentingnya kebersihan diri yang didapatkan 
dari rangkaian perawatan diri. Negosiasi dan konflik pasti terjadi dalam segala hal yang 
dijalani dalam kehidupan sehari-hari.  
Begitu pula dengan industri kecantikan, terdapat negosiasi dan konflik didalamnya. 
Terutama, dengan adanya perkembangan teknologi yang pesat membuat banyak sekali 
perubahan yang terjadi didalam hal cara merawat diri yang bukan hanya kita sendiri yang 
merawat diri tapi bisa pergi ke klinik atau untuk mendapatkan rangkaian perawatan diri 
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dengan lengkap dan perubahan lainnya. Penelitian ini dilakukan agar semua masalah yang 
terjadi dapat diselesaikan dengan manajemen konflik agar tidak timbul masalah lainnya. 
 
METODE PENELITIAN 

Penelitian yang digunakan ialah penelitian kualitatif, dimana penelitian ini akan 
menghasilkan data deskriptif. Penelitian kualitatif ialah suatu proses penelitian dan 
pemahaman yang berdasarkan pada meetodologi yang menyelidiki suatu fenomena dan 
masalah manusia. Tujuan dari penelitian ini ialah untuk memahami kondisi suatu konteks 
dengan mengarahkan pada pendeskripsian secara rinci dan mendalam mengenai kondisi 
dalam suatu konteks yang alami dan tentang apa yang sebenarnya terjadi apa adanya di 
lapangan studi. Data primer merupakan data pertama kali yang diperoleh peneliti secara 
langsung melalui sumber utama dari penelitian. Pengambilan data primer diperoleh oleh 
peneliti dengan cara melakukan pengamatan melalui browsing social media dan internet. Data 
sekunder merupakan data yang telah diperoleh peneliti melalui data yang sudah ada 
sebelumnya dari pihak lainnya dan tidak berasal dari sumber utama penelitian. Data sekunder 
ini diperoleh peneliti sebagai pelengkap kebutuhan data dalam penelitian ini. Pengambilan 
data primer diperoleh peneliti melaui internet dan sosial media milik industry kecantikkan di 
kota Batam. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Negosiasi di Industri Kecantikan 
1. Hubungan Antar Pihak 

Pada Industri Kecantikan, memiliki hubungan antar pihak merupakan sebuah 
prinsip yang menguntungkan bagi seseorang yang memiliki usaha baik itu diusaha kecil 
maupun di usaha besar. Dalam menjalankan sebuah bisnis tentu saja memerlukan 
hubungan yang baik dengan banyak pihak untuk menambah relasi agar usaha yang kita 
jalankan akan dikenal secara luas. Dalam suatu usaha tentunya kita akan bertemu 
sebuah kegiatan negosiasi didalamnya, dan tentu saja kita sebagai seorang pengusaha 
tidak boleh langsung deal atau menolak secara langsung suatu kegiatan negosiasi.  

Kegiatan negosiasi ini tentunya membutuhkan banyak pihak untuk 
menjalankannya, dengan begitu sebuah hubungan yang baik dan dengan menggunakan 
beberapa metode dalam menjalan sebuah kegiatan negosiasi tentunya akan 
mendapatkan hasil yang memuaskan. Contohnya saja bentuk negosiasi dalam industri 
kacantikan misalnya hair salon yang dimana biasanya harga akan ditentukan sesuai 
dengan Panjang rambut seseorang kemudian pemilik usaha tersebut menyebutkan 
harga yang sudah ditetapkan dan sebagai calon konsumen, kita tentunya harus 
melakukan sebuah negosiasi terkait harga yang diberikan agar sampai mendapatkan 
harga yang cocok. Sebagai pemilik usaha tentunya harus memberikan sedikit 
penurunan harga agar calon konsumen tersebut merasa senang dan akhirnya akan 
menjadi pelanggan tetap dan dapat membangun suatu hubungan yang baik untuk 
menambah relasi.  

2. Komunikasi Antar Pihak 
Dalam melakukan kegiatan negosiasi tentunya harus memiliki tutur kata dan cara 

berbicara yang baik, mau itu sebagai pemilik usaha maupun sebagai negosiator. 
Kegiatan komunikasi ini tentunya merupakan kegiatan yang tidak dapat dihindari, 
sebagai manusia kita tentunya membutuhkan seseorang untuk di ajak berkomunikasi. 
Tujuan dari komunikasi itu sendiri ialah untuk menyampaikan sebuah informasi yang 
dapat dilakukan dengan cara mulut ke mulut, telephone genggam dan lain sebagainya. 
Dalam kegiatan negosiasi tentunya harus berkomunikasi dengan baik dan benar agar 
segala macam informasi dapat tersampaikan dengan baik juga.  
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Contohnya seperti hair salon yang berkomunikasi dengan calon konsumennya 
mengenai sebuah harga perawatan, harus dilakukan dengan cara komunikasi. 
Komunikasi yang disampaikan dan diterima harus memiliki sifat yang baik agar dalam 
hal bernegosiasi harga dapat terjalin dengan sukses. Sebagai pemiliki hair salon 
tentunya harus memiliki tutur kata yang baik agar calon konsumen merasa nyaman saat 
berkomunikasi dalam melakukan sebuah negosiasi. Begitupun sebaliknya, sebagai 
calon konsumen juga tentunya harus berkomunikasi yang baik agar mendapatkan 
pelayanan yang baik dan harga penawaran yang ingin didapatkan. 

 
2. Percaya Diri 

Pada industri kecantikan, kepercayaan diri sangat berpengaruh pada kesuksesan 
dalam kegiatan negosiasi. Pihak yang merasa yakin bahwa mereka dapat bekerjasama 
dan biasanya mereka dapat memecahkan masalah dengan percaya diri. Industri 
kecantikan sendiri tentunya harus yakin dan percaya diri bahwa mereka dapat 
menyelesaikan masalah yang ada dan tentunya mampu bertanggung jawab dengan apa 
yang terjadi. Apalagi pada zaman modern saat ini merupakan zamannya orang bersaing 
di bidang usaha apalagi di industri kecantikan ini. Pada industri ini orang beramai-
ramai harus bersaing secara sehat untuk memajukan usaha mereka. Tidak hanya harus 
percaya diri dalam hal menyelesaikan masalah tentu saja harus percaya diri juga dalam 
hal bernegosiasi agar pihak manapun mendapatkan keinginan yang ingin mereka capai.  

Misalnya saja seorang asisten pada sebuah hair salon yang menarik calon 
konsumen untuk melakukan perawatan di salon mereka, akan tetapi asisten hair salon 
tersebut merasa tidak percaya diri dan ragu dalam menawarkan jasanya. Ketidak 
percayaan diri dan ragu asisten inilah yang membuat calon konsumen merasa tidak 
percaya dan ragu juga untuk melakukan sebuah perawatan pada hair salon tersebut.  

3. Kesabaran yang Tinggi 
Pada industri kecantikan, kesabaran meruapakan sebuah kunci yang paling 

penting, kesabaran pada negosiator juga berpengaruh untuk memberikan informasi 
untuk menyampaikan informasi. Pada industri kecantikan ini tentunya harus bersabar 
dalam mengolah dan mengambil keputusan. Keputusan dalam hal bekerja sama 
maupun dalam hal tawar menawar harga tentu saja harus dilakukan dengan sangat hati-
hati dan sabar. Karena jika tidak bersabar maka negosiasi tersebut dapat merugikan 
salah satu pihaknya.  

Contohnya saja pada industri kecantikan yang dimana saat calon konsumen ingin 
melakukan negosiasi terhadap harga perawatan yang telah ditetapkan oleh pihak salon, 
tentu saja sebagai calon konsumen harus memiliki kesabaran dalam hal negosiasi. Hal 
ini dikarenakan, ketika calon konsumen melakukan negosiasi mungkin saja akan 
mendapatkan harga yang sedikit lebih murah dan pas bagi calon konsumen.  
Faktor-Faktor yang menyebabkan Konflik di Industri Kecantikan  

1. Ketika salah satu pihak atau lebih menolak untuk memulai negosiasi 
Pada industri kecantikan, ada beberapa hal yang sangat sulit untuk dilakukan 

yaitu memulai kegiatan negosiasi terlebih dahulu. Dalam melakukan sebuah kegiatan 
negosiasi tentunya salah satu pihaknya harus memulai terlebih dahulu agar kegiatan 
negosiasi tersebut dapat dimulai. Dengan berjalannya kegiatan negosiasi keinginan 
pihak satu dengan pihak lainnya akan sama-sama mendapatkan keuntungan. 
Contohnya ketika calon konsumen datang ke hair salon untuk mendapatkan perawatan 
rambut, calon konsumen berhak menanyakan harga yang di tetapkan dan langsung 
melakukan kegiatan negosiasi untuk mendaptkan harga yang pas dan sesuai dengan 
yang diinginkan oleh calon konsumen.  

2. Agenda tersembunyi atau adanya rasa saling tidak percaya satu sama lain 
Didalam dunia bisnis tentunya kepribadian seseorang akan berbeda-beda dan 

akan menimbulkan masalah hingga konflik yang besar. Dengan kata lain, perasaan dan 
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perilaku setiap individu yang berbeda akan muncul yang Namanya rasa tidak percaya 
pada orang lain. Misalnya saja terdapat pada usaha hair salon yang dimana asisten 
terkadang tidak mudah untuk mendapatkan kepercayaan dari atasanya, dengan begitu 
dapat dikatakan bahwa asisten tersebut tidak mendapatkan kepercayaan atasannya. 

3. Perbedaan latar belakang kebudayaan 
Dalam industri kecantikan, kita akan bertemu banyak sekali orang yang memiliki 

latar belakang kebudayaan yang berbeda-beda sehingga terbentuklah karakteristik yang 
beragam. Kebudayaan yang berbeda inilah yang sangat bisa memunculkan terjadinya 
konflik, sehingga akan sangat sulit dalam melakukan sebuah komunikasi yang baik 
dengan begitu dalam melakukan sebuah kegiatan negosiasi pun akan semakin sulit. 
Contohnya saja seseorang yang merantau dari daerah Banten yang dimana 
penduduknya dominan orang Sunda sehingga berbicara agak sedikit lantang dan kuat. 
Sehingga ketika orang Sunda tersebut datang ke daerah Jawa, mereka akan dikatakan 
sebagai orang kasar yang tidak memiliki sopan santun. Dengan begitu kedua belah 
pihak tersebut harus berkompromi dan memiliki rasa toleransi yang tinggi untuk 
menghindari terjadinya konflik yang tidak diinginkan. 

 
SIMPULAN 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi negosiasi yang terjadi pada industri 
kecantikan yaitu, hubungan antar pihak, komunikasi antar pihak, kepercayaan diri, dan 
tingkat kesabaran yang tinggi. Pada Industri Kecantikan, memiliki hubungan antar pihak 
merupakan sebuah prinsip yang menguntungkan bagi seseorang yang memiliki usaha baik 
itu diusaha kecil maupun di usaha besar. Kegiatan negosiasi ini tentunya membutuhkan 
banyak pihak untuk menjalankannya, dengan begitu sebuah hubungan yang baik dan 
dengan menggunakan beberapa metode dalam menjalan sebuah kegiatan negosiasi tentunya 
akan mendapatkan hasil yang memuaskan. Dalam melakukan kegiatan negosiasi tentunya 
harus memiliki tutur kata dan cara berbicara yang baik, mau itu sebagai pemilik usaha 
maupun sebagai negosiator. Dalam kegiatan negosiasi tentunya harus berkomunikasi 
dengan baik dan benar agar segala macam informasi dapat tersampaikan dengan baik juga. 
Pada industri kecantikan, kepercayaan diri sangat berpengaruh pada kesuksesan dalam 
kegiatan negosiasi. Pihak yang merasa yakin bahwa mereka dapat bekerjasama dan biasanya 
mereka dapat memecahkan masalah dengan percaya diri. Pada industri kecantikan, 
kesabaran meruapakan sebuah kunci yang paling penting, kesabaran pada negosiator juga 
berpengaruh untuk memberikan informasi untuk menyampaikan informasi. 
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