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ABSTRAK 

PENENTUAN TARIF SEWA KAMAR HOTEL 

DENGAN METODE ANALISIS TITIK IMPAS 

Studi Kasus di Hotel Manohara Borobudur 

 

Bertillia Natalina 

052114100 

Universitas Sanata Dharma  

Yogyakarta 

2010 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah penentuan tarif 
sewa kamar di Hotel Manohara Borobudur pada saat low season dengan 
menggunakan metode analisis titik impas 

Jenis penelitian yang dilakukan berupa studi kasus dengan mengambil 
tempat penelitian di Hotel Manohara yang berlokasi di Komplek Taman Wisata 
Candi Borobudur pada bulan November sampai dengan bulan Desember 2009. 
Teknik pengumpulan data yang dilakukan yaitu dengan wawancara dan 
dokumentasi. penentuan tarif sewa kamar hotel menggunakan metode analisis titik 
impas dengan langkah-langkah sebagai berikut: 1) menentukan jumlah kamar 
terjual dalam 1 tahun, 2) menentukan jumlah rata-rata biaya kamar, 3) 
menghitung rata-rata tingkat hunian, 4) menghitung jumlah kamar yang terjual per 
hari, 5) melakukan analisis harga jual, 6) melakukan analisis titik impas. Setelah 
diperoleh tarif menurut metode analisis titik impas kemudian menentukan apakah 
tarif sewa tiap tipe kamar sudah berada diatas titik impas. 

Dari hasil analisis berdasarkan data tahun 2009 dengan menggunakan 
metode titik impas dapat disimpulkan bahwa penentuan tarif sewa kamar di Hotel 
Manohara pada saat low season tidak menggunakan metode analisis titik impas. 
Dalam penentuan tarif sewa kamar pada saat low season, Hotel Manohara 
Borobudur terlebih dahulu menghitung biaya-biaya yang terjadi di tahun 
sebelumnya ditambah dengan laba yang diharapkan yang akan menghasilkan tarif 
sewa kamar yang berlaku. Bagi pihak manajemen Hotel Manohara Borobudur, 
laba yang diharapkan tersebut digunakan untuk memberikan tunjangan kepada 
para karyawannya. 
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ABSTRACT 
DETERMINING  OF PRICING HOTEL ROOM  

WITH BREAK EVENT POINT ANALISIS METHOD 
A Case Study in Manohara Hotel Borobudur 

 
Bertillia Natalina 

052114100 
Sanata Dharma University 

Yogyakarta 
2010 

 

The purpose of this research is to find out what the pricing room in 
Manohara Hotel Borobudur low season at the moment using break even point 
analysis method is done. 

This research is in a form of case study which took place in Manohara 
Hotel Borobudur at komplek taman wisata candi Borobudur, from Oktober to 
Desember 2009. The technique used to collect the data were by interview and 
documentation. The steps to evaluate pricing hotel room using break even point 
analysis were as follows: 1) determine the amount of rooms sold in a year, 2) 
determine the average room rate, 3) count the average occupancy rate, 4) count 
the sold room each day, 5) analyze the selling price, 6) analyze using break even 
point. After the tariff was obtaind using break even point analysis, the next step 
was to determine wheter rent tariff for each of the room type was above the even 
point. 

From the analysis, based on data in year 2009 using break even point 
analysis method it is concluded that the determination of the pricing room  of the 
Manohara Hotel Borobudur in the low season doesn’t use break even point 
analysis method. In determining the pricing room of the low season, Manohara 
Hotel Borobudur counts the total costs in previous years added by the expected 
profit. For Hotel Management, the expected profit is used to give allowance to the 
employee’s.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perusahaan yang bergerak di bidang jasa diharapkan menjadi sumber 

pemasukan devisa yang memadahi. Hal ini mengingat karena Indonesia 

menjadi salah satu negara tujuan wisata dunia yang memiliki berbagai corak 

kebudayaan dan keindahan alamnya. Kedatangan para wisatawan untuk 

menikmati pesona alam Indonesia memunculkan bisnis pariwisata, khususnya 

dalam bidang perhotelan. 

 Borobudur merupakan salah satu daerah tujuan wisata yang sering 

dikunjungi oleh para wisatawan, baik wisatawan asing maupun wisatawan 

domestik. Jumlah hotel di Borobudur dapat dibilang cukup banyak, dari hotel 

melati sampai hotel bintang lima. Banyaknya wisatawan yang datang maka 

secara tidak langsung Borobudur diharuskan untuk menyediakan sarana dan 

prasarana yang memberikan kemudahan bagi para wisatawan untuk 

memenuhi kebutuhannya. Diharapkan dengan sarana dan prasarana yang 

disediakan, para wisatawan dapat merasakan kenyamanan dan puas dengan 

jasa pariwisata yang diberikan.  

Hotel adalah salah satu sarana yang diberikan untuk wisatawan 

menginap. Industri jasa perhotelan mencoba memberikan pelayanan yang 

baik agar wisatawan betah dan terkesan selama berwisata. Pendapatan dari 

penyewaan kamar hotel merupakan pendapatan utama hotel. Oleh karena itu, 
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selain lokasi, fasilitas yang lengkap, dan pelayanan yang memuaskan, hotel 

juga harus memperhitungkan tarif sewa kamar hotel. Tarif sewa kamar 

merupakan harga jual bagi hotel. Untuk menentukan tarif sewa kamar ,hotel 

mempertimbangkan berbagai faktor, antara lain kelas hotel, fasilitas yang 

diberikan, mutu pelayanan dan biaya-biaya dari pendapatan yang diperoleh, 

hotel akan menutup biaya-biaya. Hotel melakukan pertimbangan yang cukup 

cermat agar tarif yang ditetapkan tidak menimbulkan kerugian bagi 

perusahaan. Jangan sampai tarif yang berlaku dihotel mengakibatkan tingkat 

hunian kamar hotel cenderung menurun yang pada akhirnya akan berdampak 

pada penurunan pendapatan dari penjualan kamar. 

 Banyaknya jumlah hotel maka timbul persoalan tersendiri bagi pihak 

manajemen hotel dalam melakukan kegiatan operasionalnya karena persaingan 

yang cukup tinggi. Bisnis perhotelan, seperti perusahaan yang lain, juga 

menghadapi persaingan yang ketat. Persaingan ini tentu saja menimbulkan 

tantangan bagi pihak manajemen hotel untuk mencari strategi dan keputusan 

bisnis yang tepat agar suatu hotel dapat bertahan dalam situasi persaingan. 

Berhasil tidaknya suatu perusahaan pada umumnya ditandai dengan 

kemampuan manajemen dalam melihat kemungkinan dan kesempatan dimasa 

yang akan datang, baik jangka panjang maupun jangka pendek. Melihat kondisi 

yang terjadi, manajemen membutuhkan strategi dan kebijakan perusahaan yang 

dapat mempengaruhi kemajuan dan kelangsungan hidup perusahaan. 

Kebijakan-kebijakan itu tertuang dalam penetapan tarif. Harga merupakan 

unsur yang paling penting dalam pemasaran perusahaan. Tingkat harga atau 

tarif kamar hotel sangat bervariasi, tidak hanya terjadi karena klasifikasi kamar 
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yang berbeda, tetapi juga diantara hotel di klas yang sama. Menurut data 

statistik, rata-rata tarif kamar hotel yang yang fasilitasnya terbatas 45% 

dibawah hotel klas satu (first class oe executive class) berbeda dengan hotel 

yang fasilitasnya 45% diatas kelas satu. Tingkat tarif juga berbeda antara 

kawasan wisata lain. Perbedaan ini disebabkan oleh kondisi ekonomi setempat. 

Penentuan tarif merupakan salah satu keputusan penting manajemen karena 

tarif yang ditetapkan harus dapat menutup semua biaya dan mendapatkan laba. 

Penetapan tarif yang tidak tepat dapat menimbulkan kesulitan bahkan 

kegagalan bagi perusahaan. Penentuan tarif pada saat low season pun dapat 

menimbulkan persaingan yang ketat diantara hotel-hotel sejenis. Untuk itu 

pihak manajemen harus mempertimbangkan supaya dengan tarif yang 

dibebankan pada saat low season, para wisatawan tidak beralih kehotel lain. 

Analisis titik impas merupakan salah satu teknik yang sering 

digunakan oleh manajer untuk menyusun suatu perencanaan jangka pendek. 

Walaupun titik impas normalnya merupakan bukan sasaran kinerja yang 

diharapkan, namun titik impas ini dapat mengindikasikan tingkat penjualan 

yang disyaratkan agar perusahaan terhindar dari kerugian. Titik impas 

menunjukkan suatu sasaran volume penjualan minimal yang harus diraih oleh 

perusahaan. 

 

B. Rumusan Masalah 

Terkait dengan penentuan tarif sewa kamar hotel, maka permasalahan 

yang dapat dirumuskan yaitu berapa tarif sewa kamar Hotel Manohara pada 

saat Low seasson yang dihitung dengan motode analisis titik impas?  
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C . Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui berapa tarif sewa kamar di Hotel Manohara Borobudur pada saat 

low season menggunakan metode analisis titik impas. 

 

D . Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi, maka manfaat 

penelitian ini adalah : 

1.  Bagi Perusahaan 

 Hasil penelitian ini dimaksudkan dapat menjadi masukan dan sebagai 

bahan pertimbangan dalam penentuan tarif kamar hotel sehingga 

perusahaan dapat menghasilkan laba yang diharapkan. 

2.  Bagi Universitas Sanata Dharma 

 Hasil penelitian ini dapat menjadi informasi bagi mahasiswa lain dan 

dapat digunakan sebagai pembanding penelitian. 

3.  Bagi Penulis 

Dalam mengadakan penulisan ini, penulis dapat menambah pengetahuan 

dan pengalaman dalam menerapkan teori yang didapat selama 

perkuliahan. 
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E.  Sistematika Penulisan 

Bab I  Pendahuluan 

Pada bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, rumusan 

masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

sistematika penulisan. 

Bab II Landasan Teori 

 Bab ini menguraikan teori-teori yang digunakan sebagai dasar 

untuk mengolah data-data yang diperoleh dari perusahaan. Teori 

yang diuraikan disini adalah teori tentang hotel, harga jual, biaya, 

dan analisis break even point karena berkaitan dengan penelitian 

yang dilaksanakan dan masing-masing teori tersebut dijelaskan 

secara terinci. 

Bab III Metode Penelitian 

 Pada bab ini akan diuraikan mengenai jenis penelitian, tempat dan 

waktu penelitian, subyek dan obyek penelitian, data yang dicari, 

teknik pengumpulan data dan teknik analisis data. 

Bab IV Gambaran Umum Perusahaan 

 Bab ini menyajikan mengenai gambaran umum perusahaan yang 

meliputi sejarah hotel, visi dan misi hotel, struktur organisasi, dan 

fasilitas yang tersedia. 

Bab V Analisis Data dan Pembahasan 

 Bab ini menguraikan data-data yang diperoleh dari perusahaan, dan 

menganalisis data-data tersebut sesuai dengan teknik analisis data 
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yang disesuaikan dengan teori-teori yang digunakan serta 

melakukan pembahasan mengenai penentuan tarif sewa kamar di 

Hotel Manohara Borobudur yang dibandingkan dengan kajian 

berdasarkan teori. 

Bab VI Penutup 

 Bab ini mengemukakan kesimpulan dari hasil analisis data dan 

pembahasan, keterbatasan penelitian, serta saran-saran yang 

dianggap perlu dan berguna bagi perusahaan yang bersangkutan. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Harga Jual 

1. Pengertian Harga Jual 

Istilah harga jual dikenal oleh masyarakat luas. Jika seorang ingin 

membeli barang atau jasa maka orang tentu melihat harga barang atau jasa 

sehingga bisa menentukan pilihan membeli atau tidak membeli. Harga jual 

adalah jumlah moneter yang dibebankan oleh inti usaha kepada pembeli 

atau pelanggan atas barang atau jasa yang dijual atau diserahkan 

(Supriono, 1993: 332).  

Harga jual sangat mempengaruhi daya tarik konsumen dalam 

pembelian. Dalam situasi dan kondisi tertentu, harga jual mengalami 

perubahan. Hal ini bertujuan untuk menyesuaikan keadaan pasar, sehingga 

harga jual yang baru dapat mencerminkan biaya atau dapat menjadi 

gambaran untuk biaya masa yang akan datang dengan mempertimbangkan 

kondisi pasar, reaksi pesaing, dan laba yang ditetapkan. Jika seorang ingin 

membeli barang atau jasa, maka orang tersebut harus mengeluarkan 

jumlah uang tertentu sebagai pengganti barang atau jasa tersebut. 

Keputusan mengenai harga jual akan menimbulkan reaksi dari konsumen 

terhadap suatu penawaran karena penentuan harga sangat mempengaruhi 

daya tarik bagi konsumen untuk membeli. 
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Keputusan harga jual biasanya harus dibuat berulang-ulang 

karena harga jual dipengaruhi oleh perubahan lingkungan eksternal dan 

internal. Perubahan harga jual bertujuan agar harga jual yang baru dapat 

mencerminkan biaya saat itu dan masa yang akan datang, kondisi pasar, 

reaksi pesaing dan laba yang diinginkan. Harga jual dalam jangka panjang 

harus dapat menghasilkan pendapatan untuk masa yang akan datang yang 

dapat menutupi semua biaya masa yang akan datang dan laba masa depan 

yang diinginkan (Supriono, 1993: 332). 

2. Tujuan Penentuan Harga Jual 

Dalam penentuan harga jual produk atau jasa, langkah awal yang 

perlu dilakukan manajemen adalah menentukan tujuan penetapan harga 

jual. Tujuan ini akan dijadikan salah satu pedoman kerja bagi perusahaan. 

Pada umumnya tujuan penentuan harga jual adalah sebagai 

berikut (Swastha, 1992:148) : 

a. Mendapatkan laba maksimal 

Terjadinya harga ditentukan oleh penjual dan pembeli. Semakin 

besar permintaan dan daya beli konsumen, semakin besar juga 

kemungkinan bagi produsen untuk menetapkan tingkat harga yang lebih 

tinggi. Dengan demikian produsen mempunyai kesempatan untuk 

mendapatkan keuntungan maksimal dengan kondisi yang ada. 

b. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan 

Harga yang dicapai dalam penjualan juga dimaksudkan untuk 

menutup investasi secara berangsur. Dana yang dipakai untuk 
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mengembalikan investasi hanya dapat diambil dari laba perusahaan dan 

laba yang diperoleh bila harga jual lebih besar dari jumlah seluruhnya. 

c. Mencegah atau mengurangi persaingan 

Salah satu cara yang dapat digunakan untuk mencegah atau 

mengurangi persaingan adalah dengan melakukan kebijakan harga. 

Dilakukan bilamana para penjual menawarkan barang atau jasa dengan 

harga yang sama, oleh karena itu persaingannya hanya mungkin 

dilakukan tanpa mengetahui kebijakan harga tetapi dengan  service line. 

Persaingan seperti itu disebut dengan persaingan bukan harga (non 

price competition). 

d. Mempertahankan atau memperbaiki market share 

Banyak perusahaan menetapkan sasaran-sasaran penetapan 

harga untuk mempertahankan pangsa pasarnya. Memperbaiki pangsa 

pasar hanya mungkin dilaksanakan bilamana kemampuan dan kapasitas 

produksi perusahaan masih cukup longgar. Di samping itu juga 

dipengarui oleh kemampuan dari bidang lain seperti pemasaran, 

keuangan, dan sebagainya.  

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penentuan Harga Jual 

 Kreatifitas, ketelitian dan kecermatan manajemen dalam melihat 

masalah dalam penentuan harga jual sungguh sangat dibutuhkan karena 

dalam proses penentuan harga jual terdapat beberapa faktor yang saling 

berinteraksi dan berpengaruh terhadap harga jual. Faktor-faktor tersebut 

adalah (Swastha, 1992: 184) : 
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a. Keadaan Perekonomian 

Keadaan perekonomian yang berlangsung sangat 

mempengaruhi tingkat harga yang berlaku. Keadaan perekonomian 

yang mempengarui tarif kamar yang berlaku antara lain situasi dan 

kondisi pasar. Situasi pasar dikondisikan menjadi dua musim yaitu, 

peak season dan low season. Harga pada saat peak sseason yaitu harga  

kamar pada saat musim liburan, dimana harga kamar lebih tinggi 50%-

100% dari tarif low season. Harga pada saat low season yaitu harga 

kamar yang dibebankan lebih rendah karena tidak pada musim liburan. 

b. Permintaan dan penawaran 

Permintaan adalah jumlah barang atau jasa yang diminta oleh 

pembeli pada pelbagai tingkat harga. Pada tingkat harga yang lebih 

rendah. Jumlah barang atau jasa yang diminta cenderung lebih banyak, 

demikian juga sebaliknya. 

Penawaran adalah jumlah barang atau jasa yang ditawarkan 

oleh penjual pada pelbagai tingkat harga. Tingkat harga yang lebih 

tinggi akan mendorong produsen untuk menjual barang atau jasa dalam 

jumlah yang banyak, demikian pula sebaliknya. 

c. Persaingan 

Harga jual beberapa macam barang atau jasa sering 

dipengaruhi oleh keadaan persaingan yang ada. 
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1) Persaingan sempurna 

Dalam persaingan sempurna terdapat banyak barang dan jasa 

yang diperdagangkan dipasar. Pengaruhnya terhadap harga jual 

adalah : 

a) Harga ditentukan oleh penawaran dan permintaan 

b) Semakin tinggi harga jual, semakin banyak barang atau jasa yang 

ditawarkan. 

c) Semakin rendah harga jual maka semakin banyak barang yang 

diminta oleh pembeli. 

2) Persaingan monopolistik  

Dalam persaingan monopolistik, penjual mencoba untuk 

membuat produknya berbeda bahkan eksklusif dibandingkan dengan 

produk yang dijual oleh pesaing. Ada 2 kemungkinan yang terjadi 

pada persaingan monopolistik, yaitu: 

a) Kemungkinan akan terdapat defrensiasi harga, namun tidak ada 

penjual secara individu yang mempengaruhi secara nyata 

terhadap yang serupa. 

b) Kemungkinan juga akan terjadi suatu rentan harga. 

3) Persaingan monopoli 

Dalam persaingan monopoli hanya ada 1 produsen yang 

melayani permintaan sehingga produsen tersebut menguasai dan 

memegang kendali harga barang atau jasa. Pasar monopoli, 

pemegang monopoli tidak bebas menentukan harga jual barang atau 
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jasanya. Apabila harga jual yang ditentukan terlalu tinggi maka 

permintaan terhadap barang atau jasa tersebut merupakan kebutuhan 

masyarakat. Pada umumnya pemerintah akan berusaha 

mengendalikan harga barang atau jasa tersebut kearah yang wajar. 

4) Persaingan Oligopoli 

Dalam persaingan oligopoli terdapat satu penjual tunggal yang 

cukup besar pengaruhnya dalam mempengaruhi harga pasar. Dalam 

hal ini ada pemimpin harga (price leader) dan pengikut harga (price 

follower). Masalah yang dihadapi pemimpin harga adalah bagaimana 

menentukan harga jual agar laba maksimal dan agar harga yang 

ditentukan tersebut juga diikuti oleh pengikut harga. 

d. Biaya 

 Biaya merupakan dasar untuk menentukan harga karena 

suatu tingkat harga yang tidak dapat menutup biaya yang telah 

dikeluarkan akan mengakibatkan kerugian bagi perusahan. 

e. Tujuan Perusahaan 

Penentuan harga suatu barang atau jasa sering dikaitkan 

dengan tujuan perusahaan. Tujuan yang ingin dicapai perusahan 

antara lain : mendapat laba maksimal, mencapai volume 

penjualan tertentu dan kembalinya modal yang tertanam. 
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B. Biaya 

1. Pengertian Biaya 

Mulyadi (1993), “Biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi yang 

diukur dalam satuan uang, yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi 

untuk mencapai tujuan tertentu”. 

2.  Perilaku Biaya 

Mulyadi (1993), “Berdasarkan perilakunya dalam hubungan dengan 

perubahan volume kegiatan, biaya dapat dibagi menjadi tiga golongan, 

yaitu: 

a. Biaya tetap / biaya pemeliharaan judul 

Biaya tetap (fixed cost) adalah biaya yang jumlah totalnya tetap, 

tidak berubah untuk suatu periode tertentu. Biaya ini tidak akan 

naik atau turun meskipun volume kegiatannya bervariasi. 

b. Biaya variable / biaya tenaga kerja langsung 

 Biaya variable (variable cost) adalah biaya yang jumlah totalnya 

bervariasi secara proposional dengan variasi volume kegiatan, 

tetapi jumlah per unitnya tetap. 

c. Biaya semi variable 

 Biaya semi variable adalah biaya yang memiliki unsur tetap dan 

variabel didalamnya. Jumlah totalnya sesuai dengan tingkat 

kegiatan tetapi tingkat perubahannya tidak proporsional. Biaya 

semi variabel per unit berubah secara terbalik dengan volume 

kegiatan tetapi sifat perubahannya tidak proporsional. 
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3. Penggolongan biaya menurut Muhadi dan Siswanto (2001: 3), biaya 

digolongkan menjadi : 

a. Biaya atas dasar obyek pengeluaran 

b. Biaya atas dasar fungsi di dalam perusahaan 

c. Biaya atas dasar hubungan biaya-biaya dengan produksi yang 

dibiayai 

d. Biaya atas dasar tingkah laku biaya dengan volume kegiatan 

e. Biaya atas dasar hubungan biaya dengan pusat biaya 

f. Biaya atas dasar hubungan biaya dengan periode pembukuan 

4. Metode pemisahan biaya campur  menjadi biaya variabel dan biaya tetap 

 Metode pemisahan biaya campur atas dasar pendekatan perilaku biaya 

sesungguhnya di masa lalu adalah : 

a. Metode diagram pencar 

Merupakan metode yang mudah digunakan, cepat dan taksiran 

fungsi biaya cukup teliti karena seluruh hubungan yang ada 

antara biaya dan kegiatan dipertimbangkan. 

b. Metode titik tertinggi-titik terendah 

Menurut metode ini, biaya campuran dipisahkan dengan 

mencari selisih antara biaya total pada kegiatan tertinggi dan 

biaya total pada kegiatan terendah. Selisih tersebut merupakan 

biaya variabel total yang terjadi pada tingkat kegiatan antara 

yang tertinggi dan terendah. 
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c. Analisis linear regresi 

Metode ini memisahkan biaya campuran dengan menggunakan 

model matematika yang biasanya diterapkan dalam bidang 

statistika dengan persamaan : 

Y = a + b X 

Dimana : 

a = biaya tetap total 

b = biaya variabel per unit 

1) Laba 

 Pengertian laba menurut Supriono (1987: 552) adalah jumlah 

pendapatan dibanding dengan jumlah biaya dalam suatu periode yang 

sama. 

2) Jasa 

 Jasa adalah setiap tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan 

oleh suatu pihak ke pihak lain yang pada dasarnya tidak berwujud 

fisik dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu ( Kotler, 1994: 464) 

 

C. Break Event Point 

Break event point merupakan salah satu alat yang dipergunakan untuk 

mengetahui hubungan antara tingkat kegiatan yang dilaksanakan, pendapatan 

perusahaan dan biaya yang harus dikeluarkan oleh perusahaan  

(Ahyari, 1989 : 50). Perubahan tingkat kegiatan akan mempunyai 

pengaruh baik terhadap penerimaan pendapatan perusahaan maupun terhadap 
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biaya yang harus dikeluarkan oleh perusahaan yang bersangkutan. Dengan 

analisis titik impas ini hubungan yang ada antara tingkat kegiatan, 

pendapatan, dan biaya akan dapat diketahui dengan  lebih pasti. 

Keadaan break evet point (titik impas) adalah keadaan dimana jumlah 

penerimaan pendapatan perusahaan sama  dengan jumlah biaya yang harus 

ditanggung oleh perusahaan yang bersangkutan. Seluruh penerimaan 

pendapatan perusahaan akan habis untuk menutup biaya yang harus 

ditanggung perusahaan. Analisis Break even point didasarkan pada berbagai 

asumsi yang harus dipahami secara jelas. Asumsi-asumsi tersebut adalah 

(Supriono, 1995: 252) :  

1. Konsep variabilitas biaya adalah valid. Oleh karena itu, biaya dapat 

diklasifikasikan dan diukur secara realistis sebagai biaya tetap dan 

biaya variabel. 

2. Harga jual tidak berubah meskipun volume (unit) penjualan 

mengalami perubahan. 

3. Hanya ada satu jenis produk, atau dalam hal terdapat lebih dari satu 

jenis produk, sales mix dipertahankan tetap. 

4. Kebijakan dasar manajemen dibidang produksi tidak berubah secara 

berarti dalam jangka pendek. 

5. Tingkat harga umum (inflasi dan deflasi) akan tetap stabil dalam 

jangka pendek. 

6. Tingkat penjualan dan produksi sama besar, sehingga persediaan 

yang ada akan tetap stabil atau sebesar nol. 
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7. Efisiensi dan produktifitas setiap tenaga kerja tetap dan tidak 

berubah dalam jangka pendek. 

 

D. Hotel 

1.  Pengertian Hotel 

Usaha hotel tumbuh karena adanya orang bepergian yang membutuhkan 

jasa untuk menginap dan makan. 

a. Menurut Hotel Propietors Act, 1956 dalam Sulistiono (1999: 5) 

  Hotel adalah suatu perusahaan yang dikelola oleh pemiliknya 

dengan menyediakan pelayanan makanan dan minuman dan 

fasilitas kamar untuk tidur kepada orang-orang yang sedang 

melakukan perjalanan dan mampu membayar dengan jumlah 

yang wajar sesuai dengan pelayanan yang diterima tanpa ada 

perjanjian khusus. Pengertian hotel yang dimuat oleh Grolier 

Electronic Publishing inc. (1995) Hotel adalah usaha komersial 

yang menyediakan tempat menginap, makanan, dan pelayanan-

pelayanan lain untuk umum. 

b. Pengertian Hotel di Indonesia 

  Pemerintah menurunkan Keputusan Mentri Pariwisata, Pos dan 

Telekomunikasi Nomor KM.94/HK.103/MPPT.87, Tentang 

Ketentuanan Usaha dan Penggolongan Hotel menyebutkan 

bahwa Hotel adalah salah satu jenis akomodasi yang 

mempergunakan sebagian atau seluruh bangunan untuk 
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menyediakan jasa pelayanan penginapan, makan, minum, serta 

jasa lainnya bagi umum, yang dikelola secara komersial serta 

memenuhi ketentuan persyaratan yang ditetapkan dalam 

Keputusan Mentri Pariwisata, Pos dan Telekomunikasi 

(Departemen Pariwisata, Pos dan Telekomunikasi, 1996: 155). 

c. Menurut surat keputusan mentri perhubungan No. SK 241/70 

hotel adalah jasa yang berupa bangunan atau komplek 

bangunan yang secara komersial memberi fasilitas tempat 

tinggal sementara  kepada umum yang memenuhi syarat. 

Definisi hotel menurut SK No. 241/70 diatas dapat dijelaskan :  

1)  Hotel dan bangunan atau komplek bangunan 

Praktik kepariwisataan ada tempat tinggal sementara 

yang tidak berupa bangunan seperti tempat berkemah atau 

caravan, sebaliknya ada bangunan atau rumah biasa yang juga 

menampung wisatawan. Rumah seperti iti kebiasaan tidak 

disebut sebagai hotel. 

2) Hotel adalah tempat tinggal sementara 

Tinggal sementara harus diartikan relative, karena ada 

hotel yang semua atau sebagian kamar-kamarnya digunakan 

sebagai asrama. Misalnya untuk pegawai-pegawai jawatan. Ada 

hotel yang memang kamar-kamrnya dimaksudkan sebagai 

tempat tinggal tetap, akan tetapi tidak untuk dimiliki. Hotel 

seperti ini merupakan hotel bentuk khusus. 
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3) Jasa di hotel diberikan secara komersial 

Jasa hotel diberikan dengan pembayaran, sehingga 

hotel berbeda misalnya dengan wisma peristirahatan dan 

sebagainya. 

2.  Fasilitas usaha Hotel 

Hotel merupakan bagian yang integral dari usaha pariwisata 

yang menurut keputusan Menparpostel disebut sebagai suatu usaha 

akomodasi yang dikomersialkan dengan menyediakan fasilitas-

fasilitas sebagai berikut : 

a.     Kamar tidur (kamar tamu) 

b. Makanan dan Minuman 

c. Pelayanan-pelayanan penunjang lainnya seperti : tempat 

rekreasi, fasilitas olahraga, fasilitas doby (loundry) dan 

sebagainya. 

3.  Klasifikasi Usaha Hotel 

Informasi kepada para tamu yang akan menginap di hotel 

tentang standard fasilitas yang dimiliki oleh masing-masing jenis 

dan tipe hotel, maka Departemen Pariwisata , Pos dan 

Telekomunikasi melalui Direktorat Jendral Pariwisata mengeluarkan 

suatu peraturan usaha dan penggolongan hotel ( SK No. KM 37/ 

PW.304/MPPT-86). Penggolongan hotel tersebut ditandai dengan 

bintang, yang disusun mulai dari hotel bintang satu sampai dengan 

yang tertinggi adalah hotel bintang lima. 
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Kriteria yang digunakan untuk penggolongan hotel 

didasarkan pada unsur-unsur persyaratan sebagai berikut : 

a. Phisik 

1) Besar atau kecilnya hotel dan banyak sedikitnya jumlah 

kamar tamu. 

a) Hotel kecil, hotel dengan 25 kamar atau kurang. 

b) Hotel sedang, hotel dengan 25 kamar atau lebih dan 

kurang dari 100 kamar. 

c) Hotel menengah, hotel dengan jumlah kamar lebih dari 

100 dan kurang dari 300 kamar. 

d) Hotel besar, adalah hotel yang memiliki lebih dari 300 

kamar. 

2) Kualitas, lokasi, dan lingkungan bangunan. 

3) Fasilitas yang tersedia untuk tamu, seperti ruang 

penerimaan tamu, dapur, toilet dan telepon umum. 

4) Perlengkapan yang tersedia, baik bagi karyawan, tamu 

maupun bagi pengelola hotel. 

5) Kualitas bangunan, yang dimaksudkan adalah kualitas 

bahan-bahan bangunan yang dipergunakan, seperti 

kualitas lantai, dinding, termasuk juga tingkat kekedapan 

terhadap api, kekedapan terhadap suara yang datang dari 

luar maupun dalam perusahaan. 
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b. Operasi atau manajemen 

1) Struktur organisasi dengan uraian tugas dan manual kerja 

secara tertulis bagi masing-masing jabatan yang tercantum 

dalam organisasi. 

2) Tenaga kerja, spesialisasi dan tingkat pendidikan karyawan 

disesuaikan dengan persyaratan peraturan penggolongan 

hotel. 

c. Pelayanan 

1)  Keramahtamahan, sopan dan mengenakan pakaian seragam 

hotel. 

2) Pelayanan diberikan dengan mengacu pada kebutuhan-

kebutuhan dan keiginan tamu. 

3)  Bagi hotel bintang empat dan bintang lima dibuka 24 jam. 

4.  Syarat-syarat hotel 

a.  Syarat Fasilitas 

Syarat fasilitas yang terpenting mengenai bentuk, fungsi, 

lokasi dan mutu. Bentuk fasilitas hotel harus dikenal oleh tamu-

tamunya. Fungsi artinya fasilitas yang disediakan harus 

berfungsi seperti yang dimaksudkan hotel. 

b.  Syarat Layanan 

Pelayanan merupakan yang paling diperhatikan wisatawan. 

Sebuah hotel harus memperhatikan seluruh pelayanan yang 

diberikan kepada seluruh pengunjung hotel. 
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c.  Syarat Tarif 

Menentukan tarif yang tetap mempunyai bermacam-macam 

faktor yang harus dipertimbangkan : 

1) Besarnya modal yang ditanam dalam usaha perhotelan yang 

bersangkutan, termasuk modal untuk prasarana dan biaya-

biaya prosedural. 

2) Tingkat harga komoditi yang diperlukan untuk pengelolaan 

hotel. 

3) Mutu jasa yang diberikan, baik berupa fasilitas maupun 

pelayanan. 

4) Jumlah dan jenis wisatawan yang dapat diharapkan 

kedatangannya, darimana dan dari kelas masyarakat yang 

bagaimana. 

5) Lokasi hotel yang letaknya tepat dan bagus dapat 

memasang tarif  yang lebih tinggi. 

5.  Tingkat hunian 

Tingkat hunian kamar menunjukkan suatu keadaan sampai 

sejauh mana jumlah kamar terjual, jika diperbandingkan dengan 

seluruh jumplah kamar yang mampu untuk dijual. Pengertian rasio 

tingkat hunian merupakan tolak ukur keberhasilan hotel dalam 

menjual produk utamanya yaitu kamar. 

 6.  Biaya- biaya yabg terjadi dalam sebuah hotel 

a) Biaya gaji dan upah 
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b) Upah lembur  

c) Keuntungan karyawan (employe benefit) 

d) Biaya perjalanan tugas karyawan 

e) Biaya makanan karyawan 

f) Biaya liburan 

g) Transportasi karyawan 

h) Biaya pergantian perlengkapan tidur dan tempat tidur  

i) Biaya penggantian seragam 

j) Biaya penggantian barang pecah belah  

k) Biaya pencucian 

l) Perlengkapan kebersihan 

m) Peralatan tulis 

n) Dekorasi 

o) Telepon dan telegram 

p) Postage 

q) HLP (head light power) untuk tamu 

r) Perlengkapan tamu 

s) Komisi 

t) Biaya lain-lain 

7.  Penentuan tarif  kamar 

a. Tujuan menetapkan harga kamar 

 Adapun tujuan-tujuan dalam menetapkan harga kamar 

adalah sebagai berikut (Sugiarto, 2002: 3) : 
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1) Memperoleh keuntungan yang diharapkan bagi hotel yang 

bersangkutan. 

2) Pengembalian investasi sesuai target waktu yang ditetapkan. 

3) Memperkecil pola persaingan yanga ada. 

4) Memperbaiki atau mempertahankan market share yang ada. 

5) Meningkatkan penjualan produk linen (garis hubungan 

bisnis dan produknya). 

b. Perbedaan tarif  kamar 

Tarif kamar dapat dibedakan menjadi empat bagian yaitu 

(Sugiarto, 2002: 3)  

1) Tarif kamar per “room tariff” 

Harga yang ditetapkan tidak dipengaruhi oleh jumlah 

penghuni yang akan menempati kamar tersebut tetapi 

dipengaruhi oleh tarif kamar itu sendiri. 

2) Tarif  kamar per “Person Tariff” 

 Harga kamar yang ditetapkan oleh tamu yang menginap 

tergantung jumlah penghuni yang akan menempati kamar 

tersebut. 

3) Tarif  kamar per “Publishet Tariff” 

 Harga kamar sesuai dengan yang dipublikasikan kepada 

masyarakat umum. 
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4) Tarif kamar per “Confidental Tariff 

5) Harga kamar yang berlaku hanya diketahui oleh pihak-

pihak tertentu sesuai dengan perjanjian yang talah dibuat. 

c. Jenis Tarif Kamar Khusus 

Jenis tarif ada bermacam-macam, antara lain (Sugiarto, 2002:4): 

1) Seosonal Rates 

   Harga kamar musiman artinya tergantung pada 

situasi dan kondisi dilapangan. Harga kamar pada saat 

tingkat hunian sedang tinggi maka harga kamar dijual lebih 

mahal dibandingkan pada saat tingkat hunian sedang 

rendah. 

2) Week-end Rates 

   Harga kamar untuk akhir pekan biasanya 

diberlakukan pada bisnis hotel dikota-kota besar, dimana 

sebagian penghuninya lebih sedikit dibandingkan dengan 

hari kerja. Ada sebagian hotel yang memberlakukan week-

end rates sejak hari jumat malam hingga minggu malam, 

adapula yang hanya hari sabtu dan minggu malam saja. 

Khusus untuk warga Negara asing yang ingin 

memanfaatkan harga week-end rates harus menunjukkan 

KIM’C CARD (Kartu Ijin Menetap Sementara). 

3) Family Plan Rates 
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   Harga kamar untuk satu keluarga, biasanya berbeda 

dengan harga kamar lain, tanpa memperhitungkan adanya 

biaya extra bed (tempat tidur tambahan single).  

4) Group Rates 

   Harga kamar untuk rombongan yang memakai 

kamar lebih dari satu dan datang bersama-sama dalam satu 

kelompok. 

5) Commercial Rates 

   Harga kamar yang diperuntukkan bagi tamu 

langganan yang sudah biasa menginap dihotel tersebut, 

biasanya untuk urusan bisnis. 

6) Airlines Rates 

   Harga kamar yang diperuntukkan bagi perusahaan 

penerbangan. 

7) Travel Agency Rates 

   Harga kamar berdasarkan perjanjian khusus antara 

pihak travel agent dengan pihak hotel. Dalam hal ini, pihak 

biro perjalanan memberikan bukti-bukti untuk check-in 

berupa vocher. Voucher ini dapat berlaku untuk kamar saja 

atau untuk kamar dan makan pagi. 

8) Day Rates 

   Harga kamar yang diberlakukan untuk setengah 

harga dari published rates karena pemakaian kamar hanya 

untuk satu hari saja. 
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9) Over Flow Rates 

   Harga kamar yang sifatnya khusus terutama para 

tamu yang dioper hotel lain karena hotel yang bersangkutan 

sedang mengalami full house. 

10) Flate Rates 

   Harga kamar yang diberlakukan untuk group atau 

rombongan tanpa memandang harga kamar (published 

rates). 

d. Factor Yang Mempengarui Harga Kamar 

1) Faktor Internal 

Faktor Internl yaitu faktor-faktor  yang disebabkan dari 

dalam hotel, antara lain sasaran perusahaan, strategi bauran 

pemasaran, dan biaya. 

2) Faktor Eksternal 

Faktor Eksternal yaitu faktor-faktor yang disebabkan dari luar 

hotel, antara lain pasar dan permintaan, kompetitor, 

lingkungan.  

8.  Rumus-rumus Penentuan Tarif Kamar Hotel 

Ada beberapa rumusan yang dikenal untuk menetapkan harga 

kamar antara lain (Sugiarto, 2002: 8) : 

a. The Rule of Thumb 

Penentuan harga kamar dengan metode The Rule of 

Thumb, merupakan perhitungan harga kamar yang paling 
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sederhana dengan anggapan bahwa harga rata-rata kamar adalah 

total biaya/modal satu buah kamar dibagi seribu.  

Secara sederhana The Rule of Thumb merumuskan sebagai 

berikut : 

 

b. Analisis titik impas (break even point analysis)  

Break even point analysis adalah analisis titik impas yang 

mana dengan titik balance tersebut hotel tidak akan pernah 

mengalami kerugian, tetapi dengan syarat harus diketemukan 

pada tingkat hunian berapa tercapainya titik impas tersebut  

(break even point analysis). 

 

c. The Hubbart Formula system 

Rumusan hubbart telah dikembangkan dengan pendekatan 

biaya untuk menentukan harga kamar. Rumusan ini bisa juga 

dikatakan sebagai suatu pendekatan Buttom-Up (dari bawah ke 

atas), karena masalah utama yang dipertimbangkan adalah 

keuntungan dari hasil yang paling rendah dari penerimaan hotel. 

Hubbart formula dimulai dari perhitungan keuntungan, 

penambahan pemasukan dari pajak, pengeluaran tetap, dan 

pengeluaran-pengeluaran operasional. Dan kemudian 

memperkirakan jumlah kamar yang akan terjual dalam satu tahun. 
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   Secara sederhana rumus metode Hubbart formula adalah 

sebagai berikut : 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah studi kasus pada Hotel 

Manohara, sehingga dari rata-rata yang diperoleh akan mendapatkan informasi 

yang dibutuhkan dan dapat ditarik kesimpulan dari obyek yang diteliti. 

B. Tempat Dan Obyek Penelitian 

1. Tempat Penelitian 

Penelitian dilakukan di Hotel Manohara Borobudur. 

2. Waktu Penelitian 

Waktu penelitian dilakukan pada bulan November sampai Desember 

tahun 2009. 

C. Subyek dan Obyek Penelitian 

1. Subyek Penelitian 

a. Chief Accountan 

b. Sales Manajer 

c. Personal Manajer 

2. Obyek Penelitian 

a. Tarif sewa kamar hotel 

D. Data yang dicari 

1. Gambaran Umum Perusahaan 

2. Data Tentang Tarif 
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a. Biaya-biaya  

b. Tingkat hunian 

c. Tarif sewa kamar hotel 

E. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

 Pengumpulan data dengan melakukan wawancara dengan bagian-

bagian yang terkait dalam penentuan tarif sewa kamar hotel, misalnya : 

Chief Accountan, Sales Manajer, dan Personal Manajer. Data yang 

dicari dengan tehnik ini adalah gambaran umum perusahaan dan data 

tentang langkah penentuan tarif sewa kamar hotel. 

2. Dokumentasi 

 Pengumpulan data dengan cara menyalin dan mempelajari data 

yang ada, misalnya : data mengenai gambaran umum perusahaan, data 

biaya, data tarif kamar hotel dan data tingkat hunian hotel.  

F. Teknik Analisis Data 

Langkah-langkah analisis data yang dilakukan adalah: 

Menyajikan langkah perhitungan tarif sewa kamar hotel berdasarkan 

perhitungan metode analisis titik impas dengan cara berikut 

(Sugiarto,2002): 

1) Menentukan jumlah kamar yang terjual dalam 1 tahun 

Occupied room = room x % occupancy x days in period 
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2) Menentukan jumlah rata-rata biaya kamar (average room rate) 

ARR =            total revenue of period 

         Room x % occupancy x days in period 

3) Menghitung rata-rata tingkat hunian 

a) Rumus single occupancy 

Occupancy = jumlah kamar terjual dalam 1 tahun  x 100% 

                             Jumlah kamar yang terjual 

b) Rumus double occupancy 

Occupancy =  

jumlah tamu dalam 1 thn – jumlah kamar yang tersedia  x 100% 

      jumlah kamar yang terjual 

4) Menghitung jumlah kamar yang terjual per hari 

No of room = % occupancy x rooms 

Single occupancy = % single occupancy x no of room 

Double occupancy = % double occupancy x no of room 

5) Melakukan analisis harga jual 

Tariff of room = % occupancy x no of room x average room x days 

6) Melakukan analisis titik impas 

BEP =       Total tariff             x % occupancy 

        Total revenue for period 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 

A. Sejarah Berdirinya Hotel 

 Bersama dengan bergulirnya waktu, Hotel Manohara telah menempuh 

perjalanan yang panjang. Pada awalnya hotel ini merupakan CBS (Center 

Borobudur Study) yang dimiliki oleh PT. Taman Wisata Candi Borobudur. 

Perseroan ini didirikan pada tahun 1983 dan diresmikan oleh Presiden 

Soeharto. CBS merupakan suatu lembaga yang digunakn untuk tempat 

menginap para peneliti dan yang belajar tentang Arkiologi Borobudur. Dilihat 

dari segi lokasi yang sangat strategis yang berada 1 komplek dengan Candi 

Borobudur, maka oleh Mentri Parpostel CBS ditetapkan sebagai hotel dan 

berlaku untuk umum, pengelolaan hotel dan perawatan utility dibiayai sendiri 

oleh CBS sendiri. 

Setelah beberapa tahun hotel ini dikelola oleh pihak CBS dan melihat 

perkembangan yang sangat pesat dengan adanya travel agen, maka pada saat 

pergantian Mentri pada tahun 2003 CBS berganti nama menjadi Hotel 

Manohara. Pada tanggal 1 Juni 2003 Hotel Manohara diresmikan oleh Mentri 

Parpostel yaitu Bapak Susilo Sudarman. Manajemen Hotel diserahkan kepada 

Hotel Manohara, dimana Hotel ditarget tiap tahun untuk perawatan utility.  

 Hotel Manohara berada dibawah naungan PT. Taman Wisata Candi 

Borobudur, Prambanan, Ratu boko, sehingga segala peraturan dan keputusan 

disesuaikan oleh SK Direksi. 
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Hotel Manohara beroperasi dengan jumlah kamar seluruhnya 30 

kamar. Hotel Manohara berlokasi di taman Wisata Candi Borobudur yang 

merupakan lokasi yang sangat strategis karena berada disamping candi 

Borobudur sehingga tamu hotel dapat meniikmati keindahan dan kemegahan 

Candi Borobudur dari kamar Hotel. Hotel juga memiliki motto untuk 

memberikan pelayanan terbaik kepada tamu Hotel. 

 

B. Misi Hotel 

1. Ikut berperan serta dalam pengembangan dan peningkatan industri 

pariwisata dengan menyediakan akomodasi perhotelan. 

2. Menyediakan promosi hotel dengan memberikan atau menawarkan 

dengan harga terjangkau, mutu pelayanan yang baik dan fasilitas yang 

lengkap tentunya akan menarik minat bagi tamu nusantara maupun 

mancanegara. 

3. Mengembangkan diri dalam bisnis perhotelan yang kian berkembang. 

4. Memperhatikan citra sebagai hotel yang memiliki standard yang tinggi 

dengan mutu pelayanan yang lengkap dan penuh.  

5. Mencapai tujuan utama yaitu tujuan keuangan dan operasional untuk  

memenuhi target perawatan utility hotel tiap tahun dan mencapai laba 

yang maksimal. 

 

 

 



35 

 

 

 

C. Visi Hotel 

Berdasarkan misi yang dimiliki hotel Manohara, maka visi yang dimiliki 

Hotel Manohara adalah sebagai berikut: 

1. Melibatkan semua pihak yang terkait dalam melaksanakan dan 

mewujudkan misi Hotel Manohara. 

2. Meningkatkan SDM yang memiliki peranan yang sangat penting 

dalam operasional dan merupakan faktor utama keberhasilan Misi 

Hotel Manohara. 

3. Menjalin kerjasama dengan organisasi lain yang saling mendukung 

dan saling menguntungkan dalam rangka meningkatkan kelancaran 

operasional hotel. 

4. Memberikan kepuasan lebih bagi para tamu sehingga merasa aman dan 

nyaman saat tinggal di Hotel Manohara. 

5. Memperhatikan dan meningkatkan mutu dan kesejahteraan karyawan 

dalam rangka meningkatkan mutu pelayanan bagi tamu hotel. 

 

D. Struktur Organisasi 

 Struktur organisasi di hotel Manohara berbeda dengan hotel-hotel swasta 

lainnya karena hotel Manohara berada di bawah naungan PT. taman Wisata 

Candi Borobudur, Prambanan, Ratu Boko sehingga struktur organisasi yang 

terbentuk sesuai dengan SK direksi.Tugas-tugas (job description) dari masing-

masing bagian dalam stuktur organisasi adalah sebagai berikut : 
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1. Manajer Sub Unit Akomodasi 

Manajer sub unit akomodasi yaitu pimpinan tertinggi dalam 

struktur organisasi yang mengontrol dan mengkoordinasi kegiatan 

departemen-departemen terkait, membuat kebijakan serta langkah-

langkah operasional untuk kepentingan perusahaan. 

2. Kepala Seksi Food & Beverage 

Kepala seksi food & beverage yaitu koordinator departemen yang 

bertugas melaksanakan, menyediakan, dan menyediakan makanan 

dan minuman, dan menetapkan standar menu makanan dan 

minuman serta service sebaik-baiknya. 

Bagian ini terdiri dari bagian: 

a Dapur adalah bagian yang menangani penyiapan atau 

pengolahan makanan dan minuman. Bagian ini terdiri dari 

juru masak dan pembantunya yang bertanggung jawab 

secara keseluruhan di dapur. 

b Restoran adalah bagian yang menangani penyajian 

makanan dan minuman, menangani pembelian dan 

menangani administrasi hasil penjualan dari restoran. 

3. Kepala Seksi Administrasi & Keuangan 

Kepala seksi administrasi & keuangan yaitu koordinator 

departemen yang memimpin langsung kegiatan pengelolaan serta 

pengendalian keuangan, baik penerimaan dan pengeluaran uang 

hotel.  
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Tugas bagian keuangan adalah sebagai berikut; 

a. Melakukan berbagai kebijakan manajer dalam hal 

pengelolaan keuangan hotel. 

b. Melakukan perencanaan secara terperinci tentang 

semua kegiatan pembukuan dan keuangan. 

c. Mengkoordinasi semua kegiatan pembukuan dan 

keuangan. 

d. Bekerjasama dengan pihak lain didalam tugas 

pengelolaan hotel. 

e. Mempersiapkan laporan yang berupa laporan keuangan. 

f. Mempersiapkan dan memeriksa serta memelihara 

dokumentasi keuangan hotel. 

g. Menerima semua laporan keuangan hotel, baik yang 

menyangkut pencatatan pengeluaran, laporan bank, dan 

lain-lain. 

4. Kepala Seksi House Keeping 

Kepala seksi house keeping yaitu aitu koordinator departemen yang 

bertugas menyediakan kamar yang bersih dan siap huni, 

memilihara kebersihan, kerapihan, dan kelengkapan kamar-kamar 

hotel, restoran, bar, dan tempat-tempat umum dalam hotel. 

5. Sekretariat Office & Personalia   

Sekretariat Office & Personalia  yaitu koordinator  departemen 

yang bertugas menerima pesanan, memberikan informasi, 
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menerima dan mengakomodasi tamu, termasuk melaksanakan dan 

menerima pembayaran dari tamu. 

Bagian personalia bertanggung jawab dalam penanganan 

ketenagakerjaan, misalnya : gaji dan traning  

6. Staf Marketing 

Staf maeketing yaitu koordinator yang bertugas memasarkan 

produk hotel, termasuk promosi dan penjualan produk hotel, 

menetapkan strategi pemasaran yang akan dilakukan untuk 

menjaring konsumen, serta menjalin hubungan yang baik dengan 

instansi-instansi terkait. 

7. Penanggungjawab mekanik & Engineering 

Tugas dari bagian ini adalah sebagai berikut; 

a Bertanggungjawab atas mekanik dan elektronik equipment 

milik hotel . 

b Bertanggungjawab atas pemeliharaan semua kendaraan milik 

hotel. 

c Mempersiapkan dan menyediakan semua alat atau 

perlengkapan yang berhubungan dengan tugas dan 

pengerjaannya. 

d Inventarisasi atas semua alat dan perlengkapan yang menjadi 

tanggungjawabnya. 
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8. Laundry 

Departemen ini bertanggungjawab terhadap pencucian linen hotel, 

pakaian tamu. 

9. Security 

Departemen ini bertanggungjawab dalam menjaga dan mengatur 

keamanan seluruh tamu hotel maupun seluruh karyawan yang 

bekerja pada hotel dan bertugas menjaga dan menanggulangi 

segala bentuk kejahatan di hotel. 

 

E. Personalia 

 Eksisitensi bagian personalia dalam sebuah perusahaan merupakan 

hal yang mutlak karena bagian inilah yang menjalankan perusahaan. 

Sampai saat ini karyawan yang bekerja di Hotel Manohara berjumlah 86 

orang. Jumlah karyawan ini terdiri dari 3 bagian yaitu: 

1. Karyawan organik (karyawan tetap) : 11 orang 

2. Karyawan koprasi   : 48 0rang 

3. Karyawan kontrak (magang)  :  27 orang 

 

 Manajemen hotel Manohara melakukan pembagian jam kerja karyawan 

operasional menjadi 3 shift, yaitu : 

1. Shift I  : Mulai pukul 07.00-15.00 WIB 

2. Shift II  : Mulai pukul 15.00-23.00 WIB 

3. Shift III : Mulai pukul 23.00-07.00 WIB 



40 

 

 

 

 Dalam usaha meningkatkan kesejahteraan karyawan dan keluarganya 

selain upah dan gaji diberikan fasilitas lain sebagai berikut : 

1. Tunjangan makan 

2. JAMSOSTEK 

3. Kesehatan dan rawat inap karyawan berdasarkan level karyawan 

4. Lain-lain misalnya THR hari raya 

 Untuk meningkatkan keterampilan dan kemampuan karyawan ditempuh 

berbagai cara antara lain melalui program pendidikan dan training. Program 

pendidikan tersebut tidak hanya ditujukan kepada karyawan tingkat bawah 

tetapi juga karyawan tingkat atas dan menengah. Melalui pendidikan dan 

training ini karyawan diharapkan dapat meningkatkan kualitas kenerjanya 

sehingga dapat memajukan Hotel. 

    

F Fasilitas Hotel 

1 Jasa kamar 

Jumlah kamar yang ada di Hotel Manohara yaitu 30 kamar dengan 

pembagian jenis atau tipe kamar menjadi single dan double. 

Berikut ini adalah jumlah kamar untuk masing-masing jenis: 

a. Kamar double berjumlah 20 kamar 

b. Kamar single berjumlah 10 kamar 

2 Fasilitas kamar di Hotel Manohara berupa: 

a.  Tv berwarna 

b. Bath room dilengkapai dengan shower, air Conditioner, air panas 
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c.  Baktup 

d. Bar mini 

e. Sambungan telefon Internasional 

f.  Fasilitas pembuat kopi dan teh. 

3 Menyediakan break fast dan morning tea/coffe 

4 Layanan kamar 24 jam dan pemesanan kamar secara online. 

5 Layanan transportasi ke bandara, daerah perbelanjaan, stasiun kereta api     

dan tempat-tempat lainya yang diinginkan oleh tamu hotel. 

6 Jasa Restoran dengan pemandangan langsung Candi Borobudur.  

7 Jasa gedung di Hotel Manohara berupa Pendopo yang luas yang dapat 

digunakan untuk resepsi pernikahan. 

8 Taman yang luas. 

9 Audio visual. 

10 Inklut tiket Candi Borobudur. 

11 Jasa laundry yang disediakan dengan fasilitas mesin pencuci dan mesin 

pengering. 

 

G. Strategi Pemasaran 

 Hotel Manohara memberikan perhatian khusus pada bidang pemasaran, 

yang merupakan salah satu kunci pokok perusahaan. Oleh karena itu Hotel 

Manohara mengembangkan segmennya pada travel agent. Sebagaimana 

lazimnya usaha-usaha dibidang perhotelan yang menjadi sarana pokoknya 

adalah kualitas pelayanan yang ikut menentukan tingkat penjualan. Penjualan 
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menjadi tanggungjawab seluruh karyawan, karena setiap karyawan harus 

melayani tamu yang datang dengan sebaik-baiknya sehingga mereka akan 

merasakan sentuhan yang lain dan kenyamanan yang tidak ditemui di hotel 

lainnya. 

 Personal life service atau pemberian perhatian kepada tamu secara 

individu semakin melengkapi pelayanan yang diberikan, ditambah lagi 

beberapa travel biro yang secara bersama-sama maupun sendiri-sendiri 

mengkoordinir penyelenggaraan pentas seni rakyat yang dimaksudkan untuk 

menambah atraksi kesenian bagi wisatawan juga sebisa-bisanya 

memperpanjang lengtith of stay. 

 Selain kualitas pelayanan, untuk meningkatkan penjualan Hotel Manohara 

melakukan suatu usaha melalui promosi. Adapun promosi yang dilakukan 

Hotel Manohara adalah sebagai berikut: 

1. Pemasangan papan nama ditempat yang strategis. 

2. Membuat brosur yang menunjukkan keunggulan yang merupakan ciri khas 

dari Hotel Manohara. Brosur ini menguraikan mengenai semua informasi 

tentang hotel secara rinci dan lengkap. 

3. Memberikan informasi secara langsung kepada tamu yang akan menginap 

tentang keadaan dan fasilitas hotel dengan jelas, sehingga akan menarik 

konsumen untuk menginap. 

4. Membentuk tim yang kuat sehingga selalu berada di depan diantara para 

pesaing dengan tujuan untuk menguasai bisnis seiring dengan kondisi 

yang membaik. 
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5. Meningkatkan pendapatan makanan dan minuman melalui paket-paket 

semacam Best Break Lunch dan menjualnya ke travel agen. 

6. Memperbaharui paket pernikahan, tema pesta, dan terutama menu. 

7. Melakukan promosi ke Luar Negri seperti Singapura dan Negara-negara 

lainnya. Promosi ini dapat berupa situs atau web yang dapat diakses oleh 

umum, sehingga pemesanan kamar juga dapat dilakukan secara online. 

8. Menjadi aktif di pameran Pariwisata nasional dan Internasional untuk 

menjaring tour dalam negri. 
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BAB V 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 

A.  Deskripsi Data 

Setelah diperoleh data yang diperlukan, maka selanjutnya akan 

dilakukan analisis dari data tersebut. Telah dikemukakan dalam bab 

sebelumnya bahwa teknik analisis data yang digunakan adalah menyajikan 

data yang berhubungan dengan masalah yang diteliti di Hotel Manohara, 

kemudian menbandingkan hasil temuan dilapangan dengan kajian teori yang 

digunakan. 

Berdasarkan penentuan tarif sewa kamar hotel pada saat low season, 

maka data  yang terkait dalam perhitungan adalah sebagai berikut: 

Tabel V.1 

Marketing Objectives Hotel Manohara Borobudur 2009 

 

 

 

 

 

STATISTIC   
No. of Days 365 days 
  
Occupied Rooms 7008 rooms 
% of Occupancy 64% 
No. of Guest 13.308 
Average Room Rate 157.088 
REVENUE   

R
1.100.872.704 
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B.  Penentuan Tarif Sewa Kamar di Hotel Manohara pada saat Low season 

 Hotel Manohara merupakan perusahaan jasa yang bergerak di bidang 

perhotelan. Karena Borobudur merupakan daerah tujuan wisata maka banyak 

sekali hotel-hotel yang didirikan, otomatis hotel-hotel tersebut menjadi saingan 

bagi Hotel Manohara. 

 Untuk menarik minat konsumen, sesuai dengan misi hotel yaitu 

menyediakan pelayanan terbaik, diharapkan konsumen akan menjadi betah dan 

nyaman dengan suasana hotel. Pelayanan yang terbaik merupakan salah satu 

faktor yang mempengarui konsumen dalam memilih hotel. Tarif kamar secara 

tidak langsung dapat memberikan gambaran secara umum bagi konsumen, 

seperti fasilitas yang tersedia dan pelayanan yang diberikan oleh hotel. 

 Dalam penentuan tarif sewa kamar hotel, Hotel Manohara menggunakan 

prosedur yang sesuai dengan SK Direksi karena Hotel Manohara berada 

dibawah naungan PT. Taman Wisata Candi Borobudur, Prambanan, Ratu 

Boko. Selain itu hotel Manohara juga mempertimbangkan beberapa faktor 

yang dapat mempengaruhi besarnya tarif sewa kamar. Selama melakukan 

pertimbangan-pertimbangan terhadap faktor tersebut maka akhirnya pihak 

hotel Manohara menentukan besarnya tarif sewa kamar yang berlaku di hotel. 

Penentuan tarif ini dilakukan dengan cermat, mengingat konsumen pada 

umumnya membuat suatu persepsi bahwa dengan tarif yang berlaku maka 

mereka akan mendapat produksi sesuai dengan yang diharapkan. Berikut ini 

adalah besarnya tarif yang berlaku di Hotel Manohara tahun 2009 : 
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Tabel V.2 

Tarif Sewa Kamar pada saat Low Season  

di Hotel Manohara Borobudur Tahun 2009 

 

Tipe Kamar Tarif Kamar (Rp)

Standard room 325.000 

Double Bed 575.000 

Twin Bed 625.000 

Extra Bed 175.000 

 

 Adanya perbedaan tarif kamar untuk setiap tipe kamar disebabkan oleh 

adanya perbedaan fisik (termasuk tempat tidur dan fasilitas yang tersedia untuk 

masing-masing kamar). 

Adapun langkah-langkah penentuan tarif sewa kamar di Hotel Manohara 

adalah sebagai berikut : 

1. Fasilitas yang diberikan Hotel Manohara kepada tamu untuk tiap-

tiap kamar berbeda sehingga akan menyebabkan perbedaan tarif 

yang ditentukan. 

2. Melihat tarif sewa kamar hotel yang sejenis 

Di daerah Borobudur masih sedikit ditemukan hotel, tetapi ada 

beberapa hotel yang sejenis, oleh karena itu persaingan tidak dapat 

dihindarkan. Hal ini akan sangat penting bagi Hotel Manohara 

melihat tarif sewa kamar yang ditetapkan oleh hotel sejenis, agar 

tarif yang berlaku di hotel Manohara tidak jauh berbeda dengan 

tarif yang berlaku di hotel-hotel lain yang sejenis. 

3. Fasilitas yang diberikan kepada tamu  
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F. Penentuan Tarif Sewa Kamar dengan Metode Analisis Titik Impas 

1. Menentukan jumlah kamar yang terjual dalam satu tahun 

Untuk menentukan jumlah kamar yang terjual dalam satu tahun 

data yang digunakan yaitu prosentase tamu yang menginap selama 

satu tahun yaitu sebesar 64%, jumlah kamar yang tersedia yaitu 30 

kamar dan jumlah hari dalam satu tahun yaitu 365 hari. 

64% x 30 x 365 = 7008 kamar 

2. Menentukan tarif sewa kamar per hari 

Membandingkan total biaya-biaya yang terjadi selama satu tahun 

yaitu Rp1.100.872.704 dengan kamar yang terjual dalam satu 

tahun yaitu 7008 kamar maka akan menghasilkan jumlah rata-rata 

harga kamar.  

ARR =   Total harga kamar dalam 1 tahun 

      Jumlah kamar yang terjual 1 tahun 

Total harga kamar selama 1 tahun = ARR x kamar terjual 1 tahun 

     = Rp157.008 x 7008 

     = Rp1.100.872.704 

3. Menentukan rata-rata tingkat hunian 

 Untuk menentukan rata-rata tingkat hunian double 

accupancy penulis mengurangi jumlah tamu yang datang dalam 

satu tahun sebesar 13.308 dengan jumlah kamar yang terjual dalam 

satu tahun yaitu sebesar 7008 kamar, kemudian dari hasil 
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pengurangan tersebut dibandingkan dengan jumlah kamar yang 

terjual dalam satu tahun. 

% Double Accupancy = 13.308 – 7008  x 100% 

    7008 

   = 89,89% 

% Single Accupancy = 100% - 89,89% 

   = 10,11% 

4. Menentukan jumlah kamar yang terjual perhari 

64% x 30 = 19 kamar 

Single Accupancy = 10,11% x 30 = 3 kamar 

Double Accupancy = 89,89% x 30 = 27 kamar 

5. Menentukan tarif sewa kamar hotel 

a Menentukan  total pendapatan kamar perhari 

Untuk mendapatkan total pendapatan kamar perhari 

penulis menggunakan data prosentase tamu yang menginap 

selama satu tahun, jumlah kamar yang dimiliki oleh hotel 

dan rata-rata harga kamar yang diharapkan yautu sebesar               

Rp157.088 

64% x 30 x Rp157.088 = Rp3.016.090 

b Menentukan tarif sewa kamar perhari 

 Untuk menentukan tarif sewa kamar hotel perhari 

penulis terlebih dahulu menentukan tarif  sewa kamar tipe 

standard yang akan dilambangkan dengan X, kemudian 

tarif sewa kamar tipe standard ini akan menjadi dasar untuk 

menentuknan tarif kamar tipe lainnya. Untuk menentukan 



49 

 

 

tarif sewa kamar tipe standard digunakan data jumlah 

kamar yang terjual perhari untuk single occupancy 20 

kamar dan double occupancy 10  kamar , jumlah hari dalam 

satu bulan yaitu 30 hari dan total pendapatan sewa kamar 

perhari yaitu sebesar Rp3.016.090 

3X + 27 ( X + 30) = 3.016.090 

3X + 27 X + 810  = 3.016.090 

 30 X   = 3.016.090 – 810 

 30 X  = 3.015.280 

  X = 3.015.280 

    30 

  X = 100.509 

 

Setalah ditemukan X yang merupakan harga kamar untuk 

tipe standard, kemudian menghitung tipe kamar yang lain. 

Untuk menentukan tarif sewa kamar tipe selain tipe 

standard penulis menggunakan prosentase dari hasil 

perbandingan tarif kamar tipe standard dengan tarif kamar 

tipe lainnya yang telah ditentukan oleh hotel kemudian 

dikalikan dengan tarif kamar tipe standard hasil 

perhitungan penulis. Untuk menentukan tarif kamar tipe 

lain terlebih dahulu menentukan prosentase harga yang 

akan digunakan sebagai bahan perhitungaan.  

Double Bed = 575.000  x 100% 

      325.000 

  = 177 % 

Twin Bed = 625.000 x 100% 
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     325.000 

  = 192 % 

 

Tabel V.3 

Perhitungan harga jual untuk masing-masing tipe kamar dengan 

analisis metode Titik Impas 

Tipe kamar  Perhitungan  Harga Jual Kamar 

Standard  Rp100.509 

Double Bed  177% x Rp100.509 Rp177.900 

Twin Bed  192% x Rp100.509 Rp192.977 

 

6. Menentukan harga jual masing-masing tipe kamar 

 Total harga jual masing-masing tipe kamar dalam satu 

tahun merupakan hasil mengalikan antara prosentase tingkat 

hunian yang diharapkan, jumlah kamar masing-masing tipe, harga 

jual masing-masing tipe kamar dan jumlah hari dalam satu tahun. 

Total harga jual adalah sebagai berikut : 
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Tabel V.4 

Analisis harga jual tarif sewa kamar Hotel Manohara Tahun 

2009 

 

Tipe kamar perhitungan   harga jual 

Standard  64 % x 10 x 

100.509 x 365 

                  Rp234.789.024 

Double Bed 64 % x 10 x 

177.900 x 365 

      Rp415.574.400 

 

Twin Bed 64% x 10 x 

192.977 x 365 

      Rp450.794.272 

 

Jumlah  Rp1.101.157.696 

 

7. Menghitung tingkat hunian pada titik impas 

Setelah mendapatkan total harga jual dari masing-masing tipe 

kamar hotel kemudian penulis menghitung tingkat hunian pada 

titik impas. Data yang digunakan untuk menghitung tingkat hunian 

supaya tercapai titik impas adalah total harga jual seluruh tipe 

kamar selama satu tahun yaitu sebesar Rp1.101.157.696, total 

biaya yang terjadi selama satu tahun yaitu sebesar 

Rp1.100.872.704. Dan presentase tamu yang menginap selama satu 

tahun yaitu sebesar  

64%---------------------Rp1.100.872.704……% Rp1.101.157.696 

 

Rp1.100.872.704       x 64% = 63 % 

Rp1.101.157.696 
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8. Membandingkan hasil dari tarif  hotel sesungguhnya dengan tarif 

hotel berdasarkan hasil perhitungan peneliti, maka dapat diketahui 

kesimpulan selisih atau selisih kurang. Hasil analisis tarif hotel 

adalah sebagai berikut: 

 

Tabel V.5 
Hasil analisis tarif hotel 

 

Tipe kamar tarif  titik impas tarif sesungguhnya kesimpulan

Standard Rp100.509 Rp325.000 selisih lebih

Rp224.491 

Double Bed Rp177.900    Rp575.000   Selisih lebih

Rp397.100 

Twin Bed Rp192.977    Rp625.000 Selisih lebih

Rp432.023 

 

 

G. Pembahasan       

Hotel Manohara menentukan tarif sewa kamar hotel dengan 

mempertimbangkan biaya-biaya yang terjadi kemudian ditambahkan dengan 

laba yang diharapkan oleh hotel maka akan menghasilkan tarif yang berlaku 

saat ini. Selain itu pihak hotel Manohara juga mempertimbangkan beberapa 

faktor yang akan mempengarui penentuan tarif sewa kamar hotel, antara lain 
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tingkat konsumen yang ada, melihat pesaing (hotel-hotel sejenis), fasilitas apa 

saja yang menunjang, dan mempertimbangkan letak hotel. 

Penelitian dalam praktek dihotel berbeda dengan teori karena dalam 

prakteknya, semua perusahaan  terkhusus yang bergerak dibidang jasa seperti 

hotel selalu menginginkan laba, sehingga hasil yang diperoleh berbeda. 

Perencanaan laba berisikan langkah-langkah yang akan ditempuh perusahaan 

untuk mencapai besarnya target laba yang diinginkan. Dari hasil penentuan 

tarif sewa kamar hotel dengan metode analisis titik impas didapat bahwa titik 

impas terjadi pada saat tingkat hunian 63%, sedangkan pada tahun 2009 

tingkat hunian yang diharapkan oleh hotel Manohara sebesar 64%, maka 

terdapat selisih sebesar 1 % yang merupakan laba hotel. Ketidaksesuaian 

terlihat karena pada analisis titik impas laba sama dengan nol, sehingga Hotel 

tidak mendapatkann laba.  

Selain dari hasil perhitungan penentuan tarif sewa kamar hotel dengan 

metode analisis titik impas diatas, penulis juga mengamati besarnya tarif 

sewa masing-masing tipe kamar di Hotel Manohara terdapat selisih lebih 

yang sangat besar dibandingkan dengan tarif berdasarkan perhitungan metode 

analisis titik impas. Padahal tarif yang dibebankan di Hotel Manohara yang 

penulis teliti yaitu penerapan tarif pada saat low season, dimana tarif 

dibebankan rendah karena bukan pada musim liburan tetapi hanya untuk 

menutup biaya-biaya yang dikeluarkan agar pihak hotel tidak merugi. Ini 

disebabkan laba yang didapat dari hasil selisih lebih tersebut digunakan untuk 

memberikan tunjangan kepada para karyawannya seperti kenaikan gaji, 
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bonus. Sedangkan apabila pada musim liburan, pihak Hotel Manohara 

menerapkan tarif Peak Season dimana tarif ini bisa 50%-100% lebih tinggi 

dari tarif low Season, tergantung kebijakan manajemen hotel saat itu yang 

melihat dari berbagai segi termasuk segi wisatawan yang akan berkunjung ke 

Borobudur. 

Perhitungan titik impas diatas untuk menentukan jumlah minimal 

penjualan kamar agar hotel tidak mengalami kerugian dan dapat membantu 

pihak manajemen Hotel untuk mengambil keputusan dalam penentuan harga 

jual kamar. 

 Akibat yang didapat dari kebijakan manajemen hotel tersebut, banyak 

konsumen yang melihat dari sisi biaya yang mereka keluarkan sangatlah 

besar kemungkinan akan beralih kehotel lain yang lebih murah, namun 

apabila dilihat dari sisi lainnya seperti pelayanan dan fasilitas yang diberikan 

kepada konsumen dirasa cukup sebanding dengan biaya yang harus 

konsumen keluarkan. Untuk itu pihak menajemen hotel tetap menerapkan 

penentuan tarif yang selama ini mereka tetapkan karena dari data tamu yang 

datang menginap tidak merosot. 
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 BAB VI 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data yang diperoleh peneliti maka dapat 

disimpulkan  bahwa tarif sewa kamar Hotel Manohara Borobudur pada saat 

Low season untuk tipe standard sebesar Rp100.509, Double Bed Rp177.900, 

Twin Bed Rp192.977. Tarif standard digunakan sebagai dasar untuk 

penentuan tarif Double Bed dan Twin Bed.  Penentuan tarif sewa kamarnya 

pada saat Low season dengan metode analisis titik impas terjadi saat jumlah 

biaya yang dikeluarkan sama dengan jumlah pendapatan yang diterima Hotel 

Manohara Borobudur.  

B.  Keterbatasan penelitian 

Penelitian ini memiliki keterbatasan, yaitu waktu yang diberikan 

oleh pihak hotel terbatas karena adanya kesibukan rutin yang harus 

dikerjakan sehingga data yang diberikan pun terbatas. 

C. Saran 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, serta mengacu pada hasil 

analisis data maka penulis memberikan saran sebagai berikut: 

1. Tarif kamar hasil hitungan peneliti dapat dijadikan sebagai 

pertimbangan untuk penentuan tarif sewa kamar hotel. 
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