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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada umumnya setiap perusahaan yang bergerak di bidang industri, baik
perusahaan dagang maupun perusahaan jasa mendasarkanusahanya untuk
mendapatkan keuntungan semaksimal mungkin. Berhasil tidaknya suatu
perusahaan pada umumnya ditandai dengan kemampuan pimpinan di dalam
melihat kemungkinan dan kesempatan di masa yang akan datang, baik jangka
pendck maupun jangka panjang. Kemungkin-kemungkinan itu dapat saja
terlihat karena kondisi di masa yang akan datang penuh dengan ketidakpastian,
sehingga merupakan risiko yang sulit dihindari oleh perusahaan untuk
menghadapi masa depan menghadapi hal demikian pihak perusahaan dituntut
untuk membuat suatu perencanaan untuk mengantisipasi semua kemungkinan
dan kesempatan yang akan datang agar risiko yang terjadi ditekan sekecil
mungkin.

Kondisi seperti ini tentunya menimbulkan iklim persaingan yang
semakin tinggi. Tujuan sekior industri perhotelan adalah meningkatkan jumlah
tamu yang menginap dan laba serta tujuan yang lain. Betapapun baiknya pihak
hotel tidak berhasil menjual jasanya maka akan berakhirlah kelangsungan

hidup hotel itu dan sebaliknya bila berhasil menjual jasanya maka akan

menjamin kelangsungan hidupnya.
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Berkembangnya sektor ekonomi khususnya perdagangan di pusat maupun
daerah memberikan dampak banyak bermunculan hotel. Hotel adalah salah satu
industri yang memiliki Karakteristik khusus tidak hanya menjual produk-
produk berwujud seperti kamar, makanan, dan minuman tetapi menyuguhkan
jasa dalam bentuk pelayanan dan keramah-tamahan.

Kondisi persaingan yang semakin ketat menyebabkan beberapa hotel
menawarkan tarif sewa yang rendah. Dari kendala ini setiap hotel ditantang

untuk memberikan tarif kamar yang terjangkau dengan perhitungan yang tepat.

1. 2 Perumusan Masalah

Hotel Majapahit merupakan hotel berbintang lima yang terletak di
pusat kota Surabaya. Faktor-faktor yang mempengaruhi besarnya permintaan
adalah harga, dalam hal ini tarif sewa kamar yang berlaku. Tarif sewa yang
berlaku diharapkan dapat menutup biaya-biaya yang dikeluarkan dan bahkan
menghasilkan laba atau kelebihan pendapa@n dari biaya hotel.

Penetapan besarnya tarif dikenakan terhadap tiap-tiap kamar pada
berbagai kelas haruslah di perhitungkan dengana tepat akurat sehingga
mempengaruhi jumlah wisatawan dalam artian positif. Kendala yang banyak
dihadapi dalam penentuan tarif“perkamar adalah penentuan tarif bila dikaitkan
dengan jumlah wisatawan yang menginap. Berdasarkan data-data yang ada
jumlah wisatawan yang menginap senantiasa berfluktuasi sehingga ada bulan-

bulan yang penuh dan ada bulan yang scpi. Dalam hal ini pihak hotel perlu
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menyelenggarakan  kebijaksanaan-kebijaksanaan  harga  dengan  jalan

memberikan potongan harga.

1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1. Tujuan Penelitian
1. Menentukan tarif kamﬁr semester [I tahun 2000 untuk masing-masing kelas
2. Menentukan batas ambang bawah tarif kamar untuk masing-masing kelas
1.3.2. Manfaat Penelitian
Scbagai sumbangan pemikiran dan bahan pertimbangan bagi manajemen
pcrusahaan dalam penentuan tarif kamar dan batas ambang tarif sewa kamar
sehingga dapat meningkatkan volume penjualan dan dapat digunakan sebagai

bahan referensi untuk penelitian dengan permasalahan yang sejenis
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya
Penelitian ini mengacu pada dua penelitian sebelumnya tentang Penetapan

Batas Ambang Tarif Kamar Hotel, adapun penelitian tersebut adalah -

1. Penelitian mengenai batas ambang tarif kamar hotel yang dilakukan oleh Rozikin
(1997) dalam kaitannya dengan kondisi permintaan pada Hotel Histori Trawas di
Trawas Mojokerto. Kendala yang dihadapi dengan menentukan tarif kamar
dikaitkan dengan jumlah pengunjung yang berfluktuasi. Sehingga pihak hotel
perlu membuat kebijaksanaan-kebijaksanaan harga dengan memberikan potongan
harga dalam batas yang masih dapat memberikan keuntungan bagi pihak hotel.
Metode yang digunakan yaitu Formula Hubbart untuk menentukan tarif kamar
rata-rata. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa tarif kamar untuk tahun
1997 mengalami peningkatan. Tarif kamar kelas Standart mengalami kenaikan
sebesar 3,80% dari Rp 56.000,00 menjadi Rp 58.125,37. Tarif kamar kelas
standart special mengalami kenaikan sebesar 4,43% dari Rp 70.000,00 menjadi
Rp 73.104,25. Tarif kamar kelas VIP mengalami kenaikan sebesar 3,35% dari Rp
129.000,00 menjadi Rp 133.315,98.

2. Penelitian mengenai pengaruh potongan harga terhadap volume penjualan pada
Hotel Lasmana, Surabaya yang dilakukan ldris (1999). Metode yang digunakan
dengan membandingkan keada}an yang ada di perusahaan dengan perusahaan

sejenis khususnya dengan kebijaksanaan potongan harga dengan menggunakan
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non komulatif quantity discount. Atribut yang menjadi pertimbangan antara lain
tingkat pembelian, potongan harga yang dilakukan pesaing, dan kemampuan
perusahaan. Koefisien korelasi product moment untuk mengetahul penurunan

volume penjualan disebabkan oleh potongan harga yang kurang tepat.

2.2 Landasan Teori
2.2.1. Pengertian Hotel

Pengertian hotel sebagaimana tertuang dalam S.K. Dirjen Pariwisata no.
14/U11/1988, adalah suatu jenis akomodasi yang menggunakan sebagian atau seluruh
bangunan untuk mengadakan jasa penginapan, makan, minum serta jasa lainnya.
Sedang yang dimaksud dengan akomodasi adalah wahana untuk menyediakan
pelayanan jasa penginapan yang dapat dilengkapi dengan pelayanan makan, minum,
serta jasa lainnya.

Secara umum hotel digolongkan menjadi dua yaitu hotel berbintang dan hotel
tidak berbintang. Penggolongan ini didasarkan pada jumlah kamar, fasilitas dan
peralatan yang tersedia serta mutu pelayanan yang sesuai dengan persyaratan atau
klasifikasi hotel yang ditetapkan oleh Dirjen Pariwisata.Klasifikasi hotel berbintang
dibagi dalam lima kelas. Kelas tertinggi dinyatakan dengan tanda 5 (lima) bintang,
sedang kelas terendah dinyatakan déngan tanda 1 (satu) bintang.

Klasifikasi yang diterima oleh suatu hotel dapat berubah sesuai dengan
perkembangan kondisi dan pelayanan hotel tersebut. Penilaian kembali terhadap

suatu hotel diadakan sctiap 3 (tiga) tahun sckali dan penctapan klasifikasi hotel
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(V)

dinyatakan dengan piagam yang dikeluarkan oleh Dirjen Pariwisata atau pejabat yan
ditunjuk. Usaha hotel harus berbentuk badan usaha. Bagi hotel yang masuk klasifikasi
bintang 3 4 dan 5 harus berbentuk Perseroan Terbatas (PT). Sedangkan hotel yang
berklasifikasi bintang 2 dan 1 bentuk badan usahanya berbentuk CV, Firma atau

Koperasi.

2.2.2 Klasifikasi Hotel
Seperti telah diuraikan diatas, hotel diklasifikasikan menjadi 5 (lima)
bintang. Tiap-tiap kelas tersebut mempunyai kriteria sendiri yang telah ditetapkan
oleh Dirjen Pariwisata. Sedangkan standart klasifikasi menurut kelasnya adalah
sebagai berikut :
a. Kriteria Umum
1. Hotel Berbintang Lima
Bintang lima adalah tanda untuk hotel kelas tertinggi. Kriterianya adalah : jumlah
karmar standar minimal 100 buah dengan luas 26 m?, mempunyai kamar suite
minimal 4 buah dengan luas 52° dan tinggi kamar minimal 2,6 m.Jumlah
investasi tiap kamar minimal US $ 136.000 sedangkan tarif per kamar minimal
Rp 272.000,00. Sarana-sarana lainyya yang harus ada adalah bar, restoran,
laundry equipment dan sarana kolan; renang serta function room.
2. Hotel Bintang Empat
Kriteria untuk hotel bintang empat adalah jumlah kamar minimal 50 buah dengan

luas 24 m®. Minimal memiliki 3 buah kamar suite dengan luas 38 m? tinggi kamar
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minimal2,6 m. Investasi per kamar minimal US $ 80.000 dengan tarif minimal
Rp. 160.000,00. Sedangkan sarana-sarana pendukung sama dengan hotel bintang
lima.

3. Hotel Bintang Tiga
Jumlah kamar standart minimal 30 buah dengan luas 24 m? dan memiliki kamar
suite dengan tinggi minimal 2,6 m. investasi per kamar minimal US $ 39.000
dengan tarif minimal Rp. 78.000,00. Sarana yang dimiliki sama dengan bintang
lima.

4. Hotel Bintang Dua
Jumlah kamar standart minimal 20 kamar dengan luas minimal 22 m?® dan sebuah
kamar suite dengan luas minimal 44 m?, Tinggi kamar minimal 2,6 m. Investasi
per kamar US $ 29.000 dengan tarif minimal Rp. 58.000,00. Sarana yang dimiliki
adalah bar, restoran, kolam renang. Sedangkan fasilitas laundry equipment dan
Sfunction room boleh tidak ada. .

5. Hotel Bintang Satu
Jumlah kamar standart minimal 15 buah dengan luas 20 m? dan boleh tanpa
kamar suite. Tinggi kamar minimal .2,6 m dengan investasi per kamar minimal US
$ 27.000 dengan tarif minimal Rp. 54.000,00. Sarana yang harus dimiliki adalah
bar, restoran sedangkan laundry equipment, kolam renang dan funclion room
boleh tidak ada.

b. Kriteria Khusus

1. Kriteria Hotel Berbintang Lima dan Empat
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Lokasi hotel harus mudah dicapai kendaraan umum atau segala jenis kendaraan
dapat menuju ke lokasi hotel dengan mudah. Hotel harus menghindari pencemaran
yang diakibatkan suara bising, bau tidak sedap, debu, serangga maupun binatang,
Setiap hotel harus memiliki taman yang bersih dan rapi, adanya fasilitas olah raga
serta rekreasi. Bangunan hotel harus memenuhi persyaratan perijinan sesuai
dengan undang-undang yang berlaku. Unsur dekorasi Indonesia harus tercermin
dalam ruangan lobby, resstoran, kamar tidur dan function room. Harus ada lift atau
elevator untuk bangunan lantai empat atau lebih. Untuk komunikasi harus tersedia
telepon enam saluran yang dapat digunakan untuk lokal, interlokal maupun
internasional. Juga harus adé telext sentral video atau TV, sentral radio dan sentral
paging, tersedia alat deteksi dini untuk pencegahan kebakaran tersedia
pembuangan limbah yang memadai. Setiap kamar tidur harus dilengkapi dengan
kamar mandi dan ruangan harus kedap suara schingga terhindar dari kebisingan
luar. Setiap hotel harus harus memiliki restoran, bar, function room, ruang
poliklinik yang memenuhi persyaratan keschatan dan peralatan minimal scsuai
dengan peraturan kesehatan lengkap para medis serta menyediakan ruangan lain
untuk disewakan minimal tiga ruangan seperti drug-store, travel agen, butik,
souveneir shop, salon serta harus mempunyai dapur yang bersih, rapi dan aman.
Adanya area untuk administrasi, area itatagraha, ruang binatu, dan ruang operator.
2. Kriteria Hotel Bintang Tiga, Dua dan‘Satu
Pada dasarnya unsur-unsur persyaratan untuk hotel berbintang tidak jauh berbeda.

Perbedaan terletak pada luas lobby yaitu minima 30 m’, Jjumlah kamar yang
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tersedia dan fasilitas yang tersedia seperti fasilitas untuk olah raga dan rekreasi.

Sedangkan untuk hotel bintang dua dan satu luas lobby tidak ditentukan.

2.2.3 Pengertian dan Faktor Yang Mempengaruhi Penentuan Harga
2.2.3.1 Pengertian hz;rga

Perkembangan sistem perekonomian mengalami kemajuan yang sangat pesat.
Keadaan ini telah mengubah sistem perekonomian yang semula barter menjadi
perekonomian yang menjadikan uang sebagai alat perantara dalam pertukaran. Uang
merupakan suatu alat yang dipakai

“Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin ) yang

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan

pelayanannya.”(Basu Swastha, 1990:241)

Harga bisa diungkapkan dengan berbagai istilah, misalnya tarif, sewa, bunga,
premium, komisi, upah, gaji dan sebagainya. Harga merupakan selisih antara
pendapatan total dengan biaya total. Sedangkan pendapatan total adalah perkalian

antara harga per unit dengan kuantitas yang terjual.

2.2.3.2 Tujuan Penetapan Harga
Penetapan harga jual suatu produk sebenarnya sangat komplcks dan sulit.
Oleh karena itu perlu suatu pendekatan yang sistematis, yang melibatkan penetapan

tujuan dan mengembangkan suatu struktur penctapan harga yang tepat.
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Pada umumnya penctapan harga produk mempunyai beberapa tujuan, antar

lain adalah :

X,

Berorientasi pada Laba

Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa setiap perusahaan sela'u memilih
harga yang dapat menghasilkan laba maksimal. Dalam era persaingan global
dimana kondisi yang dihadapi semakin kompleks dan semakin banyak variabel
yang berpengaruh terhadap daya saing setiap perusahaan, maksimalisasi laba
sangat sulit dicapai, karena sukar sekali untuk dapat memperkirakan jumlah
penjualan yang dapat menghasilkan laba maksimum. Oleh karena itu yang lebih
sesuai adalah dengan menggunakan target laba, yaitu tingkat laba yang pantas
sebagi sasaran laba.

Berorientasi pada Volume

Selain berorientasi pada tujuan laba, ada pula perusahaan yang menetapkan
harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada volume tertentu (volume
pricing objective). Dalam hal ini harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat
mencapai target volume penjualan atau pangsa pasar.

Berorientasi pada Citra

Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui stratcgi penctapan harga.
Perusahaan dapat menciptakan harga tinggi untuk membentuk atau
mempertahankan citra prestisius.\ Sedangkan penetapan harga rendah dapat
digunakan utnuk membentuk citra nilai tertentu (image of value). Dengan

demikian tujuan penctapan harga yang berorientasi pada citra adalah
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meningkatkan persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang

ditawarkan perusahaan.
4. Stabilitas Harga

Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga, diturunkannya
harga suatu perusahaan, maka para pesaing harus menurunkan pula harga produknya.
Kondisi seperti ini yang mendasari terbentuknya stabilisasi harga dalam industri
tertentu.  Tujuan  stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dan harga
pemimpin industri (industry leader) (Fandy Tjiptono, 1995:120).

Sedangkan tujuan penetapan harga yang lain yaitu mencegah masuknya

pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan utang, atau

menghindari campur tangan pemerintah.

2.2.3.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penentuan Harga
Keputusan penetapan harga yang dilakukan olch perusahaan tentunya akan

selalu didasarkan pada tujuan yang telah digariskan. Dalam rangka mencapai tujuan
tersebut maka dalam ‘menetapkan harga, perusahaan harus mempertimbangkan
beberapa faktor yang sangat berpengaruh dalam penetapan / penentuan harga produk.
Adapun faktor utama yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga adalah :
I. Tujuan Pemasaran Perusahaan |

Faktor utama yang menentukan dalam penetapan harga adalah tujuan pemasaran

perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa maksimaisasi laba, mempertahankan
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kelangsungan hidup peru.ahaan, meraih pangsa pasar yang besar, menciptakan
kepemimpinan dalam hal kualitas, mengatasi persaingan, melaksanakan tanggung
Jawab sosial dan sebagainya.

2. Strategi Bauran Pemasaran

.

Harga hanyalah salah satu komponen dar bauran pemasaran, Oleh karena itu
harga perlu dikoordinasikan dan saling mendukung dengan bauran pemasaran
lainnya, yaitu produk, distribusi dan promosi.

3. Biaya
Biaya merupakan faktor yang menentukan harga minimal yang harus ditetapkan
agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Oleh karena itu setiap perusahaan
menaruh perhatian besar pada aspek struktur biaya.

4. Organisasi
Manajemen perlu memutuskan siapa di dalam organisasi yang harus menetapkan
harga. Dalam industri dimana penetapan harga merupakan faktor kunci, biasanya
perusahaan memiliki departemen penetapan harga tersendiri yang bertanggung
Jawab kepada departemen pemasaran atau manajemen perusahaan.

5. Sifat Pasar dan Permintaan
Sctiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan permintaan yang dihadapi,
apakah termasuk pasar persaingan sempurna, persaingan monopolistik, oligopoli,

atau monopoli, serta yang tak kalah pentingnya adalah elasatisistas permintaan.
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6. Persaingan
Ada lima kekuatan pokok yang berpengaruh dalam persaingan suatu industri,
yaitu persaingan dalam industri yang bersangkutan, produk substitusi, pemasok,
pelanggan, dan ancaman pendatang baru.

7. Faktor Lainnya
Faktor-faktor yang meliputi kondisi ekonomi (inflasi, boom atau resesi, tingkat
bunga ), kebijaksanaan dan peraturan pemerintah, serta aspek sosial.

Dalam dunia perhotelan tarif kamar sangat dipengaruhi berbagai hal seperti
fasilitas, letak bangunan serta daya saing yang dimiliki oleh hotel terscbut.
Berdasarkan fasilitas yang dimiliki, hotel dapat digolongkan dalam hotel berbintang
dan hotel tidak berbintang. Hotel berbintang dapat digolongkén dari bintang satu
sampai bintang lima. Semakin tinggi bintangnya, fasilitas yang dimiliki semakin
lengkap dan tarifnya semakin tinggi. Berdasarkan letaknya, tarif tertinggi apabila
hotel terletak ditepi pantai atau danau, kemudian di pusat kota dan terakhir di
| pegunungan atau'perbukitan. Sedangkan sisi lain juga daya saing, nama hotel,

kemampuan manajemen serta personel yang ada sangat berperan.

2.2.4 Ramalan Penjualan

Kunci pokok yang membuat suatu perusahaan dapat bertahan dan berkembang
adalah kemampuannya menyesuaikan strategi pada lingkungan yang berkembang
dengan pesat. Hal ini merupakan tugas besar manajemen untuk mengantisipasi

kejadian yang akan datang dengan tepat.
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Di dalam melayani kebutuhan pasarnya, perusahaan perlu memperkirakan
seberapa besar penjualan potensialnya. Setclah itu perlu dibuat suatu ramalan
penjualan yang di dasarkan pada penjualan riil masa lampau. Untuk dapat sampai
pada ramalan penjualan, perusahaan biasanya mengikuti prosedur dengan tiga tahap,
yaitu ramalan lingkungan, kemudian ramalan industri dan yang terakhir ramalan
penjualan perusahaan.

“ Forecast penjualan adalah proyeksi teknis dari permintaan pelanggan untuk suatu
waktu tertentu dengan berbagai asumsi” (Gunawan dan Marwan Asri, 1995:155).

Forecast dilakukan dengan jalan mengukur atau menaksir kondisi bisnis di
masa mendatang. Pengukuran tersebut dapat dilakukan secara kuantitatif maupun
kualitatif. Pengukuran secara kuantitatif biasanya menggunakan metode statistik dan
" matematik. Sedangkan pengukuran secara kualitatif biasanya menggunakan
Judgement (pendapat). Sebenarnya kedua cara ini memiliki kelemahan tersendiri.
Sehingga dapat dikatakan bahwa forecasting menghendaki perpaduan antara analisa
yang ilmiah dan pendapat pribadi perencana. Tehnik statistik dipakai sebagai alat
primer bagi penyusunan forecast, sedangkan interprestasi dan judgement dipakai

sebagai pelengkap.

2.2.4.1 Judgement Method

Biasanya digunakan untuk menyusun forecast penjualan atau kondisi bisnis
pada umumnya. Sumber-sumber judgemént method adalah sebagai berikut :

1. Pendapat salesman
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2. Pendapat sales manajer
3. Pendapat para ahli

4. Survey konsumen (Gunawan, 1995: 156).

2.2.4.2 Forecast Berdasarkan Perhitungan Kuantitatit

Pada metode judgement mungkin masih terdapat unsur-unsur subycktifitas.
Sebaliknya pada mectode statistik ini unsur subycktifitas ditekan sedikit mungkin.
Perhitungan lebih ditekankan pada data obycektif baik yang bersifat makro maupun
mikro. Mctode yang dapat dipakai adalah sebagai berikut :
1. Analisa gelombang musim
2. Analisa trend
3. Analisa korclasi
4. Analisa smothing
Pada perusahan yang pola penjualannya berfluktuasi lebih tepat bila menggunakan
analisa gelombang musim untuk meramalkan penjualan. Gelombang musim itu
sendiri adalah gelombang pasang surut yang berulangkali kembali dalam waktu tidak
lebih dari satu tahun.
Dalam analisa gelombang musim biasanya dinyatakan dalam angka yaitu indeks
musim.Sedangkan untuk menghitung angka indcks dapat digunakan beberapa
metode, antara lain metode rata-rata sederhana, metode presentase terhadap rata-rata

bergerak ( Pangestu Subagyo, 1994:51).
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Dalam metode rata-rata sederhana, penghitungannya di dasarkan pada rata-rata setiap

periode musim setelah dibebaskan dari pengaruh trend. Langkah-langkahnya adalah

sebagai berikut :

I. Menyusun data tiap kuartal (atau scsuai dengan kebutuhan) untuk masing -
masing tahun.

2. Menghitung rata-rata tiap kuartal dalam periode penelitian.

3. Menghilangkan pengaruh trend

4. Menghitung rata-rata dari rata-rata tiap kuartal setelah dihilangkan pengaruh
trendnya.

5. Menghitung besarnya indeks musim pada tiap-tiap kuartal

2.2.5. Klasifikasi Biaya Berdasarkan Perubahan Volume Kegiatan

Berdasarkan volume kegiatan yang dilakukan, beban atau biaya dapat
dibedakan menjadi tiga :

2.2.51. Biaya Tetap (/ixed Cost)

Biaya tetap (fixed cosr) adalah biaya yang secara totalitas tetap dalam kisara
volume kegiatan tertentu. Biaya dapat dikatakan scbagai biaya tetap bila memenuhi
volume kriteria sebagai berikut :

Biaya yang jumlah totalnya tctap/konstan, tidak berpengaruh olch perubahan kegiatan
atau aktifitas sampai dengan tingkatan tertentu.Biaya satuan akan berubah berbanding

terbalik dengan perubahan volume kegiatan. Semakin rendah volume kegiatan

semakin tinggi biaya satuan dan scbaliknya (R.A Supriyono, 1994: 27).
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2.2.5.2. Biaya Variabel (Variabel Cost)

Biaya variabel adalah biaya berubah secara proposional dengan perubahan
volume kegiatan atau aktivitas produksi. Biaya variabe dikatakans cbagai biaya
aktifitas, scbab biaya ini timbul, karena adanya usaha produksi atau pekerjaan yang
dilakukan.

Biaya dapat dikatakan scbagai biaya variabel jika memenuhi kriteria sebagai
berikut :

1. Biaya yang jumlah totalnya akan berubah sebanding dengan perubahan volume
kegiatan. Semakin besar volume kegiatan akan scmakin besar pula jumlah total
biayanya dan sebaliknya.

2. Biaya satuan tidak dipengaruhi oleh perubahan volume kegiatan. Jadi biaya

persatuan konstan.

2.2.5.3 Biaya Semi Varibel

Biaya semi variabel adalah biaya yang mengandung unsur biaya tetap’ dan
unsur biaya variabel. Unsur biaya yang tetap merupakan jumlah biaya minimum
untuk menyediakan jasa sedangkan unsur variabel merupakan bagian dari biaya semi
variabel yang dipengaruhi oleh perubahan volume kegiatan. Pada aktivitas tertentu
biaya scmi variabel dapat menunjukkan karakteristik scbagai biaya tetap dan pada
tingkat aktifitas yang lain dapat menunjukkan karakteristik scbagai biaya variabel.

Karakteristik dari biaya semi variabel adalah scbagai berikut ;
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1. Biaya yang jumlah totalnya akan berubah sesuai dengan volume kegiatan akan
tctapi sifat perubahannya tidak scbanding. Semakin tinggi volume kegatan
semakin besar jumlah biaya total dan scbaliknya.

2" Pada biaya semi variabel, biaya satuan akan berubah berbanding terbalik bila
dihubungkan dengan perubahan volume kegiatan tetapi sifatnya tidak sebanding.
Semakin tinggi volume kegiatan semakin rendah biaya satuan ( R.A Supriyono,
1994:25).

Beban-beban tetap meliputi pajak bumi dan bangunan, penyusutan (depresiasi)
dan biaya asuransi. Untuk beban-beban operasi yang tidak dialokasikan meliputi
biaya administrasi dan umum, biaya pemasaran, beban pegawai dan POMEC
(Properti Operation and Maintenance, scria Energy Cost) (Mamontang :1994:3).
Sedangkan beban-beban langsung Room Department adalah segala macam beban

biaya yang berhubungan langsung dengan operasional kamar hotel.

2.2.6 Analisa Pemisahan Biaya Semi Variabel

Pemisahan komponen tetap dan komponen variabel dalam biaya semi variabel
penting bagi cfektivitas analisa biaya-volume-laba dan pengendalian manajemen
secara kescluruhan, Analisa biaya semi variabel biasanya dilakukan atas dasar
kumpulan yang memusatkan pada perilaku biaya masa lalu suatu biaya pada berbagai
tingkat aktifitas. Apabila analisa ini dilakukan dengan scksama, maka akan diperoleh

taksiran yang baik mengenai clemen tetap dan elemen variabel suatu biaya.
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Untuk mengidentifikasi biaya semt variabel dari biaya tetap dan biaya
variabel dapat menggunakan beberapa metode yaitu sebagai berikut ;
1.Metode kuadrat kecil
2. Metode titik tertinggi dan terendah
3. Metode biaya terjaga
1. Metode Kuadrat Terkecil
Metode ini menganggap bahwa hubungan antara biaya dengan volumec
kegiatan berbentuk hubungan garis lurus dengan persamaan garis regresi scbagai
berikut (Gunawan A. dan Marwan A_,1992: 158):
Y =a-+bX
Dimana Y merupakan variabel tidak bebas yaitu variabel yang perubahannya
ditentukan oleh perubahan pada variabel X yang merupakan variabel bebas.
Variabel Y menunjukkan biaya, sedang variabel X menunjukkan volume
kegiatan. Dalam persamaan tersebut a mcnunjukkan unsur biaya tetap dalam Y
sedangkan b fncnunjukkan unsur biaya variabel. Rumus perhitungan a dan b
tersebut adalah sebagai berikut

b= nXXY-2XXXY

N LXK AENEX)

e XY -bZX

n
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2. Metode Titik Tertinggi dan Terendah
Untuk memperkirakan fungsi biaya, dalam mctode ini suatu biaya pada tingkat
kegiatan yang paling tinggi dibandingkan dengan biaya tersebut pada tingkat
kegiatan terendah di masa lalu. Selisih biaya dihituing merupakan unsur biaya
variabel dalam biaya terscbut. Perhitungan unsur biaya total dengan biaya
variabel pada titik kegiatan tertinggi dan juga pada titik kegiatan terendah.

3. Metode Biaya Berjaga
Metode ini mencoba menghitung berapa biaya yang harus tetap dikeluarkan
andaikata perusahaan ditutup untuk scmentara, jadi produknya sama sckali nol.
Biaya ini discbut biaya berjaga, dan biaya berjaga ini merupakan bagian yang

berjalan dengan berjaga merupakan biaya variabel.

2.2.7. Pengalokasian Biaya Bersama

Perubahan yang menghasilkan produk bersama pada umumnya menghadapi
maslah pemasaran berbagai macam produknya, karena masing-masing produk tentu
menghadapi masalah pemasaran dan mengetahui seteliti mungkin bagian dari scluruh
biaya produksi yang dibebankan kepada masing-masing produk bersama.

Biaya bersama dapat dialokasikan kepada tiap-tiap produk bersama dengan
menggunakan metode scbagai berikut
1. Mectode Nilai Jual Relatif
2. Metode Satuan Fisik

3. Mectode Rata-rata Biaya Bersama
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4. Metode Rata-rata Tertimbang

2.2.8 Penentuan Harga Pokok
2.2.8.1 Tujuan Penentuan Harga Pokok

Apabila suatu produk (pertama kali) dibawa ke pasar, maka ongkos
produksilah sebagai dasar utama dalam menentukan harga jual. Dalam kaitannya
harga penjualannya ditentukan olch harga pokok, diartikan bahwa seorang produsen
tidak akan memproduksi suatu barang/ produk apabila dia tidak mendapatkan
keuntungn dari pekerjan itu (Manullan, 1994:137).

Dalam menentukan harga pokok, kecermatan dalam menghitung biaya
produksi sckaligus penetapan harga pokok produk sangat menentukan gagal atau
majunya perusahaan. Dengan demikian tujuan penentuan harga pokok adalah scbagai
berikut:

1. Untuk menctapkan harga pokok standart atau harga /biaya suatu barang yang
dikcluarkan apabila tidak terjadi pemborosan

2. Sebagai dasar penetapan harga jual

3. Untuk mengetahui apakah kebijaksanaan cara penjualan produk perlu diubah atau
tidak.

4. Scbagai penunjuk apakah mesin dan perlengkapanperlu diganti atau ditambah,
schab ongkos-ongkos perbaikan mesin lama akan mempertinggi harga pokok

produksi
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5. Untuk keperluan perhitungan neraca, yaitu mengetahui harga barang jadi yang ada
di gudang dan hal ini dapat ditentukan dengan mengetabui harga pokok barang

jadi tersebut (Murti Sumarni, 1995:343).

2.2.8.2 Mectode Penentuan Harga Pokok
Metode penentuan harga pokok produk dapat dilakukan dengan cara sebagai

berikut :

1. Cara Pembagian
Bagi perusahaan yang menghasilkan satu jenis produk, sangat tepat apabila
menggunakan cara pembagian untuk menentukan harga pokok produknya. Dalam
cara ini untuk memperolch harga pokok per unit produk dilakukan dengan jalan
membagi jumlah seluruh biaya dengan jumlah produk yang dihasilkan.

2. Cara Angka Perbandingan Nilai
Bagi perusahaan yang menghasilkan lebih dari satu jenis produk, maka untuk
menghitung harga pokok produk dapat digunakan cara angka pcrbzmdingaﬁ nilai.
Kendala yang dihadapi pemakaian metode ini adalah dalam menentukan angka
perbandingan nilai itu sendiri. Untuk mempermudah mendapatkan angka
perbandingan nilai ini yaitu dengan jalan mendasarkan kepada besarnya harga
bahan baku yang dimasukkan ke dalam proscs tiap barang atau pada besarnya
harga tenaga kerja yang dimasukkan kepada tiap-tiap proses produksi barang

tersebut.
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2.2.8.3 Penetapan Harga Kamar

Penctapan harga suatu produk yang cfisicn scring merupakan masalah sulit

bagi suatu perusahaan. Meskipun cara penetapan harga yang dipakai sama bagi

semua perusahaan (didasarkan pada biaya, persaingan, permintaan, dan laba), tetapi

kombinasi optimal dari faktor-faktor terscbut berbeda sesuai dengan sifat produknya,

pasarnya, dan tujuan perusahaan. Beberapa metode penetapan harga adalah :

1.

a.

b.

a.

Cost Oriented Pricing

Bila produsen atau penjual oricntasinya adalah pada biaya (cost oriented), maka
penetapan harga jual didasarkan pada salah satu alternatif berikut :

Mark-up atau Cost Plus Pricing

Dalam hal ini, penctapan harga jual didasarkan atas perhitungan harga pokok
dengan menambahkan presentase tertentu untuk laba yang diinginkan (desired
profit).

Target Pricing

Biasanya dasar ini digunakan untuk tujuan tertentu, misalnya untuk mendapatkan
laba tertinggi yang diinginkan.

Demand Oriented Pricing

Untuk produscn yang berorientasi pada permintaan (demand oriented) maka
penetapan harga jual dapat dilakukan dengan cara-cara scbagai berikut ©
Diskriminasi Harga (Pricing Discrimination)

Metode ini digunakan untuk menctapkan harga jual yang berbeda untuk jenis

barang atau jasa yang sama.
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b. Harga Bersaing (Competition Oricntation)
Dalam hal ini harga jual ditetapkan dengan memperhatikan harga pesaing
(Competition Price)

c. Harga Pasar Yang Berlaku (Going Rate)
Harga jual ditetapkan dengan mengikuti harga produsen/penjual yang menguasai
bagian pasar terbesar.

d. Harga Tender (Tender Pricing)

Menctapkan harga jual berdasarkan tender atau lelang (Mamontang,1994:2)

2.9 Penctapan Batas Ambang Tarif

Pengertian batas ambang menurut kamus besar Bahasa Indonesia adalah suatu
tingkatan batas yang masih dapat ditoleransi atau diterima (1993:31). Batas ambang
meliputi batas ambang bawah (batas toleransi bawah) dan batas ambang atas (batas
toleransi atas). Berdasarkan pengertian di atas maka batas ambang tarif adalah suatu
tingkat tarif yang dapat ditcrima atau ditoleransi oleh pihak manajemen karena masih
memberikan keuntungan pada perusahaan.

Penetapan batas ambang tarif kamar suatu hotel ditentukan dengan jalan
mencari batas ambang biaya variabel. Dengan diketahui batas ambang biaya variabel
maka kita akan mengetahui prosentase penurunan biaya variabel terhadap nilai rata-
rata dari biaya variabel tersebut. Lungkuli selanjutnya yaitu menghitung biaya
operasional kamar per kelas pada batas ambang, dapat dilakukan dengan membag

total biaya operasional dengan jumlah ramalan penjualan tahun yang akan datang.
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Secara rinci langkah dalam menentukan batas ambang tarif kamar adalah scbagai
berikut :

a. Penctapan Standart Deviasi

Rata-rata nilai observasi tidak dapat diinterpretasikan secara terpisah-pisah dari hasil
dispcrsi nilai tersebut sekitar rata-ratanya. Bila terdapat keseragaman dalam nilal
observasi Xi, maka dispersi nilai-nilai tersebut akan sama dengan nol dan rata-ratanya
akan sama dengan nilai Xi.

Menurut Anto Dajan (1991:218) rumus deviasi standart untuk data yang belum

dikelompokkan adalah sebagai berikut

n

s= |1« .
' n—1 ——I (Xi"X)2

I —

2.9.1 Pendugaan Interval

Suatu pengukuran yang obyektil' tentang derajat kepercayaan sebaiknya
menggunakan pendugaan interval (interval estimation). Pendugaan scdcmikia'n itu
akan memberikan kita nilai statistik dalam suatu interval dan bukan nilai tunggal
sebagai pendugaan parameter. Dengan kata Jain kita dapat menyatakan berapa besar
kepercayaan kita terhadap interval di atas betul-betul mencakup parameter yang Kita
duga. Pendugaan interval demikian itu akan merupakan interval kepercayaan atau
interval keyakjinan (confidence interval). Misalnya dalam pendugaan Kita
menggunakan interval keyakinan sebesar 95%, maka hal terscbut berarti bahwa

dalam jangka panjang kita akan mentolerir kesalahan (error estimation) sebesar o =


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

0,05 atau 5%. Dengan kata lain dalam jangka panjang, jika pendugaan di atas
dilakukan bérkali—kali dengan cara yang sama, maka parameter populasi akan
tercakup di dalam interval yang bersangkutan 95% dari keseluruhan waktu,

Jelas sekali statistik sampel digunakan scbagai pendugaan parameter populasi
dalam sautu interval bukan pada suatu titik. Interval sedemikian itu dibatasi olch
batas keyakinan atas (upper confidence limit) dan batas keyakinan bawah (fower
confidence limit ).

Perumusan pendugaan parameter dengan sampel besar interval keyakinan
95% menurut Anto Dajan (1991 : 221) adalah scbagai berikut :

Scbagai batas atas adalah :

X + Zoprs * X > X
Vn

Sebagai batas bawah adalah :

X - Zopas X < pX
Vn

Scbaliknya jika sampel kecil, pendugaan parameter populasi scbaliknya dilakukan
dengan distribusi t yang variabel distandarisasi dan diberikan batasan sebagai berikut
Sebagai batas adalah :

X+ t(a2,df)_S >=}px
vn

Scbagai batas bawah adalah

X - t(w/2,df) _S

Vi
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Dimana :

X = rala-rata jumlah biaya

o = interval keyakinan (100% - o)

n = banyaknya data

S = standart deviasi biaya variabel

u = batas ambang

t = distribusi

df = degree of freedom (derajat kebebasan) (Anto Dajan, 1991 : 234)

Metode/persamaan di atas digunakan scbagai dasar untuk menentukan batas ambang
(batas tolceransi) tarif kamar. Penclitian ini menggunakan distribusi mengingat sampel
yang diambil dalam jumlah kecil. Langkah sclanjutnya dalam menentukan batas
ambang tarif ini adalah sebagai berikut :
a. Menentukan batas ambang biaya variabel
Dengan menggunakan persamaan diatas maka dapat dicari batas ambang bfaya
variabel. Dcngzm diketahui batas ambang biaya variabel maka kita akan
mengetahui persentase penurunan biaya variabel nilai rata-rata dari biaya variabcl
terscbut.
b. Menentukan batas ambang biaya opcerasional
Biaya opcrasional pada batas ambang dapat dicari dengan jalan membagi total

biaya operasional dengan jumlah ramalan penjualan tahun yang akan datang,

¢. Mencntukan batas ambang taril kamar
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Penentuan tarif kamar pada batas ambang dilakukan dengan jalan menambahkan
biaya operasional pada batas ambang dengan laba yang diinginkan perusahaan dan
berbagai pengcluaran yang harus dikeluarkan perusahaan dikurangi dengan
pendapatan selain kamar sctelah itu dibagi dengan jumlah ramalan penjualan tahun

yang akan datang.
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L. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian
Rancangan penelitian yang dilakukan ini merupakan suatu penelitian
deskriptif, dimana penelitian deskriptif adalah suatu penelitian mengenai suatu objek

tertentu dengan memberikan keadaan/gambaran yang terjadi sebenarnya.

3.2 Metode Pengumpulan Data

Dalam upaya mengumpulkan data maka metode yang digunakan adalah

sebagai berikut :

a. Wawancara
Adalah suatu metode pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara
langsung dengan pihak perusahaan yang berkaitan dengan obyek penelitian.
Wawancara dilakukan dengan pimpinan dan karyawan perusahaan untuk
mendapatkan data yang diperlukan.

b. Observasi
Adalah pengumpulan data dengan cara mengamati situasi dan kondisi dari
keadaan yang ada kaitannya dengan permasalahan yang diteliti.

c. Dokumentasi
Pencatatan data yang diambil dari arsip atau dokumen yang dimiliki

perusahaan yang dibutuhkan oleh peneliti.

(Anto Dajan, 1985:32)

29
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3.3 Terminologi
Agar permasalahan yang ada dapat lebih mudah dipahami maka perlu adanya
penjelasan arti judul skripsi ini, yaitu :
a. Berbagai Kelas
Adalah jenis kelas yang di Hotel Majapahit Mandarin Oriental Surabaya
b. Fluktuasi Permintaan
Adalah kondisi pada saat bulan-bulan sepi dan ramai
c. Batas ambang adalah tingkatan batas yang masih dapat diterima atau ditoleransi
d. Tarif adalah daftar harga atau sewa untuk sebuah kamar Deluxe Room, Garden
Deluxe, Executive Suite dan Deluxe Suite beserta pelayanannya dengan lama

huni satu kali inap.

3.4 Metode Analisis
1. Peramalan Penjualan Kamar
a. Untuk menentukan penjualan tahunan digunakan metode least square (J. Supranto,'

MA,1995: 228).

y =a+ bs
2x =0
ol 2
n
b= }.‘_"zi
Xx

dimana :
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y = ramalan penjualan tahun yang akan datang

a = nilai trend periode dasar

b = slope kecenderungan garis trend

x = jumlah tahun dihitung dari periode dasar
n = 2 periode analisa data

b. Menentukan ramalan penjualan bulanan, digunakan pendekatan musiman dengan
langkah-langkah : (Gunawan A dan Marwan A, 1992 : 82)
1. Mcnentukan rata-rata penjualan tiap-tiap bulan sclama periode analisa

2. penjualan bulan i selama 6 semester
rata-rata penjualan bulan i =

6
2. Menentukan tambahan trend bulanan :
trend = 2b
dimana : b = slope kecenderungan garis trend
3. Menentukan variasi musim (Vm) tiap-tiap bulan :
Vim bulan i = rata-rata penjualan bulan 1 + trend
4. Menentukan rata-rata variasi musim (Vm)

>Vm

rata-rata Vm =
6

5. Menentukan indeks musim (im) tiap-tiap bulan :

Vm bulan i

I

im bulan 1 =
rata-rata Vim
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6. Menentukan penjualan tiap-tiap bulan :
penjualan bulan i = rata-rata penjualan x im bulan i

2. Pemisahan Biaya Semi Variabel

Untuk memisahkan komponen tetap dan variabel dalam biaya semi variabel
digunakan Least Square Mecthod sebagai berikut : (Drs. Pangestu Subagyo,
MBA,1993 : 294)

Y=a+bx

Untuk mencari nilai a dan b dapat digunakan persamaan berikut :

2Y -b (LX) n2XY -2X2Y
- =
n nY XY X

a

Di mana :
Y = Total biaya campuran yang teramati
X = Jumlah aktivitas
n = Jumlah pengamatan
b = Biaya variabel
a = Biaya tetap
3. Pengalokasian Biaya Bersama
Salah satu metode yang dapat digunakan untuk mengalokasikan biaya bersama ini
adalah metode nilai jual relatif (Murti Sumarni, 1995 : 350)

Alokasi Biaya Pada X

Total Biaya Pada X x 100% x Nilai Jual X
Total Nilai Jual

4. Menentukan Biaya Operasional Kamar
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Untuk menentukan biaya operasional dipakai metode harga pokok yaitu dengan

membagi total biaya operasional masing-masing kelas dengan jumlah kamar.

(Mulyadi, 1991: 70)

Biaya operasional

Biaya Operasional/kamar =
Jumlah kamar

. Penetapan Harga
Untuk menetapkan harga kamar digunakan Formula Hubbart dengan langkah-
langkah sebagai berikut : (Mamontang, 1994 : 2),

Tingkat pengembalian investasi yang diinginkan (10%)  xxx

Paj ak penghasilan XXX +
Pendapatan hasil yang harus direalisasikan XXX
Pajak Bumi dan Bangunan XXX
Asuransi XXX
Penyusutan XXX +
Pendapatan sebelum biaya tetap XXX
Biaya Administrasi dan umum XXX
Biaya pemasaran XXX
Biaya energi, listrik dan pememliharaan XXxFH
Pendapatan kotor XXX
Pendapatan bagian-bagian lain selain kamar XXX =

Pendapatan bagian kamar xXXx%
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Biaya operasional kamar XXX F

Pendapatan bersih bagian kamar XXX

Pendapatan bersih bagian kamar

Harga kamar rata-rata =
Estimasi jumlah kamar yang dijual

6. Penetapan standart deviasi
Untuk mengukur variasi nilai-nilai observasi dengan penentuan standart deviasi
dari masing-masing biaya variabel dengan menggunakan rumus : (Anto Dajan,
1995 :177)

n

1
L": — Z =
\/n—l = LR

dimana :
S = standart deviasi biaya variabel

= banyak obscrvasi

=
i

I

Xi = jumlah biaya tahun ke-I

<
it

rata-rata jumlah biaya

7. Penentuan Batas Ambang

Penentuan batas ambang dari tarif kamar dapat dicari dengan mencari batas
ambang dari biaya variabel perkamar scbagai  pembentuk  harga  pokok
operasional.

Batas ambang dapat dicari dengan menggunakan rumus : (Anto Dajan, 1984

. 234)

T ST & 4. - e ¢

£ | i UPT Perpactakann
W | IVERSITAS JEMBER
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S
X=t(a/2,df)— <pn

n
dimana :
X = rata-rata jumlah biaya variabel
o = interval keyakinan
n = banyaknya data
S = Standart deviasi

u = Batas ambang bawah
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IV, HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Daerah Penclitian
4.1.1 Sejarah Perkembangan Perusahaan

Hotel Majapahit pertama kali dikenal dengan nama Hotel Oranye yang
didirikan oleh Lucas Martin Sarkies pada tahun 1910, tepat di jantung kota Surabaya
dengan memakai arsitektur kolonial. Lucas adalah anggota keluarga Sarkies yang
terkenal dengan kepemilikan hotelnya, diantaranya “Raffles” di Singapura, “The
Strand ¢ di Myanmar dan “ The Eastern and Oriental “ di Penang Malaysia

Bagian depan hotel diperluas dengan menggunakan gaya arsitektur “Art Deco
“ pada tahun 1936. Bagian gedung yang baru ini dilengkapi dengan toko alat-alat tulis
“Van Dorp” dan toko kue serta es krim “Hoen Kwee™.

Di pertengahan Perang Dunia KK, hotel ini dikuasai oleh Jepang dan
digunakan scbagai scbuah barak militer serta tempat tahanan sementara bagi wanita
Belanda dan anak-anak yang nanti akan dipindahkan ke tempat lain di Jawa Tengah.
“Yamato Hoteru” atau “ Hotel Yamato” adalah nama hotel ini pada saat dikuasai olch
Jepang selama 3,5 tahun.

Pada tanggal 19 September 1946 tepat pukul 06.00 pagi pimpinan partai
“Mastil’ Carbolic “ yang diorganisir olch scksi khusus negara Belanda, bersama
dengan warga negara Belanda yang lainnya dari Komisi Kontak Sosial menaikkan
bendera kebangsaan negara Belanda, merah-putih-biru di atap hotel. Hal ini

merupakan tanda kembalinya kolonial Belanda setelah kemenangan sckutu di Perang
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Dunia II. Hal int berlangsung lama, karecna membuat kemarahan rakyat Indonesia
yang berada di Surabaya atas tindakan terscbut. Mercka segera menurunkan kembali
bendera Belanda dan merobeknya pada bagian yang berwarna biru untuk kemudian
dinaikkan kembali dengan warna merah putih, scbagai bendera kebangsaan Indonesia
dengan diiringi lagu “Indonesia Raya”. Pada beberapa selanjutnya sciring dengan
perjuangan yang terjadi di Surabaya, hotel ini dikenal dengan “Hotel Merdeka”.
Tahun 1946 hotel kembali dikelola oleh “Sarkics Brother” dan namanya
berubah menjadi L.M. S (Lucas Martin Sarkies). Kemudian L. M. S diberi nama
menjadi Hotel Majapahit olch pemiliknya yang baru yaitu Mantrust Holding Co. pada
tahun 1969. ’fcpatnya tanggal 29 April 1993 Hotel ini dibeli oleh Sckar Group yaitu
konglomerat Indonesia yang bergerak di bidang produksi makanan, pembangunan

real estatc dan berbagai jenis usaha yang beragam. Tiga bulan kemudian, Sckar
Group dan Mandarin Oriental Group menandatangani persetujuan kerjasama dalam
pengelolaan hotel, dengan bentuk joint venture company “ PT Sckman Wisata”
dengan pcrbandingan saham 25% bagi Mandarin Oricntal dan Sckar scbesar ')5%.
Selanjutnya pada tanggal 19 Januari setelah direstorasi selam 2 tahun dengan biaya
US $ 35 million, Hotel Majapahit kembali dibuka menjadi sebuah hotcl mewah

bintang 5 pada pembukaan perdananya.

4.1.2 Struktur OQrganisasi

Struktur organisasi adalah suatu bagan organisasi yang mcnunjukkan

hubungan antara pcjabat dengan bidang-bidang kerja yang satu dengan yang lainnya,
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schingga jelas kedudukan, wewenang dan tanggungjawab masing-masing dalam
kesatuan yang teratur dan terorganisir. Pada hakekatnya struktur organisasi itu suatu
kerangka yang menunjukkan scgenap fungsi perusahaan yang dilaksanakan olch
masing-masing bagian dengan maksud agar perusahaan yang dilaksanakan oleh
masing-masing bagian dengan maksud agar masing-masing bagian tersebut dapat
mencurahkan kegiatan-kegiatan yang menjadi wewenang dan tanggung jawabnya.
Hotel Majapahit memiliki struktur organisasi yang umum dimiliki oleh hotel
berbintang, yaitu struktur organisasinya disesuaikan dengan bagian-bagian yang ada
di hotel ditambah dengan bagian yang sifatnya umum dimiliki olch perusahaan. Hal

ini terlihat pada gambar 3.1 tentang struktur organisas.
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LAY

4.1.3 Klasifikasi Tenaga Kerja

Tenaga kerja yang berada di hotel Majapahit Surabaya diklasifikasikan menjadi

lima tingkat karir, terdiri dari :

1.

Executive

Merupakan jenjang karir tertinggi dan memiliki  kebijakan yang sangat
berpengaruh dan bertanggung jawab penuh dalam kegiatan hotel.

Departement Head

Mengepalat sebuah departemen, kebijakannya terbatas pada departemen yang
dipimpinnya.

Manager

Bertanggung jawab kepada kepala departemen serta melaksanakan salah satu
kegiatan yang terdapat dalam departemen tersebut.

Senior Supcervisor

Manajer untuk meclaksanakan pengawasan tentang  pelaksanaan  kebijakan
departemen dibantu olch senior SUPCIVISOr.

Staft Supervisor

Merupakan staff supervisor yang melaksanakan dan memimpin suatu kegiatan
operasional secara langsung,.

Rank/ File

Adalah karyawan operasional yang melakukan kegiatannya sccara langsung

dalam suatu proscs pelayanan hotel.
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4.1.4 Jumlah Tenaga Kerja

Hotel Majapit memiliki tenaga kerja kescluruhan berjumlah 229 orang

pegawai, dengan rincian pada tabel 1.

Tabel 1 : Jumlah Tenaga Kerja Hotel Majapahit

Departemen Jumlah Jumlah Tenaga
Tenaga kerja | Kerja Tingkat Rank

GM ditambah staf PR dan Asistant 3 orang

Front Oftice 29 orang 26 orang
Housekeeping 27 orang 24 orang
Security 14 orang 11 orang
Food and Beverage 107 orang 103 orang
Sales and Marketing 13 orang 10 orang
Financial Controlier 18 orang 15 orang

Engineering

15 orang

12 orang

Human Resource Departiment

3 orang

Sumber : Fuman Resource Department Hotel Majapahit Surabaya (data tahun 2000)

4.1.4.1 Jam Kerja

Aktivitas usaha yang berlangsung di Hotel Majapahit terdiri dari tiga shift

waktu, pagi, siang dan malam. Karyawan hotel ini dibagi dalam dua sistem waktu

kerja yaitu :

1. Karyawan operasional : 6 hari kerja 1 hari libur, waktu kerja 7 jam dengan

istirahat 1 jam

2. Karyawan Administrasi : 5 hari kerja 2 hari libur, waktu kerja 8 jam.
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4.1.4.2 Sistom Pengupahan
Sistem pengupahan yang berlaku di hotel ini dibedakan atas tiga jenis upah,
yaitu :
1. Upah bulanan
Merupakan gaji yang diberikan kepada karyawan hotel dalam jangka waktu 1
bulan.
2. Upah Service
Upah yang diberikan kepada karyawan operasional hotel yang memberikan
pelayanan secara langsung kepada tamu hotel
3. Upah lembur
Upah kerja bagi karyawan yang mclaksanakan kegiatannya di luar waktu kerja
yang sudah ditentukan oleh perusahaan berdasarkan permintaan hotel.
4. Pengelolaan Tenaga Kerja
Merupakan hal-hal yang dilakukan dalam rangka mengatur kegiatan
personalia dari mulai perckrutan tenaga kerja | pemcliharaan serta penyelesaian

masalah-masalah yang terjadi di dalamnya.

4.1.4.3 Pemcliharaan Karyawan

Dalam usaha mempertahankan karyawannya, hotel melakukan pemeliharaan
terhadap mereka yang sifatnya dapat memberikan keyakinan dan kepastian kerja bagi
karyawan tersebut. Pemeliharaan itu meliputi :

1. Upah kerja kompetitif
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Dalam hal ini hotel berusaha memberikan tingkat upsh yang lebih baik dan jenis
upah yang beragam bagi karyawan hotel disesuaikan dengan kemampuan
perusahaan dan tingkat upah yang berlaku umum.

Asuransi kesehatan

Asuransi ini diberikan kepada karyawan agar mercka memiliki rasa aman dalam
pelaksanaan kerjanya.

Jaminan han tua

Merupakan jaminan yang diberikan oleh perusahaan kepada karyawan apabila
karyawan tersebut telah selesai masa kerjanya.

Discount

Bonus usaha yang diberikan oleh hotel kepada karyﬁwan dari jumlah “tip” yang
telah diterima oleh mereka dari para tamu hotel, sebelumnya disimpan dulu oleh
perusahaan,

Tunjangan

Diberikan kepada karyawan di luar gaji pokok ataupun upah yang telah diterima
oleh mercka.

Social Sport Activity

Kegiatan yang dijadwalkan olch perusahaan bagi karyawan untuk melakukan
aktivitas antar mercka, meliputi kegiatan sosial, olahraga , seni (musik dan tari).
Rekreasi

Selain aktivitas sosial, olah raga dan scni perusahaan juga menyediakan anggaran

khusus bagi kegiatan rekreasi untuk karyawan.
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10.

12.

13.

14.

Pesta khusus staf

Pesta yang diadakan khusus bagi karyawan tingkat staf, dilaksanakan sctiap tiga
bulan sckali

Penghargaan

Hotel memberikan penghargaan khusus bagi karyawan yang berprestasi dalam
kurun waktu bulanan maupun tahunan,

Guest Coment

Perusahaan memberikan kesempatan khusus bagi para tamu hotel untuk menilai

hasil kerja karyawan yang tclah diberikan kepada mercka.

. Honesty Award

Merupakan penghargaan yang diberikan olch perusahaan menyangkut kejujuran
yang dimiliki oleh karyawan dalam menjalankan pekerjaannya.

Green Committee

Suatu kegiatan yang bisa diikuti oleh karyawan, komite ini memiliki aktivitas di
bidang lingkungan.

Koperasi

Dalam memperhatikan kescjahteraan karyawannya perusahaan juga mendirikan
koperasi karyawan.

Forum Komunikasi Bipartit

Forum komunikasi yang dibentuk untuk menjalin hubungan antara perusahaan
antara perusahaan dengan karyawan ataupun menyclesaikan masalah yang timbul

di antara mercka.
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15. Netma
Lembaga yang dibentuk olch perusahaan untuk menampung keluhan-keluhan dari

karyawan sclama menjalankan aktivitasnya.

4.1.5 Bidang Usaha

Sebagai anggota kelompok dari Mandarin Oriental Hotel Majapahit memiliki
bidang usaha yang cukup besar dan dikelola berdasarkan standar manajemen yang

dimiliki oleh Mandarin Oriental.

4.1.5.1 Daerah Pemasaran

Hotel Majapahit Surabaya memiliki dacrah pemasaran yang cukup luas sclain
di wilyah Surabaya dan sekitarnya hotel ini melakukan kegiatan pemasaran diluar
daerah dengan menggunakan jaringan yang di miliki oleh Mandarin Oriental Group
meliputi wilayah Eropa, Asia dan Amerika. Hotel ini pun memiliki sales office di

Surabaya dan Jakarta.

4.1.5.2 Pangsa Pasar
Pangsa pasar yang dimiliki olch hotel Majapahit terdiri dari:

1. Usahawan, yang melakukan kegiatan usahanya di kota Surabaya

[S%]

Birokrat, yang melaksanakan kepentingan dinas di Jawa Timur
3. Elite, pengguna hotel yang memiliki kedudukan tinggi dan sedang berkepentingan

di kota Surabaya.
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4. Menengah ke atas, para golongan ini yang kebetulan berkunjunga baik dalam
rangka bekerja ataupun rekreasi
5. Kegiatan pesta ulang tahun, rescpsi pernikahan, fashion ataupun pertemuan.

6. Komunitas kebudayaan.

4.1.6 Aspek Pemasaran
4.1.6.1 Sistem Pemasaran

Dalam segi pemasaran Hotel Majapahit berusaha mendengar dan melihat
tentang keluhan-keluhan atau kekurangan para tamu pemakai jasa, schingga dar
kondisi tersebut perusahaan akan mengetahui kekurangan-kekurangan yang dilakukan
oleh perusahaan. Hal tersebut nantinya dapat dijadikan dasar pertimbangan bagi
pembenahan yahg akan dilakukan
4.1.6.2 Tingkat Penjualan Kamar

Tingkat penjualan kamar dalam kurun 5 semesler mengalami peningkatan,

dapat dilihat dalam tabel berikut :
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Tabel 2. Tingkat Penjualan Kamar Hotel Majapahit Surabaya
Tahun 1998-2000

Bulan | 1998 1999 2000 Rata-Rata
SMT1 [SMTIl |[SMTI SMTII |SMTI

Jan, Juli | 639 642 642 664 709 654,2
Feb, Agst | 617 624 624 649 672 637,2
Mar, Scpt | 711 718 730 731 768 731,6
Apr, Okt | 703 715 721 728 766 726.6
Mei, Nop | 677 681 714 690 722 696,8
Jumi.Des | 722|731 (755 |769 | 793 754
Jumlah | 4067 4111 5218 4231 4430

Sumber : Human Resource Department Hotel I\;l_éjapahit Surabaya (data tahun 2000)

Tabel 3. Penjualan Kamar Deluxe Room Hotel Majapahit Surabaya

Tahun 1998- Semester Total
2000Tahun 1 1
1998 1985 1988 3937
1999 ga1Y | 2024 14037
2000 2043 2043

Sumber : Human Resource Dckﬁz_irlmcm Hotel Miijiibuhil Surabaya (data tahun 1999)

Tabel 4. Penjualan Kamar Garden Deluxe Hotel Majapahit Surabaya

Tahun 1998-2000

Tahun Semester . N Total
| {1
1998 939 947 1886
1999 963 1024 1987
2000 1058 1058

Sumber : Human Resource Department Hotel Majapahit Surabaya (data tahun 2000)
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Tabel 5. Penjualan Kamar Exccutive Suite Hotel Majapahit Surabaya
Tahun 1998-2000

Tahun Semester Total
1
1998 715 T3 1452
1999 784 791 1575
2000 822 822

Sumber : Human Resource Departiment Hotel Majapahit Surabaya (data tahun 2000)

Tabel 6. Penjualan Kamar Deluxe Suite Hotel Majapahit Surabaya
Tahun 1998-2000

Tahun Semester Total
Il
1998 428 439 | 867
1999 458 479 937
2000 507 507

Sumber : Human Resource Department Hotel Majapahit Surabaya (data tahun 2000)

4.1.7 Fasilitas Hotel

IHotel Majapahit yang berlokasi di jalan Tunjungan tepat di jantung kota
Surabaya memilik arsitektur yang sangat indah dan merupakan peninggalan kolonial
serta memiliki pcmandangun taman yang tclah diatur secara apik dan clegan.
4.1.7.1 Tingkat Tarif Kamar

Tingkat tarif kamar dalam penctapannya selalu melihat perkembangan dari
situasi intern dan ckstern perusahaan, kondisi intern adalah fasilitas dan biaya
perawatan scrta biaya pendukung sedangkan kondisi cksternalnya adalah kondisi

persaingan yang ada olch karena itu tingkat tarif kamar sclalu berubah sesuai dengan

kondisi di atas.
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Hotel yang terletak di pusat bisnis dan belanja kota Surabaya ini memiliki kualitas

hotcel berupa :

I. 100 buah kamar yang lapang dan mewah, dengan kategori sebagai berikut :

Tabel 7 Kategori kamar dan tarif

Kategori Tahun Tahun Tahun
Semester I | Scmester I | Semester | Semester I Semester 1
Deluxe 300.000 315.000 325.000 375.000 375.000
Garden Deluxe 400.000 425.000 445.000 475.000 500.000
Exccutive Suite | 425.000 450000 | 490000 | 530.000 575.000
Deluxe Suite 850.000 900.000 950.000 1000.000 1.085.000

Sumber : Human Resources Department Hotel Majapahit Surabaya (data tahun 2000)
2. Ruang pertemuan dan perjamuan dengan fasilitas hingga 450 orang.
3. Ruang Fitness Centre yang lengkap
4. Kolam renang
5. Lapangan tenis
6. Ruang bisnis yang lengkap dan memadai
7. Restauran dan bar, terdiri dari :
a. Indigo, khusus untuk melayani masakan Asia dan Eropa
b. Sarkies, mclayani masakan Cina
¢. Shima, khusus untuk masakan Jepang
d. Lobby Lounge, ruang lobi yang nyaman
¢. Toko Deli, melayani penjualan kue dan roti

f Bar Palem, bar yang terdapat di sisi kolam renang,
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4.2 Pembahasan

Untuk menentukan estimasi tingkat penjualan kamar pada semester 11 tahun

2000.

Tabel 8 : Ramalan Penjualan Kamar Hotel Majapahit Surabaya

Tahun Semester Y X Xy X2
1998 I 4067 -2 -8134 4
11 4111 -1 4111 1
1999 l 5218 0 0 0
I1 4231 1 4231 1
2000 I 4430 2 8860 4
Jumlah 22057 0 846 10
Sumber: Tabel 2, diolah
Yegn+ bx
2 S8 N4
n 5
b= —Z—’i{- A TP
Xx 10

y = 44114 + 84,6 (3) = 46652 = 4665

Tabel 9 : Ramalan Penjualan Kamar Hotel Majapahit Surabaya (Dalam Bulanan)

Bulan y X Xy X Trend | Vm Im v Y’ dibulatkan
Juli 6592 -5 -3296 25 0 659,2 91,1 708,3 708

Agt 6372 |3 | -19116 |9 |92 6464 | 893 | 6943 694

Sept 7306 |1 | -731.6 [ 18,5 | 750,1 | 103.6 | 805.5 806

Okt 7266 | 1 7266 ) 276 | 7532 | 1041 | 8094 809
I Nop | 6968 |3 20904 |9 368 |7336 [1015 | 7890 | 789
Des. 754 |5 3770 [ 25 |46 800 [7110,5 | 8591 859

Jumlah 0 | 6478 70 43425 46657 | 4665

Sumber; Tabel 2, diolah
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4.2.1 Kilasifikasi Biaya Berdasarkan Tingkah Laku Biaya Dalam Hubungannya
Dengan Perubahan Volume Penjualan
Berdasarkan data yang terdapat pada Hotel Majapahit, <ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>