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BAB VI
PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan pengolahan data dan analisa yang dilakukan sebelumnya,

maka kesimpulan yang diperoleh adalah:

i

Tipe dan jumlah kamar yang sebaiknya dijual adalah tipe kamar VIP Class
sebanyak 3 Kamar, tipe kamar Standard Class sebanyak 12 Kamar dan
tipe kamar Economy Class seanyak 13 Kamar.

Harga pokok jasa yang dibebankan oleh Hotel Wisata sebesar Rp.
1.821.544.315, dengan beban Harga pokok jasa kamar VIP Class adalah
Rp. 273.595.956, beban harga pokok jasa kamar Standard Class adalah
Rp. 833.902.987 dan beban harga pokok jasa kamar Economy Class
adalah Rp. 714.045.371.

Tarif sewa kamar Hotel Wisata dengan menggunakan metode Cost Plus
Pricing yaitu: Kamar VIP Class sebesar Rp. 391.817, Kamar Standard
Class sebesar Rp. 298.557 dan Kamar Economy Class sebesar Rp.
235.981. Dimana laba yang diharapkan oleh Hotel Wisata setiap tahunnya
adalah sebesar 0,5% terhadap total biaya operasional, maka diperoleh
mark up sebesar 16%.

Laba yang diperoleh oleh Hotel Wisata dengan menggunakan tarif yang
ditetapkan oleh perusahaan mengalami kerugian sebesar Rp. 108.777.201,
sementara laba yang diperoleh oleh Hotel Wisata dengan menggunakan
tarif perhitungan metode Cost Plus Pricing mengalamai keuntungan
sebesar Rp. 276.090.936, yaitu 17,47% dari beban operasional Hotel
Wisata.
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Saran

Adapun saran yang diberikan penulis kepada perusahaan dan pembaca

adalah sebagai berikut:

i

Bagi Perusahaan

a.

Hotel Wisata harus mampu meningkatkan penjualan kamar tersedia
siap jual agar Hotel Wisata memperoleh pendapatan yang maksimal
yang mampu menutupi biaya operasional yang tinggi.

Hotel Wisata sebaiknya mengevaluasi kembali biaya operasional yang
digunakan, baik biaya tetap maupun biaya variabel, agar dapat
menghemat atau bahkan mengurangi beban biaya agar pihak Hotel
Wisata dapat mencapai keuntungan yang mampu menutupi semua biaya
operasional yang dikeluarkan.

Dengan adanya penelitian ini diharapkan kepada pihak perusahaan agar
dapat mempertimbangkan hasil analisis yang dilakukan yang dapat
dijadikan sebagai bahan masukan (input) bagi perusahaan untuk

menentukan kebijaksanaan perusahaan di masa yang akan datang.

Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Peneliti berikutnya dapat melakukan analisis pemasaran untuk

meningkatkan penjualan kamar Hotel.

VI-2



