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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Industri tour & travel merupakan sektor yang terus mengalami 

pertumbuhan berkat meningkatnya keinginan masyarakat untuk berwisata, baik di 

dalam negeri maupun ke luar negeri. Dalam menghadapi persaingan yang semakin 

ketat, perusahaan di bidang ini harus mampu menawarkan layanan yang 

kompetitif dengan harga yang sesuai dengan nilai yang diberikan. Oleh karena itu, 

pemahaman mendalam mengenai analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) dan 

strategi promosi menjadi elemen penting untuk menjaga keberlanjutan bisnis di 

tengah perubahan kebutuhan pasar. 

Harga Pokok Penjualan (HPP) adalah salah satu aspek utama dalam 

menentukan harga jual suatu produk atau jasa. Dalam bisnis tour & travel, Harga 

Pokok Penjualan (HPP) meliputi berbagai komponen seperti biaya transportasi, 

akomodasi, makanan, tiket masuk objek wisata, biaya operasional, hingga profit 

yang diinginkan. Analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) yang mendetail 

membantu perusahaan menetapkan harga jual yang kompetitif tanpa 

mengorbankan mutu layanan. Selain itu, transparansi dalam penghitungan Harga 

Pokok Penjualan (HPP) dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap 

perusahaan. 

Di sisi lain, strategi promosi adalah alat penting untuk menarik perhatian 

calon pelanggan. Dalam era digital saat ini, promosi tidak hanya dilakukan 

melalui metode tradisional seperti brosur atau pameran, tetapi juga melalui 

platform digital seperti media sosial, iklan online, dan kolaborasi dengan 

influencer. Promosi yang tepat tidak hanya memperkuat kesadaran masyarakat 

terhadap merek, tetapi juga meningkatkan loyalitas pelanggan, yang pada 

akhirnya mendukung pertumbuhan penjualan. 



2 

 

 

 

Dengan demikian, analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) dan strategi 

promosi saling mendukung dalam membangun daya saing di industri tour & 

travel. Jika dikelola dengan baik, keduanya dapat menjadi pondasi yang kuat 

untuk mencapai tujuan bisnis, yaitu meningkatkan penjualan dan mempertahankan 

keberlanjutan usaha di tengah dinamika pasar yang terus berubah.  

 

1.2 Tujuan dan Manfaat Magang 

1.2.1 Tujuan Magang  

Adapun tujuan magang yang ingin dicapai dalam melaksanakan 

kegiatan magang adalah sebagai berikut: 

1. Mengembangkan pemahaman praktis mengenai analisis Harga Pokok 

Penjualan (HPP) dalam industri tour & travel, termasuk identifikasi 

komponen biaya, perhitungan margin keuntungan, dan penentuan harga 

jual yang kompetitif. 

2. Mengaplikasikan strategi promosi yang efektif untuk meningkatkan daya 

tarik dan loyalitas pelanggan, dengan memanfaatkan media digital, 

kolaborasi dengan influencer, serta metode pemasaran konvensional. 

3. Meningkatkan keterampilan dalam menyusun paket wisata yang efisien, 

transparan, dan sesuai dengan kebutuhan pasar melalui pendekatan 

berbasis data. 

1.2.2 Manfaat Magang 

Dengan adanya pelaksanaan program MBKM Wirausaha Merdeka yang 

dilakukan oleh mahasiswa di Universitas Ciputra Surabaya, terdapat kegiatan 

magang (Learning Together) yang berlangsung selama program ini. Magang 

(Learning Together) yang dilaksanakan di industri tour & travel mempunyai 

manfaat yang signifikan bagi mahasiswa, bagi masyarakat, dan juga bagi 

perguruan tinggi. Berikut manfaat magang (Learning Together) sebagai 

berikut: 
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1. Bagi mahasiswa  

a. Mahasiswa mendapatkan pengalaman yang lebih mendalam mengenai 

analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) dan strategi promosi dalam 

industri nyata.  

b. Mahasiswa berkesempatan untuk bisa bekerja secara langsung di 

lapangan dengan menunjukkan kemampuan dalam menangani 

tantangan nyata, bekerja di bawah tekanan, dan berinteraksi dengan 

pelanggan atau mitra bisnis. 

c. Mahasiswa mempunyai peluang untuk membangun jaringan dengan 

para ahli di industri tour & travel yang dapat membuka pintu untuk 

karir masa depan atau rekomendasi pekerjaan setelah lulus. 

2. Bagi masyarakat 

a. Meningkatkan pengetahuan masyarakat tentang destinasi wisata lokal 

yang berguna untuk mendorong lebih banyak wisatawan domestik dan 

internasional. 

b. Berkembangnya pertumbuhan ekonomi masyarakat lokal yang 

disebabkan oleh meningkatnya pendapatan bagi pengusaha kecil dan 

komunitas lokal. 

3. Bagi perguruan tinggi  

a. Perguruan tinggi dapat menyesuaikan kurikulum agar lebih relevan 

dengan kebutuhan pasar.  

b. Membuka peluang kerjasama lebih erat dengan industri tour & travel, 

yang dapat mencakup program magang berkelanjutan, proyek 

kolaborasi, atau riset bersama.  

c. Meningkatnya reputasi perguruan tinggi sebagai lembaga yang tidak 

hanya memberikan pendidikan akademis tetapi juga mempersiapkan 

mahasiswa untuk dunia kerja yang sesungguhnya.     
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BAB II 

GAMBARAN OBJEK MAGANG 

2.1 Sejarah Singkat Program Merdeka Belajar Kampus Merdeka (MBKM) 

2.1.1 Sejarah Terbentuknya Program Merdeka Belajar Kampus 

Merdeka (MBKM) 

Program Merdeka Belajar – Kampus Merdeka (MBKM) adalah 

inovasi yang dirancang oleh Kemendikbudristek untuk menghasilkan lulusan 

yang mampu menghadapi perubahan sosial, budaya, dunia kerja, dan 

kemajuan teknologi yang pesat. Program ini diluncurkan pada akhir Januari 

2020 sebagai kelanjutan dari konsep Merdeka Belajar. MBKM memberikan 

kesempatan kepada mahasiswa untuk belajar di luar program studi hingga 

tiga semester, setara dengan maksimal 60 SKS. 

Kebijakan ini bertujuan untuk mempersiapkan mahasiswa dengan 

berbagai keilmuan yang relevan dengan dunia kerja. MBKM memiliki empat 

kebijakan utama yaitu kemudahan pembukaan program studi baru, perubahan 

sistem akreditasi perguruan tinggi, kemudahan perguruan tinggi menjadi 

badan hukum, dan kebebasan belajar di luar program studi. Mahasiswa dapat 

mengambil SKS di luar program studi untuk pembelajaran di perguruan 

tinggi lain atau di luar perguruan tinggi. Pembelajaran di luar perguruan 

tinggi mencakup berbagai kegiatan seperti magang, mengajar di sekolah, 

pertukaran pelajar, penelitian, kewirausahaan, studi atau proyek independen, 

proyek kemanusiaan, dan kuliah kerja nyata tematik yang seluruhnya 

didampingi oleh dosen pembimbing. 

Universitas Ciputra (UC) sebagaimana dilaporkan memorandum.co.id, 

menjadi salah satu dari 18 perguruan tinggi yang dipercaya oleh 

Kemendikbudristek untuk menjalankan program hibah Wirausaha Merdeka. 

Program ini melibatkan mahasiswa dari 61 perguruan tinggi di Indonesia. 
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Sebagai salah satu dari empat perguruan tinggi di Jawa Timur yang menerima 

hibah ini, Universitas Ciputra (UC) memulai program Wirausaha Merdeka 

periode pertama pada September hingga Desember 2022 dengan pendekatan 

berbasis proyek kewirausahaan nyata. Periode kedua pada Agustus hingga 

Desember 2023 dengan menciptakan bisnis berkelanjutan dalam konteks 

pasar global. Pada September hingga Desember 2024 Universitas Ciputra 

(UC) kembali menjalankan program ini, bersama STIAMAK Barunawati 

Surabaya yang turut berpartisipasi untuk ketiga kalinya.  

Program Wirausaha Merdeka Universitas Ciputra (UC) memberikan 

mahasiswa kesempatan untuk belajar bersama pelaku bisnis, termasuk UMKM. 

Konsep pembelajaran berbasis Learning Together, yang mengajarkan 

mahasiswa untuk memiliki dua tanggung jawab yaitu dengan belajar untuk diri 

sendiri dan membantu anggota kelompok dalam memahami suatu bisnis.  

2.1.2 Deskripsi Singkat Program Wirausaha Merdeka (WMK) 

Program Wirausaha Merdeka (WMK) adalah bagian dari inisiatif 

Merdeka Belajar - Kampus Merdeka (MBKM) yang diinisiasi oleh 

Kementerian Pendidikan, Kebudayaan, Riset, dan Teknologi Republik 

Indonesia. Program ini bertujuan memberikan kesempatan kepada mahasiswa 

untuk mempelajari dan mengembangkan kemampuan kewirausahaan, serta 

meningkatkan pengalaman berwirausaha dan kesiapan kerja. Melalui 

Wirausaha Merdeka (WMK), mahasiswa dapat mengembangkan jiwa 

kewirausahaan, meningkatkan soft skills, mengasah kemampuan manajerial, 

dan mendapatkan dukungan dari mitra wirausaha maupun UKM. Program ini 

bekerja sama dengan perguruan tinggi pelaksana untuk menciptakan 

pembelajaran kewirausahaan yang efektif dalam mengembangkan potensi 

mahasiswa di bidang bisnis. 
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2.2 Sejarah Singkat Perusahaan BNT Trans & Tour  

BNT Trans & Tour Malang didirikan pada tahun 2013 dengan semangat 

untuk memberikan layanan transportasi dan perjalanan yang berkualitas 

kepada masyarakat. Berawal dari usaha kecil yang fokus pada layanan antar-

jemput di wilayah Malang dan sekitarnya, perusahaan ini terus berkembang 

seiring meningkatnya kebutuhan masyarakat akan layanan transportasi yang 

nyaman, aman, dan terpercaya. 

Dalam perjalanannya,  BNT Trans & Tour tidak hanya menyediakan 

jasa transportasi, tetapi juga memperluas layanan ke bidang tour & travel. 

Mereka menawarkan berbagai paket perjalanan yang dirancang khusus untuk 

memenuhi kebutuhan wisatawan lokal dan manca negara. Dengan 

mengedepankan profesionalisme, transparansi, dan kepuasan pelanggan. BNT 

Trans & Tour telah menjadi salah satu pilihan utama bagi masyarakat Malang 

dan sekitarnya. 

Komitmen BNT Trans & Tour untuk terus berinovasi dan memberikan 

pelayanan terbaik menjadikan mereka sebagai mitra perjalanan yang andal 

bagi individu, keluarga, maupun perusahaan. Dengan tim yang 

berpengalaman dan layanan yang terus diperbarui, BNT Trans & Tour 

bertekad untuk menjadi pelopor dalam industri transportasi dan perjalanan di 

wilayah Malang. 

2.2.1 Layanan dan Paket Wisata BNT Trans & Tour 

BNT Trans & Tour menyediakan layanan dan paket wisata untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan. Berikut beberapa layanan dan paket wisata 

yang ditawarkan oleh BNT Trans & Tour:  

1. Perjalanan bisnis 

2. Perjalanan keluarga 

3. Perjalanan wisata 

4. City Tour Malang/Batu 

5. City Tour Surabaya/Blitar 

6. Paket wisata bromo/pantai/taman 
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Melalui berbagai layanan yang ditawarkan, BNT Trans & Tour 

menunjukkan komitmennya untuk memberikan solusi perjalanan bisnis 

dengan memastikan kelancaran dan kenyamanan, sehingga pengalaman 

perjalanan  menjadi lebih efisien, efektif, dan memuaskan. 

2.2.2 Logo Perusahaan  

 

Gambar 2. 1 Logo Perusahaan 

2.2.3 Visi dan Misi Perusahaan 

1. Visi Perusahaan  

Menjadi penyedia layanan transportasi dan perjalanan terkemuka 

yang mengutamakan kenyamanan, keamanan, dan kepuasan 

pelanggan. 

2.  Misi Perusahaan  

a. Menyediakan layanan transportasi yang andal dan tepat waktu. 

b. Menawarkan paket perjalanan yang inovatif dan sesuai dengan   

kebutuhan pelanggan. 

c. Memanfaatkan teknologi untuk kemudahan akses dan pemesanan  

layanan.  
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2.2.4 Struktur Organisasi, Tugas, dan Tanggung Jawab 

 

 

Gambar 2. 2 Struktur Organisasi BNT Trans & Tour 

Adapun tugas dan tanggung jawab masing-masing struktur organisasi 

BNT Trans & Tour sebagai berikut: 

1. CEO BNT Trans & Tour  

Bertugas memimpin sebuah perusahaan, memantau kinerja seluruh 

departemen untuk memastikan pencapaian target perusahaan, mengambil 

keputusan strategis yang sesuai dengan visi dan misi perusahaan, serta 

bertanggung jawab atas seluruh pengelelolaan perusahaan.  

2. Manajer Operasional 

Bertugas menyusun jadwal perjalanan dan memastikan semua layanan 

berjalan sesuai rencana, mengawasi pengelolaan armada transportasi, 

berkoordinasi dengan tim transportasi untuk memastikan efisiensi 

operasional. Manajer operasional di bantu oleh tim layanan pelanggan dan 

tim operasional transportasi. 

a. Tim Layanan Pelanggan 

Bertugas menangani pemesanan tiket atau layanan perjalanan, 

memberikan informasi kepada pelanggan terkait layanan, 

menyelesaikan keluhan pelanggan, dan menjalin komunikasi dengan 

pelanggan untuk meningkatkan kepuasan pelanggan. 
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b. Tim Operasional Transportasi 

Terdiri dari supervisor armada dan pengemudi. Supervisor armada 

bertugas mengawasi kendaraan dan menjadwalkan perawatan rutin 

serta memastikan kesiapan armada untuk memenuhi kebutuhan 

operasional. Pengemudi bertugas untuk mematuhi prosedur 

keselamatan dan memberikan pelayanan terbaik kepada penumpang.  

3. Manajer Pemasaran & Penjualan 

Bertugas merancang strategi pemasaran untuk mempromosikan layanan, 

mengelola kampanye promosi melalu berbagai media, baik online 

maupun offline, menganalisis pasar dan mengidentifikasi peluang bisnis 

baru serta menjalin hubungan dengan pelanggan baru tetapi tetap 

memperhatikan dan mempertahankan loyalitas pelanggan lama. 

4. Menajer Keuangan 

Bertugas menyusun laporan keuangan yang akurat dan transparan, 

mengelola anggaran dan memastikan efisiensi pengeluaran, mengawasi 

seluruh aktivitas keuangan perusahaan, dan memastikan kepatuhan 

terhadap regulasi keuangan dan perpajakan. 

5. Manajer Sumber Daya Manusia 

Bertugas memantau kinerja karyawan dan memberikan evaluasi secara 

berkala, mengelola proses rekrutmen, selesi, dan orientasi karyawan, serta 

menyelesaikan konflik internal dan memastikan lingkungan kerja yang 

kondusif. Manajer sumber daya manusia di bantu oleh tim kreatif dan IT 

serta Tim administasi dan logistik.  

a. Tim Kreatif dan IT 

Bertugas mengelola konten pemasaran digital, mengembangkan 

strategi digital marketing untuk menjangkau lebih banyak pelanggan, 

dan memastikan keamanan data perusahaan dan pelanggan. 

b. Tim Administrasi dan Logistik 

Bertugas memastikan semua proses administratif berjalan efisien dan 

sesuai dengan standar, mengatur kebutuhan logistik untuk mendukung 
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kegiatan operasional dan mempunyai tanggung jawab atas pencatatan 

dokumen penting perusahaan.  

2.2.5 Jumlah Karyawan Trans & Tour  

BNT Trans & Tour memiliki karyawan sebanyak 15 karyawan dengan  

rincian sebagai berikut:  

Tabel 2. 1 Jabatan dan Jumlah Karyawan 

No Jabatan Karyawan Jumlah karyawan 

1 CEO BNT Trans & Tour 1 

2 Manajemen 2 

3 Staff operasional 3 

4 Staff layanan pelanggan 2 

5 Staff administrasi 1 

6 Supervisor armada 3 

7 Pengemudi 3 

Sumber: BNT Trans & Tour, 2013 

2.2.6 Jam Kerja BNT Trans & Tour  

BNT Trans & Tour memiliki jam kerja sebagai berikut:  

Tabel 2. 2 Jam Kerja BNT Trans & Tour 

No Hari  Jam Kerja  

1 Senin  08.00 – 17.00 

2 Selasa   08.00 – 17.00 

3 Rabu  Libur  

4 Kamis  08.00 – 17.00 

5 Jum’at  08.00 – 17.00 

6 Sabtu  08.00 – 17.00 

7 Minggu   08.00 – 17.00 

Sumber: BNT Trans & Tour, 2013 
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2.2.7 Tempat dan Waktu Kegiatan Magang 

1. Tempat Magang  

Nama perusahaan : BNT Trans & Tour 

Alamat   : Jl. Bantaran V No. 37, Tulusrejo, Kec.   

 Lowokwaru, Kota Malang, Jawa Timur 

 65141, Indonesia  

Telepon  : 081335246107 

2. Waktu Pelaksanaan  

Magang dilaksanakan terhitung mulai tanggal 28 Oktober 2024 dan 

berakhir pada tanggal 16 November 2024.  

2.2.8 Kegiatan Umum  

Kegiatan umum yang dilakukan BNT Trans & Tour adalah 

menyewakan mobil dan shuttle lengkap dengan pengemudinya. Selain itu, 

BNT Trans & Tour juga menawarkan paket wisata yang mencakup destinasi 

pulau Jawa dan Bali, menyediakan paket wisata khusus yaitu bromo 

midnight, dan menyediakan paket outbond. BNT Trans & Tour juga telah 

dipercaya untuk menangani kegiatan Kuliah Kerja Nyata (KKN) yang 

diselenggarakan oleh beberapa perguruan tinggi dengan memenuhi kebutuhan 

transportasi. CEO BNT Trans & Tour juga bekerja sama dengan CEO 

perusahaan RSO Group Management & Business Consultant untuk membuat 

bisnis tour & travel di Surabaya yang diberi nama tourgather.  
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BAB III  

LANDASAN TEORI 

3.1 Pengertian Biaya (Cost) 

Biaya (cost) merupakan pengeluaran sumber daya ekonomi yang 

dilakukan untuk memperoleh barang atau jasa dengan harapan memberikan 

manfat. Sementara itu beban (expense) merupakan biaya barang atau jasa yang 

telah dimanfaatkan untuk mendapatkan pendapatan (Hidayat, 2016). Biaya dapat 

dikelompokkan berdasarkan tujuan dan fungsi yang ingin dicapai. Menurut 

Garrison et al. (2014), biaya dibagi menjadi beberapa kategori, yaitu: 

1. Biaya produksi (manufacturing cost) merupakan biaya yang berhubungan 

dengan pembuatan barang atau penyediaan jasa. Biaya yang termasuk 

golongan biaya produksi meliputi: 

a. Biaya bahan baku langsung merupakan biaya bahan baku yang dapat 

ditentukan secara langsung pada barang atau jasa yang diproduksi. 

b. Biaya tenaga kerja langsung merupakan biaya yang dibayarkan kepada 

tenaga kerja langsung yang terlibat dalam proses produksi.  

c. Biaya overhead pabrik merupakan seluruh biaya manufaktur yang tidak 

termasuk bahan baku langsung dan tenaga kerja langsung seperti biaya 

reparasi dan pemeliharaan mesin pabrik.  

2. Biaya nonproduksi (non-manufacturing cost) dibagi menjadi dua meliputi: 

a. Biaya penjualan (selling cost) merupakan biaya yang digunakan untuk 

menangani pesanan pelanggan. 

b. Biaya administrasi (administrative cost) merupakan biaya yang berkaitan 

dengan pengelolaan umum perusahaan yang tidak ada hubungan dengan 

biaya produksi maupun biaya penjualan. 
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Berdasarkan penggolongan biaya menurut hubungan biaya dengan objek 

yang dibiayai dengan tujuan penentuan harga dan pengelolaan pengeluaran dapat 

dibedakan menjadi 2 yaitu: 

1. Biaya langsung (direct cost) merupakan biaya yang terjadi akibat adanya 

suatu yang dibiayai. Biaya langsung terdiri dari biaya bahan baku dan biaya 

tenaga kerja langsung. 

2. Biaya tidak langsung (indirect cost) merupakan biaya yang terjadi tidak 

disebabkan oleh suatu yang dibiayai. Biaya tidak langsung terdiri dari biaya 

overhead perusahaan. 

 

3.2 Harga Pokok Penjualan (HPP) Jasa 

3.2.1 Pengertian Harga Pokok Penjualan (HPP) Jasa 

Biaya-biaya yang digunakan untuk menghasilkan barang atau jasa 

dalam proses produksi disebut biaya produksi atau biaya jasa (cost of 

production). Produk jadi adalah barang yang dihasilkan dengan cara 

mengubah bahan baku melalui penggunaan tenaga kerja dan overhead. 

Sedangkan jasa adalah kegiatan yang dilakukan untuk pelanggan dengan 

menggunakan produk atau fasilitas.  

Menurut Islahuzzaman (2012: 169), Harga Pokok Penjualan (Cost of 

Goods Sold) didefinisikan sebagai biaya barang yang dibeli dan kemudian 

dijual kembali. Sementara itu, menurut Gill dan Chatton (2008:15), harga 

pokok penjualan mencakup biaya produksi atau biaya pembelian yang 

melekat pada barang jadi yang dikirimkan dari pemasok kepada pelanggan. 

Komponen Harga Pokok Penjualan (HPP) pada perusahaan jasa meliputi: 

1. Biaya langsung jasa  

2. Biaya tak langsung jasa 

3. Biaya perjalanan  

4. Biaya outsourcing 
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3.2.2 Menentukan Harga Pokok Penjualan (HPP) di Industri Tour & 

Travel  

Penentuan Harga Pokok Penjualan (HPP) adalah hal yang paling 

penting dalam sebuah bisnis tur & travel. Hal tersebut dikarenakan besar 

keuntungan yang diperoleh dari penyelenggaraan paket wisata bergantung 

pada penetapan Harga Pokok Penjualan (HPP) yang cermat dan tepat.  

3.2.3 Tujuan Menentukan Harga Pokok Penjualan (HPP)  

Adapun tujuan dari menentukan Harga Pokok Penjualan (HPP) 

yaitu sebagai berikut: 

1. Untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. 

2. Untuk mencapai Return On Investment (ROI) dengan menetapkan harga 

yang tepat. 

3. Untuk menguasai pangsa pasar  dengan menetapkan harga yang kompetitif 

agar perhatian konsumen teralihkan dari produk kompetitor. 

4. Untuk mempertahankan perusahaan karena margin keuntungan yang 

didapat nanti akan digunakan untuk biaya operasional perusahaan. 

3.2.4 Simulasi Penghitungan Harga Pokok Penjualan  

Secara garis besar, sifat biaya dalam penghitungan harga pokok 

penjualan di industri tour & travel terdiri dari dua biaya yaitu biaya tetap 

(fixed cost) dan biaya variabel (variable cost). Dari kedua sifat biaya yang 

berbeda tersebut tidak akan dapat dihitung apabila tidak mengubah salah satu 

jenis biaya ke biaya yang sama. Penghitungan harga pokok penjualan dapat 

dilakukan dengan cara alternatif, sebagai berikut: 

1. Mengubah biaya tetap yaitu biaya bagi sejumlah pax ke dalam biaya per 

orangan. Kemudian ditambahkan dengan biaya variabel yaitu biaya yang 

sudah menyatakan biaya perorangan.  

2. Mengubah biaya variabel yaitu biaya perorang ke dalam biaya bagi 

sejumlah pax. Kemudian dilakukan penjumlahan dengan biaya tetap. 
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Setelah itu, dilakukan pembagian dengan jumlah pax yang ada untuk 

mendapatkan harga perorang atau harga satuan.  

Berikut contoh penyusunan Harga Pokok Penjualan (HPP)  

paket tour 4 hari dan 3 malam dengan jumlah calon penumpang 30 orang + 1 

tour leader. Dengan rencana perjalanan sebagai berikut: 

a. Hari 1 : Transportasi dari stasiun ke hotel 

Tabel 3. 1 Uraian Harga Transportasi  dari  Stasiun ke Hotel 

Keterangan Harga 

Bus untuk transfer in Rp. 1.000.000/bus 

Guide fee  Rp. 50.000 

Parking fee di stasiun Rp. 10.000 

Total  Rp. 1.060.000 

 Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024 

b. Hari 2 : Tur seharian penuh termasuk makan siang  

Tabel 3. 2 Uraian Harga Tur Seharian Penuh Termasuk Makan Siang 

Keterangan Harga 

Bus untuk seharian penuh  Rp. 1.600.000/bus 

Guide fee  Rp. 100.000 

Mengunjungi 4 objek wisata 

dengan tiket masuk masing-

masing objek wisata sebesar Rp. 

5.000/orang.  

Rp. 5.000 x 30 orang x 4 objek 

wisata   

Rp. 600.000 

Biaya parkir di masing-masing 

objek wisata Rp. 10.000 x 4 

objek wisata  

Rp. 40.000 

Makan siang di restoran A  

Rp. 30.000/orang x 30 orang 
Rp. 900.000 

Total  Rp. 3.240.000 

 Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024 
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c. Hari 3 : Tur seharian penuh termasuk makan siang 

Tabel 3. 3 Uraian Harga Tur Seharian Penuh Termasuk Makan Siang 

Keterangan Harga 

Bus untuk seharian penuh  Rp. 1.600.000/bus 

Guide fee  Rp. 100.000 

Mengunjungi 3 objek wisata 

dengan tiket masuk masing-

masing objek wisata sebesar Rp. 

5.000/orang.  

Rp. 5.000 x 30 orang x 3 objek 

wisata   

Rp. 450.000 

Biaya parkir di masing-masing 

objek wisata Rp. 10.000 x 3 

objek wisata  

Rp. 30.000 

Makan siang di restoran B 

Rp. 35.000/orang x 30 orang 
Rp. 1.050.000 

Total  Rp. 3.230.000 

 Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024 

d. Hari 4 : Transportasi dari hotel ke stasiun 

Tabel 3. 4 Uraian Harga Transportasi dari Hotel ke Stasiun 

Keterangan Harga 

Bus untuk transfer out Rp. 1.000.000/bus 

Guide fee  Rp. 50.000 

Parking fee di stasiun Rp. 10.000 

Total  Rp. 1.060.000 

 Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024 

e. Harga hotel (double bed) = Rp. 750.000/kamar/malam. 

Untuk 30 orang wisatawan dengan sekamar berisikan dua orang 

dibutuhkan 15 kamar. Sehingga, biaya sewa hotel = Rp. 750.000 x 15 

kamar x 3 malam = Rp. 33.750.000 
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f. Total cost untuk 4 hari tour  

Rp. 1.060.000 + Rp. 3.240.000 + Rp. 3.230.000 + Rp. 1.060.000 = 

Rp. 8.590.000 

g. Total cost keseluruhan termasuk sewa hotel = Rp. 8.590.000 + Rp. 

33.750.000 = Rp. 42.340.000 

h. Total cost per orang = Rp. 42.340.000 : 30 orang = Rp. 

1.411.333/orang  

Menentukan keuntungan misalnya dengan menetapkan keuntungan sebesar 

15% dari cost, maka harga jual = Rp. 1.411.333 + (15% x Rp. 1.411.333) = 

Rp. 1.411.333 + Rp. 211.699 = Rp. 1.623.032 dibulatkan menjadi  

Rp. 1.623.000. 

 

3.3 Pemasaran 

3.3.1 Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan, yaitu menjaga kelangsungan usaha, 

mengembangkan bisnis, dan memperoleh keuntungan. Selain itu, pemasaran 

juga berperan penting dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Oleh karena 

itu, kegiatan pemasaran harus mampu memberikan kepuasan kepada 

konsumen agar perusahaan dapat terus beroperasi dan membangun citra 

positif di mata pelanggan. 

Menurut Swastha dan Handoko (2012: 4), pemasaran adalah 

keseluruhan sistem kegiatan bisnis yang bertujuan untuk merencanakan, 

menetapkan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan produk atau jasa 

yang mampu memenuhi kebutuhan konsumen, baik yang sudah ada maupun 

yang potensial. Berdasarkan definisi tersebut, pemasaran memiliki cakupan 

yang lebih luas dibandingkan penjualan. Pemasaran melibatkan upaya 

perusahaan untuk mengidentifikasi kebutuhan konsumen, menentukan harga 
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yang sesuai, serta merancang strategi promosi dan penjualan produk. Dengan 

demikian, pemasaran merupakan rangkaian kegiatan yang saling terkait 

dalam suatu sistem yang bertujuan untuk menghasilkan keuntungan. 

3.3.2 Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah seperangkat alat yang 

dimanfaatkan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran di pasar yang 

menjadi targetnya. Berdasarkan definisi ini, dapat disimpulkan bahwa 

elemen-elemen seperti produk, harga, distribusi, dan promosi saling berkaitan 

serta memengaruhi satu sama lain. kegiatan ini perlu dikelola secara efektif 

dan efisien, sehingga perusahaan tidak hanya memilih kombinasi yang tepat, 

tetapi juga harus mampu mengoordinasikan berbagai elemen dalam bauran 

pemasaran tersebut untuk menjalankan program pemasaran dengan optimal. 

Dalam perencanaan dan pelaksanaan strategi bergantung pada empat 

komponen dasar, yaitu: 

1. Produk adalah suatu barang, jasa, atau gagasan yang dibuat untuk 

kebutuhan konsumen. 

2. Penetapan harga adalah menentukan harga yang paling sesuai untuk 

produk yang akan dijual. 

3. Distribusi adalah menempatkan suatu produk pada tempat yang sesuai. 

4. Promosi adalah kegiatan yang berkaitan dengan teknik-teknik 

menyampaikan informasi mengenai produk.  

3.3.3 Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah pendekatan yang dirancang untuk melayani 

pasar atau segmen tertentu yang menjadi target perusahaan. Menurut Kotler 

(2010:28), strategi pemasaran digunakan oleh perusahaan dengan tujuan agar 

unit bisnis dapat mencapai sasaran yang diinginkan. Merancang strategi 

pemasaran yang kompetitif dimulai dengan menganalisis pesaing. Dalam 

proses ini, perusahaan membandingkan nilai dan kepuasan pelanggan yang 
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dihasilkan dari elemen-elemen bauran pemasaran (produk, harga, promosi, 

dan distribusi) dengan apa yang ditawarkan oleh pesaing utama. 

Menurut Kotler (2010:8), strategi pemasaran didasarkan pada lima 

konsep utama: 

1. Segmentasi pasar                                                                                      

Pasar terdiri dari berbagai pembeli dengan kebutuhan, kebiasaan, dan 

respons yang berbeda. Perusahaan tidak dapat memenuhi kebutuhan semua 

pembeli, sehingga harus mengelompokkan pasar yang beragam menjadi 

segmen-segmen konsumen yang memiliki kesamaan. 

2. Market positioning                                                                             

Perusahaan tidak mungkin menguasai seluruh pasar. Oleh karena itu, 

strategi ini mengutamakan pemusatan pada segmen pasar tertentu yang 

menawarkan peluang maksimal untuk memperoleh posisi yang kuat, yaitu 

segmen yang dapat memberikan penjualan dan keuntungan terbesar. 

3. Targeting                                                                                               

Strategi ini melibatkan keputusan untuk memasuki segmen pasar tertentu 

yang menjadi fokus penjualan. 

4. Strategi bauran pemasaran                                                                 

Perusahaan menggunakan berbagai variabel yaitu produk, tempat, 

promosi, dan harga untuk memengaruhi tanggapan konsumen dan 

mencapai tujuan pemasaran. 

5. Strategi waktu                                                                                  

Penentuan momen yang tepat untuk memasarkan produk sangat penting. 

Meskipun ada peluang, perusahaan harus memastikan persiapan, termasuk 

produksi, telah dilakukan dengan baik sebelum meluncurkan produk. 

3.3.4 Pengertian Strategi Promosi  

Menurut Lamb et al. (2009:146) dalam Hedynata & Radianto (2016), 

strategi promosi adalah sebuah rencana untuk memanfaatkan elemen-elemen 

promosi secara optimal, seperti periklanan, hubungan masyarakat, penjualan 
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langsung, dan promosi penjualan. Sementara itu, Swastha (2001:349) dalam 

Haryanto, R. A. (2013) mendefinisikan promosi sebagai aliran informasi atau 

persuasi satu arah yang dirancang untuk mendorong individu atau organisasi 

melakukan tindakan yang menciptakan pertukaran dalam kegiatan pemasaran. 

Adapun strategi promosi yang dapat diterapkan di industri tour & 

travel, yaitu: 

1. Penambahan destinasi wisata                                                         

Menambah destinasi wisata baru yang memiliki potensi besar dalam 

pariwisata Indonesia untuk memperluas cakupan layanan. 

2. Peningkatan kualitas trip                                                           

Memaksimalkan kualitas perjalanan yang sudah ada dengan secara rutin 

memperbarui informasi terkini tentang destinasi wisata. 

3. Strategi penjualan business to business (B2B)                                                                 

Mengutamakan strategi penjualan business-to-business (B2B) dengan 

menjalin kemitraan bersama perusahaan travel sejenis untuk meningkatkan 

penjualan. 

4. Partisipasi di pameran internasional                                                

Mengikuti pameran-pameran internasional guna memperluas pangsa pasar 

dan menarik minat wisatawan mancanegara. 

5. Pemanfaatan tren media sosial                                                    

Menargetkan segmen pasar anak muda, mahasiswa, dan individu aktif di 

media sosial, terutama mereka yang berada di segmen high-end yang 

gemar membagikan pengalaman wisata ke media sosial serta menonjolkan 

keindahan alam, fasilitas yang nyaman, dan pengalaman unik untuk 

menarik perhatian pasar ini. 

6. Strategi pasar yang lebih luas                                                      

Memperluas jangkauan pemasaran ke kalangan generasi muda yang 

memiliki daya beli dan pengaruh signifikan dalam tren perjalanan modern. 
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3.3.5 Analisis SWOT 

Analisis SWOT adalah alat perencanaan strategis yang melibatkan 

identifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan. 

Kekuatan merujuk pada aspek-aspek positif atau keunggulan yang dimiliki 

perusahaan, seperti tenaga kerja yang berdedikasi, desain produk yang 

inovatif, atau jaringan ritel yang kuat. Sebaliknya, kelemahan adalah aspek 

negatif atau kekurangan yang dimiliki bisnis. Ancaman merupakan faktor 

eksternal yang berpotensi membahayakan perusahaan, seperti persaingan 

ketat atau kebijakan pemerintah yang tidak mendukung. Sementara itu, 

peluang adalah faktor eksternal yang dapat memberikan keuntungan, 

misalnya pasar yang belum terjamah atau kebijakan yang mendukung. 

Setelah mengidentifikasi keempat elemen tersebut, manajer akan 

menyusun strategi untuk memaksimalkan kekuatan, mengurangi dampak 

kelemahan, memanfaatkan peluang yang ada, dan menghindari atau 

meminimalkan ancaman.  
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BAB IV 

PEMBAHASAN 

 

4.1 Deskripsi Kegiatan Magang 

 

Magang adalah kegiatan yang dilakukan oleh mahasiswa untuk 

memperoleh pengalaman kerja praktis sesuai dengan bidang studi yang mereka 

tekuni. Kegiatan ini mengintegrasikan studi teori, analisis, dan aplikasi, sehingga 

mahasiswa diharapkan mampu belajar, mengamati, serta memberikan solusi atau 

saran terhadap berbagai masalah yang muncul di perusahaan. Hal ini menjadi 

bentuk aktualisasi dari ilmu pengetahuan dan keterampilan yang telah diperoleh 

selama perkuliahan. Menurut Sumardiono (2014), magang adalah proses 

menerapkan pengetahuan dan keterampilan dalam menyelesaikan masalah nyata 

yang ada di lingkungan sekitar. Perusahaan atau instansi tempat magang berhak 

memanfaatkan kontribusi mahasiswa secara optimal, selama tugas-tugas tersebut 

sesuai dengan lingkup kegiatan magang.   

 

Melalui program ini, mahasiswa diharapkan mendapatkan pengalaman 

langsung di dunia kerja serta memahami dinamika profesional yang relevan 

dengan bidangnya. Program magang menjadi jembatan penting bagi mahasiswa 

untuk mengembangkan diri dan mempersiapkan masa depan karier mereka. Pada 

kegiatan magang ini, perusahaan yang dipilih adalah BNT Trans & Tour Malang. 

Kegiatan magang ini dilaksanakan selama kurang lebih satu bulan terhitung mulai 

tanggal 28 Oktober 2024 sampai dengan 16 November 2024.  

 

 



23 

 

 

 

4.2 Proses Kegiatan Magang 

Kegiatan magang dilaksanakan dengan metode diskusi tatap muka dan 

online zoom. berikut rincian kegiatan magang:  

Tabel 4. 1 Proses Kegiatan Magang 

Tahapan Tanggal Kegiatan Pembimbing Metode 

Pelaksanaan 

Persiapan 

dan 

Penjadwalan 

28 

Oktober 

2024 

Mengagendakan 

jadwal Zoom 

dengan Ibu Linda. 

- Diskusi online 

melalui 

WhatsApp 

untuk 

memastikan 

ketersediaan 

waktu yang 

sesuai. 

 04 

November 

2024 

Menjadwalkan 

pertemuan dengan 

Bapak Theo. 

- Diskusi via 

WhatsApp 

untuk mengatur 

jadwal 

pertemuan 

tatap muka. 

Sesi 

Pertama: 

Learning 

Together 

05 

November 

2024 

Membahas 

konsep HPP, 

margin 

keuntungan, dan 

strategi penetapan 

harga paket 

wisata. 

Bapak Theo, 

Owner BNT 

Organizer 

Tour 

Tatap muka di 

kantor untuk 

diskusi praktik 

studi kasus 

menghitung 

HPP dan 

menentukan 

harga paket. 

Sesi Kedua: 

Learning 

16 

November 

Membahas 

pengelolaan 

Ibu Linda, 

Reservation 

Sesi online 

melalui Zoom, 
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Together 2024 

 

reservasi, 

pelayanan 

pelanggan, sistem 

reservasi, dan 

strategi 

meningkatkan 

loyalitas. 

Executive menggunakan 

presentasi 

interaktif dan 

sesi tanya 

jawab untuk 

memperjelas 

materi. 

Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024 

4.3 Metode Pengumpulan Data 

Dalam mengumpulkan data untuk penyusunan laporan magang ini 

menggunakan empat metode yaitu: 

1. Metode wawancara 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara wawancara dengan 

narasumber. Narasumber yang dimaksud adalah owner BNT Trans & Tour 

yaitu Bapak Theo secara tatap muka dan Ibu Linda selaku reservation 

executive secara online zoom.  

2. Metode kuisioner 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan 

serangkaian pertanyaan kepada responden melalui Google Form. Tujuan 

dari metode pengumpulan data ini adalah untuk mengetahui mengetahui 

persepsi responden mengenai peran dan pentingnya jasa layanan perjanan 

wisata, serta untuk mengukur tingkat kepuasan responden terhadap 

layanan yang diberikan pihak tour & travel. 

3. Metode studi literatur 

Teknik pengumpulan data dengan mengumpulkan sumber data dari buku, 

jurnal, dan internet. 

4. Metode dokumentasi 

Dokumentasi adalah rekaman suatu peristiwa yang telah terjadi, 

diabadikan melalui tulisan, gambar, atau karya monumental dari seseorang 
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(Sugiono, 2013:240). hasil dokumentasi berfungsi sebagai pelengkap 

sekaligus pendukung untuk memperkuat hasil wawancara. 

 

4.4 Identifikasi Masalah 

Adapun analisis SWOT pada BNT Trans & Tour sebagai berikut : 

 

Tabel 4. 2 Analisis SWOT BNT Trans & Tour 

Faktor Internal Faktor Eksternal 

Kekuatan 

(strenght) 

Kelemahan 

(weakness) 

Peluang 

(opportunity) 

Ancaman 

(threats) 

Customer service 

BNT Trans & Tour 

melayani 24 jam 

via whatsapp. 

Banyaknya penyedia 

jasa penyewaan 

transportasi dan juga 

jasa tour & travel.  

Banyaknya 

destinasi 

wisata baru 

khususnya di 

Kota Malang.  

Persaingan 

harga yang 

sangat ketat. 

Menyediakan 

layanan sewa 

transportasi dengan 

pengemudi yang  

profesional dan 

berpengalaman 

serta menyediakan 

paket wisata sesuai 

kebutuhan 

konsumen.  

Strategi pemasaran 

yang kurang optimal 

di media sosial. 

Meningkatnya 

minat traveling 

masyarakat 

Indonesia. 

Kendala 

transportasi 

seperti kenaikan 

bahan bakar.  

Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024 

Adapun beberapa masalah yang terdapat pada BNT Trans & Tour dengan 

melihat analisis SWOT diatas yaitu sebagai berikut: 

1. Biaya-biaya tidak langsung seperti promosi, administrasi, dan operasional 

kantor, sering kali tidak diperhitungkan dengan tepat dalam HPP, yang 
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berpotensi menyebabkan harga jual menjadi tidak kompetitif atau kurang 

menguntungkan. 

2. Di era digital saat ini, strategi pemasaran BNT Trans & Tour masih 

terkesan kurang inovatif dan belum mampu bersaing secara optimal 

dengan para kompetitor yang telah memanfaatkan tren pemasaran modern. 

 

4.5 Sebab dan Akibat Masalah 

Adapun sebab dan akibat permasalahan yang terjadi pada BNT Trans & 

Tour dapat diuraikan sebagai berikut untuk memberikan gambaran yang lebih 

jelas mengenai faktor-faktor yang memengaruhi permasalahan serta konsekuensi 

yang ditimbulkan.  

4.5.1 Sebab Masalah  

Adapun sebab masalah yang terdapat pada BNT Trans & Tour yaitu 

sebagai berikut :  

1. Tidak adanya sistem akuntansi biaya yang terstruktur untuk mencatat 

biaya-biaya tidak langsung selain itu BNT Trans & Tour juga terlalu 

fokus pada biaya langsung yang membuat perhitungan harga pokok 

penjualan kurang tepat. 

2. BNT Trans & Tour tidak memiliki strategi pemasaran berbasis data 

untuk menjangkau target audiens yang lebih spesifik dan minimnya 

pemanfaatan media sosial dan platform digital untuk promosi. 

4.5.2 Akibat Masalah 

Adapun akibat dari permasalahan yang terdapat pada BNT Trans & 

Tour yaitu sebagai berikut :  

1. Harga paket wisata menjadi kurang kompetitif karena margin 

keuntungan yang terlalu tipis, sehingga perusahaan menghadapi 

potensi kerugian akibat biaya-biaya tidak langsung yang terus 

bertambah tanpa diimbangi dengan pendapatan yang memadai. Hal 

ini membuat perusahaan kesulitan dalam menentukan harga yang 
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ideal, di mana harga tersebut harus cukup menarik bagi pelanggan, 

namun tetap menguntungkan bagi perusahaan. 

2. Perusahaan kesulitan untuk bersaing dengan kompetitor yang sudah 

lebih dulu memanfaatkan tren pemasaran modern. Akibatnya, 

banyak pelanggan potensial yang belum mengenal layanan atau 

keunggulan yang ditawarkan oleh BNT Trans & Tour. Hal ini 

menyebabkan rendahnya kesadaran merek (brand awareness), yang 

pada gilirannya mempengaruhi tingkat kepercayaan pelanggan 

terhadap perusahaan. 

 

4.6 Solusi Pemecahan Masalah  

Adapun solusi yang dapat diterapkan untuk mengatasi permasalahan yang 

terjadi pada BNT Trans & Tour dapat diuraikan secara rinci sebagai berikut : 

1. BNT Trans & Tour perlu membangun sistem pencatatan keuangan yang 

mampu memisahkan dengan jelas antara biaya langsung dan biaya tidak 

langsung. Selain itu, memberikan pelatihan kepada tim keuangan agar 

lebih teliti dalam menghitung HPP secara menyeluruh. BNT Trans & Tour 

juga harus menambahkan biaya overhead ke dalam komponen HPP, 

sehingga perhitungan biaya lebih menjelaskan struktur biaya yang 

sebenarnya.  

2. Untuk meningkatkan daya saing, BNT Trans & Tour perlu memanfaatkan 

media sosial secara lebih efektif dengan membuat konten menarik dan 

menjalankan iklan berbayar, seperti Facebook Ads atau Instagram Ads. 

Selain itu, memberikan pelatihan digital marketing kepada tim pemasaran, 

termasuk keterampilan dalam desain grafis. Bekerja sama dengan 

influencer atau travel blogger untuk memperluas jangkauan audiens. 

Dengan menjalin interaksi langsung dengan pelanggan melalui media 

digital seperti sesi tanya jawab, ulasan, atau promo khusus untuk 

meningkatkan hubungan dengan pelanggan. Di samping itu, menggunakan 

data pelanggan untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih relevan.  
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan uraian hasil laporan magang ini, penulis dapat menyimpulkan 

bahwa: 

1. Harga yang ditawarkan oleh BNT Trans & Tour kurang kompetitif karena 

margin keuntungan yang terlalu tipis akibat biaya-biaya tidak langsung 

yang terus bertambah tanpa diimbangi dengan pendapatan yang memadai. 

Hal ini membuat perusahaan kesulitan dalam menentukan harga yang 

ideal, di mana harga tersebut harus cukup menarik bagi pelanggan, namun 

tetap menguntungkan bagi perusahaan. 

2. Strategi promosi yang kurang menarik perhatian konsumen karena BNT 

Trans & Tour kurang mengikuti tren pemasaran modern akibatnya 

konsumen kurang mengenal pelayanan dan keunggulan yang ditawarkan 

oleh BNT Trans & Tour.  

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas yang dibuat penulis selama kegiatan 

magang (learning together) dengan laporan yang berjudul Analisis Harga Pokok 

Penjualan (HPP) dan Strategi Promosi Di Industri Tour & Travel, maka penulis 

mempunyai beberapa saran untuk BNT Trans & Tour agar dapat meningkatkan 

dan mengoptimalkan penentuan harga pokok penjualan (HPP) dan strategi 

promosi. Adapun beberapa saran dari penulis antara lain: 

1. Sebaiknya BNT Trans & Tour segera membangun sistem keuangan yang 

mampu membedakan secara jelas antara biaya langsung dan tidak 

langsung. Selain itu, memberikan pelatihan kepada tim keuangan untuk 

memastikan perhitungan HPP lebih teliti dan menyeluruh juga sangat 



29 

 

 

 

penting. Tidak kalah penting, sebaiknya biaya overhead dimasukkan ke 

dalam komponen HPP agar struktur biaya yang dihitung dapat lebih sesuai 

dengan kenyataan. 

2. Sebaiknya BNT Trans & Tour lebih memaksimalkan penggunaan media 

sosial dengan membuat konten yang menarik dan menjalankan iklan 

berbayar seperti Facebook Ads atau Instagram Ads. Saya juga 

menyarankan memberikan pelatihan digital marketing kepada tim 

pemasaran, terutama dalam keterampilan desain grafis. Selain itu, bekerja 

sama dengan influencer atau travel blogger bisa menjadi langkah strategis 

untuk memperluas jangkauan audiens. Jangan lupa untuk menjalin 

interaksi langsung dengan pelanggan melalui sesi tanya jawab, ulasan, atau 

promo khusus agar hubungan dengan pelanggan semakin erat. Terakhir, 

menggunakan data pelanggan untuk menyusun strategi pemasaran yang 

relevan juga dapat meningkatkan efektivitas kampanye promosi. 
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