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BAB I 

RINGKASAN EKSEKUTIF 

 

 

CV Smara Nusa merupakan badan usaha yang bergerak di bidang jasa perjalanan 

wisata, dengan fokus utama pada penyediaan paket honeymoon eksklusif yang 

menggabungkan keindahan alam lokal dengan pengalaman personal yang berkesan. 

Perusahaan ini menghadirkan berbagai pilihan produk yaitu Seraye, Berume, dan 

Merangse yang dirancang secara tematik untuk memenuhi preferensi pasangan baru 

dalam menikmati momen romantis. Selain itu, CV Smara Nusa juga menawarkan 

layanan pendukung seperti dokumentasi sinematik yang dinamai Senarai, 

personalisasi hadiah, dan perjalanan privat, sehingga setiap pelanggan dapat 

merasakan pengalaman wisata yang intim, unik, dan bernilai emosional tinggi. 

Modal awal perusahaan sebesar Rp120.000.000 dengan pembagian 40% dari 

direktur utama, 30% dari direktur keuangan, dan 30% dari direktur pemasaran. 

Nomor fokus utama pada penyediaan paket perjalanan bulan madu (honeymoon) ke 

destinasi Belitung. Perusahaan ini berdiri pada tahun 2025 dan diprakarsai oleh tiga 

orang yaitu Amanda Gavriella Sianturi, Risqa Adelia Oktaviani, dan Dea Miracle. 

Klasifikasi Buku Lapangan Usaha Indonesia (KBLI) perusahaan yaitu 82301-

Penyelenggara Pertemuan, Perjalanan Insentif, Konferensi dan Pameran (MICE) 

79121-Aktivitas Biro Perjalanan Wisata. 

Produk utama yang dimiliki CV Smara Nusa yaitu paket perjalanan bulan madu ke 

destinasi wisata di Belitung. Harga yang ditawarkan beragam, mulai dari 

Rp32.000.000. Konsep utama yang diusung oleh CV Smara Nusa adalah romantic 

adventure, yaitu perpaduan antara kegiatan petualangan ringan dan suasana intim 

yang dirancang secara khusus untuk pasangan. Seluruh aspek teknis perjalanan, 

seperti akomodasi, transportasi, aktivitas wisata, konsumsi, hingga layanan 

dokumentasi, akan diatur dan dikelola sepenuhnya oleh tim CV Smara Nusa.  
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Segmentasi pasar dari CV Smara Nusa adalah pasangan pengantin baru dari 

kalangan menengah ke atas yang berdomisili di wilayah Jabodetabek (Jakarta, 

Bogor, Depok, Tangerang, dan Bekasi). Selain itu, perusahaan juga melayani 

pasangan yang ingin merayakan ulang tahun pernikahan, melakukan perjalanan 

romantis kedua, ataupun sekedar menikmati waktu bersama di destinasi wisata 

bernuansa eksklusif. Target pasar perusahaan adalah pasangan muda yang tinggal 

di wilayah Jabodetabek, berusia antara 22 hingga 35 tahun ke atas, yang baru 

menikah atau sedang merencanakan pernikahan. Positioning perusahaan yaitu 

menyediakan paket perjalanan bulan madu eksklusif ke Belitung yang dirancang 

secara personal, romantis, dan estetik untuk pasangan muda yang ingin merayakan 

cinta dengan pengalaman tak terlupakan. 

CV Smara Nusa menggunakan strategi pemasaran 7P yaitu Product, Price, Place, 

Promotion, Process, People, dan Physical Evidence. Strategi promosi utama yang 

digunakan adalah iklan digital. 

Proyeksi penjualan tahun 2026-2030 memperkirakan produk utama dilakukan 

sebanyak 29 penjualan pada tahun 2026 dan meningkat hingga 67 penjualan pada 

tahun 2030, juga produk pendukung sebanyak 4 penjualan pada tahun 2026 dan 

meningkat hingga 13 penjualan pada tahun 2030. Berdasarkan proyeksi tersebut, 

didapatkan pendapatan sebesar Rp 961.000.000 pada tahun 2026 dan meningkat 

hingga Rp2.751.250.000 pada tahun 2030. 

Berdasarkan hasil analisis kelayakan finansial, CV Smara Nusa dinyatakan layak 

untuk dijalankan. Modal investasi dapat kembali dalam waktu 2 tahun 2 bulan 24 

hari (Payback Period), dengan nilai Net Present Value (NPV) sebesar 

Rp143.820.059 dan Internal Rate of Return (IRR) sebesar 31,59%, yang jauh 

melebihi suku bunga acuan bank. Return on Investment (ROI) menunjukkan tren 

pertumbuhan signifikan setiap tahun, mencapai 65% pada tahun kelima. Sementara 

itu, Profitability Index (PI) sebesar 7,56 menunjukkan bahwa setiap Rp1 investasi 

berpotensi menghasilkan Rp7,56 nilai manfaat bersih.  
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BAB V  

PEMANFAATAN TEKNOLOGI 

 

 

Bab ini membahas teknologi yang berperan penting dalam mendukung 

pertumbuhan dan efisiensi operasional bisnis, terutama di sektor jasa seperti 

perjalanan wisata. Pada usaha paket honeymoon ini, teknologi dimanfaatkan untuk 

menunjang kegiatan pemasaran dan operasional, sekaligus meningkatkan 

pengalaman pelanggan. Pemanfaatan teknologi yang dirancang secara sistematis 

diharapkan mampu memperluas jangkauan pasar, mempercepat proses layanan, 

serta memberikan nilai tambah yang membedakan produk dari kompetitor. 

5.1.Analisis dan Perencanaan Pemanfaatan Teknologi 

Pada CV Smara Nusa yang berbasis website dan media sosial, teknologi menjadi 

elemen inti karena seluruh aktivitas pemasaran, pelayanan, hingga pengelolaan data 

dilakukan secara digital. Penggunaan teknologi difokuskan untuk meningkatkan 

efisiensi, akurasi, dan pengalaman pengguna. 

5.1.1. Marketing 

Dalam aspek pemasaran, teknologi digunakan untuk memperkuat kehadiran 

digital, meningkatkan interaksi dengan calon pelanggan, serta memfasilitasi 

proses penjualan secara lebih cepat dan efisien. Berikut beberapa strategi 

pemasaran yang dilakukan dengan menggunakan teknologi informasi yang akan 

diterapkan oleh CV Smara Nusa: 

a. SEO & Website Optimization 

Sebagai bisnis yang bergerak di bidang jasa, website menjadi elemen 

utama CV Smara Nusa. Situs web yang memuat informasi lengkap 

tentang paket, itinerary, harga, testimoni, dan formulir reservasi ini akan 

dioptimalkan agar muncul di halaman teratas hasil pencarian Google 



 

 

 

 

melalui penggunaan kata kunci strategis, pengaturan struktur URL, 

kecepatan situs, dan konten berbasis kata kunci. Dalam hal ini, CV 

Smara Nusa akan menggunakan jasa dari vendor SEO & Website 

Optimization. 

b. Iklan Digital  

Iklan digital (digital advertising) menjadi salah satu komponen utama 

dalam pemasaran CV Smara Nusa untuk menjangkau audiens yang lebih 

luas. Pemasaran dilakukan melalui platform Google Ads, Meta Ads, dan 

TikTok Ads untuk menampilkan konten promosi kepada pengguna 

internet yang paling relevan berdasarkan data perilaku dan minat. 

Platform ini menargetkan berdasarkan lokasi, minat, dan kata kunci 

pencarian seputar honeymoon atau bulan madu. 

c. Media Sosial & Konten Digital 

Media sosial yang berisikan konten digital menjadi saluran utama CV 

Smara Nusa dalam membentuk dan membangun citra dan kesadaran 

merek (brand awareness). Selain itu, media sosial dimanfaatkan untuk 

memperluas jangkauan audiens. CV Smara Nusa akan menggunakan 

platform seperti Instagram, Facebook, dan TikTok untuk 

memperkenalkan layanan, berbagi konten edukatif mengenai bulan 

madu, serta menarik perhatian pengguna.  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Tabel V.1 Platform Iklan Digital 

Platform Fungsi Utama Target Audiens 

Instagram Etalase visual destinasi wisata, edukasi 

ringan, dan konten interaktif 

Milenial dan Gen Z 

TikTok Video cepat & storytelling mengenai bulan 

madu 

Pengguna usia 22-35 tahun 

yang terbiasa dengan konten 

cepat, kreatif. 

Facebook Promosi tertarget (via Ads), grup diskusi Para calon pengantin dan 

pengantin muda yang 

berkeinginan untuk 

melakukan bulan madu 

Sumber: Data Diolah oleh CV Smara Nusa 

Tabel V.1 menunjukkan platform beserta dengan fungsi utama dan target 

audiens. Pada platform Instagram 

5.1.2. Operasional 

CV Smara Nusa memanfaatkan teknologi dalam aspek operasional pada bisnis 

layanan paket perjalnan bulan madu ini untuk mendukung kelancaran sistem 

kerja internal dan memastikan kualitas layanan kepada pengguna dan mitra tetap 

terjaga. Teknologi yang digunakan mencakup perangkat lunak (software) 

sebagai sistem kerja digital, serta perangkat keras (hardware) sebagai alat fisik 

pendukung kerja tim.  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Tabel V.2 Daftar Perangkat Lunak 

Nama Perangkat Lunak Fungsi Operasional 

Website CV Smara Nusa Sistem pemesanan dan tampilan profil 

venue serta form konsultasi 

Microsoft 365 (Office Suite) Pengolahan dokumen, spreadsheet, 

presentasi bisnis, dan kolaborasi 

dokumen daring 

Cloud Storage Penyimpanan dan backup data jarak 

jauh secara aman 

Google Workspace Manajemen proyek, kolaborasi tim, 

dokumentasi, dan pelacakan progres 

kerja 

Sumber: Data diolah oleh CV Smara Nusa 

Tabel V.3 Daftar Perangkat Keras 

Nama Perangkat Keras Fungsi Operasional 

Kamera Canon Powershot G7X Sebagai properti perusahaan yang 

digunakan untuk mengambil gambar dan 

video 

Laptop Perangkat utama kerja tim 

Printer (all in) Mencetak dokumen kontrak kerja sama, 

proposal, invoice, dan laporan internal 

Drone DJI Mini 3 Fly More Combo Properti perusahaan untuk mengambil 

video dengan view dari atas 

Sumber: Data diolah oleh CV Smara Nusa 



 

 

 

 

5.2. Tahapan Pengembangan Teknologi 

Pengembangan teknologi dalam bisnis ini, perusahaan melakukannya secara 

bertahap untuk menyesuaikan dengan fase pertumbuhan usaha, kapasitas sumber 

daya manusia, dan kesiapan finansial. Pendekatan ini bertujuan agar setiap fitur 

digital yang dibangun benar-benar menjawab kebutuhan pengguna dan mendukung 

operasional bisnis secara efektif. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bagan V.1 Tahapan Pengembangan Teknologi 
Sumber: CV Smara Nusa, 2025 

Berdasarkan alur di Bagan V.1, tahapan pengembangan teknologi dapat terlaksana 

dengan lebih terarah serta sesuai dengan sasaran dan kebutuhan tiap tahunnya. 

Tentunya, pemanfaatan teknologi ini menjadi efektif dan efisien dengan 

pengadaannya yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan dan sesuai dengan budget 

keuangan. Pada tahapannya, penting juga untuk memahami jumlah kebutuhan alat 

dan teknologi dalam setiap tahunnya. Berikut pengembangan teknologi yang 

digunakan oleh CV Smara Nusa: 

Analisis Kebutuhan 

Teknologi 

 

Analisis 

Kelayakan 

Finansial 

 Strategi Pengembangan 

Alat 

 

Menentukan Alat yang 

Akan Digunakan 

 

Pengadaan Alat 

 



 

 

 

 

 

 

 

Tabel V.4 Tahapan Pengembangan Teknologi CV Smara Nusa 2026-2030 

No. Nama Item 

Teknologi 

Kuantitas per Tahun 

2026 2027 2028 2029 2030 

1.  Laptop 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 

2. Printer 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 

3. Kamera Canon 

Powershot G7X 

1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 

4. Drone DJI Mini 3 

Fly More Combo 

1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 

5. Go Pro 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 

6. Hard Disk 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 1 unit 

7. Website 12 bulan 12 bulan 12 bulan 12 bulan 12 bulan 

8. Iklan Digital 12 bulan 12 bulan 12 bulan 12 bulan 12 bulan 

9. Aplikasi Editor 12 bulan 12 bulan 12 bulan 12 bulan 12 bulan 

Sumber: Data diolah oleh CV Smara Nusa 
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BAB VI 

ANALISIS DAN RENCANA KEUANGAN 

 

 

Dalam rangka memastikan kesiapan bisnis secara finansial, CV Smara Nusa telah 

menyusun proyeksi keuangan jangka menengah selama lima tahun ke depan sejak 

masa perencanaan usaha. Proyeksi ini diawali dengan identifikasi dan pengumpulan 

data-data keuangan penting, seperti estimasi pendapatan, struktur biaya, kebutuhan 

modal kerja, serta beban operasional yang diperkirakan. Seluruh informasi tersebut 

kemudian dianalisis dan dituangkan ke dalam laporan keuangan proyeksi, yang 

mencakup neraca, laporan laba rugi, dan laporan arus kas. 

Sebagai bagian dari evaluasi kelayakan usaha, CV Smara Nusa juga menerapkan 

berbagai metode analisis investasi, antara lain Payback Period, Return on 

Investment (ROI), Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan 

Profitability Index (PI). Penerapan metode-metode ini bertujuan untuk memperoleh 

gambaran menyeluruh mengenai efisiensi pengembalian modal, nilai tambah 

investasi, serta tingkat profitabilitas yang dihasilkan. Dengan pendekatan analitis 

yang komprehensif ini, perusahaan dapat memastikan bahwa rencana usaha 

memiliki prospek yang menguntungkan, layak dijalankan, dan berkelanjutan dari 

sisi keuangan. 

6.1. Rencana Kebutuhan Investasi 

Rencana kebutuhan investasi pada tahap awal pendirian CV Smara Nusa ditetapkan 

melalui penanaman modal dari para pendiri perusahaan dengan total sebesar 

Rp120.000.000,00 (seratus dua puluh juta rupiah). 

 

 



 

 

 

 

Adapun pembagian modal dari masing-masing pendiri perusahaan dapat dilihat 

pada Tabel VI.1 berikut: 

Tabel VI.1 Rincian Pembagian Penanaman Modal Awal 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

 

Dana ini dialokasikan sebagai modal awal untuk mendukung pembentukan struktur 

organisasi, pengadaan perlengkapan operasional, serta kebutuhan kas awal untuk 

mendanai aktivitas perusahaan pada tahun pertama. Modal awal ini diharapkan 

dapat menjadi fondasi yang kuat dalam mewujudkan operasional bisnis yang 

efisien, terstruktur, dan siap berkembang sesuai dengan rencana strategis yang telah 

disusun 

6.2. Anggaran Biaya Produk Perjalanan 

Anggaran biaya produk perjalanan disusun sebagai dasar perhitungan kebutuhan 

biaya untuk setiap paket perjalanan yang ditawarkan oleh CV Smara Nusa. 

Perhitungan dilakukan dengan mengidentifikasi seluruh komponen biaya yang 

diperlukan untuk menyelenggarakan satu kali layanan perjalanan, mulai dari 

akomodasi, transportasi, konsumsi, hingga perlengkapan dan layanan tambahan 

lainnya. Nilai total dari komponen tersebut membentuk struktur biaya dasar produk, 

yang selanjutnya digunakan sebagai acuan dalam penetapan harga jual. 

 

 



 

 

 

 

Proyeksi anggaran biaya produk perjalanan untuk lima tahun ke depan disusun 

secara bertahap dan dapat dilihat pada Tabel VI.2 berikut: 

Tabel VI.2 Anggaran Biaya Produk CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Tabel VI.2 menyajikan proyeksi anggaran biaya produk perjalanan CV Smara Nusa 

selama lima tahun ke depan, yang disusun dengan mempertimbangkan faktor 

kenaikan biaya akibat inflasi tahunan sebesar 5%. Kenaikan ini merujuk pada 

asumsi umum inflasi yang digunakan dalam perencanaan keuangan jangka 

menengah. Penetapan harga jual produk dilakukan dengan menambahkan margin 

keuntungan sebesar 50% dari total biaya produksi, sebagai kebijakan internal 

perusahaan dalam rangka menjaga profitabilitas dan daya saing produk di pasar. 

Selain itu, perhitungan pajak penghasilan yang diterapkan mengikuti ketentuan 

perpajakan bagi pelaku UMKM, yakni menggunakan skema Pajak Penghasilan 

Final dengan tarif sebesar 0,5% dari total omzet. Kebijakan ini mengacu pada 

Peraturan Pemerintah Republik Indonesia Nomor 23 Tahun 2018 mengenai pajak 

penghasilan atas penghasilan dari usaha yang diterima atau diperoleh wajib pajak 

dengan peredaran bruto tertentu. Dengan perhitungan tersebut, struktur harga jual 

produk mencerminkan keseimbangan antara efisiensi biaya, margin yang wajar, dan 

kepatuhan terhadap peraturan perpajakan yang berlaku. 

6.3. Proyeksi Penjualan 

Proyeksi penjualan CV Smara Nusa disusun berdasarkan hasil analisis yang 

dilakukan oleh tim pemasaran dengan mengacu pada tren pertumbuhan pasar dan 

estimasi pangsa pasar yang realistis. Proyeksi ini juga mempertimbangkan hasil 



 

 

 

 

analisis pasar dan strategi pemasaran yang telah dirancang dalam rencana bisnis. 

Dalam penyusunannya, proyeksi mencakup elemen-elemen penting seperti jenis 

produk, harga pokok penjualan, harga jual, jumlah target penjualan per tahun, serta 

total estimasi pendapatan selama lima tahun. Proyeksi penjualan ini bertujuan untuk 

memberikan gambaran menyeluruh terhadap potensi pendapatan perusahaan dan 

disajikan secara lengkap pada Tabel VI.3 berikut: 

Tabel VI.3 Proyeksi Penjualan CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Proyeksi ini mencakup empat kategori produk utama, yaitu Seraye, Berume, 

Merangse, dan Senarai (Supporting), dengan estimasi target penjualan yang 

meningkat setiap tahunnya. Setiap produk memiliki harga jual yang telah 

disesuaikan dengan estimasi inflasi sebesar 5% per tahun, sehingga mencerminkan 

dinamika biaya dan penyesuaian harga pasar secara realistis. Total target penjualan 

mengalami pertumbuhan dari 33 paket pada tahun 2026 menjadi 80 paket pada 

tahun 2030, atau meningkat lebih dari dua kali lipat. Seiring dengan peningkatan 

target dan harga jual per paket, nilai total penjualan diproyeksikan naik secara 

signifikan, dari Rp961.000.000 pada tahun 2026 menjadi Rp2.751.250.000 pada 

tahun 2030. Proyeksi ini menunjukkan potensi pertumbuhan yang kuat bagi CV 

Smara Nusa dalam lima tahun ke depan, baik dari sisi volume maupun pendapatan. 

6.4. Proyeksi Arus Kas 

Proyeksi arus kas CV Smara Nusa menggambarkan estimasi aliran kas masuk dan 

keluar selama lima tahun ke depan, yang mencakup penerimaan dari modal awal 

dan pendapatan penjualan, serta pengeluaran yang terdiri atas biaya operasional, 

pembelian aset, beban pokok penjualan, dan penyusutan. Proyeksi ini disusun untuk 

memberikan gambaran yang menyeluruh mengenai likuiditas perusahaan dan 



 

 

 

 

kemampuannya dalam menjaga stabilitas arus kas selama periode perencanaan. 

Rincian lengkap proyeksi arus kas dapat dilihat pada Tabel VI.4 berikut: 

Tabel VI.4 Proyeksi Arus Kas CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Proyeksi arus kas CV Smara Nusa memberikan gambaran mengenai aliran kas 

masuk dan keluar selama lima tahun ke depan, mulai dari tahun 2026 hingga 2030. 

Arus kas masuk terdiri dari penerimaan modal awal sebesar Rp120.000.000 pada 

tahun pertama, serta pendapatan dari hasil penjualan produk yang terus meningkat 

setiap tahunnya seiring dengan pertumbuhan target penjualan. Total penerimaan 

kas mengalami peningkatan signifikan, dari Rp961.000.000 di tahun 2026 menjadi 

Rp2.751.250.000 pada tahun 2030. Sementara itu, arus kas keluar mencakup 

berbagai pengeluaran utama, seperti beban pokok penjualan, pembelian 

perlengkapan dan peralatan, serta beban operasional lainnya. Beban pokok 

penjualan menjadi komponen terbesar dalam struktur pengeluaran, disusul oleh 

beban operasional yang mencerminkan kebutuhan perusahaan dalam menjalankan 

seluruh aktivitas bisnisnya. 

Berdasarkan perhitungan tersebut, saldo kas akhir CV Smara Nusa menunjukkan 

tren yang positif dari tahun ke tahun. Dari posisi awal sebesar Rp31.600.400 di 

tahun 2026, saldo kas meningkat secara bertahap hingga mencapai 

Rp1.808.148.460 pada tahun 2030. Proyeksi ini menunjukkan bahwa perusahaan 



 

 

 

 

memiliki kapasitas likuiditas yang kuat dan dapat mengelola kas secara efisien 

untuk mendukung pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan. 

6.5. Neraca Keuangan 

Neraca keuangan CV Smara Nusa menyajikan ringkasan posisi keuangan 

perusahaan pada akhir setiap tahun buku, mulai dari tanggal 31 Desember 2025 

hingga 31 Desember 2030. Laporan neraca ini mencerminkan kondisi aset, 

kewajiban, dan ekuitas perusahaan selama masa operasional awal hingga lima tahun 

ke depan. Informasi ini disusun untuk memberikan gambaran menyeluruh 

mengenai stabilitas dan perkembangan struktur keuangan perusahaan dari waktu ke 

waktu. Rincian lengkap mengenai neraca keuangan dapat dilihat pada Tabel VI.5 

berikut: 

Tabel VI.5 Neraca Keuangan CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Pada sisi aset, nilai aset lancar mengalami peningkatan signifikan dari 

Rp31.200.400 pada tahun 2025 menjadi Rp823.135.066 pada tahun 2030. Kenaikan 

ini utamanya berasal dari pertumbuhan saldo kas sebagai hasil dari akumulasi arus 

kas bersih serta peningkatan pendapatan penjualan tahunan. Aset tetap juga 

menunjukkan pertumbuhan, meskipun telah dikurangi oleh akumulasi penyusutan 



 

 

 

 

dari tahun ke tahun, dengan nilai bersih mencapai Rp825.592.100 pada akhir tahun 

2030. 

Di sisi pasiva, kewajiban perusahaan terdiri dari beban PPh Final 0,5% yang 

bertambah seiring peningkatan omzet tahunan, dengan total kewajiban mencapai 

Rp13.756.250 pada tahun 2030. Sementara itu, ekuitas perusahaan menunjukkan 

tren pertumbuhan yang sehat, naik dari Rp57.986.317 di tahun 2025 menjadi 

Rp811.835.850 pada tahun 2030, mencerminkan peningkatan laba ditahan dan 

akumulasi modal awal. Secara keseluruhan, neraca ini mencerminkan kondisi 

keuangan yang semakin kuat dan stabil dari tahun ke tahun, dengan struktur 

permodalan yang sehat dan aset yang bertumbuh. 

6.6. Prakiraan Laba Rugi 

Laporan laba rugi CV Smara Nusa menyajikan ringkasan kinerja keuangan 

perusahaan dalam menghasilkan laba bersih selama periode operasional tahun 2025 

hingga 2030. Laporan ini menggambarkan pendapatan kotor yang diperoleh dari 

penjualan produk, kemudian dikurangi dengan beban pokok penjualan, biaya 

operasional, serta kewajiban perpajakan, termasuk pajak penghasilan final sebesar 

0,5%. Informasi ini memberikan gambaran komprehensif mengenai profitabilitas 

perusahaan dari waktu ke waktu.  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Rincian prakiraan laba rugi secara lengkap dapat dilihat pada Tabel VI.6 berikut: 

Tabel VI.6 Prakiraan Laba Rugi CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Laporan laba rugi CV Smara Nusa untuk periode 2025 hingga 2030 memberikan 

gambaran kinerja keuangan perusahaan dalam menghasilkan laba bersih dari 

aktivitas usahanya. Pendapatan utama berasal dari penjualan empat kategori produk 

wisata, yaitu Seraye, Berume, Merangse, dan Senarai, yang menunjukkan 

peningkatan signifikan setiap tahunnya, dimulai dari Rp961.000.000 pada tahun 

2026 hingga mencapai Rp2.751.250.000 pada tahun 2030. 



 

 

 

 

Dari total pendapatan tersebut, laba kotor dihitung setelah dikurangi beban pokok 

penjualan. Laba kotor mengalami pertumbuhan dari Rp383.074.000 di tahun 2026 

menjadi Rp1.111.705.886 pada tahun 2030. Setelah itu, laba kotor dikurangi oleh 

berbagai komponen beban operasional dan non-operasional, termasuk biaya gaji, 

sewa, BPJS, utilitas, dan biaya promosi. Beban penyusutan peralatan dan pajak 

penghasilan (PPh final UMKM 0,5%) juga diperhitungkan dalam laporan ini. 

Meskipun perusahaan mengalami rugi bersih sebesar Rp62.013.683 di tahun 

pertama operasional (2025) karena belum adanya pendapatan, kondisi keuangan 

mulai membaik secara progresif. Laba bersih meningkat secara signifikan, dari 

Rp113.996.218 di tahun 2026 menjadi Rp768.927.966 pada tahun 2030, 

menunjukkan kinerja keuangan yang semakin sehat dan efisien. Dengan struktur 

biaya yang terkendali dan strategi pertumbuhan yang konsisten, laporan ini 

menunjukkan bahwa CV Smara Nusa memiliki prospek profitabilitas yang kuat 

dalam jangka menengah.  

6.7. Prakiraan Perubahan Modal 

Laporan perubahan modal CV Smara Nusa menggambarkan dinamika 

pertumbuhan dan pengurangan nilai modal perusahaan selama periode 2025 hingga 

2030. Laporan ini menyajikan secara sistematis pengaruh dari hasil operasional 

usaha terhadap struktur ekuitas, termasuk komponen modal awal, laba atau rugi 

bersih, pembagian dividen, serta akumulasi laba ditahan. Prakiraan perubahan 

modal dapat dilihat pada Tabel VI.7 berikut: 

Tabel VI.7 Prakiraan Perubahan Modal CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 



 

 

 

 

Pada awal tahun 2025, perusahaan memulai operasional dengan modal disetor 

sebesar Rp120.000.000. Namun pada tahun pertama, perusahaan mencatat rugi 

bersih sebesar Rp62.013.683, sehingga nilai modal akhir pada tahun 2025 

mengalami penurunan menjadi Rp57.986.317. Memasuki tahun 2026 dan 

seterusnya, perusahaan mulai mencatat laba, yang turut meningkatkan nilai modal 

secara bertahap. Mulai tahun 2027, sebagian laba bersih dialokasikan untuk 

pembagian dividen kepada pemilik usaha, sementara sisanya ditahan untuk 

memperkuat struktur modal. Praktik ini berlanjut hingga 2030, dengan total laba 

ditahan yang terus bertambah setiap tahun. Hingga akhir periode proyeksi, nilai 

modal akhir perusahaan meningkat secara signifikan menjadi Rp811.835.850, yang 

mencerminkan pertumbuhan usaha yang sehat dan konsisten. Laporan ini menjadi 

indikator penting dalam menilai kemampuan perusahaan dalam menciptakan nilai 

bagi pemilik modal secara berkelanjutan. 

6.8. Analisa Payback Period 

Analisis Payback Period digunakan untuk mengevaluasi seberapa cepat perusahaan 

dapat mengembalikan modal awal yang telah diinvestasikan pada tahap awal 

pendirian usaha. Metode ini menghitung waktu yang diperlukan agar arus kas 

masuk bersih dari operasional perusahaan mampu menutupi seluruh nilai investasi 

awal. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Analisa Payback Period dapat dilihat pada Tabel VI.8 berikut: 

Tabel VI.8 Analisa Payback Period CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

PP = n + (a-b) / (c-b) x 1 Tahun 

n = Tahun terakhir dimana jumlah arus kas masih belum menutup investasi awal 

a = Jumlah investasi mula-mula 

b = Jumlah proceed pada tahun ke n 

c = Jumlah kumulatif arus kas bersih/proceed pada tahun ke n + 1 



 

 

 

 

Mengacu pada perhitungan tersebut maka CV Smara Nusa diperkirakan akan 

mencapai titik impas modal (Payback Period) pada 1 tahun, 3 bulan, dan 17 hari. 

Angka tersebut dibandingkan dengan rancangan usaha Incentive Travel Lombok 

dan Labuan Bajo dimana memiliki hasil Payback Period 2 tahun 4 bulan 24 hari 

dengan rincian sebagai berikut: 

 

6.9. Analisa Net Present Value 

Sebagai bagian dari evaluasi kelayakan finansial, CV Smara Nusa melakukan 

analisis Net Present Value (NPV) untuk menilai apakah investasi yang dilakukan 

mampu menghasilkan nilai tambah secara ekonomis. Perhitungan ini dilakukan 

dengan mendiskontokan arus kas bersih tahunan selama periode 2025 hingga 2029 

menggunakan dua skenario suku bunga, yakni 6% sebagai acuan suku bunga dasar 

Bank BCA dan 9% sebagai suku bunga tertinggi. 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis Net Present Value (NPV) dapat dilihat pada Tabel VI.9 berikut: 

Tabel VI.9 Analisis Net Present Value (NPV) CV Smara Nusa 

 



 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Pada perhitungan pertama dengan tingkat diskonto sebesar 6%, diperoleh nilai NPV 

sebesar  Rp401.791.782. Nilai ini menunjukkan bahwa proyek menghasilkan 

keuntungan bersih setelah dikurangi biaya investasi awal sebesar Rp120.000.000, 

sehingga investasi dinyatakan layak karena NPV > 0. Sementara itu, pada skenario 

kedua dengan tingkat diskonto 9%, NPV yang dihasilkan adalah sebesar  

Rp370.227.189. Meskipun lebih rendah dari hasil pada suku bunga 6%, angka ini 

tetap menunjukkan bahwa investasi masih memberikan nilai ekonomis positif. 

Dengan demikian, dari kedua skenario suku bunga tersebut, CV Smara Nusa dinilai 

layak secara finansial untuk dijalankan, karena NPV tetap menunjukkan nilai positif 

pada kedua tingkat diskonto. Ini menandakan bahwa investasi tidak hanya mampu 

menutup biaya awal, tetapi juga menghasilkan surplus kas di atas tingkat 

pengembalian yang disyaratkan. 



 

 

 

 

6.10. Internal Rate of Return (IRR) 

Sebagai bagian dari analisis kelayakan investasi, CV Smara Nusa juga melakukan 

perhitungan Internal Rate of Return (IRR) untuk menilai tingkat pengembalian 

investasi secara internal tanpa mengacu pada suku bunga pasar. IRR dihitung 

dengan menggunakan dua tingkat suku bunga, yaitu 6% sebagai suku bunga 

terendah (mengacu pada suku bunga dasar Bank BCA) dan 9% sebagai suku bunga 

tertinggi.  

Analisis Internal Rate of Return (IRR) dapat dilihat pada Tabel VI.10 berikut: 

Tabel VI.10 Analisis Internal Rate of Return (IRR) CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Berdasarkan hasil perhitungan, nilai IRR yang diperoleh sebesar 44,19%, yang 

menunjukkan bahwa tingkat pengembalian internal proyek jauh lebih tinggi 

dibandingkan dengan suku bunga acuan perbankan. Hal ini mengindikasikan bahwa 



 

 

 

 

investasi yang dilakukan oleh CV Smara Nusa sangat layak secara finansial, karena 

memberikan potensi keuntungan yang signifikan di atas tingkat pengembalian 

minimum yang wajar. Dengan demikian, proyek ini dapat dianggap efisien dan 

menarik untuk dijalankan dari sisi perhitungan pengembalian modal. 

6.11. Return on Investment (ROI) 

Return on Investment (ROI) merupakan indikator yang digunakan untuk mengukur 

efisiensi dan profitabilitas dari investasi yang dilakukan. ROI dihitung dengan 

membandingkan laba bersih terhadap total aktiva (modal yang diinvestasikan), 

kemudian dikalikan 100% untuk mendapatkan persentase tingkat pengembalian 

investasi. Analisis Return on Investment (ROI) dapat dilihat pada Tabel VI.11 

berikut: 

Tabel VI.11 Analisis Return on Investment (ROI) CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Selama periode 2026 hingga 2030, ROI CV Smara Nusa menunjukkan tren 

pertumbuhan yang positif setiap tahunnya. Pada tahun 2026, ROI tercatat sebesar 

64%, kemudian meningkat menjadi 68% pada 2027. Tahun 2028 mengalami 

kenaikan signifikan menjadi 71%, diikuti dengan 84% pada tahun 2029. 

Puncaknya, di tahun 2030 ROI mencapai 93%. Angka-angka ini menunjukkan 

bahwa setiap tahunnya perusahaan semakin efisien dalam mengelola investasinya 

dan berhasil meningkatkan profitabilitas secara berkelanjutan. 



 

 

 

 

6.12. Profitability Index (PI) 

Profitability Index (PI) adalah salah satu metode dalam analisis kelayakan investasi 

yang digunakan untuk menilai sejauh mana suatu proyek atau usaha layak 

dijalankan. PI dihitung dengan membandingkan nilai sekarang (present value) dari 

arus kas masuk (proceed) dengan nilai investasi awal (PV Outlays).  

Analisis Profitability Index (PI) dapat dilihat pada Tabel VI.12 berikut: 

Tabel VI.12 Profitability Index (PI) CV Smara Nusa 

 

Sumber: Data diolah oleh PT Smara Nusa (2025) 

Berdasarkan hasil perhitungan Profitability Index (PI), CV Smara Nusa 

memperoleh nilai PI sebesar 12. Nilai ini menunjukkan bahwa setiap Rp1 yang 

diinvestasikan berpotensi menghasilkan Rp12 dalam bentuk nilai sekarang dari arus 

kas masuk. Karena nilai PI lebih besar dari 1, maka usaha ini dinilai layak untuk 

dijalankan secara finansial dan menunjukkan prospek pengembalian investasi yang 

sangat baik bagi perusahaan. 
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BAB VII 

ANALISIS DAMPAK & RISIKO USAHA 

 

 

7.1. Aspek Hukum 

Aspek hukum yang dijalankan oleh CV Smara Nusa terdiri dari beberapa hal, yaitu 

aspek hukum pendirian PT, aspek hukum mengenai usaha, aspek hukum 

ketenagakerjaan, dan aspek hukum terkait informasi dan transaksi elektronik. 

Aspek-aspek hukum tersebut akan dijabarkan berdasarkan hukum yang berlaku di 

Indonesia. 

7.1.1. Aspek Hukum Pendirian Perusahaan 

Berikut ini adalah uraian terperinci mengenai peraturan pemerintahan dalam 

mendirikan perusahaan berbentuk CV (Commanditaire Vennootschap) di 

Indonesia, meliputi tata cara, proses, legalitas, syarat-syarat, serta aspek penting 

lainnya: 

a. Dasar Hukum Pendirian CV 

1) Kitab Undang-Undang Hukum Dagang (KUHD) Pasal 19 sampai 

dengan 35 Mengatur bentuk dan kedudukan CV, termasuk peran sekutu 

aktif dan pasif. 

2) Kitab Undang-Undang Hukum Perdata (KUHPerdata) Pasal 1618–

1645 Menjadi landasan umum bagi bentuk persekutuan perdata, 

termasuk CV. 

3) Peraturan Menteri Hukum dan HAM (Permenkumham) No. 17 Tahun 

2018 Tentang Pendaftaran Persekutuan Komanditer (CV), Firma, dan 

Persekutuan Perdata secara daring (online). 

4) Undang-Undang No. 11 Tahun 2020 tentang Cipta Kerja & PP No. 5 

Tahun 2021 Mengatur penyederhanaan perizinan usaha melalui sistem 

OSS (Online Single Submission), yang juga berlaku untuk CV. 



 

 

 

 

b. Tata Cara dan Proses Pendirian CV 

Berikut tahapan-tahapan pendirian CV: 

1. Pembuatan Akta Pendirian 

Dibuat oleh notaris dalam bahasa Indonesia. Memuat: 

a) Nama dan alamat CV 

b) Identitas para sekutu (aktif dan pasif) 

c) Maksud dan tujuan usaha 

d) Modal yang disetorkan 

e) Hak dan kewajiban masing-masing sekutu 

2. Pendaftaran ke Kementerian Hukum dan HAM 

Melalui sistem AHU Online (https://ahu.go.id).Setelah didaftarkan, 

Kemenkumham akan menerbitkan Surat Keterangan Terdaftar (SKT) 

sebagai bukti legalitas CV. 

3. Pengajuan NPWP Perusahaan 

Dilakukan di Kantor Pelayanan Pajak (KPP) sesuai domisili.Wajib agar 

perusahaan dapat melakukan kegiatan perpajakan dan transaksi legal. 

4. Pendaftaran OSS (Online Single Submission) 

Diperlukan untuk mendapatkan NIB (Nomor Induk Berusaha) sebagai 

identitas resmi usahaPerizinan usaha komersial/operasional sesuai 

tingkat risiko usaha (diatur oleh PP No. 5 Tahun 2021) 

OSS: https://oss.go.id 

5. Perizinan Tambahan 

- Izin lokasi 

- Izin lingkungan (UKL-UPL/AMDAL) 

- Izin operasional  

6. Syarat-Syarat Pendirian CV 

- Minimal dua orang pendiri (satu sekutu aktif, satu sekutu pasif) 

- Fotokopi KTP dan NPWP para pendiri 

- Surat domisili usaha dari RT/RW atau kelurahan (jika belum punya 

NIB) 

https://ahu.go.id/
https://oss.go.id/


 

 

 

 

- Akte pendirian dari notaris 

- Alamat tempat usaha yang jelas dan sah 

- Surat pernyataan modal (tidak ada batas minimum, tapi harus 

disebutkan) 

7. Legalitas dan Status Hukum CV 

- CV bukan badan hukum, sehingga tidak memiliki pemisahan 

kekayaan pribadi dan perusahaan secara penuh. 

- Sekutu aktif bertanggung jawab penuh secara pribadi atas utang 

perusahaan, bahkan hingga harta pribadinya. 

- Sekutu pasif hanya bertanggung jawab sebesar modal yang 

disetorkan. 

7.1.2. Aspek Hukum Ketenagakerjaan 

Hukum ketenagakerjaan mengatur hubungan antara perusahaan dengan tenaga 

kerja. Dalam perusahaan, aspek hukum ketenagakerjaan sesuai aturan dalam: 

a. Undang-Undang No. 13 tahun 2003 tentang Ketenagakerjaan dan segala 

peraturan pelaksanaannya. 

b. Undang-Undang No. 39 tahun 1999 tentang Hak Asasi Manusia. 

c. Kitab Undang-Undang Hukum Perdata (KUHP). 

d. Undang-Undang no. 6 tahun 2023 tentang Penetapan Peraturan Pemerintah 

Pengganti Undang-Undang Perppu No. 2 Tahun 2022 tentang Cipta Kerja 

yang mengatur soal upah minimum. 

7.1.3 Aspek Hukum Perjanjian Kerja Sama 

Perjanjian kerjasama adalah kesepakatan di mana dua pihak bekerja sama. 

Orang atau kelompok yang bersangkutan memiliki kepentingan dan kesadaran 

untuk bekerja sama untuk mencapai kepentingan tertentu, yang menunjukkan 

bahwa kerjasama dapat terjadi. Perjanjian kerjasama menjadi dasar terjalinnya 

kerjasama perusahaan dengan vendor dan mitra kerja. Aspek hukum perjanjian 



 

 

 

 

kerjasama diatur dalam: (Kitab Undang-Undang Hukum Perdata (KUH Perdata) 

1838, 2019) 

a. Pasal 1313 KUH Perdata yang menjelaskan tentang definisi sebuah 

perjanjian 

b. Pasal 1320 KUH Perdata tentang syarat-syarat sah sebuah perjanjian 

c. Pasal 1338 KUH Perdata tentang kausal diadakannya sebuah perjanjian 

7.1.4. Aspek Hukum Penyelesaian Sengketa 

CV Smara Nusa telah menyiapkan tindakan antisipasi apabila terjadi 

pelanggaran yang atau ketidaksesuaian baik di dalam kerjasama ataupun 

berjalannya operasional perusahaan. Tindakan antisipasi tersebut diatur di dalam 

peraturan perundangundangan sebagaimana berikut: (Undang-Undang Republik 

Indonesia Nomor 39 Tahun 1999 Tentang Hak Asasi Manusia, 1999)  

a. Undang-Undang No. 30 Tahun 1999 Pasal 4 tentang Arbitrase dan 

Alternatif Penyelesaian Sengketa.  

b. Undang-Undang No. 30 Tahun 1999 Pasal 6 tentang Alternatif Penyelesaian 

Sengketa. 

c. Undang-Undang No. 30 Tahun 1999 Pasal 9 tentang Syarat Arbitrase 

7.1.5. Aspek Hukum Merek Dagang 

Peraturan perundang-undangan tersebut diatur dalam pasal berikut:  

a. Undang-Undang Nomor 11 Tahun 2008 tentang Informasi dan Transaksi 

Elektronik  

b. Undang-Undang Nomor 7 Tahun 2014 tentang Perdagangan  

c. Peraturan Presiden Nomor 74 Tahun 2017 tentang Peta Jalan Sistem 

Perdagangan Nasional Berbasis Elektronik.  



 

 

 

 

d. Peraturan Menteri Kominfo Nomor 7 Tahun 2018 tentang Pelayanan 

Perizinan Berusaha Terintegrasi Secara Elektronik Bidang Komunikasi dan 

Informatika. 

7.2. Dampak terhadap Lingkungan 

Aktivitas operasional perusahaan honeymoon tour di Bangka Belitung membawa 

dampak yang beragam terhadap lingkungan hidup, sosial-budaya, dan ekonomi. 

Dari sisi lingkungan hidup, keberadaan wisatawan dapat mendorong peningkatan 

kesadaran akan pentingnya pelestarian alam. Program eco-tourism atau paket bulan 

madu yang ramah lingkungan sering kali turut mendukung upaya konservasi pantai, 

terumbu karang, dan hutan bakau. Namun, di sisi lain, tingginya aktivitas wisata 

juga dapat menimbulkan pencemaran, seperti sampah plastik, polusi udara dari 

kendaraan wisata, serta kerusakan ekosistem akibat over-tourism di lokasi-lokasi 

alam yang sensitif. 

Secara sosial-budaya, industri ini bisa memberikan kontribusi positif melalui 

pelestarian dan promosi budaya lokal. Kegiatan seperti menyertakan seni tari, 

kuliner tradisional, dan adat pernikahan lokal dalam paket tur, dapat memperkuat 

identitas budaya masyarakat serta memperluas wawasan wisatawan. Namun, 

apabila tidak dikelola dengan bijak, budaya lokal bisa tereduksi maknanya akibat 

komersialisasi semata, bahkan memunculkan perubahan nilai sosial di masyarakat 

akibat masuknya gaya hidup luar yang tidak sesuai dengan norma setempat. 

Dari segi ekonomi, aktivitas honeymoon tour berpotensi besar meningkatkan 

pendapatan daerah dan kesejahteraan masyarakat. Munculnya lapangan kerja baru 

di sektor jasa, transportasi, kuliner, dan kerajinan tangan lokal dapat menggerakkan 

roda ekonomi. UMKM pun mendapat peluang lebih besar untuk berkembang. 

Namun, dampak negatif juga dapat muncul jika hanya pihak-pihak tertentu yang 

menikmati keuntungan ekonomi, sementara masyarakat lokal lainnya hanya 

menjadi penonton. Selain itu, ketergantungan terhadap pariwisata juga bisa menjadi 

risiko jika terjadi penurunan jumlah wisatawan akibat krisis atau bencana alam. 



 

 

 

 

Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk mengembangkan bisnis secara 

berkelanjutan dengan memperhatikan keseimbangan antara manfaat ekonomi, 

pelestarian lingkungan, dan pelibatan sosial-budaya masyarakat lokal. 

7.3. Analisis Risiko Usaha 

Berisi uraian analisis risiko usaha yang akan dihadapi oleh perusahaan, seperti 

risiko pemasaran, risiko operasional, risiko keuangan, force majeure, konflik 

internal, reputasi, dan politik. 

7.3.1. Risiko Pemasaran 

Dalam menjalankan bisnis honeymoon tour, terdapat berbagai potensi risiko 

yang dapat menghambat efektivitas pemasaran produk atau jasa. Risiko pertama 

adalah persaingan pasar. Di era digital saat ini, banyak perusahaan pariwisata, 

baik lokal maupun nasional, menawarkan paket bulan madu yang serupa, 

bahkan dengan harga lebih kompetitif. Tanpa strategi diferensiasi yang jelas 

atau keunikan produk yang kuat (unique selling point), perusahaan bisa 

kesulitan menarik minat konsumen. Selain itu, promosi yang kurang efektif atau 

tidak tepat sasaran juga menjadi risiko besar. Misalnya, jika pemasaran hanya 

berfokus pada media sosial tanpa memahami karakteristik target pasar (seperti 

pasangan muda, wisatawan asing, atau wisatawan domestik premium), maka 

kampanye bisa tidak membuahkan hasil. 

Risiko lain adalah ketergantungan pada musim dan tren wisata. Permintaan 

akan paket honeymoon cenderung bersifat musiman, seperti meningkat pada 

masa libur panjang atau setelah musim pernikahan. Di luar periode tersebut, 

minat konsumen bisa menurun drastis, sehingga perusahaan mengalami 

kesulitan dalam menjaga pendapatan stabil. Selain itu, perubahan tren pasar 

yang cepat, misalnya pergeseran minat dari destinasi tropis ke wisata 

pegunungan atau dari paket offline ke pengalaman virtual/hybrid, juga dapat 

menjadi tantangan jika perusahaan tidak cepat beradaptasi. 



 

 

 

 

Kemudian, reputasi digital merupakan aspek penting yang dapat menjadi 

pedang bermata dua. Ulasan buruk di platform seperti Google Reviews, 

TripAdvisor, atau media sosial bisa menyebar dengan cepat dan merusak citra 

merek, apalagi jika menyangkut isu ketidak puasan layanan, keterlambatan, 

atau ketidak sesuaian antara promosi dan realita. Kurangnya manajemen konten 

digital dan respons pelanggan yang lambat juga memperbesar risiko kehilangan 

kepercayaan publik. 

Terakhir, terdapat risiko dari faktor eksternal yang tidak bisa dikendalikan, 

seperti bencana alam, pandemi, atau ketidakstabilan politik/ekonomi yang 

berdampak pada industri pariwisata. Situasi semacam ini dapat menyebabkan 

pembatalan massal, penurunan minat wisatawan, atau perubahan kebijakan 

pemerintah terkait pariwisata dan promosi daerah. 

7.3.2. Risiko Operasional 

Dalam menjalankan aktivitas operasionalnya, perusahaan honeymoon tour di 

Bangka Belitung menghadapi berbagai potensi risiko yang dapat menghambat 

kelancaran layanan dan memengaruhi tingkat kepuasan pelanggan. Salah satu 

risiko utama adalah ketergantungan pada cuaca dan kondisi alam. Wilayah 

Bangka Belitung yang dikenal dengan wisata bahari dan pulau-pulau kecil 

menjadikan sebagian besar aktivitas wisata sangat bergantung pada kondisi 

cuaca. Cuaca buruk, gelombang tinggi, atau bencana alam seperti banjir dan 

angin kencang dapat menyebabkan pembatalan perjalanan, gangguan jadwal, 

bahkan potensi kecelakaan laut yang berdampak pada keselamatan wisatawan 

dan citra perusahaan. 

Selain itu, terdapat risiko yang bersumber dari keterbatasan infrastruktur di 

beberapa lokasi wisata. Akses jalan yang sempit atau rusak, fasilitas umum yang 

belum memadai, dan koneksi jaringan komunikasi yang lemah dapat 

mengganggu kenyamanan dan keselamatan selama perjalanan. Perusahaan juga 



 

 

 

 

bisa mengalami hambatan logistik, seperti keterlambatan pengantaran 

perlengkapan wisata, kesulitan koordinasi antar penyedia jasa lokal, atau 

ketersediaan akomodasi yang tidak sesuai dengan standar yang dijanjikan 

kepada konsumen. 

Sumber daya manusia juga menjadi faktor risiko yang cukup signifikan. 

Kurangnya tenaga kerja terlatih, pelayanan yang tidak profesional, serta 

minimnya pelatihan keselamatan dan komunikasi dapat berpengaruh buruk 

terhadap kualitas layanan. Tingginya tingkat pergantian karyawan juga bisa 

menyebabkan ketidakkonsistenan dalam pelayanan serta hilangnya pengetahuan 

dan pengalaman yang sebelumnya telah dimiliki tim operasional. 

Selain itu, manajemen jadwal dan waktu menjadi tantangan tersendiri. 

Keterlambatan kedatangan wisatawan, gangguan transportasi, atau perubahan 

cuaca mendadak dapat menyebabkan aktivitas terganggu dan jadwal tidak 

berjalan sesuai rencana. Jika perusahaan tidak memiliki alternatif kegiatan atau 

sistem back-up, hal ini dapat mengecewakan wisatawan dan merusak 

pengalaman bulan madu yang semestinya menyenangkan. 

Dari sisi hukum dan regulasi, perusahaan juga menghadapi risiko apabila tidak 

mematuhi ketentuan perizinan, keselamatan wisata, dan perlindungan 

konsumen. Operasional tanpa izin resmi, penggunaan armada tidak layak, atau 

ketiadaan asuransi bagi wisatawan bisa mengundang sanksi dari pemerintah 

serta gugatan dari konsumen jika terjadi insiden. 

Terakhir, risiko keselamatan dan kesehatan wisatawan harus menjadi perhatian 

utama. Kecelakaan selama aktivitas laut, keracunan makanan, serangan alergi, 

atau kondisi darurat medis bisa terjadi kapan saja. Jika perusahaan tidak 

memiliki protokol tanggap darurat yang jelas, fasilitas kesehatan kerja sama, dan 

asuransi wisata, maka dampaknya bisa sangat merugikan secara hukum dan 

reputasi. 



 

 

 

 

7.3.3. Risiko Keuangan 

Pengelolaan keuangan merupakan aspek yang sangat krusial dalam 

kelangsungan operasional perusahaan honeymoon tour. Salah satu potensi 

risiko utama adalah ketidakseimbangan antara pemasukan dan pengeluaran. 

Karena bisnis pariwisata sangat bergantung pada musim tertentu, seperti musim 

liburan atau masa setelah pernikahan, maka pendapatan bersifat fluktuatif. Jika 

perusahaan tidak melakukan perencanaan keuangan yang cermat, terutama 

dalam mengatur arus kas pada musim sepi wisatawan, maka dapat terjadi defisit 

anggaran yang mengganggu keberlangsungan operasional. 

Risiko lainnya adalah ketergantungan terhadap sistem pembayaran tunai atau 

manual yang tidak terintegrasi dengan baik. Kurangnya sistem akuntansi yang 

rapi dan transparan dapat menyebabkan kesalahan pencatatan, kebocoran dana, 

atau bahkan potensi terjadinya penyelewengan oleh pihak internal. Hal ini bisa 

mempersulit proses audit, pelaporan keuangan, dan pengambilan keputusan 

manajerial secara tepat. 

Perusahaan juga berisiko mengalami kesulitan dalam mengelola utang dan 

piutang. Misalnya, jika terlalu banyak memberikan kredit kepada mitra atau 

agen tanpa kontrol yang ketat, maka piutang macet dapat terjadi. Di sisi lain, 

jika perusahaan memiliki utang operasional atau investasi yang besar namun 

tidak memiliki proyeksi pendapatan yang realistis, maka risiko gagal bayar atau 

beban bunga yang tinggi bisa menjadi masalah serius. 

Selanjutnya, ketidaksesuaian dalam pengalokasian anggaran juga menjadi 

sumber risiko. Misalnya, pengeluaran yang terlalu besar untuk promosi tanpa 

melihat efektivitasnya, atau investasi berlebih dalam fasilitas yang kurang 

mendukung kebutuhan wisatawan, bisa membuat perusahaan kehilangan 

peluang untuk menggunakan dana pada sektor yang lebih produktif. Kurangnya 

dana darurat atau cadangan juga menjadi persoalan jika perusahaan harus 



 

 

 

 

menghadapi situasi tak terduga seperti pembatalan massal, bencana alam, atau 

gangguan operasional mendadak. 

Faktor eksternal seperti inflasi, fluktuasi nilai tukar, dan perubahan regulasi 

perpajakan juga dapat memengaruhi stabilitas keuangan perusahaan. Jika tidak 

diantisipasi melalui strategi diversifikasi pendapatan dan efisiensi biaya, 

perusahaan dapat kehilangan daya saing dan profitabilitas. 

7.3.4. Force Majeure 

Perusahaan honeymoon tour di Kepulauan .llllllllllllBangka Belitung sangat 

rentan terhadap berbagai risiko eksternal yang berada di luar kendali 

manajemen, namun berdampak signifikan terhadap operasional dan 

keberlanjutan bisnis. Salah satu risiko paling nyata adalah bencana alam, seperti 

badai tropis, banjir, gempa bumi, atau gelombang tinggi yang sering terjadi di 

wilayah kepulauan. Karena sebagian besar aktivitas wisata berpusat di alam 

terbuka seperti pantai, pulau, dan laut, gangguan cuaca ekstrem dapat 

menyebabkan pembatalan tur, gangguan transportasi laut, hingga kerusakan 

fasilitas wisata. Hal ini tidak hanya mengganggu jadwal pelanggan, tetapi juga 

berdampak pada reputasi dan kepercayaan pasar terhadap keandalan 

perusahaan. 

Wabah penyakit, seperti pandemi COVID-19, juga menjadi contoh nyata risiko 

eksternal yang sangat merugikan industri pariwisata. Ketika pembatasan 

perjalanan diberlakukan, baik skala nasional maupun internasional, aktivitas 

pariwisata berhenti total. Permintaan menurun drastis, pembatalan reservasi 

meningkat, dan operasional tidak dapat berjalan normal. Dalam kondisi seperti 

ini, perusahaan mengalami kerugian finansial besar karena tetap menanggung 

biaya tetap seperti gaji karyawan, sewa kantor, dan pemeliharaan aset, 

sementara pemasukan turun drastis. Selain itu, adanya kekhawatiran konsumen 

terhadap keselamatan dan kesehatan juga membuat proses pemulihan bisnis 

berjalan lambat, bahkan setelah situasi mulai pulih. 



 

 

 

 

Huru-hara, konflik sosial, atau instabilitas keamanan juga menjadi risiko lain 

yang dapat memengaruhi operasional perusahaan. Jika terjadi unjuk rasa besar, 

konflik politik lokal, atau gangguan keamanan lainnya, calon wisatawan 

cenderung menunda atau membatalkan rencana perjalanan mereka karena 

merasa tidak aman. Hal ini bisa memengaruhi citra daerah wisata secara 

keseluruhan, meskipun sebenarnya lokasi-lokasi wisata berada jauh dari pusat 

kerusuhan. 

Selain itu, perubahan kebijakan pemerintah, baik di tingkat pusat maupun 

daerah, dapat menjadi faktor eksternal yang berdampak besar. Misalnya, 

kebijakan penutupan sementara destinasi wisata untuk konservasi, perubahan 

tarif pajak pariwisata, aturan baru mengenai transportasi laut, atau pembatasan 

pembangunan di kawasan pesisir dapat membatasi ruang gerak dan 

memengaruhi strategi bisnis perusahaan. Ketergantungan pada kebijakan 

pemerintah ini memerlukan kemampuan adaptasi dan komunikasi yang baik 

agar perusahaan tidak tertinggal dalam merespons perubahan. 

7.3.5. Konflik Internal 

Dalam operasional sehari-hari, perusahaan honeymoon tour tidak lepas dari 

risiko konflik internal yang dapat berdampak negatif terhadap produktivitas, 

suasana kerja, dan kualitas layanan kepada pelanggan. Konflik horizontal, yaitu 

konflik antar sesama karyawan, dapat muncul akibat berbagai faktor, seperti 

kesenjangan beban kerja, kecemburuan terhadap pembagian insentif atau 

bonus, perbedaan gaya kerja, hingga kurangnya komunikasi dan koordinasi 

dalam tim. Misalnya, pemandu wisata yang merasa terbebani karena harus 

menangani lebih banyak tamu dibanding rekannya, atau staf yang merasa tidak 

adil dalam jadwal kerja akhir pekan, dapat menimbulkan ketegangan dan 

persaingan yang tidak sehat. 

Konflik horizontal juga bisa terjadi akibat perbedaan karakter, budaya, atau 

tingkat pengalaman antar karyawan. Dalam industri pariwisata yang sangat 



 

 

 

 

bergantung pada kerja tim dan komunikasi, konflik kecil yang dibiarkan dapat 

berkembang menjadi masalah besar, seperti penurunan semangat kerja, 

ketidakefisienan operasional, atau bahkan tingginya tingkat pergantian 

karyawan (turnover). Jika tidak ditangani dengan baik, konflik ini juga bisa 

menurunkan kualitas layanan kepada wisatawan dan memengaruhi citra 

perusahaan secara keseluruhan. 

Sementara itu, konflik vertikal, yaitu konflik antara karyawan dengan pimpinan 

atau manajemen, seringkali berkaitan dengan ketidakjelasan peran dan 

tanggung jawab, perbedaan harapan kerja, kurangnya keterbukaan komunikasi, 

atau gaya kepemimpinan yang otoriter. Misalnya, karyawan merasa tidak 

didengar aspirasinya, tidak diberikan kesempatan berkembang, atau mendapat 

tekanan kerja berlebihan tanpa dukungan yang memadai. Ketika keputusan 

manajerial diambil secara sepihak tanpa melibatkan masukan dari tim 

operasional, hal ini bisa menimbulkan ketidakpuasan, demoralisasi, dan bahkan 

sikap apatis dari karyawan. 

Konflik vertikal juga bisa dipicu oleh ketidakadilan dalam penilaian kinerja, 

pemberian insentif yang tidak transparan, atau perlakuan yang dirasa tidak 

setara di antara karyawan. Jika manajemen tidak mampu membangun hubungan 

yang harmonis dan dialogis dengan bawahannya, maka suasana kerja menjadi 

tegang dan kinerja tim secara keseluruhan menurun. 

7.3.6. Risiko Reputasi 

Reputasi perusahaan merupakan aset tidak berwujud yang sangat penting dalam 

industri pariwisata, terutama pada layanan honeymoon tour yang sangat 

mengandalkan kepercayaan dan kepuasan pelanggan. Risiko terhadap reputasi 

dapat timbul dari berbagai aspek operasional, baik internal maupun eksternal, 

yang jika tidak dikelola dengan baik akan berdampak negatif terhadap 

keberlangsungan bisnis. 



 

 

 

 

Dari sudut pandang bisnis, risiko reputasi sering kali muncul akibat 

ketidakpuasan pelanggan. Hal ini bisa terjadi apabila layanan yang diberikan 

tidak sesuai dengan apa yang dijanjikan dalam promosi atau paket wisata, 

seperti akomodasi yang tidak layak, keterlambatan dalam transportasi, jadwal 

kegiatan yang tidak berjalan sesuai rencana, atau pelayanan yang kurang ramah. 

Pengalaman negatif semacam ini dapat dengan cepat tersebar melalui ulasan 

online, media sosial, maupun rekomendasi pribadi dari mulut ke mulut. Dalam 

era digital, satu ulasan buruk dapat menjangkau banyak calon pelanggan dan 

berdampak besar pada persepsi publik terhadap perusahaan. 

Perilaku karyawan juga dapat menjadi sumber risiko reputasi. Jika staf 

perusahaan bertindak tidak profesional, tidak sopan, atau menimbulkan konflik 

dengan wisatawan, hal tersebut dapat mencoreng citra perusahaan secara 

keseluruhan. Tindakan individu dalam perusahaan, meskipun tidak 

mencerminkan kebijakan umum, tetap akan dinilai sebagai bagian dari budaya 

perusahaan oleh pelanggan. 

Dari sisi hukum, risiko reputasi muncul ketika perusahaan tidak mematuhi 

peraturan dan perundang-undangan yang berlaku. Misalnya, apabila diketahui 

bahwa perusahaan beroperasi tanpa izin resmi, tidak membayar pajak, atau 

tidak memenuhi standar keselamatan wisata, hal ini bisa berujung pada tindakan 

hukum oleh pemerintah atau pihak lain yang berkepentingan. Selain 

menimbulkan konsekuensi hukum seperti denda atau penutupan usaha, 

pelanggaran semacam ini juga akan merusak kepercayaan publik terhadap 

integritas perusahaan. 

Reputasi juga bisa terganggu oleh isu-isu sosial dan lingkungan. Misalnya, jika 

perusahaan dianggap merusak lingkungan alam, tidak melibatkan masyarakat 

lokal secara adil, atau melakukan diskriminasi terhadap wisatawan, maka akan 

muncul tekanan dari masyarakat sipil dan organisasi non-pemerintah. 



 

 

 

 

Kampanye negatif terhadap perusahaan bisa mengurangi minat wisatawan dan 

merusak hubungan dengan mitra lokal. 

7.3.7. Risiko Politik 

Ketidakstabilan politik, baik dalam skala lokal, nasional, maupun internasional, 

dapat memberikan dampak signifikan terhadap kelangsungan dan keamanan 

operasional perusahaan honeymoon tour. Industri pariwisata sangat bergantung 

pada kondisi stabil, aman, dan kondusif agar wisatawan merasa nyaman 

berkunjung ke suatu daerah. Gangguan pada situasi politik dapat menimbulkan 

ketakutan, ketidakpastian, serta penurunan minat wisatawan, yang pada 

akhirnya memengaruhi pendapatan dan reputasi perusahaan. 

Dalam lingkup lokal, ketidakstabilan politik seperti konflik antara pemerintah 

daerah dan masyarakat, sengketa lahan pariwisata, atau penolakan masyarakat 

terhadap pengembangan sektor wisata tertentu dapat menciptakan hambatan 

operasional langsung. Misalnya, jika masyarakat adat atau komunitas lokal 

menolak pembangunan fasilitas wisata karena alasan lingkungan atau budaya, 

hal ini dapat menimbulkan aksi protes, penutupan akses wisata, bahkan sabotase 

fasilitas. Ketegangan lokal juga dapat membuat wisatawan merasa tidak aman, 

meskipun tidak terjadi konflik fisik secara langsung, sehingga mereka 

membatalkan kunjungan. 

Dalam konteks nasional, gejolak politik seperti pergantian kepemimpinan yang 

disertai dengan kebijakan tidak menentu, unjuk rasa berskala besar, atau krisis 

kepercayaan terhadap pemerintah dapat mengganggu sektor pariwisata secara 

menyeluruh. Misalnya, jika terjadi perubahan kebijakan visa, pembatasan 

perjalanan, atau kenaikan pajak secara tiba-tiba tanpa koordinasi dengan pelaku 

usaha, perusahaan dapat mengalami kebingungan dalam menyusun strategi 

pemasaran dan penawaran layanan. Selain itu, ketidakstabilan ekonomi yang 

sering kali menyertai gejolak politik nasional seperti inflasi atau pelemahan 

nilai tukar juga dapat menurunkan daya beli wisatawan domestik maupun asing. 



 

 

 

 

Sementara itu, dari sisi internasional, konflik geopolitik seperti perang, 

ketegangan diplomatik antara Indonesia dan negara lain, atau kebijakan luar 

negeri yang membatasi perjalanan wisata dapat berdampak langsung pada 

jumlah kunjungan wisatawan asing. Misalnya, jika negara asal wisatawan 

mengeluarkan larangan perjalanan ke Indonesia karena alasan keamanan atau 

ketidakstabilan politik, maka perusahaan akan kehilangan pangsa pasar 

internasionalnya. Ketidakstabilan internasional juga dapat memicu gangguan 

pada rantai pasok, khususnya dalam penyediaan barang impor untuk keperluan 

operasional perusahaan, seperti perlengkapan wisata, makanan internasional, 

atau suvenir. 

Secara umum, ketidakstabilan politik di semua tingkatan dapat menurunkan 

minat investor untuk bekerja sama dalam pengembangan usaha pariwisata, 

menyebabkan ketidakpastian dalam perencanaan jangka panjang, serta 

memperbesar risiko dalam pengambilan keputusan bisnis. Kondisi ini juga 

dapat meningkatkan biaya operasional karena perusahaan perlu mengambil 

langkah-langkah tambahan untuk menjamin keamanan, menyusun strategi 

darurat, dan menyesuaikan diri dengan perubahan kebijakan yang cepat. 

7.4. Antisipasi Risiko Usaha 

Berisi uraian antisipasi terhadap hasil analisis potensi risiko usaha yang akan 

dihadapi oleh perusahaan, seperti antisipasi risiko pemasaran, antisipasi risiko 

operasional, antisipasi risiko keuangan, antisipasi force majeure, antisipasi konflik 

internal, antisipasi reputasi, dan antisipasi politik. 

7.4.1. Antisipasi Risiko Pemasaran 

Dalam menghadapi berbagai tantangan pemasaran, perusahaan perlu melakukan 

riset pasar secara rutin untuk memahami tren pariwisata dan perubahan 

preferensi konsumen, khususnya pasangan yang mencari layanan wisata bulan 

madu. Riset ini dapat membantu perusahaan dalam menyesuaikan jenis paket 



 

 

 

 

wisata, menentukan harga yang kompetitif, dan menargetkan pasar yang lebih 

tepat. 

Selain itu, perusahaan perlu memanfaatkan berbagai saluran pemasaran secara 

seimbang, baik online maupun offline. Penggunaan media sosial seperti 

Instagram, Facebook, dan TikTok dapat menjadi sarana efektif untuk 

menjangkau calon pelanggan yang lebih muda dan digital-savvy. Sementara itu, 

kerja sama dengan agen perjalanan, hotel, wedding organizer, serta promosi 

melalui pameran pariwisata tetap menjadi strategi relevan untuk menjangkau 

pasar yang lebih luas. 

Penting juga bagi perusahaan untuk memastikan bahwa semua materi promosi 

mencerminkan layanan nyata yang akan diterima pelanggan. Konten yang 

menyesatkan atau melebih-lebihkan dapat menimbulkan kekecewaan dan 

berdampak buruk pada reputasi. Oleh karena itu, konsistensi antara apa yang 

dipromosikan dan apa yang diberikan menjadi kunci dalam menjaga 

kepercayaan pelanggan. 

Langkah antisipatif lainnya adalah membangun dan memelihara hubungan 

dengan pelanggan melalui pendekatan Customer Relationship Management 

(CRM). Dengan data pelanggan yang tersimpan dan dikelola dengan baik, 

perusahaan dapat memberikan promosi khusus, ucapan personal di momen 

penting, atau penawaran eksklusif yang disesuaikan dengan minat dan 

kebiasaan pelanggan sebelumnya. 

Di samping itu, perusahaan juga perlu menyiapkan strategi pemasaran cadangan 

apabila terjadi perubahan situasi mendadak, seperti penurunan jumlah 

wisatawan karena kondisi ekonomi atau bencana alam. Misalnya, dengan 

mengalihkan fokus pada pasar domestik saat kunjungan wisatawan asing 

menurun, atau meluncurkan paket hemat untuk mempertahankan daya tarik di 

tengah lesunya daya beli masyarakat. 



 

 

 

 

Evaluasi dan analisis dari setiap kampanye pemasaran juga penting dilakukan 

secara berkala. Data seperti tingkat respons promosi, jumlah pemesanan, dan 

kepuasan pelanggan harus dimanfaatkan untuk mengukur efektivitas strategi 

pemasaran yang digunakan. Dengan begitu, perusahaan dapat melakukan 

perbaikan yang tepat sasaran dan mencegah terulangnya kesalahan di masa 

mendatang. 

7.4.2. Antisipasi Risiko Operasional 

Aktivitas operasional merupakan bagian inti dari jalannya usaha perusahaan, 

mencakup pengelolaan jadwal perjalanan, akomodasi, transportasi, pemandu 

wisata, layanan konsumsi, hingga komunikasi dengan pelanggan. Karena 

mencakup banyak aspek teknis dan melibatkan berbagai pihak, potensi risiko 

dalam operasional cukup besar, mulai dari keterlambatan layanan, 

ketidaksesuaian fasilitas, kesalahan koordinasi, hingga gangguan cuaca atau 

kondisi alam. Untuk itu, perusahaan perlu menyusun langkah-langkah antisipasi 

yang terstruktur agar risiko-risiko tersebut dapat diminimalkan. 

Pertama, perusahaan perlu menyusun standar operasional prosedur (SOP) yang 

jelas dan terperinci untuk setiap elemen kegiatan wisata. SOP ini mencakup alur 

pelayanan pelanggan dari awal hingga akhir, tanggung jawab masing-masing 

staf atau mitra kerja, serta prosedur penanganan keluhan dan keadaan darurat. 

Dengan adanya SOP, kegiatan operasional dapat berjalan lebih tertib, konsisten, 

dan terukur, meskipun dijalankan oleh tim yang berbeda. 

Kedua, pemilihan mitra kerja yang andal menjadi hal penting dalam aktivitas 

operasional. Mulai dari penyedia transportasi, hotel, restoran, hingga pemandu 

wisata, semuanya harus memiliki rekam jejak yang baik dalam memberikan 

pelayanan berkualitas. Perusahaan juga perlu melakukan evaluasi rutin terhadap 

kinerja mitra-mitra tersebut agar tetap sesuai dengan standar yang ditetapkan. 



 

 

 

 

Ketiga, perusahaan harus menerapkan sistem koordinasi internal yang efisien. 

Hal ini mencakup komunikasi real-time antara staf lapangan dan manajemen 

pusat, pemantauan aktivitas wisata melalui perangkat digital, serta penyusunan 

jadwal dan rute perjalanan secara akurat. Koordinasi yang baik akan 

menghindarkan perusahaan dari risiko benturan jadwal, kehilangan data 

pelanggan, atau kelalaian layanan. 

Keempat, untuk mengantisipasi gangguan teknis seperti kendaraan rusak atau 

cuaca buruk, perusahaan perlu menyediakan rencana cadangan (contingency 

plan) yang dapat segera dijalankan. Misalnya, menyediakan kendaraan 

pengganti, memilih lokasi wisata alternatif, atau memberikan opsi kompensasi 

apabila terjadi pembatalan kegiatan. Kecepatan dalam mengambil keputusan 

ketika ada masalah akan meningkatkan kepercayaan pelanggan. 

Kelima, perusahaan juga harus memperhatikan kesehatan dan keselamatan 

wisatawan. Ini termasuk menyediakan asuransi perjalanan, pelatihan 

keselamatan bagi staf dan pemandu wisata, serta kerja sama dengan layanan 

kesehatan lokal. Penanganan darurat seperti kecelakaan ringan atau gangguan 

kesehatan wisatawan harus disiapkan agar tidak mengganggu perjalanan secara 

keseluruhan. 

Selain itu, penting juga untuk melakukan pelatihan berkala bagi karyawan, 

terutama yang terlibat langsung dengan pelanggan. Pelatihan ini dapat 

mencakup pelayanan prima, manajemen konflik, pemahaman budaya lokal, 

serta penggunaan teknologi dalam mendukung operasional. Dengan kompetensi 

yang terus diperbarui, kualitas pelayanan akan lebih terjaga. 

Terakhir, perusahaan perlu menerapkan sistem evaluasi operasional secara 

berkala, seperti survei kepuasan pelanggan, laporan kegiatan harian, dan audit 

internal. Hasil evaluasi tersebut digunakan untuk mengidentifikasi titik lemah 

dalam pelaksanaan operasional dan memperbaikinya secara berkelanjutan. 



 

 

 

 

Dengan menerapkan berbagai langkah antisipatif di atas, perusahaan 

honeymoon tour di Bangka Belitung dapat menjalankan kegiatan operasional 

secara lebih stabil, efisien, dan responsif terhadap berbagai kemungkinan 

gangguan, sehingga dapat mempertahankan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

7.4.3. Antisipasi Risiko Keuangan 

Pengelolaan keuangan yang baik merupakan fondasi utama untuk menjaga 

stabilitas dan pertumbuhan perusahaan. Dalam industri pariwisata, termasuk 

layanan honeymoon tour, risiko keuangan dapat muncul dari berbagai aspek, 

seperti fluktuasi pendapatan akibat musim liburan, pembatalan mendadak dari 

pelanggan, pembengkakan biaya operasional, ketidakseimbangan arus kas, 

hingga potensi penyalahgunaan dana. Oleh karena itu, perusahaan perlu 

menerapkan strategi antisipatif untuk memastikan keuangan tetap sehat dan 

transparan. 

Langkah pertama yang penting adalah menyusun dan menjalankan perencanaan 

keuangan yang matang dan realistis. Perusahaan harus memiliki anggaran 

tahunan yang mencakup proyeksi pendapatan dan pengeluaran, termasuk dana 

cadangan untuk menghadapi kondisi darurat. Perencanaan ini juga harus 

mempertimbangkan siklus musiman, mengingat sektor pariwisata sangat 

bergantung pada waktu-waktu tertentu seperti liburan panjang atau musim 

pernikahan. 

Untuk menghindari kekacauan dalam pengeluaran, perusahaan perlu 

menerapkan sistem pencatatan keuangan yang terintegrasi dan akurat, baik 

melalui software akuntansi maupun sistem digital yang bisa memantau arus kas 

harian. Setiap transaksi, baik pemasukan maupun pengeluaran, harus tercatat 

secara sistematis dan dapat diaudit. Hal ini mencegah terjadinya kesalahan 

pencatatan atau pengeluaran tak sah. 



 

 

 

 

Perusahaan juga perlu memiliki pengawasan internal dan audit berkala. Fungsi 

pengawasan ini bertugas memastikan semua kegiatan keuangan berjalan sesuai 

prosedur, tidak ada kebocoran dana, serta laporan keuangan dapat dipercaya. 

Audit internal dapat dilakukan secara rutin oleh tim keuangan internal, 

sementara audit eksternal bisa dilakukan oleh akuntan independen sebagai 

bentuk pertanggungjawaban kepada pemangku kepentingan. 

Dalam hal pengelolaan pendapatan dari pelanggan, perusahaan sebaiknya 

menggunakan sistem pembayaran digital dan terpusat. Hal ini tidak hanya 

memudahkan pelacakan transaksi, tetapi juga menghindarkan risiko kehilangan 

uang tunai, kesalahan perhitungan, atau manipulasi pembayaran. Selain itu, 

sistem ini juga memberi kenyamanan lebih bagi pelanggan dalam melakukan 

pembayaran. 

Perusahaan juga harus mengatur cadangan dana darurat yang bisa digunakan 

untuk menutup biaya operasional pada saat pemasukan menurun atau terjadi 

gangguan luar biasa, seperti bencana alam atau penurunan jumlah wisatawan. 

Dana ini dapat berasal dari persentase keuntungan yang secara rutin disisihkan. 

Untuk menghindari risiko dari utang usaha, perusahaan harus mengelola 

liabilitas secara bijak, menghindari ketergantungan pada pinjaman jangka 

pendek yang berbunga tinggi, dan memastikan bahwa setiap pinjaman memiliki 

tujuan yang produktif dan jelas, seperti untuk investasi peralatan atau 

pengembangan layanan. 

Terakhir, penting juga untuk memberikan pelatihan manajemen keuangan 

kepada staf terkait, khususnya bagi yang mengelola anggaran kegiatan atau 

bertanggung jawab dalam pengadaan barang dan jasa. Dengan peningkatan 

kapasitas sumber daya manusia, risiko kesalahan atau kecurangan dalam 

pengelolaan keuangan dapat diminimalkan. 



 

 

 

 

7.4.4. Antisipasi Force Majeure 

Perusahaan honeymoon tour di Bangka Belitung sangat bergantung pada kondisi 

eksternal yang stabil dan kondusif, baik secara lingkungan, kesehatan 

masyarakat, maupun keamanan umum. Faktor eksternal seperti bencana alam 

(banjir, gempa bumi, badai), wabah penyakit (seperti pandemi COVID-19), serta 

huru-hara sosial atau kerusuhan politik dapat berdampak langsung pada 

operasional perusahaan, menurunkan jumlah wisatawan, mengganggu 

pelayanan, bahkan menghentikan seluruh aktivitas untuk sementara waktu. Oleh 

karena itu, langkah antisipatif yang komprehensif perlu dirancang untuk 

menghadapi risiko-risiko tak terduga ini. 

Langkah pertama yang harus dilakukan adalah menyusun rencana kontinjensi 

atau manajemen krisis yang mencakup prosedur tanggap darurat dalam berbagai 

skenario eksternal. Rencana ini harus menjelaskan langkah-langkah evakuasi, 

jalur komunikasi darurat, penanganan pelanggan, hingga keputusan penundaan 

atau pembatalan paket wisata. Setiap anggota tim harus mengetahui peran dan 

tanggung jawabnya dalam situasi darurat. 

Perusahaan juga perlu menjalin kerja sama dengan otoritas lokal, seperti BPBD 

(Badan Penanggulangan Bencana Daerah), dinas kesehatan, kepolisian, dan 

pihak terkait lainnya. Kerja sama ini penting agar perusahaan mendapatkan 

informasi terkini mengenai potensi bencana, status keamanan daerah wisata, atau 

perkembangan penyakit menular. Informasi yang akurat dan cepat akan sangat 

membantu dalam pengambilan keputusan, termasuk pengamanan pelanggan dan 

penjadwalan ulang perjalanan. 

Dari sisi pelayanan, perusahaan dapat menawarkan kebijakan fleksibel dalam 

pembatalan dan penjadwalan ulang paket jika terjadi keadaan darurat eksternal. 

Kebijakan ini tidak hanya melindungi pelanggan, tetapi juga membangun 

kepercayaan terhadap perusahaan karena menunjukkan empati dan tanggung 

jawab. Paket asuransi perjalanan yang mencakup risiko bencana alam atau 



 

 

 

 

gangguan kesehatan juga dapat disarankan sebagai perlindungan tambahan bagi 

pelanggan. 

Untuk menghadapi gangguan akibat wabah penyakit, perusahaan harus 

menerapkan protokol kesehatan yang ketat sesuai standar pemerintah, seperti 

pemeriksaan suhu tubuh, penyediaan hand sanitizer, penggunaan masker, serta 

pembatasan jumlah peserta wisata jika diperlukan. Perusahaan juga perlu 

memastikan seluruh mitra kerja, seperti hotel dan transportasi, turut mematuhi 

protokol ini agar pelanggan merasa aman. 

Dalam hal risiko huru-hara atau kerusuhan, perusahaan harus memiliki pemetaan 

wilayah rawan dan menghindari destinasi wisata yang memiliki potensi konflik. 

Jika situasi politik atau sosial di suatu daerah sedang memanas, perusahaan 

sebaiknya segera menunda perjalanan atau memindahkan lokasi tujuan ke 

tempat yang lebih aman. Komunikasi yang jelas dan terbuka kepada pelanggan 

tentang alasan perubahan akan membantu menjaga kepercayaan mereka. 

Selain itu, perusahaan sebaiknya menggunakan teknologi dan sistem informasi 

terkini untuk memantau kondisi eksternal secara real-time, seperti aplikasi 

cuaca, peta rawan bencana, dan notifikasi dari instansi pemerintah. Informasi ini 

akan sangat membantu dalam pengambilan keputusan cepat dan tepat di 

lapangan. 

Untuk menjaga keberlangsungan usaha dalam jangka panjang, perusahaan juga 

perlu menyiapkan cadangan dana darurat dan strategi operasional alternatif, 

seperti penyesuaian paket wisata lokal atau layanan digital (virtual tour) apabila 

kegiatan fisik terpaksa dihentikan sementara akibat krisis eksternal. 

7.4.5. Antisipasi Konflik Internal 

Konflik internal dalam perusahaan dapat terjadi karena berbagai faktor, seperti 

perbedaan pendapat, ketimpangan beban kerja, komunikasi yang kurang efektif, 



 

 

 

 

atau perbedaan kepentingan antara manajemen dan karyawan. Konflik 

horizontal terjadi antar sesama karyawan, sedangkan konflik vertikal melibatkan 

hubungan antara karyawan dan atasan atau manajemen. Jika tidak ditangani 

dengan baik, konflik ini dapat mengganggu produktivitas, menurunkan 

semangat kerja, dan merusak iklim kerja yang sehat dalam perusahaan 

honeymoon tour di Bangka Belitung. 

Untuk mengantisipasi risiko konflik horizontal, perusahaan perlu menciptakan 

suasana kerja yang terbuka dan inklusif. Salah satu langkah penting adalah 

membangun budaya komunikasi yang sehat melalui pelatihan komunikasi 

interpersonal, forum diskusi rutin antar tim, dan sesi berbagi pendapat yang 

mendorong rasa saling menghargai. Perusahaan juga dapat menerapkan sistem 

kerja yang adil dan transparan agar tidak timbul kecemburuan atau ketimpangan 

dalam pembagian tugas dan tanggung jawab. 

Dalam menghindari konflik vertikal, penting bagi perusahaan untuk 

menanamkan nilai-nilai kepemimpinan partisipatif yang melibatkan karyawan 

dalam proses pengambilan keputusan, terutama dalam hal-hal yang berkaitan 

langsung dengan pekerjaan mereka. Transparansi dalam kebijakan, keterbukaan 

terhadap kritik, serta kemampuan pimpinan dalam mendengarkan aspirasi 

karyawan sangat penting untuk membangun kepercayaan dua arah. Manajemen 

juga harus memberikan ruang bagi karyawan untuk menyampaikan keluhan atau 

masukan secara langsung maupun melalui sarana khusus seperti kotak saran atau 

sesi curah pendapat. 

Penerapan standar operasional prosedur (SOP) yang jelas dan konsisten juga 

menjadi langkah antisipatif yang penting. Dengan adanya SOP yang 

terdokumentasi dan dapat diakses oleh semua karyawan, kesalahpahaman 

mengenai tugas dan wewenang dapat diminimalkan. SOP juga dapat menjadi 

acuan saat terjadi ketidaksepakatan, sehingga penyelesaiannya bisa lebih 

objektif. 



 

 

 

 

Perusahaan juga disarankan untuk memiliki sistem manajemen SDM yang 

profesional, termasuk prosedur mediasi dan penyelesaian konflik internal. 

Adanya tim atau bagian HRD (Human Resource Development) yang kompeten 

dalam menangani perselisihan akan sangat membantu dalam menyelesaikan 

konflik secara cepat, adil, dan tanpa menimbulkan dampak berkepanjangan. 

Selain itu, penting pula mengadakan evaluasi kinerja dan umpan balik secara 

berkala yang dilakukan secara objektif dan konstruktif. 

Pencegahan konflik juga dapat diperkuat melalui kegiatan internal yang bersifat 

membangun hubungan antar karyawan, seperti outing kantor, pelatihan bersama, 

dan kegiatan sosial. Kegiatan-kegiatan ini dapat mempererat hubungan antar 

anggota tim dan menciptakan rasa kebersamaan yang kuat. 

7.4.6. Antisipasi Risiko Reputasi 

Reputasi perusahaan merupakan salah satu aset tak berwujud yang sangat 

penting dan memiliki dampak besar terhadap kelangsungan usaha, terutama 

dalam industri pariwisata seperti honeymoon tour di Bangka Belitung. Reputasi 

yang baik akan membangun kepercayaan pelanggan, memperkuat hubungan 

dengan mitra kerja, dan meningkatkan daya saing perusahaan. Sebaliknya, 

kerusakan reputasi, baik karena kelalaian pelayanan, pelanggaran hukum, atau 

isu negatif di media, dapat menurunkan citra perusahaan secara drastis dan 

berdampak pada penurunan minat pelanggan serta hilangnya mitra bisnis. 

Untuk mengantisipasi risiko reputasi dari sisi bisnis, perusahaan perlu 

memastikan bahwa seluruh layanan yang diberikan kepada pelanggan memenuhi 

standar kualitas yang konsisten. Setiap kontak dengan pelanggan, baik secara 

langsung maupun melalui media digital, harus memberikan pengalaman positif. 

Ini mencakup keakuratan informasi produk, ketepatan waktu pelayanan, 

keramahan staf, serta tindak lanjut atas keluhan pelanggan secara cepat dan 

solutif. Perusahaan juga harus secara rutin melakukan pelatihan bagi staf dalam 

aspek layanan prima dan etika komunikasi. 



 

 

 

 

Pengelolaan media sosial dan platform ulasan online juga harus diperhatikan 

dengan serius. Respons terhadap komentar atau ulasan pelanggan, terutama yang 

bersifat negatif, harus dilakukan secara profesional dan empatik. Perusahaan 

sebaiknya membangun tim kecil yang bertugas memantau reputasi online dan 

menanggapi isu yang beredar sebelum berkembang menjadi krisis yang lebih 

besar. Transparansi dan komunikasi terbuka menjadi kunci untuk membangun 

citra positif di mata publik. 

Dari sisi hukum, perusahaan harus memastikan seluruh kegiatan operasional 

dijalankan sesuai dengan peraturan perundang-undangan yang berlaku. Ini 

mencakup kepatuhan terhadap izin usaha, pajak, perlindungan konsumen, 

perjanjian kerja, dan perlindungan data pribadi pelanggan. Pelanggaran hukum, 

sekecil apa pun, dapat menjadi sorotan media dan merusak kepercayaan publik. 

Oleh karena itu, perusahaan disarankan untuk memiliki penasihat hukum atau 

melakukan konsultasi hukum secara berkala untuk mengantisipasi potensi 

pelanggaran yang tidak disengaja. 

Penerapan kode etik perusahaan yang mengatur perilaku karyawan dan 

manajemen dalam berinteraksi dengan pelanggan, mitra, dan sesama karyawan 

juga penting untuk mencegah tindakan yang berpotensi mencoreng nama baik 

perusahaan. Setiap pelanggaran terhadap kode etik harus ditindak secara tegas 

dan transparan agar tidak menimbulkan kesan pembiaran yang dapat 

memperburuk citra. 

Selain itu, membangun hubungan baik dengan masyarakat lokal, media, dan 

komunitas pariwisata dapat menjadi bagian dari strategi penguatan reputasi. 

Kegiatan sosial perusahaan seperti program pemberdayaan masyarakat, 

pelestarian lingkungan, dan dukungan terhadap kegiatan budaya lokal akan 

menumbuhkan citra perusahaan sebagai entitas yang peduli dan bertanggung 

jawab secara sosial. 



 

 

 

 

7.4.7. Antisipasi Risiko Politik 

Ketidakstabilan politik, baik dalam skala lokal, nasional, maupun internasional, 

dapat menimbulkan risiko serius bagi kelangsungan dan keberhasilan 

operasional perusahaan honeymoon tour di Bangka Belitung. Dampak yang 

mungkin timbul meliputi penurunan jumlah wisatawan, terganggunya akses 

transportasi, pembatasan kegiatan usaha, perubahan kebijakan mendadak, serta 

berkurangnya rasa aman wisatawan terhadap destinasi yang ditawarkan. Oleh 

karena itu, perusahaan perlu menyiapkan strategi antisipasi yang sistematis dan 

adaptif terhadap berbagai potensi ketidakstabilan politik. 

Langkah pertama yang perlu dilakukan adalah melakukan pemantauan rutin 

terhadap kondisi politik, baik di tingkat daerah maupun nasional, melalui media 

terpercaya dan informasi dari instansi resmi. Informasi ini sangat penting untuk 

mengidentifikasi potensi gangguan atau ketegangan politik yang bisa berdampak 

pada keamanan dan kenyamanan kegiatan wisata. Pemantauan juga mencakup 

isu internasional yang dapat memengaruhi sektor pariwisata, seperti kebijakan 

visa, larangan perjalanan, atau konflik antarnegara. 

Perusahaan sebaiknya memiliki rencana darurat atau skenario kontinjensi untuk 

mengantisipasi gangguan akibat ketidakstabilan politik. Rencana ini mencakup 

langkah-langkah operasional jika terjadi pembatasan kegiatan, penutupan akses 

ke lokasi wisata, atau potensi kerusuhan. Dalam skenario tersebut, perusahaan 

perlu menentukan jalur evakuasi, prosedur komunikasi darurat, serta cara 

penanganan wisatawan secara cepat dan aman. 

Dalam konteks pemasaran dan penjualan produk, perusahaan dapat menyusun 

kebijakan fleksibel untuk pembatalan atau penjadwalan ulang paket wisata. 

Kebijakan ini bertujuan untuk melindungi hak konsumen jika situasi politik 

memburuk dan perjalanan harus dibatalkan. Komunikasi yang terbuka dan 

transparan kepada pelanggan mengenai kondisi dan opsi yang tersedia akan 

membantu menjaga kepercayaan publik. 



 

 

 

 

Kerja sama yang erat dengan otoritas lokal dan penyedia jasa (seperti hotel, 

transportasi, dan pemandu wisata) juga sangat penting untuk memastikan 

koordinasi yang baik dalam menghadapi situasi tidak menentu. Perusahaan harus 

memastikan bahwa mitra kerja juga memiliki kesiapan menghadapi kondisi 

darurat yang berkaitan dengan stabilitas politik.  
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AKTA PENDIRIAN PERSEROAN KOMANDITER 
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-Pada hari ini, Sabtu tanggal 29-06-2024 (Dua Puluh  
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-Pukul 18:45:37 Waktu Indonesia Barat;  

-Berhadapan dengan Saya, JOHN DOE, Sarjana Hukum, 

Magister Kenotariatan, Notaris berkedudukan di 

Jakarta Raya, dengan dihadiri saksi-saksi yang 

telah saya, Notaris kenal dan nama-namanya akan 

disebutkan pada bagian akhir akta ini.  

1. Amanda Gavriella Sianturi, lahir di -, pada 

tanggal – (-), Warga  Negara Indonesia, Swasta, 

bertempat tinggal di Provinsi ----, Jalan ---

- Nomor -, Rukun Tetangga ---, Rukun Warga --

-, Kelurahan ---------, Kecamatan------- , 

Kabupaten -------; pemegang Kartu Tanda 

Penduduk dengan Nomor Induk Kependudukan: 
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2. Dea Miracle, lahir di -, pada tanggal – (-), 



 

 

 

 

Warga Negara Indonesia, Swasta, bertempat 

tinggal di Provinsi ----, Jalan ---- Nomor -

, Rukun Tetangga , Rukun Warga ---, 

Kelurahan ---------, Kecamatan------- 

,Kabupaten -------; pemegang Kartu Tanda 

Penduduk dengan Nomor Induk Kependudukan: 

36981061605820117;  

3. Risqa Adelia Oktaviani, lahir di -, pada 

tanggal – (-), Warga Negara  Indonesia, 

Swasta, bertempat tinggal di Provinsi , 

Jalan ---- Nomor -, Rukun Tetangga ---, 

Rukun Warga , Kelurahan ---------, 

Kecamatan ------, Kabupaten -------; 

pemegang Kartu Tanda Penduduk dengan Nomor 

Induk Kependudukan: 36981061605820117;  

-Penghadap bertindak dengan ini menerangkan bahwa 

dengan tidak mengurangi izin dari pihak yang 

berwenang, telah sepakat dan setuju untuk bersama-

sama mendirikan suatu Perseroan Terbatas dengan 

anggaran dasar sebagaimana yang termuat dalam akta 

pendirian ini, (untuk selanjutnya cukup disingkat 

dengan “Anggaran Dasar”) sebagai berikut:  

 



 

 

 

 

NAMA DAN TEMPAT KEDUDUKAN 

Pasal 1 

1. Perseroan komanditer ini bernama “Smara 

Nusa” (selanjutnya dalam anggaran dasar ini 

cukup disingkat “Perseroan”), berkedudukan 

di .  

2. Perseroan dapat membuka cabang atau 

perwakilan di  tempat lain sebagaimana akan 

ditetapkan oleh Para  Pesero dengan Keputusan 

Rapat Pengurus.  

 

MAKSUD DAN TUJUAN 

Pasal 2 

Maksud dan tujuan Perseroan ialah:  

1. - - ;  

 

M O D A L 

Pasal 4 

1. Modal Perseroan tidak tertentu jumlahnya dan 

setiap waktu ternyata dari buku-buku 



 

 

 

 

Perseroan, demikian juga bagian masing-

masing Pesero dalam modal Perseroan.  

2. Masing-masing pesero dikreditir dalam buku-

buku Perseroan pada rekening modalnya untuk 

pemasukan pemasukan (inbreng) dalam modal 

Perseroan yang telah atau akan dilakukannya.  

3. Selain uang, Pesero Pengurus memasukkan 

pula dalam Perseroan tenaga, kecakapan dan 

kerajinannya seperlunya guna mengurus dan 

menjalankan Perseroan dan  perusahaan- 

perusahaannya sebaik-baiknya. ----------- -

--------------  

4. Modal Perseroan hanya dapat dimiliki oleh 

Warga Negara Indonesia, sehingga modal itu 

seluruhnya atau sebagian tak dapat 

dipindahkan ke tangan Warga Negara Asing 

dan/atau badan hukum dan oleh karenanya para 

pesero dalam Perseroan hanya dapat terdiri 

dari Warga Negara Indonesia.---------------

---------------------------- --  

 

 

 



 

 

 

 

RAPAT PENGURUS 

Pasal 5 

 

1. Rapat Pengurus dapat mengambil keputusan yang 

mengikat baik didalam maupun diluar Rapat 

Pengurus dengan syarat seluruh anggota 

Direksi (Pesero Pengurus) dan/atau  

DewanKomisaris (Pesero Komanditer) (untuk 

selanjutnya  seluruh anggota Pesero Pengurus 

dan/atau Pesero Komanditer disebut “Para 

Pesero”) dengan hak suara menyetujuisecara 

tertulis dengan menandatangani usul yang 

bersangkutan; -  

2. Rapat Pengurus dapat diselenggarakan sewaktu-

waktu berdasarkan kebutuhan untuk 

membicarakan dan  memutuskan Mata Acara Rapat 

mengenai Perubahan Anggaran DasarPerseroan 

dan Perubahan Susunan Anggota  Pesero 

Pengurus dan/atau Pesero Komanditer Perseroan  

serta Mata Acara Lainnya yang dipandang perlu 

oleh Para Pesero. ---------  

3. Dalam hal Jumlah Para Pesero yang hadir dalam 

Rapat termasuk penerima kuasa untuk 

menghadiri Rapat  Pengurus lebih dari 1 



 

 

 

 

(satu) orang, maka seorang anggota Pengurus 

dapat diwakili dalam Rapat Pengurus hanya 

oleh anggotaPengurus lainnya berdasarkan 

surat kuasa. --------------  

 

 

PARA PESERO 

Pasal 6 

1. Para Pesero terdiri dari Pesero Pengurus dan 

Pesero Komanditer, sedangkan Perseroan 

diurus dan dipimpin  olehPesero Pengurus 

yang terdiri dari seorang anggota  

PeseroPengurus atau lebih;  

2. Pesero Komanditer terdiri dari seorang atau 

lebih anggota Pese Komanditer;  

3. Pengangkatan dan Perubahan susunan Anggota 

Pesero Pengurus dan Pesero Komanditer 

diangkat oleh Rapat Pengurus;  

4. Jika oleh sebab apapun jabatan Pesero 

Pengurus atau Pesero Komanditer lowong 

sehingga mengakibatkan Para Pesero hanya 

terdiri dari 1 (satu) orang, maka harus 



 

 

 

 

segera diselenggarakan Rapat Pengurus untuk 

mengisi lowongan itu dengan memperhatikan 

ketentuan peraturan perundang-undangan dan 

Anggaran Dasar Perseroan.  

 

 

 

DIREKSI / PESERO PENGURUS 

Pasal 7 

1. Pekerjaan-pekerjaan untuk mengurus dan 

menjalankan Perseroan diatur oleh Pesero 

Pengurus. -----------------  

2. Pesero Pengurus Perseroan baik secara 

bersama-sama maupun sendiri-sendiri berhak 

dan berwenang mewakili dan mengikat Perseroan 

dimana dan dalam soal apapun  juga, baik di 

dalam maupun di luar Pengadilan atau  badan-

badanperadilan lain dan berhak melakukan 

untuk  dan atas nama Perseroan segala 

perbuatan pemilikan (daden van eigendom) 



 

 

 

 

maupun segala perbuatan  pengurusan (daden 

van beheer), demikian dengan pembatasan 

sebagai berikut:  

a. untuk memperoleh dan melepaskan harta 

tetap (tidak bergerak) termasuk hak-

hak atas tanah dan perusahaan 

perusahaan Perseroan;  

b. untuk meminjam atau meminjamkan uang 

atas nama Perseroan (tidak termasuk 

mengambil uang Perseroan yang 

disimpan pada bank).  

c. memberatkan atau menggadaikan barang-

barang milik Perseroan;  

d. untuk memberi jaminan dan/atau 

mengikat Perseroan sebagai penjamin 

hutang (borg atau avalist);harus 

dengan persetujuan tertulis dari 

atau surat surat/akta-akta yang 

bersangkutan turut ditandatangani 

oleh Pesero Komanditer. -----------  

3. Pesero pengurus untuk tindakan tertentu 

berhak memberikan kuasa kepada seorang atau 



 

 

 

 

lebih dengan kekuasaan-kekuasaan yang akan 

diatur dalam surat-surat kuasa  

4. Segala pekerjaan dari Perseroan diserahkan 

kepada  peseropengurus yang berkewajiban 

memegang pembukuan, serta berhak untuk 

mengangkat dan menghentikan pegawai 

pegawaiserta menetapkan gajinya.  

5. Pesero pengurus dapat diberi gaji bulanan 

atau uang  jasayang jumlahnya ditetapkan oleh 

Para Pesero dan  setiap waktu dapat diubah 

menurut keadaan yang  jumlahnya akan 

ditetapkan dan atas permufakatan  seluruh 

anggota Para Pesero. 

6. Gaji dan pengeluaran-pengeluaran lainnya 

untuk  keperluan Perseroan, dimasukkan 

sebagai biaya  eksploitasi dalam pembukuan 

Perseroan.  

7. Pesero Pengurus berkewajiban memberikan 

segala keterangan tentang keadaan Perseroan 

yang diminta oleh Pesero Komanditer atau 

kuasanya.  

KOMISARIS/PESERO KOMANDITER 



 

 

 

 

Pasal 8 

(Para) Pesero Komanditer atau kuasanya sewaktu-

waktu  berhak memeriksa mengenai keadaan semua 

pembukuan, buku buku, surat-surat, uang, perusahaan 

dari Perseroan berhak  melihat dan memeriksa kas, 

serta masuk ke dalam halaman halaman, gedung-

gedung, kantor-kantor dan gudang-gudang yang 

dipergunakan oleh Perseroan dan Pesero Pengurus 

wajib memberi keterangan-keterangan yang 

dikehendaki oleh Pesero Komanditer sebagaimana -

dimaksud dalam pasal ini. 

 

 

--------------- NERACA DAN PERHITUNGAN LABA RUGI ------

-- Pasal 9…………………………………………………………  

Buku-buku Perseroan ditutup pada tiap-tiap akhir bulan 

Desember dan untuk pertama kali ditutup pada tanggal 

tiga puluh satu Desember dua ribu sembilan belas (31-

12- 2019).---------------------------------------------

-----  

1. Dalam waktu paling lambat 3 (tiga) bulan 



 

 

 

 

setelah buku buku Perseroan ditutup, Pesero 

Pengurus harus menyusun laporan tahunan dan 

neraca dan perhitungan laba rugi, yang 

setelah disetujui oleh para pesero harus 

ditandatangani oleh mereka sebagai tanda 

pengesahannya.  

2. Pengesahan neraca dan perhitungan laba rugi 

tersebut membebaskan Pesero Pengurus 

sepenuhnya dari tanggung jawabnya terhadap 

semua tindakan yang-dilakukannya  dalam 

tahun buku yang lampau, sepanjang tindakan 

tindakan itu ternyata dari buku-buku 

Perseroan. ----- ----------------  

3. Bilamana mengenai pengesahan neraca dan 

perhitungan  labarugi tersebut timbul 

perselisihan antara para peseroyang tidak 

dapat diselesaikan secara berunding 

danmusyawarah maka perselisihan itu diputus 

oleh tiga  orangarbiter. –  

4. Masing-masing pihak mengangkat seorang 

arbiter, sedangkan arbiter ketiga diangkat 

oleh para arbiter  yang telah diangkat tadi. 

5. Bilamana dalam 1 (satu) bulan setelah 

perselisihan timbul karena sebab apapun juga 



 

 

 

 

pengangkatan para arbiter tak dapat 

dilaksanakan, maka masing–masing Pesero 

berhak meminta kepada pengadilan yang 

berwenang untuk mengangkat tiga orang 

arbiter.  

6. Para arbiter itu akan memutus perselisihan 

itu dengan suara terbanyak setelah memberi 

kesempatan kepada Para Pesero untuk 

mengajukan pendapatnya masing-masing. --- -

-  

7. Para arbiter itu berhak melihat semua buku-

buku dan surat-surat Perseroan dan memberi 

keputusan sebagai orang-orang yang jujur dan 

keputusan mereka adalah  

8. Para Pesero semuanya tunduk kepada 

keputusan para arbiter.  

 

PEMBAGIAN KEUNTUNGAN 

Pasal 10 

1. Keuntungan bersih dari Perseroan ini setelah 

dikurangi biaya-biaya eksploitasi dan biaya-

biaya lainnya,  dibagi antara (Para) Pesero, 



 

 

 

 

masing-masing menurut – perbandingan jumlah 

bagian para pesero dalam Perseroan.  

2. Jika dianggap perlu sebelum keuntungan 

tersebut  dibagi, atas persetujuan(Para) 

Pesero, sebagian dari  keuntungan itu dapat 

dipisahkan sebagai dana cadangan. ---------

---  

3. Dana cadangan itu dianggap sebagai 

keuntungan yang  belumdibagikan. Pembayaran 

dari keuntungan akan dilakukan dalam waktu 

1 (satu) bulansetelah perhitungan yang 

dimaksudkan dalam Pasal 9 disahkan.  

4. Kerugian yang diderita oleh Perseroan ini 

akan ditanggung oleh (Para) Pesero masing-

masing, yang besarnya akan ditentukan 

menurut perbandingan jumlah bagian masing-

masing dalam modal Perseroan, tetapi (Para) 

Pesero komanditer tidak diwajibkan 

menanggung kerugian yang besarnya melebihi 

jumlah modal yang dimasukkannya kedalam 

Perseroan tersebut.  

5. Jika Perseroan menderita kerugian, maka 

kerugian tersebut ditutup dengan dana 

cadangan dan jika ternyata masih belum 



 

 

 

 

cukup, maka kekurangannya akan 

diperhitungkan dengan modal Para Pesero 

sebagaimana ternyata dalam -Perseroan, 

kecuali jika (Para) Pesero dengan suara 

bulat memutuskan untuk menambah modalnya 

guna menutup kerugian itu. -----  

-------------- PENGELUARAN DAN PEMASUKAN PESERO ------

--- ---Pasal 11 

1. Para Pesero sewaktu-waktu berhak untuk keluar dari 

Perseroan, asal saja memberitahukan maksudnya itu 

3(tiga) bulan sebelumnya kepada Para Pesero 

lainnya. - --- 

2. Apabila salah seorang Pesero jatuh pailit, meminta 

penundaan pembayaran hutang-hutangnya, atau 

ditaruh dibawah pengawasan wali atau karena apapun 

juga tidak berhak lagi mengurus dan menguasai 

kekayaan, maka ia dianggap telah keluar dari 

Perseroan sehari sebelum putusan hakim pengadilan 

itu terjadi. ---------------- -- 

3. Apabila salah seorang Pesero meninggal dunia, dan 

meninggalkan lebih dari seorang ahli waris, maka 

para ahli waris (yang memiliki hak bersama-



 

 

 

 

sama)harus menunjuk seorang kuasa untuk mewakili 

dan menjalankan hak-hak dan kewajiban-kewajiban 

mereka sebagai pesero dalam Perseroan, selambat-

lambatnya 3 (tiga) bulan terhitung mulai tanggal 

meninggalnya pesero yang bersangkutan, dan apabila 

setelah jangka waktu 3 (tiga) bulan tidak terdapat 

penunjukan kuasa dan/atau pernyataan yang 

demikian, maka mereka dianggap telah keluar dari 

Perseroan terhitung mulai tanggal meninggalnya 

pesero yang bersangkutan. ---  

4. Sampai waktu-waktu tersebut, buku-buku Perseroan  

ditutupdengan segera dan selekas mungkin serta 

dalam  waktu 3(tiga) bulan harus dibuat perhitungan 

tentang  keadaan Perseroan.  

5. Perhitungan tersebut harus berdasarkan angka-angka  

dari daftar-daftar perhitungan yang terakhir, dan 

harus dianggap sah menurut peraturan yang disahkan 

dalam Pasal 9.  

6. Bagian dari (Para) Pesero yang keluar atau dianggap 

keluar dari Perseroan akan dibayarkan dengan uang 

tunai kepada yang berhak menerimanya dalam waktu 3 

(tiga) bulan terhitung mulai hari keluarnya. 

7. Dengan telah dilakukannya pembayaran  bagian dari 

(para) pesero yang keluar  atau dianggap keluar 



 

 

 

 

tersebut, (para) pesero yang masih ada berhak 

sepenuhnya untuk melanjutkan semua  pekerjaan dari 

Perseroan dengan tetap memakai nama Perseroan, 

dengan menerima harta benda/kekayaan Perseroan dan 

memikul beban bebannya.  

8. Apabila ada pihak lain yang ingin masuk  sebagai 

(Para) Pesero baru, maka  pemasukan (Para) Pesero 

tersebut harus dengan persetujuan (Para) Pesero 

lainnya. -------------- 

PEMBUBARAN PERSEROAN 

Pasal 12 

 

1. Seorang pesero tidak boleh membubarkan Perseroan 

ini. –  

2. Apabila salah seorang pesero meninggal dunia, 

makaPerseroan ini tidak bubar, tetapi dilanjutkan 

olehpesero yang  masih ada bersama-sama dengan 

(para)  ahli waris dari Pesero yang meninggal 

dunia, yang setujuuntuk melanjutkan Perseroan ini 

dengan `mengindahkan ketentuan dalam  Pasal 11 

ayat  

3. Apabila ada Pesero Pengurus yang  meninggal 

dunia, maka pesero yang  masih ada harus menunjuk 



 

 

 

 

seorang  pengurus baru.  

4. Apabila (para) Pesero berkehendak untuk 

membubarkan Perseroan ini atau dinyatakan pailit, 

atau ditaruh dibawah  pengampuan atau karena 

sebab apapun  juga, yang menurut hukum tidak 

berhak lagi mengurus atau menguasaikekayaannya 

yang menyebabkan  Perseroan menjadi bubar, maka 

harta bendanya akan dilikuidasi oleh Pesero 

Pengurus atau wakilnya yang sah.  

5. Dalam hal harta benda Perseroan ini  dilikuidasi, 

maka buku-buku dan surat surat akan disimpan oleh 

yang melakukan likuidasi Perseroan atau ahli 

warisnya. ------ 

KERUGIAN DAN KELALAIAN 

Pasal 13 

1. Menyimpang dari apa yang ditetapkan dalam pasal 

11 ayat 1 tersebut di atas maka bilamana Perseroan 

menderitarugi lebih dari 75% (tujuh puluh lima 

persen) dari modalnya maka Pesero Pengurus wajib 

memberitahukan hal itu kepada Pesero Komanditer dan 

Pesero Komanditer berhak untuk dengan seketika 

keluar dari Perseroan dan menuntut pembayaran 

bagian Pesero Komanditer tersebut dalam Perseroan 



 

 

 

 

dengan seketika dan sekaligus  lunas  dari  

Perseroan.  

2. Pesero itu dianggap telah keluar dari Perseroan 

pada tanggal kehendaknya  untuk keluar dari 

Perseroan diberitahukan kepada para pesero lainnya 

dengan perantaraan jurusita atau dengan surat 

tercatat. ------- 



 

 

 

 

3. Apabila terjadi hal sebagaimana diuraikan dalam 

ayat 1 dan ayat 2 pasal ini dan Pesero Komanditer 

menyatakan keluar dari Perseroan, maka Pesero 

Pengurus berhak meneruskan Perseroan dengan nama 

yang sama, bersama samadengan orang lain dan dengan 

kewajiban membayar bagian Pesero Komanditer yang 

keluar tersebut dalam Perseroan pada waktu 

sebagaimana diuraikan dalam ayat 1 pasal ini dan 

apabila Pesero Pengurus tidak berkehendak untuk 

meneruskan Perseroan, maka Perseroan berakhir. 

4. Bila dapat dibuktikan bahwa Pesero Pengurus 

tidak melakukan atau lalai melakukan kewajibannya 

untuk mengurus dan menjalankan Perseroan dengan- 

selayaknya atau melakukan tindakan- tindakan yang 

merugikan Perseroan maka Pesero Komanditer berhak 

untuk dengan seketika keluar dari Perseroan dan 

menuntut pembayaran bagian Pesero Komanditer 

tersebut dalam Perseroan dengan seketika 

dansekaligus lunas dari Perseroan. 

 



 

 

 

 

5. Pengurus tidak melakukan atau lalai melakukan 

kewajibannya untuk mengurus dan menjalankan 

Perseroan dengan- selayaknya atau melakukan 

tindakan- tindakan yang merugikan Perseroan 

maka Pesero Komanditer berhak untuk dengan 

seketika keluar dari Perseroan dan menuntut 

pembayaran bagian Pesero Komanditer tersebut 

dalam Perseroan dengan seketika dansekaligus 

lunas dari Perseroan. Dalam hal terjadi hal 

sebagaimana diuraikan dalam ayat 4pasal ini, 

maka berlaku apa yang ditetapkan dalam ayat 2 

Pasal ini. 

 

 

 

 

 

6. Apabila terjadi hal sebagaimana diuraikan dalam 

Ayat 4 dan ayat 5 pasal ini dan Pesero Komanditer 

menyatakan keluar dari Perseroan, maka Pesero 

Pengurus berhak meneruskan Perseroan 



 

 

 

 

 

 

 

 

 
dengan nama yang sama, bersama-sama dengan 

orang lain dan dengan kewajiban membayar bagian 

Pesero Komanditer yang keluar tersebut dalam 

Perseroan pada waktu sebagaimana diuraikan 

dalam ayat 4 pasal ini dan apabila Pesero 

Pengurus tidak berkehendak untuk meneruskan 

Perseroan, maka Perseroan berakhir/bubar. --- 

DOMISILI 

 

Pasal 14 

 
 

 

 

 

 

Untuk akta ini dan segala akibatnya serta pelaksanaannya, 

Para Pihak memilih tempat kediaman hukum yang umum dan 

tetap pada Kantor Panitera Pengadilan Negeri . 

KETENTUAN  PENUTUP 

Pasal 15 

 Hal-hal yang 

tidak cukup diatur dalam Anggaran Dasar Perseroan diputuskan 

oleh Para Pesero dalam Rapat Pengurus. Menyimpang dari ketentuan 



 

 

 

 

dalam Pasal 6 ayat (2) Anggaran Dasar ini mengenai tata cara 

pengangkatan anggota Direksi/Pesero Pengurus dan Dewan 

Komisaris/Pesero Komanditer, telah diangkat: 

 

 

- Amanda Gavriella Sianturi tersebut sebagai 

Pesero Pengurus dari Perseroan bertanggung 

jawab sepenuhnya. 

- Dea Miracle tersebut sebagai Pesero Pengurus 

dari Perseroan bertanggung jawab sepenuhnya. 

- Risqa Adelia Oktaviani tersebut sebagai Pesero 

Pengurus dari Perseroan bertanggung jawab 

sepenuhnya. 

-Pengangkatan anggota Direksi/Pesero Pengurus dan 

Dewan Komisaris/Pesero Komanditer tersebut telah 

diterima oleh masing-masing yang bersangkutan. 

-Penghadap saya, Notaris kenal.



 

 

 

 

Akhirnya Penghadap menyatakan dengan ini menjamin akan kebenaran 

dan keabsahan identitas Penghadap sesuai dengan tanda pengenal 

yang disampaikan kepada saya, Notaris dan bertanggung jawab 

sepenuhnya atas hal tersebut dan selanjutnya Penghadap juga 

menyatakan telah mengerti dan  memahami  isi  dari  akta  

ini. 

-Penghadap menyatakan dengan ini menjamin akan kebenaran 

keaslian, dan kelengkapan identitas pihak-pihak yang 

namanyatersebut dalam akta ini dan seluruh dokumen yang menjadi 

dasar dibuatnya akta ini tanpa ada yang dikecualikan, yang 

disampaikan kepada saya, Notaris, sehingga apabiladikemudian 

hari sejak ditandatangani akta ini timbul sengketa dengan 

namadan dalam bentuk apapun yang disebabkan karena akta ini, 

maka Penghadap yang membuat keterangan dengan ini berjanji dan 

mengikatkan dirinya untuk bertanggung jawab dan bersedia 

menanggung resiko yang timbul dengan ini  Penghadap menyatakan 

dengan tegas membebaskan saya, Notaris dan Saksi- saksi dari 

turut bertanggung jawab dan memikul baik sebagian maupun 

seluruhnya akibat hukum yang timbul karena sengketa tersebut. 



 

 

 

 

-Selanjutnya Penghadap juga menyatakan telah mengetahui, 

memahami dan menyetujui isi akta ini dan kemudian Penghadap 

membubuhkan sidik jari jempol kanan dan kirinya pada lembaran  

tersendiri  dihadapan  saya, 

Notaris, dan saksi-saksi,   yang dilekatkan pada 

 

minuta akta ini.   

 

-Penghadap telah dikenal oleh saya, Notaris.  

 

 

 

-------------------- DEMIKIANLAH AKTA INI 

 

 

 

Dibuat sebagai minuta dan dilangsungkan di Provinsi Banten pada 

hari dan tanggal tersebut dalam kepala akta ini, dengan 

dihadirioleh: 

1. DAVID ARSY, lahir Tangerang, pada tanggal 24-

09-1998 (dua puluh empat September seribu 

sembilan ratus sembilan puluh delapan), 

bertempat tinggal di Kota Tangerang, Jalan 

Hasanudin, Rukun Tetangga 003, Rukun Warga 

008, Kelurahan Gaga, Kecamatan Batu; dan 

2. WILLIAM WIJAYA, Sarjana Hukum, lahir di 

Lampung, pada tanggal 17-10-1991 (tujuh belas 

Oktober seribu sembilan ratus sembilan puluh 

satu), Warga Negara Indonesia, bertempat 

tinggal di Jakarta Barat, Jalan Pulau Blok 



 

 

 

 

M1/13, Rukun Tetangga 008, Rukun Warga 007, 

Kelurahan Kembangan, Kecamatan Kembangan; 

(untuk sementara berada di Provinsi DKI 

Jakarta);



 

 

 

 

 

 

 

 

-keduanya pegawai saya, Notaris, sebagai saksi-saksi. 

 

 

-Segera setelah akta ini dibacakan oleh saya, Notaris kepada 

Penghadap dan saksi- saksi, maka dengan segera ditandatangani 

akta ini oleh Penghadap, saksi-saksi dan saya, Notaris dan 

kemudian Penghadap juga membubuhkan sidik jari jempol / ibu jari 

kanan dan kirinya pada lembaran tersendiri. 

-Dilangsungkan dengan tanpa perubahan. 

 

DAVID 

 

ARSY WILLIAM WIJAYA 

 

 

 

 

 

 

JOHN DOE, S.H., M.Kn 
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Lampiran 2 Alamat Kantor 
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Lampiran 3 Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) 
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Lampiran 4 Nomor Induk Berusaha (NIB) 
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Lampiran 5 Izin Usaha 
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Lampiran 6 Nomor Induk Berusaha 
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Lampiran 7 Surat Keputusan Kemenkumham  
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Lampiran 8 Surat Keterangan Terdaftar Pajak 
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Lampiran 9 Mou Tenaga Kerja 

 

SURAT KONTRAK KERJA 

Nomor: 001/SPK/HTB/VII/2025 

 

Pada hari ini, Senin, tanggal 7 Juli 2025, bertempat di Tanjung Pandan, Belitung, telah 

disepakati perjanjian kerja antara: 

PIHAK PERTAMA 

Nama: PT Honeymoon Tour Belitung 

Alamat: Jl. Pantai Tanjung Tinggi No. 88, Tanjung Pandan, Belitung 

Diwakili oleh: Amanda Gavriella, selaku Direktur 

Selanjutnya disebut Pihak Pertama 

PIHAK KEDUA 

Nama: [Nama Lengkap Pekerja] 

Alamat: [Alamat Pekerja] 

Nomor Identitas: [No. KTP/SIM] 

Pekerjaan:  

Selanjutnya disebut Pihak Kedua 

Dengan ini kedua belah pihak sepakat untuk mengikatkan diri dalam perjanjian kerja dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

 

PASAL 1 

Ruang Lingkup Pekerjaan 

Pihak Kedua setuju untuk melaksanakan tugas sebagai: 

Pihak Kedua bersedia menjalankan tugas sesuai dengan peran dan tanggung jawab yang 

diberikan oleh Pihak Pertama dalam kegiatan operasional usaha tour, termasuk namun tidak 

terbatas pada pendampingan tamu, pelaksanaan aktivitas wisata, dokumentasi, serta 

pelayanan kepada wisatawan. Pihak Kedua wajib melaksanakan tugas dengan penuh 

tanggung jawab, profesionalisme, dan menjaga citra baik usaha. 

 

 

 



182 

 

 

 

 

PASAL 2 

Jangka Waktu Kontrak 

Perjanjian ini berlaku sejak tanggal [Tanggal Mulai] sampai [Tanggal Berakhir], dan dapat 

diperpanjang sesuai kesepakatan bersama. 

 

PASAL 3 

Waktu dan Lokasi Kerja 

Pekerjaan dilakukan sesuai dengan jadwal tour yang telah ditentukan oleh Pihak Pertama, 

dengan lokasi utama di wilayah Belitung dan sekitarnya. 

 

PASAL 4 

Upah dan Pembayaran 

1. Pihak Pertama akan memberikan honor sebesar: 

2. Pembayaran dilakukan secara mingguan/bulanan atau setelah selesai tour (sesuai 

kesepakatan). 

3. Biaya akomodasi, makan, dan transportasi selama kerja akan ditanggung oleh Pihak 

Pertama. 

 

PASAL 5 

Hak dan Kewajiban Pihak Kedua 

• Menjalankan tugas dengan profesional, menjaga etika dan nama baik perusahaan. 

• Menjaga dan tidak menyalahgunakan informasi yang bersifat rahasia milik 

perusahaan atau tamu. 

• Tidak melakukan tindakan yang dapat merugikan wisatawan atau citra usaha. 

 

PASAL 6 

Pemutusan Kontrak 

1. Kontrak dapat diakhiri oleh salah satu pihak dengan pemberitahuan tertulis minimal 7 

hari sebelumnya. 
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2. Pihak Pertama berhak mengakhiri kontrak secara sepihak apabila Pihak Kedua 

melanggar ketentuan kerja atau melakukan tindakan yang merugikan. 

 

PASAL 7 

Penyelesaian Perselisihan 

Apabila terjadi perselisihan, kedua belah pihak sepakat untuk menyelesaikan secara 

musyawarah. Jika tidak tercapai, maka akan diselesaikan sesuai hukum yang berlaku di 

wilayah Republik Indonesia. 

 

Demikian surat kontrak kerja ini dibuat dalam rangkap dua dan ditandatangani oleh kedua 

belah pihak dalam keadaan sadar dan tanpa paksaan dari pihak manapun. 

Tanjung Pandan, 7 Juli 2025 

PIHAK PERTAMA,       PIHAK KEDUA, 

 

 

Materai 10.000       Materai 10.000 

 

 

Amanda Gavriella Sianturi Nama Lengkap Tenaga 

Kerja 

Direktur Utama       Jabatan 

 

Lampiran 10 MOU Vendor 

KESEPAKATAN KERJASAMA 

PENYEDIAAN PRODUK/JASA ......... 

PADA PELAKSANAAN HONEYMOON TOUR KEPULAUAN 

BANGKA BELITUNG 

 No. 001/HAW2024/0PS/l/2024 
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Pada hari ini hari, tanggal/bulan/tahun bertempat di ...., telah dibuat dan ditandatangani 

Perjanjian Kerjasama Vendor oleh dan antara pihak-pihak sebagai berlkut: 

 

 

CV Smara Nusa 

 

Nama Jabatan Alamat 

Telepon/HP 

Selanjutnya disebut sebagai PIHAK PERTAMA. 

 

 

 

PERUSAHAAN SUPPLIER/VENDOR 

 

Nama Jabatan Alamat 

Telepon/HP 

Selanjutnya disebut sebagai PIHAK KEDUA. 
 

 

Para Pihak sepakat untuk mengadakan Perjanjian Kerjasama Penyelenggaraan Honeymoon 

Tour yang akan diselenggarakan pada tanggaVbulan/tahun sampai dengan 

tanggal/bulan/tahun di Solo, Jawa Tengah, Indonesia dengan ketentuan dan syarat-syarat 

yang tercantum dalam pasal-pasal berikut ini. 

PASAL 1 

RUANG LINGKUP 

Para pihak dengan lni sepakat mengikatkan diri untuk melaksanakan kerjasama berkenaan 

dengan penyelenggaraan perjalanan insentif pada tanggal/bulan tahun bertempat di 

lokasi/tuJuan destmasi. Perjanjian yang akan dilaksanakan dalam bentuk kerjasama 

Akomodasi/Transportasi/dll berupa spesifikasi/detail. 

 

PASAL2 
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1. PIHAK PERTAMA memberikan briefing kepada PIHAK KEDUA mengenai 

mekanisme/alur kerja serta timeline, demimendukung kelancaran proses pelaksanaan 

perjalanan insentif. 

2. PIHAK PERTAMA memilikikewajiban untuk membayar PIHAK KEDUA atas jasa dan 

layanan yang telah dipenuhi. 

 

PASAL3 

KEWAJIBAN PIHAK II 

1. PIHAK KEDUA berperan sebagai supporting team dalam membantu kelancaran 

proses 

pelaksanaan perjalanan insentif. 

2. PIHAK KEDUA memiliki kewajiban untuk memenuhi segala kebutuhan PIHAK 

PERTAMA sesuai dengan perjanjian awal yang telah disepakati. 

 

PASAL4 

JANGKA WAKTU 

Perjanjian kerjasama ini berlaku sejak tanggal ditandatanganinya Kesepakatan Kerjasama 

oleh KEDUA PIHAK dan akan tetap berlaku sampai dengan seluruh hak dan 

kewajiban masing-masing pihak berdasarkan Kesepakatan Kerjasama ini telah terpenuhi. 

 

PASAL 5 

BIAYA 

PIHAK PERTAMA dan PIHAK KEDUA sepakat bahwa biaya penyediaan jasa/produk 

secara menyeluruh sebagaimana yang dimaksud dalam kesepakatan ini adalah senilai 

ominat biaya. 

PASAL6 
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SISTEM PEMBAYARAN 

a. Pertama, uang muka sebesar 10% dari total jasa/produk secara keseluruhan atau senila 

nominal akan dibayarkan oleh PIHAK PERTAMA kepada PIHAK KEDUA pada saat 

terjad perjanjian ini. 

b. Kedua, PIHAK PERTAMA dapat melakukan pembayaran kedua tepat satu minggu (7 
hari) 

sebelum penyelenggaraan perjalanan insentif sebesar 25% dari sisa total jasa/produk 

 

secara keseluruhan atau senilai nominal. 

c. Ketiga, PIHAK PERTAMA wajib melunasi kekurangan pembayaran atas jasa perjalanan 

insentif kepada PIHAK KEDUA senilai nominal yang dapat dibayarkan paling lambat 2 

minggu (14hari) setelah perjalanan dilaksanakan. 

 

 

 

PASAL 7 

 

PENUNOAAN DAN PEMBATALAN KERJA SAMA 

 

1. Apabila karena satu dan lain hal PIHAK PERTAMA menunda penyelenggaraan 

perjalanan insentif dengan ketentuan penundaan tersebut tidak boleh melebihi 30 (tiga 

putuh) har maka PIHAK PERTAMA wajib memberitahukan penundaan tersebut kepada 

PIHAK KEDUA segera setelahputusan penundaan ditetapkan oleh PIHAK 

PERTAMA. 

2. Dalam hatpenundaan penyelenggaraanperjalanan insentif. maka PIHAK PERTAMA 

berhak untuk melakukan penjadwalan ulang (reschedule) penyelenggaraan perjalanan 

insentif dengan melakukan pemberitahuan terlebih dahulu sebelumnya kepada PIHAK 
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KEDUA. 

3. Apabita karena satu dan lain hal PIHAK PERTAMA membatalkan penyetenggaraan 

perjalanan insentif kecuali sebagai akibat terjadinya Force Majeure maka PIHAK 

PERTAMA diwajibkan untuk membayar secara tunai atas seluruh jasa yang telah 

dilaksanakan oleh PIHAK KEDUA menurut perjanjian ini selambat-tambatnya 30 (tiga 

putuh) hari sejak keadaan batal tersebut terjadi. 

 

PASAL8 

 

FORCE MAJEURE 

 

1. Force Majeure adalah suatu keadaan yang terjadi diluar kehendak. PARA PIHAK tidak 

bertanggung Jawab atau tidak dapat dituntut untuk setiap keterlambatan atau kegagatan 

dalam pelaksanaan. Perjanjian ini, yang secara langsung diakibatkan oleh sebab atau 

keadaan di luar kendali dan kemampuan PARA PIHAK, termasuk pada bencana alam 

kebakaran, banjir, pemogokan umum, perang, pemberontakan, revolusi, makar, huru hara, 

terorisme, adanya wabah penyakit berbahaya seperti Marburg, Ebola, Hendra, Nipah, Sars, 

Mers dan Covid-19, wabah/epidemi lainnya, setiap peraturan, perintah atau instruksi yang 

dikeluarkan oleh pemerintah. 

2. Apabila karena keadaan tersebut di atas, satah satu PIHAK tidak dapat metaksanakan 

kewajibannya, maka PIHAK tersebut wajib memberitahukan PIHAK lain secara tertulis 

mengenai keadaan-keadaan tersebut dalam waktu 14 (empat belas) hari kalender. 

3. Apabila keadaan Force Majeure berlangsung berlarut-larut lebih dari 14 (empat betas hari) 

hari kalender, maka PARA PIHAK dapat menyatakan penghentian Perjanjian dengan 

mengirimkan pemberitahuan secara tertulis kepada masing-masing PIHAK. 

 

Demikian surat kesepakatan ini  dibuat dalam rangkap 2 (dua) dan ditandatangani 

masing-masing bermaterai cukup dengan kekuatan hukum yang sama. 
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Tempat, tanggal/bulan/tahun 

 

 

PIHAK PERTAMA,       PIHAK KEDUA, 

 

 

Materai 10.000       Materai 10.000 

 

 

Amanda Gavriella Sianturi Nama Lengkap Vendor 

Direktur Utama       Jabatan 
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Lampiran 11 Program Detail Perjalanan Insentif 

Produk utama pertama honeymoon tour ini diberi nama “Seraye”, yang berasal dari bahasa 

Sansekerta dan berarti matahari terbit. Pemilihan nama ini bukan tanpa alasan, melainkan 

mencerminkan filosofi tentang harapan, awal yang baru, dan semangat kehidupan baru yang 

diibaratkan seperti terbitnya matahari di ufuk timur. Nilai simbolis ini selaras dengan momen 

bulan madu, di mana pasangan memulai babak baru dalam kehidupan rumah tangga mereka. 

Dengan nama Seraye, diharapkan setiap pasangan merasakan nuansa kebahagiaan, kehangatan, 

dan optimisme dalam perjalanan bulan madu mereka, layaknya hadirnya sinar mentari pagi 

yang memberi keindahan dan semangat baru. 

Paket perjalanan selama empat hari di Belitung ini dimulai pada hari pertama dengan 

penerbangan dari Jakarta menggunakan maskapai Citilink dan akan disambut dengan 

pengalungan bunga, kemudian dijemput menggunakan mobil Innova Zenix menuju hotel 

Swiss-Belresort, lengkap dengan sambutan welcome drink dan dekorasi kamar. Setelah itu, 

peserta menikmati waktu santai spa dan dilanjutkan dengan makan malam romantis di 

Kampong Dedaun. Hari kedua diisi dengan sarapan di hotel dan perjalanan menuju Pelabuhan 

Tanjung Ru untuk melakukan full-day trip ke Pulau Leebong. Berbagai aktivitas menarik 

disediakan di pulau ini, seperti snorkeling, bermain kayak, bersepeda pantai, serta menikmati 

santai di Pantai Chicas dengan ayunan laut, makan siang di resto pulau, hingga berfoto di 

mangrove wooden deck. Setelah kembali ke hotel, peserta dapat beristirahat dan menikmati 

sunset di area hotel sebelum makan malam privat romantis di tepi pantai dengan suasana 

candlelight dan dekorasi khusus, dilengkapi aktivitas kartu deep talk. 

Pada hari ketiga, setelah sarapan, peserta diajak trekking ringan menuju Batu Baginda untuk 

menikmati panorama laut dan perbukitan, dilanjutkan berkunjung ke Rumah Adat Belitong 

untuk mengenal budaya lokal. Setelah santap siang di RM Nelayan Seafood Belitong, peserta 

kembali ke hotel untuk beristirahat atau berenang santai. Sore harinya, perjalanan berlanjut ke 

Pantai Tanjung Tinggi untuk menikmati sunset di antara batu granit sembari mencicipi kelapa 

muda atau jajanan lokal, lalu makan malam di Tentang Kopi Black Rocks yang lokasinya dekat 

pantai. Hari keempat ditutup dengan sarapan santai, waktu bebas, check-out hotel, dan 

penerbangan kembali ke Jakarta. 
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Paket utama kedua honeymoon tour dengan nama Berume ini dirancang untuk memberikan 

pengalaman romantis selama empat hari di Belitung. Perjalanan dimulai dengan penerbangan 

dari Jakarta menuju Belitung, kemudian peserta dijemput di bandara menggunakan kendaraan 

Innova Zenix untuk diantar ke Swiss-Belresort, di mana mereka akan disambut dengan 

welcome drink dan dekorasi kamar yang menambah nuansa romantis. Setelah menikmati 

waktu bebas, pasangan akan diajak makan malam romantis di Kampong Dedaun yang 

bernuansa semi-outdoor. 

Pada hari kedua, setelah sarapan di hotel, perjalanan dilanjutkan menuju Pelabuhan Tanjung 

Ru untuk aktivitas full-day trip ke Pulau Leebong. Beragam kegiatan seru telah dipersiapkan 

di sana, mulai dari snorkeling, menjelajah Dermaga Cinta, bermain kayak, bersepeda pantai, 

bersantai di Pantai Chicas, hingga berfoto dan menikmati momen privat di mangrove wooden 

deck. Usai kembali ke hotel, peserta dapat menikmati sunset ringan sebelum makan malam 

privat yang diatur khusus di tepi pantai hotel dengan candlelight dan kartu deep talk untuk 

mempererat hubungan. 

Hari ketiga menampilkan aktivitas istimewa berupa private island hopping trip yang dimulai 

dari Tanjung Kelayang, menjelajahi Pulau Batu Berlayar, Pulau Pasir Timbul, snorkeling di 

Pulau Lengkuas, serta makan siang di Pulau Kepayang. Pengalaman romantis ditambah dengan 

aktivitas membuat bottle love letter dan melukis di kanvas. Setelah kembali ke hotel dan 

beristirahat, pasangan dapat berjalan santai menikmati sunset di Pantai Tanjung Tinggi sambil 

piknik ringan dengan jajanan kelapa muda atau snack lokal. Hari ditutup dengan makan malam 

di Tentang Kopi Black Rocks Belitung. 

Pada hari terakhir, pasangan menikmati sarapan santai, waktu bebas untuk berkemas, lalu 

check-out dari hotel sebelum kembali ke Jakarta. Paket ini secara keseluruhan menggabungkan 

petualangan, relaksasi, dan momen intim, sehingga menciptakan kenangan indah bagi 

pasangan pengantin baru. 

Paket honeymoon bernama Merangse ini menghadirkan pengalaman romantis selama empat 

hari di Belitung dengan konsep perpaduan antara petualangan dan suasana santai. Pada hari 

pertama, pasangan berangkat dari Jakarta menuju Belitung menggunakan maskapai Citilink, 
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lalu dijemput di bandara dan diantar menuju Swiss-Belresort. Di hotel, mereka disambut 

dengan welcome drink dan dekorasi khusus, kemudian menikmati waktu bebas sebelum makan 

malam romantis di Kampong Dedaun dengan suasana semi-outdoor. 

Hari kedua diisi dengan aktivitas private island hopping trip, mengunjungi destinasi populer 

seperti Pulau Batu Berlayar, Pasir Timbul, dan Pulau Lengkuas, lalu menikmati makan siang 

di Pulau Kepayang. Setelah itu, pasangan diajak bersantai di Bukit Berahu dengan fasilitas 

hammock, kelapa muda, serta sesi foto berdua, sebelum kembali ke hotel untuk beristirahat. 

Malamnya, disiapkan makan malam privat dengan dekorasi candlelight di tepi pantai, serta 

aktivitas kartu deep talk untuk mempererat komunikasi pasangan, diikuti waktu bebas untuk 

spa berdua atau quality talk. 

Hari ketiga dimulai dengan sarapan santai, dilanjutkan waktu bebas yang bisa dimanfaatkan 

untuk berenang, sesi foto ringan, atau city stroll opsional. Setelah makan siang di hotel atau 

restoran sekitar, pasangan akan diajak menikmati sunset picnic di Pantai Tanjung Kelayang 

dengan dekorasi piknik romantis dan sajian snack. Hari ditutup dengan makan malam di 

Tentang Kopi Black Rocks Belitung yang berlokasi tak jauh dari pantai. 

Hari keempat menjadi penutup paket honeymoon ini, di mana pasangan menikmati sarapan 

pagi, waktu bebas untuk berkemas, lalu check-out hotel sebelum kembali ke Jakarta dengan 

penerbangan Citilink. Program ini dirancang agar pasangan mendapatkan keseimbangan antara 

quality time, eksplorasi, dan momen romantis yang mendalam sepanjang perjalanan bulan 

madu mereka. 
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Lampiran 12 Rundown Perjalanan Insentif 

Seraye 
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Berume  
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Merangse 
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Lampiran 13 Desain Katalog Paket Perjalanan 
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Lampiran 14 Desain Merchandise 

  



197 

 

 

 

 

Lampiran 15 Tampilan Platform 
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Lampiran 16 Tampilan Instagram 
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Lampiran 17 Desain Kartu Nama 
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Lampiran 18 Welcoming Flower  
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Lampiran 19 Pertanyaan Wawancara 

A. Profil Usaha 

1. Sejak kapan usaha Anda mulai beroperasi di bidang paket wisata, khususnya 

honeymoon? 

2. Apakah Anda menyediakan paket khusus ke Bangka Belitung? Jika ya, sejak kapan? 

B. Volume & Segmentasi Pasar 

3. Rata-rata berapa pasangan yang menggunakan paket honeymoon Anda per bulan/per 

tahun? 

4. Dari seluruh paket wisata yang Anda jual, berapa persen yang mengambil paket 

honeymoon? 

5. Berapa persen dari pelanggan Anda yang memilih destinasi Bangka Belitung 

dibandingkan destinasi lain? 

6. Apakah Anda memiliki data pelanggan berdasarkan asal kota atau demografi tertentu 

(usia, status, dll)? 

8. Segmen pasar mana yang paling sering menggunakan jasa Anda untuk honeymoon? 

(misal: menengah, menengah atas, premium) 

C. Produk & Harga 

9. Berapa kisaran harga paket honeymoon Anda ke Bangka Belitung? 

10. Apa saja layanan yang termasuk dalam paket tersebut? 

11. Apakah Anda menawarkan tema khusus dalam paket honeymoon (contoh: adventure, 

romantic, nature, dll)? 

12. Apakah Anda memiliki paket 4D3N? Jika ya, berapa persen dari total penjualan 

honeymoon Anda yang memilih durasi ini? 
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Lampiran 20 Proses Wawancara 
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Lampiran 21 Proyeksi Arus Kas 
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Lampiran 22 Neraca Lajur 
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Lampiran 23 Beban Operasional 
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Lampiran 24 Beban Gaji 
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Lampiran 25 Beban Perlengkapan 
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Lampiran 26 Beban Peralatan 
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Lampiran 27 Rancangan Anggaran Biaya Produk 
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