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BAB I 

RINGKASAN EKSEKUTIF 

 
 

 

 CV Tana Nusa merupakan perusahaan yang bergerak di bidang usaha perjalanan 

insentif dengan fokus penyelenggaraan program perjalanan ke Nusa Tenggara 

Timur (NTT). Perusahaan ini berdiri di Tahun 2025 dan didirikan oleh 2 (dua) orang 

yaitu Hana Suh Saqina sebagai Direktur Utama dan Nadiya Nasywa Putri sebagai 

Direktur Pemasaran. Perusahaan berlokasikan di The Manhattan Square, dengan 

modal awal yang sejumlah Rp. 150.000.000,- dengan pembagian 60% dari Direktur 

Utama dan 40% dari Direktur Pemasaran.  

 

Segmentasi pasar yaitu perusahaan asuransi di wilayah Jakarta yang beroperasi 

lebih dari lima tahun, karena memiliki perhatian yang tinggi terhadap kesejahteraan 

dan motivasi karyawan, yang diwujudkan melalui program perjalanan insentif 

sebagai bagian dari strategi pengembangan sumber daya manusia. Target pasar 

meliputi perusahaan swasta nasional maupun multinasional, startup yang sedang 

berkembang, serta Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang secara rutin 

menyelenggarakan kegiatan reward trip, team building, dan perjalanan apresiasi 

bagi karyawan maupun mitra bisnis.  

 

Positioning dari CV Tana Nusa adalah penyedia perjalanan insentif yang 

profesional, berkualitas, dan bernuansa petualangan, dan budaya dengan 

keunggulan pada pengalaman wisata yang autentik dan khas dari wilayah Nusa 

Tenggara Timur. Dengan pasar yang sudah ada dan sedang berkembang, insentif 

wilayah nusa tenggara timur mendorong lebih banyak kunjungan, menarik 

investasi, membuka lapangan kerja, membantu ekonomi lokal tumbuh lebih 

cepat. Badan Pusat Statistik (BPS), menunjukkan bahwa kunjungan wisatawan  

ke Nusa Tenggara Timur (NTT) mulai pulih sejak pandemi. Setelah turun tajam 

72,3% di 2020, jumlah wisatawan naik terus setiap tahun: 24,1% di 2021, 32,7% 
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di 2022, 13,9% di 2023, dan melonjak 97,3% di 2024. Artinya, minat kunjungan 

pariwisata Nusa Tenggara Timur semakin tinggi dan terus tumbuh. 

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan dalam mengembangkan 

layanan perjalanan insentif di wilayah Nusa Tenggara Timur (NTT) mengacu pada 

pendekatan bauran pemasaran 7P, yang meliputi: Product, Price, Place, Promotion, 

Process, People, dan Physical Evidence.  

 

Perusahaan menawarkan 2 Produk Utama dengan destinasi ke Labuan Bajo dan 

Sumba dengan metode non-customized. Harga untuk paket utama ke Labuan Bajo 

(Island of Wonders) yaitu Rp. 430.000.000,-/20 Pax dan dengan Destinasi Sumba 

(Hidden Paradise) dengan harga Rp. 220.000.000,-/ 20 Pax. Selain itu Perusahaan 

juga mempunyai produk pendukung yaitu Team building (Beyond Komodo) dengan 

harga Rp. 43.500.000,- / 20 Pax. 

 

Proyeksi penjualan produk pada Tahun 2025-2029 perusahaan memperkirakan 

Island of Wonders akan dilaksanakan sebanyak 18 kali perjalanan insentif. Lalu 

untuk Hidden Paradise akan dilaksanakan sebanyak 12 kali perjalanan insentif dan 

Beyond Komodo sebanyak 14 kali kegiatan. Besaran proyeksi penjualan tersebut 

diharapkan mendapatkan pendapatan kotor perusahaan sebesar Rp 

11.458.100.000,- (sebelas miliar empat ratus lima puluh delapan seratus rupiah). 

   

Berdasarkan perhitungan payback period modal awal Perusahaan akan kembali 

dalam jangka waktu 1 tahun 6 bulan dan 29 hari. Pada perhitungan Return on 

Investment, persentase yang diraih Perusahaan yaitu sebesar 79%, 30%, 20%, 16% 

dan Perusahaan dapat dijalankan dengan sangat layak.  
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BAB II  
LATAR BELAKANG PERUSAHAAN 

 
 

 
          Insentif di bidang MICE (Meetings, Incentives, Conferences, and Exhibitions), 

merupakan salah satu strategi penting yang digunakan perusahaan untuk 

memotivasi dan menghargai karyawan, mitra bisnis, atau kliennya. Program 

perjalanan insentif ini dirancang khusus untuk memberikan pengalaman unik dan 

berkesan melalui perjalanan yang menggabungkan elemen bisnis dan rekreasi.  

 Perjalanan insentif berfungsi sebagai sarana mempererat hubungan antar peserta, 

meningkatkan semangat kerja, serta memperkuat loyalitas terhadap perusahaan. 

Dengan menggabungkan agenda pertemuan formal dan kegiatan hiburan yang 

menarik, perjalanan insentif mampu menciptakan suasana yang produktif sekaligus 

menyenangkan, sehingga memberikan dampak positif bagi perkembangan bisnis 

dan budaya perusahaan secara keseluruhan.    

Survei perjalanan insentif menunjukkan bahwa kegiatan ini menjadi salah satu 

segmen penting dalam industri MICE yang terus mengalami pertumbuhan, 

terutama setelah masa pemulihan pandemi. Berdasarkan hasil survei IVENDO, 

aktivitas incentive travel meningkat sebesar 11,61% pada tahun 2022-2023, 

menandakan minat perusahaan untuk menyelenggarakan perjalanan insentif 

sebagai bentuk penghargaan dan motivasi bagi karyawan semakin tinggi. Survei 

juga mengungkapkan bahwa perjalanan insentif biasanya melibatkan perencanaan 

matang mulai dari pemilihan venue, vendor, hingga penyusunan anggaran dan 

program acara yang sesuai dengan kebutuhan klien. 
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Sumber:  Badan Pusat Statistik (BPS), 2025  

       Berdasarkan grafik 2.1 menunjukkan jumlah kunjungan wisatawan domestik ke 

Provinsi Nusa Tenggara Timur (NTT) mengalami penurunan yang sangat 

signifikan pada tahun 2020, yakni sebesar 72,3% dibandingkan tahun 

sebelumnya. Penurunan ini erat kaitannya dengan dampak pandemi COVID-19 

yang membatasi mobilitas masyarakat serta aktivitas pariwisata secara nasional 

maupun global. Sejak 2021, angka kunjungan mulai naik bertahap setiap tahun: 

naik 24,1% di 2021, 32,7% di 2022, dan 13,9% di 2023. Pada 2024 (hingga 

November), terjadi lonjakan besar 97,3%, menunjukkan pemulihan penuh bahkan 

melampaui sebelum pandemi. 

 

Grafik 2. 1  

Jumlah kunjungan wisatawan domestik ke Provinsi Nusa Tenggara Timur (NTT) 

tahun 2020-2024 
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Sumber:  Badan Pusat Statistik (BPS), 2025 

Berdasarkan Grafik 2.2 menunjukkan jumlah kunjungan wisatawan mancanegara 

ke Indonesia dalam lima tahun terakhir menunjukkan dinamika yang signifikan, 

mencerminkan dampak dan proses pemulihan sektor pariwisata akibat pandemi 

COVID-19. Penurunan drastis terjadi pada tahun 2020 dan 2021, masing-masing 

sebesar 74,83% dan 61,56%, seiring dengan pembatasan perjalanan global yang 

menyebabkan anjloknya mobilitas internasional. Namun, sejak tahun 2022, terlihat 

adanya tren pemulihan yang progresif, diawali dengan lonjakan sebesar 278,18%, 

dilanjutkan dengan peningkatan hampir dua kali lipat pada tahun 2023 sebesar 

98,29%, dan pertumbuhan yang lebih moderat pada tahun 2024 sebesar 19,06%.  

Meskipun angka kunjungan belum sepenuhnya menyamai kondisi sebelum 

pandemi, data ini mencerminkan pemulihan yang kuat dan berkelanjutan dalam 

sektor pariwisata nasional, didorong oleh pelonggaran kebijakan perjalanan, 

pembukaan kembali perbatasan, serta peningkatan kepercayaan wisatawan 

terhadap keamanan dan kenyamanan destinasi di Indonesia. 

 

Grafik 2. 2  

Jumlah Wisatawan Mancanegara Tahun 2020-2024 
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2.1 Data Perusahaan 

Sebagai perusahaan tentu memiliki informasi terkait perusahaan. Berikut data 

perusahaan: 

 

1. Nama Perusahaan :     CV Tana Nusa 

2. Bidang Usaha  :     Tour & Travel 

3. Jenis Usaha  :     Jasa Perjalanan Insentif 

4. Alamat Perusahaan :     The Manhattan Square, Jl. TB Simatupang Kav.   

  1S, TB Simatupang, Jakarta Selatan 

5. Bank Perusahaan :     Bank BCA 

6. Bentuk Badan Hukum :     CV (Commanditaire Vennootchap) 

7. Nomor Akte Pendirian:    2425 

8. NPWP   :     20.438.479.6-447.000 

9. Nomor KBLI  :     79121 – Aktivitas Biro Perjalanan Wisata 

      82301 – Jasa Penyelenggaraan Pertemuan,   

      Perjalanan Insentif, Konferensi dan Pameran 

10. Rencana Berdiri  :     Mei 2025 

 

Berdasarkan data perusahaan diatas, terlihat bahwa perusahaan bergerak pada jenis 

jasa perjalanan insentif. Lokasi perusahaan berada di Jalan TB Simatupang, Jakarta 

Selatan dan Perusahaan ini berbentuk badan hukum CV (Commanditaire 

Vennootchap) 

2.1.1 Logo perusahaan dan filosofi 

Logo perusahaan dirancang sebagai identitas visual yang memudahkan perusahaan 

dikenali oleh konsumen. Desain logo dan pilihan warna yang digunakan 

mencerminkan karakter dan nilai-nilai perusahaan. Adapun makna dari desain dan 

filosofi warna pada logo dijelaskan dibawah ini:  
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a. Logo Perusahaan 

Di bawah ini menunjukkan tampilan logo pada Gambar 2.1, 

Sumber:  CV Tana Nusa, 2025 

b. Filosofi 

1) Pemilihan nama  

Nama Tana Nusa merupakan gabungan dua kata yang sarat makna dan bernuansa 

lokal. “Tana” bermakna tanah, melambangkan daratan tempat berpijak, budaya 

yang mengakar, serta kehidupan yang tumbuh dari generasi ke generasi. Sementara 

itu, “Nusa” berarti pulau, mewakili gugusan pulau-pulau eksotis yang tersebar di 

timur Indonesia, khususnya Nusa Tenggara Timur daerah yang kaya akan pesona 

alam dan tradisi. 

 

Secara filosofis, Tana Nusa merepresentasikan semangat menyatukan daratan dan 

lautan, budaya dan petualangan, dalam satu kesatuan destinasi yang memikat. 

Nama ini tidak hanya menjadi identitas perusahaan, tetapi juga menjadi simbol 

komitmen untuk mengangkat keindahan tanah dan pulau-pulau Nusa Tenggara 

Gambar 2. 1  

Logo Perusahaan 
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Timur (NTT) ke mata dunia. Dengan menjunjung tinggi nilai lokal dan 

memperkenalkan keunikan setiap sudut wilayahnya, hadir sebagai mitra perjalanan 

yang menghadirkan pengalaman wisata yang autentik, berkelas, dan berakar pada 

warisan budaya timur Indonesia. 

2) Pemilihan Warna 

Warna-warna dalam logo dipilih untuk mencerminkan identitas, karakter, dan 

suasana dari perjalanan wisata yang ditawarkan. Terdapat warna Kuning keemasan 

melambangkan hangatnya matahari terbit di Nusa Tenggara Timur, simbol dari 

optimisme, semangat baru, dan keramahan yang selalu menyertai perjalanan 

bersama. Gradasi biru muda dan biru tua merepresentasikan kedalaman laut, dari 

yang dangkal hingga ke samudra. Warna ini mencerminkan ketenangan, 

kepercayaan, serta kedekatan dengan alam, sekaligus menggambarkan rasa aman 

dan profesionalisme dalam setiap layanan. 

2.1.2 Deskripsi Logo 

Logo CV Tana Nusa menampilkan setengah lingkaran berwarna kuning cerah 

sebagai simbol matahari terbit lambang harapan, kehangatan, dan semangat baru 

dalam setiap perjalanan. Matahari ini juga merefleksikan keramahan masyarakat 

lokal yang menyambut wisatawan dengan tangan terbuka. 

Terdapat dua gelombang berwarna biru muda dan biru tua menggambarkan garis 

laut khas pesisir Nusa Tenggara Timur (NTT). dari perairan dangkal menuju lautan 

dalam. Elemen ini menyimbolkan perjalanan wisata yang bertahap dari pengalaman 

ringan hingga eksplorasi yang lebih dalam dan bermakna. Warna biru 

mencerminkan ketenangan, kepercayaan, serta kedekatan dengan alam kepulauan. 

Inspirasi bentuk logo juga merujuk pada teori Gestalt dalam psikologi desain visual, 

khususnya prinsip kesederhanaan (Prägnanz), yang menyatakan bahwa manusia 

secara alami akan menangkap dan menginterpretasi bentuk visual yang paling 

sederhana dan teratur 
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2.1.3 Corporate Culture Perusahaan 

 

CV Tana nusa menerapkan budaya perusahaan (Corporate Culture) 

budaya  komunikasi terbuka dan saling menghargai, yang mendorong setiap 

individu untuk berkontribusi aktif dan merasa dihargai. Keberagaman pendapat 

dianggap sebagai kekuatan yang memperkaya pengambilan keputusan. Dalam 

operasional harian, yang menjunjung tinggi profesionalisme dan tanggung jawab, 

baik dalam menyelesaikan tugas maupun dalam menjaga hubungan kerja yang 

harmonis. 

 

Budaya ini juga menjadi landasan dalam penyelenggaraan setiap acara perusahaan, 

mulai dari pertemuan internal hingga event eksternal, di mana nilai-nilai perusahaan 

selalu menjadi sorotan dan ditampilkan secara konsisten. Dengan demikian, 

corporate culture yang tidak hanya menjadi pedoman perilaku, tetapi juga menjadi 

identitas yang membedakan di mata publik dan mitra bisnis.  visi misi dan tagline 

sebagai berikut: 

 

a. Visi Perusahaan 

Menjadi perusahaan penyelenggara perjalanan insentif terpercaya dan terdepan di 

Indonesia yang menghadirkan pengalaman eksklusif, bermakna, dan berkesan di 

destinasi unggulan Nusa Tenggara Timur. 

 

b. Misi Perusahaan 

1. Menyediakan layanan perjalanan insentif berkualitas tinggi yang 

disesuaikan dengan kebutuhan dan karakteristik masing-masing 

perusahaan klien. 

2. Mengangkat potensi lokal Sumba dan Labuan Bajo melalui kemitraan 

dengan komunitas dan pelaku usaha lokal, serta menghadirkan pengalaman 

budaya yang autentik. 

3. Membangun hubungan jangka panjang dengan klien melalui pelayanan 

profesional, responsif, dan berorientasi pada kepuasan pelanggan. 
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Gambar 2. 2 

 Biodata Pemilik Pertama 

4. Mendorong pengembangan sumber daya manusia internal dan mitra lokal 

agar mampu bersaing dan tumbuh bersama dalam industri pariwisata yang 

berkelanjutan. 

5. Menjadi pelopor perjalanan insentif yang berdampak positif, tidak hanya 

bagi peserta perjalanan, tetapi juga bagi lingkungan dan masyarakat di 

destinasi tujuan. 

 

c. Tagline 

Perusahaan memiliki tagline “Unite, Explore and Achieve” menggambarkan tiga 

tahapan penting dalam perjalanan insentif dan pengembangan tim. 

Pertama, Unite menekankan pentingnya kebersamaan dan sinergi antar anggota tim 

sebagai fondasi untuk mencapai tujuan bersama.  

Selanjutnya, Explore melambangkan proses penjelajahan, baik secara fisik ke 

destinasi baru maupun secara mental melalui pengalaman dan wawasan baru. 

Terakhir, Achieve mencerminkan pencapaian hasil yang diinginkan, baik dari sisi 

kinerja perusahaan maupun pengembangan pribadi karyawan, yang diperoleh 

melalui kolaborasi dan pengalaman berharga selama perjalanan.  

2.2 Biodata Pemilik Perusahaan 

2.2.1 Pemilik Pertama 

 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       Sumber: CV Tana Nusa, 2025 
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1. Nama    :    Hana Suh Saqina 

2. Jabatan    :    Direktur Utama 

3. Tempat dan Tanggal Lahir :    Jakarta, 25 Oktober 2003 

4. Alamat Rumah  :    Komplek Bulog 1, Jatimelati, Bekasi 

5. Nomor Telefon  :    0822-1576-8802 

6. Alamat Email   :    hanasaqina255@gmail.com 

7. Pendidikan Terakhir  :    D4 MICE 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

                            Sumber: CV Tana Nusa, 2025 

 

2.2.2 Pemilik Kedua 

 

1. Nama    :     Nadiya Nasywa Putri 

2. Jabatan    :     Pemilik Kedua 

3. Tempat dan Tanggal Lahir :     Jakarta, 24 Oktober 2002 

4. Alamat Rumah  :     Jalan Balai Rakyat 5, Nomor 36  

                                                                  Kelurahan Tugu Selatan, Jakarta Utara  

5. Nomor Telefon  :     0819-3411-3134 

6. Alamat Email   :     Nadiyanasywaputri24@gmail.com 

7. Pendidikan Terakhir  :     D4 MICE 

Gambar 2. 3  

Biodata Pemilik Kedua 

mailto:hanasaqina255@gmail.com
mailto:Nadiyanasywaputri24@gmail.com
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2.3 Struktur Organisasi 

Dalam proses pendirian perusahaan, diperlukan anggota untuk mengisi posisi di 

perusahaan. Pada awal pendirian, Perusahaan ini memiliki 2 posisi utama yaitu 

Direktur Utama dan juga Direktur Pemasaran. Struktur organisasi perusahaan dapat 

dilihat pada Bagan 2.1 dibawah ini: 

 

 

Bagan 2. 1  

Struktur Perusahaan CV Tana Nusa 

 

 

                                  Sumber:  CV Tana Nusa, 2025 

 

Struktur organisasi menggunakan bentuk Struktur organisasi lini. Ciri utamanya 

adalah hubungan antara atasan dan bawahan berlangsung secara langsung dan 

vertikal dari puncak hingga ke posisi terendah dalam organisasi, dihubungkan oleh 

satu garis komando atau garis wewenang. Bagian atas menunjukkan kedudukan 

yang lebih tinggi. Struktur garis menyadarkan akan tugas dan tanggung jawab 

masing-masing posisi. 
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2.3.1 Deskripsi Pekerjaan 

Berikut merupakan penjelasan detail mengenai deskripsi pekerjaan, tugas, dan 

tanggung jawab para pemilik Perusahaan: 

a. Direktur Utama 

Direktur Utama adalah sosok pemimpin tertinggi dalam sebuah perusahaan yang 

bertanggung jawab mengarahkan visi, misi, dan strategi perusahaan secara 

keseluruhan. Peran ini sangat krusial dalam menentukan arah perkembangan bisnis, 

mengambil keputusan strategis, serta memastikan semua divisi dan unit kerja 

berjalan selaras dengan tujuan perusahaan. Seorang Direktur Utama tidak hanya 

harus memiliki kemampuan manajerial dan kepemimpinan yang kuat, tetapi juga 

wawasan bisnis yang luas serta kemampuan untuk beradaptasi dengan dinamika 

pasar dan tantangan industri. Berikut tugas dan tanggung jawab direktur utama: 

 

1. Memimpin dan bertanggung jawab menjalankan perusahaan secara 

keseluruhan. 

2. Menyusun, menetapkan, dan mengimplementasikan strategi bisnis untuk 

kemajuan perusahaan. 

3. Merumuskan dan menetapkan kebijakan serta program umum perusahaan 

sesuai dengan batas wewenang. 

4. Mengorganisasi dan mengkomunikasikan visi, misi, serta nilai-nilai 

perusahaan kepada seluruh karyawan. 

5. Mengangkat dan memberhentikan staf kunci atau karyawan perusahaan. 

6. Memimpin rapat rutin bersama jajaran manajemen senior dan memberikan 

arahan kepada karyawan. 

7. Melakukan evaluasi kinerja perusahaan dan karyawan untuk memastikan 

pencapaian target. 

8. Menyusun dan menyampaikan laporan kinerja perusahaan kepada 

pemegang saham secara rutin. 
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b. Direktur Pemasaran 

Direktur Pemasaran adalah profesional senior yang memimpin dan mengelola 

seluruh aktivitas pemasaran perusahaan. Tugas utamanya meliputi perencanaan, 

pengembangan, dan pelaksanaan strategi pemasaran untuk mencapai target bisnis. 

Direktur Pemasaran bertanggung jawab membangun citra merek yang kuat, 

melakukan riset pasar untuk memahami kebutuhan konsumen, serta mengawasi 

kampanye pemasaran dan komunikasi produk. Berikut merupakan tugas dan 

tanggung jawab Direktur Pemasaran: 

1. Merencanakan, mengarahkan, dan mengawasi seluruh operasi pemasaran 

perusahaan secara keseluruhan. 

2. Menyusun dan mengembangkan strategi pemasaran serta strategi penjualan 

untuk mencapai target perusahaan. 

3. Melakukan riset pasar dan analisis tren untuk menentukan harga, promosi, 

dan komunikasi pemasaran yang efektif. 

4. Memimpin dan mengelola tim pemasaran, termasuk pengembangan 

kapasitas dan pelatihan karyawan di departemen pemasaran. 

5. Mengawasi pelaksanaan kampanye iklan dan promosi produk serta 

memeriksa media dan alat pengiklan. 

c. Manager Keuangan 

Manajer keuangan adalah seseorang yang bertanggung jawab atas pengelolaan dan 

pengawasan seluruh aspek keuangan perusahaan. Ia memastikan bahwa perusahaan 

memiliki strategi keuangan yang tepat, arus kas yang sehat, serta laporan keuangan 

yang akurat untuk mendukung pengambilan keputusan manajerial. Berikut 

merupakan tugas dan tanggung jawab Manager Keuangan: 

1. Perencanaan dan pengendalian keuangan 

2. Pengelolaan arus kas dan sumber dana 

3. Pelaporan keuangan dan pengambilan Keputusan 
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2.4 Susunan Pemilik Pemegang Saham 

Adapun modal awal dari pendiri sejumlah Rp150.000.000,00 (Seratus Lima Puluh 

Juta Rupiah) dengan rincian pembagian jumlah saham dapat dilihat dari Tabel 2.1 

sebagai berikut: 

 

Tabel 2. 1  

Rincian Pembagian Modal Awal CV Tana Nusa 

No. Nama Nilai Modal Persentase 

1. Hana Suh Saqina Rp. 90.000.000 60% 

2. Nadiya Nasywa Putri Rp. 60.000.000 40% 

Total Rp. 150.000.000 100% 

Sumber: CV Tana Nusa, 2025 

 

Berdasarkan Tabel 2.1 diatas, Hana Suh Saqina selaku Direktur Utama memiliki 

persentase pembagian modal awal sebesar 60%, dan Nadiya Nasywa Putri selaku 

Direktur Pemasaran sebesar 40%. Seluruh dana yang menjadi modal awal untuk 

kegiatan operasional perusahaan berasal dari dana pribadi masing-masing pendiri. 

Untuk menghindari beban hutang yang harus dibayarkan, kedua pendiri tidak 

menggunakan pinjaman atau pengajuan kredit kepada pihak luar sebagai modal 

awal kegiatan operasional perusahaan.  

2.5 Jadwal Kegiatan Pra Operasional 

Perusahaan ini menjalankan kegiatan penjualan yang direncanakan selama 8 

(Delapan) bulan dari April hingga Desember 2025 Rencana Kegiatan Pra-Bedah 

terdiri dari tujuh kegiatan ini dapat dilihat dalam Tabel 2.2 berikut: 
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Tabel 2. 2  

Timeline Pra Operasional Perusahaan 

 

     Sumber: CV Tana Nusa, 2025 

2.5.1 Riset Pasar 

Tahap awal dalam kegiatan pra-operasional adalah melakukan riset pasar. Riset ini 

dilakukan dengan mengumpulkan data mengenai minat perusahaan asuransi di 

Jakarta terhadap program perjalanan insentif. Pengumpulan data dilaksanakan 

melalui penyebaran survei ke berbagai perusahaan tersebut. Hasil survei 

menunjukkan bahwa karyawan dari perusahaan asuransi di wilayah Jabodetabek 

memiliki ketertarikan yang tinggi terhadap pemberian insentif berupa perjalanan, 

serta menunjukkan minat untuk melakukan perjalanan ke berbagai destinasi di 

Indonesia. 

2.5.2 Analisis Pasar 

Tahap berikutnya dalam kegiatan pra-operasional adalah analisis pasar, yang 

dilaksanakan selama bulan Juni. Pada tahap ini, data yang telah diperoleh dari hasil 

riset pasar diolah dan dianalisis untuk menjadi dasar dalam perumusan strategi 

pemasaran yang efektif. Berdasarkan minat terhadap jenis program yang 

ditunjukkan oleh para responden, dapat disimpulkan bahwa wilayah Nusa Tenggara 
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Timur (NTT) merupakan destinasi yang potensial untuk ditawarkan kepada 

perusahaan sebagai pilihan dalam program perjalanan insentif. 

2.5.3 Penyusunan Profil Perusahaan 

Penyusunan profil perusahaan dilakukan pada bulan Juni. Pada tahap ini, 

perusahaan menentukan nama perusahaan, merancang logo beserta maknanya, serta 

merumuskan visi dan misi perusahaan. Selain itu, disusun pula struktur organisasi, 

pembagian kepemilikan saham, serta jadwal kegiatan pra-operasional. Penyusunan 

profil ini bertujuan untuk memperkuat fondasi perusahaan sehingga dapat 

beroperasi sesuai dengan visi dan misi yang telah ditetapkan. 

2.5.4 Penentuan Lokasi Perusahaan 

Setelah membuat profil perusahaan, langkah selanjutnya yaitu penentuan lokasi 

perusahaan. Penentuan lokasi ini memperhatikan beberapa faktor seperti 

aksesibilitas, fasilitas, dan biaya sewa. Berdasarkan faktor tersebut, perusahaan 

memilih menyewa ruang kantor yang berlokasi di The Manhattan Square, Jl. TB 

Simatupang Kav. 1S, TB Simatupang, Jakarta Selatan, DKI Jakarta 12560. Alasan 

Perusahaan memilih menyewa ruangan kantor sebagai kantor utama adalah jumlah 

SDM yang masih sedikit pada awal pendirian dan budget yang terbatas. 

Fasilitas yang ditawarkan sangat lengkap, mulai dari akses 24 jam, keamanan dan 

CCTV, area parkir luas dengan kapasitas hingga 700 kendaraan, koneksi internet 

berkecepatan tinggi, ruang rapat, restoran, minimarket, ATM, hingga fasilitas 

kebugaran dan penitipan anak. Gedung ini juga dilengkapi dengan 13 lift yang 

terbagi dalam zona rendah dan tinggi, serta dedicated service lift untuk mendukung 

aktivitas bisnis yang efisien 

Selain itu, lokasinya sangat strategis, berada di jantung kawasan bisnis TB 

Simatupang yang berkembang pesat dan memiliki akses mudah ke berbagai pusat 

bisnis utama Jakarta seperti Sudirman, Gatot Subroto, dan Kuningan, serta dekat 

dengan kawasan hunian seperti Kebayoran Baru, Pondok Indah, dan Kemang. 

Akses langsung ke jalan utama dan bebas dari aturan 3-in-1 menjamin mobilitas 
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yang lancar bagi karyawan dan tamu. Dengan memilih The Manhattan Square, 

diharapkan dapat mendukung pencapaian tujuan bisnis jangka panjang dan 

menciptakan lingkungan kerja yang menyenangkan.  

2.5.5 Pengurusan Izin Pendirian Perusahaan 

Langkah selanjutnya dalam kegiatan Pra-operasional perusahaan adalah 

pengurusan izin pendirian perusahaan. Proses pengurusan izin pendirian 

memerlukan waktu 2 bulan. Yang berbentuk badan hukum Commanditaire 

Venootschap (CV) yang dalam proses pendirian izin perusahaan sesuai dengan 

Kitab Undang–Undang Hukum Perdata (KUHD) pasal 19-21. Proses pendirian 

perusahaan terdapat dalam bagan 2.2, sebagai berikut:  

 

Bagan 2. 2  

Proses Pendirian CV Tana Nusa 

 

Sumber: CV Tana Nusa, 2025 

 

Syarat Utama untuk pendiran CV adalah minimal dua pendiri, masing-masing 

bertindak sebagai sekutu aktif dan pasif. Sekutu aktif bertanggung jawab atas 

manajemen perusahaan dan memiliki hak untuk melakukan semua hal yang 

berkaitan dengan kebijakan perusahaan, termasuk perjanjian pihak ketiga. 

Sedangkan, sekutu pasif hanya menginvestasikan modalnya pada CV.  Berikut 

adalah tahapan pendirian pengurusan sesuai dengan Bagan 2.2. diatas:   
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Tahap 1:  Pengajuan nama perusahaan 

 

1. Pentingnya Pemilihan Nama Perusahaan 

Nama perusahaan merupakan identitas utama yang akan digunakan untuk semua 

aktivitas bisnis dan legalitas CV. Nama ini harus unik dan mudah dikenali agar 

tidak menimbulkan kebingungan dengan perusahaan lain, serta mencerminkan citra 

dan bidang usaha CV. 

 

2. Persyaratan Nama Perusahaan CV 

1. Unik dan Belum Terdaftar  : Nama yang diajukan harus belum 

digunakan oleh badan usaha lain di Indonesia. 

2. Menggunakan Huruf Latin  :  Nama harus menggunakan huruf 

latin tanpa angka, simbol, atau karakter khusus yang tidak membentuk kata. 

3. Tidak Melanggar Hukum  :  Nama tidak boleh mengandung 

kata-kata yang bertentangan dengan ketertiban umum, kesusilaan, atau 

mengandung unsur penipuan. 

4. Tidak Meniru Nama Resmi  : Tidak boleh menggunakan nama 

lembaga negara, pemerintah, atau organisasi internasional tanpa izin resmi. 

5. Mengandung Keterangan “CV” : Nama harus mencantumkan 

singkatan “CV” untuk menunjukkan bentuk badan usaha Commanditaire 

Vennootschap. 

 

3. Proses Pengajuan Nama 

1. Akses Sistem Online  :  Calon pendiri CV harus mengakses Sistem 

Administrasi Badan Usaha (SABU) yang dikelola oleh Kementerian 

Hukum dan HAM melalui situs resmi https://ahu.go.id. 

2. Pendaftaran Akun  : Jika belum memiliki akun, pendiri harus 

mendaftar terlebih dahulu untuk mendapatkan akses ke sistem. 

3. Pengisian Formulir  :  Isi formulir pengajuan nama dengan data 

yang lengkap, termasuk beberapa alternatif nama jika nama pertama ditolak. 

https://ahu.go.id/
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4. Pembayaran Biaya  : Melakukan pembayaran biaya administrasi 

sesuai ketentuan yang berlaku (biaya ini dapat berubah sesuai regulasi 

terbaru). 

5. Pengajuan dan Verifikasi :   Setelah pengajuan dan pembayaran, 

permohonan akan diverifikasi oleh Kemenkumham. 

 

4. Penilaian dan Persetujuan 

1. Verifikasi Unik Nama :  Kemenkumham akan memeriksa apakah nama 

yang diajukan sudah ada atau tidak, serta memeriksa kesesuaian dengan 

aturan hukum. 

2. Pemberitahuan Hasil :  Dalam waktu maksimal 1-3 hari kerja, pemohon 

akan menerima pemberitahuan persetujuan atau penolakan nama melalui 

sistem online. 

3. Penolakan Nama :   Jika nama ditolak, pemohon dapat mengajukan 

nama alternatif sesuai prosedur. 

4. Persetujuan Nama :   Jika disetujui, nama perusahaan akan dicadangkan 

dan dapat digunakan untuk proses pendirian CV selanjutnya. 

5.  Masa Berlaku Nama yang Dicadangkan 

     Setelah disetujui, nama perusahaan akan dicadangkan selama 60 hari 

kalender. Dalam periode ini, pemohon harus melanjutkan proses pendirian 

CV agar nama tersebut tidak hangus atau dapat digunakan oleh pihak lain. 

 

Tahap 2: Pembuatan akte pendirian perusahaan 

Akte pendirian perusahaan merupakan dokumen penting dalam bukti legalitas 

perusahaaan. Perusahaan membuat draft akte pendirian perusahaan bersama dengan 

notaris dan sahkan oleh notaris. Akte pendirian perusahaan merupakan dokumen 

penting yang menjadi bukti legalitas resmi suatu badan usaha.  

 

Selama proses pendirian, para pendiri bekerja sama dengan notaris untuk menyusun 

draft akte pendirian yang memuat informasi lengkap mengenai nama perusahaan, 
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tujuan usaha, modal, serta struktur organisasi. Setelah draft disusun dan disepakati, 

akte tersebut kemudian ditandatangani oleh para pendiri di hadapan notaris dan 

disahkan secara resmi oleh notaris sebagai akta otentik. Pengesahan ini menjadikan 

akte pendirian sebagai dasar hukum yang kuat bagi perusahaan untuk melanjutkan 

proses administrasi seperti pendaftaran perusahaan, pengurusan izin usaha, dan 

Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP).  

  

Berikut adalah dokumen yang perlu dipersiapkan dalam pembuatan draft akta 

notaris: 

1. Foto copy KTP sekutu aktif & sekutu pasif (min 2 orang); 

2. Foto copy NPWP pribadi penanggung jawab perusahaan; 

3. Surat kuasa & notulen bermaterai beserta KOP perusahaan; 

4. Keterangan/pernyataan domisili bermaterai; 

5. Surat pernyataan Klasifikasi baku Lapangan Usaha Indonesia (KBLI) 

bermaterai; 

6. Nomor Telepon & Email Perusahaan. 

 

Dengan demikian, akte pendirian tidak hanya berfungsi sebagai bukti legalitas, 

tetapi juga sebagai pedoman dalam pengelolaan dan operasional perusahaan. 

 

Tahap 3:  Pembuatan Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) perusahaan 

Proses pembuatan NPWP dapat dilakukan secara online melalui sistem e-

Registration Direktorat Jenderal Pajak dengan langkah awal membuat akun dan 

mengisi formulir pendaftaran secara lengkap. Dokumen yang harus disiapkan 

meliputi fotokopi akta pendirian perusahaan, surat keterangan domisili, dokumen 

izin usaha, serta fotokopi KTP dan NPWP pengurus perusahaan. Setelah mengisi 

formulir dan mengunggah dokumen pendukung, wajib pajak harus mengirimkan 

berkas asli atau digital ke Kantor Pelayanan Pajak (KPP) sesuai domisili perusahaan 

dalam waktu maksimal 14 hari.  
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Jika pendaftaran disetujui, kartu NPWP perusahaan akan dikirimkan melalui pos. 

NPWP ini menjadi dasar bagi perusahaan untuk melaksanakan kewajiban 

perpajakan dan pengurusan dokumen legal lainnya 

Tahap 4:  Pendaftaran CV ke pengadilan negeri 

Setelah mendapatkan akta notaris, proses pendaftaran CV ke pengadilan negeri 

dilakukan. Dokumen kelengkapan yang dibutuhkan yaitu akta notaris didaftarkan 

di wilayah hukum tempat CV melalui Sekretaris Pengadilan Negeri setempat, 

NPWP dengan nama CV. Proses menunggu persetujuan dari Pengadilan Negeri 

membutuhkan waktu hingga dua bulan. Selain pendaftaran CV ke pengadilan 

negeri, mengurus pengukuhan  

Pengusaha Kena Pajak (PKP). PKP merupakan wajib pajak perorangan maupun 

badan yang melakukan penyerahan Barang Kena Pajak (BKP) atau Jasa Kena Pajak 

(JKP) dari sebuah kegiatan usaha. PKP berguna untuk meningkatkan kredibilitas 

perusahaan dimata klien, dan meningkatkan efisiensi produk. Dengan status PKP, 

perusahaan dapat menunjukkan bahwa pengelolaan bisnis yang dilakukan sudah 

baik dan legal secara hukum. Berikut merupakan dokumen yang dibutuhkan untuk 

mengurus pengukuhan PKP: 

1. Mengisi dan menyerahkan Formulir Pengukuhan sebagai Pengusaha Kena 

Pajak. 

2. Seluruh pengurus perusahaan harus bebas dari tunggakan pajak, dengan 

melampirkan identitas berupa KTP untuk warga negara Indonesia dan 

Paspor, KITAS, atau KITAP untuk warga negara asing. 

3. Melampirkan salinan NPWP dari semua pengurus perusahaan. 

4. Menyediakan fotokopi Akta Pendirian untuk kantor pusat, serta surat 

penunjukan resmi dari kantor pusat bagi kantor cabang. 

5. Telah melaporkan Surat Pemberitahuan Tahunan (SPT) selama dua tahun 

terakhir secara lengkap dan tepat waktu. 

6. Tidak memiliki kewajiban pajak yang belum diselesaikan atau tunggakan 

pajak. 
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Tahap 5: Pengurusan Nomor Izin Berusaha (NIB) 

 Proses pengurusan NIB dilakukan secara online melalui sistem Online Single 

Submission (OSS) yang dikelola pemerintah. Pada tahap ini, pemohon harus 

menyiapkan data lengkap seperti akta pendirian CV yang sudah disahkan, NPWP 

perusahaan, Nomor Induk Kependudukan (NIK) penanggung jawab, data 

pemegang saham, nilai investasi, serta rencana penggunaan tenaga kerja, termasuk 

tenaga kerja asing jika ada.  

Setelah login ke sistem OSS dengan akun yang telah dibuat, pemohon mengisi 

formulir pendaftaran dengan data tersebut dan memilih kategori usaha yang sesuai. 

Setelah data diverifikasi dan lengkap, OSS akan menerbitkan NIB sebagai bukti 

legalitas usaha yang memungkinkan perusahaan mengajukan izin usaha dan izin 

operasional lainnya. Dengan memiliki NIB, CV dapat menjalankan kegiatan bisnis 

secara legal dan memenuhi ketentuan perizinan pemerintah 

Berikut merupakan dokumen yang dibutuhkan dalam membuat NIB: 

1. Akta pendirian 

2. Fotokopi NPWP perusahaan 

3. Fotokopi NPWP & KTP pendiri perusahaan 

4. SK Kemenkumham 

 

Tahap 6:  Publikasi Ikhtisar Resmi 

Setelah akta pendirian CV disetujui oleh Pengadilan Negeri, tahap selanjutnya 

adalah melakukan publikasi ikhtisar resmi. Pendiri CV Tana Nusa wajib 

memublikasikan ringkasan resmi tersebut sebagai pelengkap Lembaran Negara 

Republik Indonesia. Publikasi ini bertujuan untuk memberikan pengumuman resmi 

kepada publik mengenai keberadaan dan legalitas CV yang telah didirikan, 

sehingga perusahaan secara hukum diakui dan dapat menjalankan kegiatan 

usahanya secara sah. 
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2.5.6 Pemenuhan Peralatan dan Perlengkapan 

Setelah pendirian usaha selesai, pada bulan Agustus hingga September 2024 

perusahaan mulai melakukan pemenuhan peralatan dan perlengkapan kantor. 

Kegiatan ini meliputi pembelian alat tulis kantor seperti pulpen, kertas, dan stapler, 

serta pemasangan fasilitas pendukung operasional seperti jaringan internet, listrik, 

dan perangkat elektronik seperti printer. Perlengkapan kantor yang dibeli tidak 

hanya mencakup barang habis pakai, tetapi juga peralatan elektronik penting seperti 

komputer, mesin fotokopi, dan telepon yang mendukung kelancaran aktivitas kerja 

sehari-hari.  

Selain itu, furnitur kantor seperti meja, kursi, dan lemari arsip juga disediakan untuk 

menciptakan lingkungan kerja yang nyaman dan produktif. Semua perlengkapan 

dan peralatan tersebut bertujuan untuk menunjang efisiensi dan efektivitas 

operasional perusahaan agar dapat berjalan dengan lancar dan profesional 

 

2.5.7 Promosi dan Pembuatan Media Sosial Perusahaan 

Tahap terakhir dalam proses pra-operasional perusahaan berlangsung antara bulan 

Oktober hingga Desember 2024, yaitu kegiatan promosi dan pembuatan media 

sosial sebagai sarana utama penyebaran informasi produk kepada publik. Pada 

tahap ini, perusahaan memanfaatkan berbagai platform media sosial populer seperti 

Instagram, TikTok, dan website resmi untuk membangun kehadiran digital yang 

kuat.  

Selain itu, perusahaan juga menggunakan strategi pemasaran digital dengan 

memanfaatkan fitur iklan berbayar seperti Instagram Ads dan TikTok Ads untuk 

meningkatkan jangkauan dan daya tarik audiens terhadap produk yang ditawarkan. 

Tidak hanya itu, perusahaan juga mengimplementasikan teknik SQL (Search Query 

Language) untuk mengoptimalkan pengelolaan data dan analisis perilaku 

konsumen, sehingga kampanye promosi dapat lebih tepat sasaran dan efektif.  

Dengan kombinasi berbagai media dan teknologi ini, perusahaan bertujuan untuk 

memperluas awareness, menarik perhatian calon pelanggan, serta meningkatkan 
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interaksi dan konversi penjualan secara signifikan selama periode tersebut. Tahapan 

ini sangat krusial dalam membangun brand presence dan mempersiapkan 

perusahaan agar siap bersaing di pasar secara digital. 

 

  



 

 
 

BAB VII 

ANALISIS DAMPAK DAN RESIKO USAHA 

 

 

7.1 Aspek Hukum 

 Saat mendirikan sebuah perusahaan, tidak terlepas dari adanya aspek 

hukum dikarenakan aspek hukum dapat menjadi pedoman bagi sebuah 

perusahaan. Aspek hukum ini meliputi aspek hukum pendirian perusahaan, 

aspek hukum ketenagakerjaan, aspek hukum perjanjian Kerjasama, aspek 

hukum penyelesaian sengketa dan aspek hukum merk dagang.  

 

7.1.1 Aspek Hukum Pendirian Usaha 

Aspek hukum adalah segala hal yang berkaitan dengan hukum atau aturan 

perundang-undangan yang mengatur suatu kegiatan, tindakan, atau 

peristiwa agar berjalan sesuai dengan ketentuan yang berlaku dalam suatu 

negara atau wilayah. CV Tana Nusa menetakan untuk mendirikan 

perusahaan dalam bentuk CV yang diatur dalam peraturan sebagai berikut: 

 

a. Undang-undang pasal 16–35 Kitab Undang-undang Hukum Dagang 

Tentang Prosedur Pendirian CV (Commanditaire Vennootschap) 

b. Pasal 15 jo. Pasal 1 KUHD dan Pasal 1618 – 1641 KUH Perdata yang 

meliputi: 

1. Pasal 1619 KUH Perdata Tentang Pemasukan (Inbreng) 

2. Pasal 20 KUHD Tentang Pengangkatan dan pemberhentian 

pengurus 

3. Pasal 1633 – 1635 KUH Perdata Tentang Pembagian Laba Rugi 

4. Pasal 1646 KUH Perdata Tentang Pemberhentian Persekutuan 

Komanditer 

 

 



 

 
 

7.1.2 Aspek Hukum Ketenagakerjaan 

   Di sebuah perusahaan, hukum ketenagakerjaan mengatur seluruh aturan 

dan ketentuan hukum yang mengatur hubungan antara pekerja dan 

pemberi kerja, termasuk hak, kewajiban, perlindungan, serta penyelesaian 

perselisihan dalam dunia kerja. Aspek hukum ketenagakerjaan diatur 

dalam: 

a. Undang-Undang No. 13 Tahun 2003 tentang Ketenagakerjaan 

b. Undang-Undang No. 11 Tahun 2020 tentang Cipta Kerja (beserta   

        Peraturan Pemerintah turunannya) 

c. Peraturan Pemerintah No. 35 Tahun 2021 tentang Perjanjian Kerja   

       Waktu Tertentu (PKWT), Alih Daya, Waktu Kerja dan Istirahat,   

       serta Pemutusan Hubungan Kerja 

d. Peraturan Menteri Ketenagakerjaan (Permenaker) terkait berbagai  

       aspek teknis 

 

7.1.3 Aspek Hukum Perjanjian Kerjasama 

 Pada perusahaan, Aspek hukum dari perjanjian ini bertujuan untuk 

memberikan kepastian, perlindungan, dan penegakan hak serta kewajiban 

para pihak. Perjanjian kerjasama ini diatur dalam: 

a. Kitab Undang-Undang Hukum Perdata (KUH Perdata) Pasal 1313 –   

     1864, terutama: 

b. Pasal 1320 KUH Perdata tentang syarat sahnya perjanjian 

c. Pasal 1338 KUH Perdata tentang kekuatan mengikat perjanjian 

d. Undang-Undang No. 11 Tahun 2008 tentang Informasi dan    

     Transaksi Elektronik (ITE) untuk perjanjian elektronik 

e. Peraturan khusus lain jika perjanjian menyangkut sektor tertentu  

     (misal: agraria, keuangan, dagang) 

 

 

 

 



 

 
 

7.1.4 Aspek Hukum Penyelesaian Sengketa 

 Aspek hukum dalam penyelesaian sengketa ini mencakup prosedur, 

lembaga, dan dasar hukum yang mengatur cara-cara sah dalam 

menyelesaikan konflik. Aspek ini diatur dalam: 

 

a. Kitab Undang-Undang Hukum Perdata (KUH Perdata) 

b. Kitab Undang-Undang Hukum Acara Perdata (HIR/RBg) 

c. Undang-Undang No. 30 Tahun 1999 tentang Arbitrase dan Alternatif 

Penyelesaian Sengketa 

d. Undang-Undang No. 48 Tahun 2009 tentang Kekuasaan Kehakiman 

e. Undang-Undang No. 5 Tahun 1986 jo. UU No. 9 Tahun 2004 tentang 

Peradilan Tata Usaha Negara 

 

7.1.5 Aspek Hukum Merek Dagang 

 Aspek hukum merek dagang mencakup perlindungan hukum terhadap 

merek, pendaftaran, hak eksklusif, serta penyelesaian sengketa apabila 

terjadi pelanggaran. Dasar hukum dari aspek tersebut diatur dalam: 

a. Undang-Undang No. 20 Tahun 2016 tentang Merek dan Indikasi   

     Geografis 

b. Peraturan Pemerintah No. 28 Tahun 2019 tentang Jenis dan Tarif  

     atas Jenis Penerimaan Negara Bukan Pajak 

c. Peraturan Menteri Hukum dan HAM RI terkait pendaftaran merek  

     dan prosedurnya 

7.2 Dampak Terhadap Lingkungan 

CV Tana Nusa adalah perusahaan yang bergerak khusus di bidang perjalanan 

insentif. Perusahaan ini tidak menghasilkan limbah lingkungan secara 

langsung karena tidak termasuk dalam kategori perusahaan manufaktur yang 

memproduksi barang jadi maupun setengah jadi. Namun demikian, 

perusahaan tetap berpotensi menimbulkan pencemaran dalam bentuk sampah 



 

 
 

individu maupun sampah dari aktivitas yang dilakukan, seperti penggunaan 

botol plastik, tisu, kertas, dan sisa makanan oleh peserta kegiatan. 

Sebagai upaya dalam menangani permasalahan lingkungan yang mungkin 

timbul dari aktivitasnya, CV Tana Nusa menunjukkan komitmen yang kuat 

dengan mengambil langkah-langkah nyata untuk menjaga keberlanjutan 

lingkungan. Perusahaan ini berupaya meminimalisir, bahkan sedapat 

mungkin mencegah secara total penggunaan berbagai jenis barang atau 

produk yang dapat menghasilkan limbah, terutama yang sulit terurai oleh 

alam. Selain itu, CV Tana Nusa juga membentuk dan menugaskan tim 

kebersihan khusus yang bertanggung jawab untuk mengelola sampah, 

khususnya limbah organik seperti sisa makanan yang dihasilkan selama 

kegiatan berlangsung.  

7.3 Analisis Resiko Usaha 

7.3.1 Risiko Pemasaran 

   Di dalam bisnis perjalanan insentif, kegagalan menjangkau target pasar atau 

tidak tercapainya penjualan sesuai harapan bisa disebabkan oleh berbagai 

faktor. Perubahan preferensi dan kebutuhan klien korporat yang dinamis 

seringkali membuat paket perjalanan insentif menjadi kurang relevan jika 

tidak diikuti dengan cepat penyesuaian produk. 

  Selain itu, persaingan yang semakin ketat dengan penyedia layanan lain yang 

menawarkan paket lebih inovatif dan harga lebih kompetitif dapat 

mengurangi daya tarik penawaran. Promosi yang kurang efektif juga berisiko 

gagal menarik perhatian pengambil keputusan di perusahaan target, sehingga 

potensi klien menjadi terbatas.  

 

7.3.2 Risiko Operasional 

   Salah satu risiko utama adalah kegagalan koordinasi antara berbagai pihak 

seperti agen perjalanan, penyedia layanan akomodasi, transportasi, dan 



 

 
 

vendor lokal, yang dapat menyebabkan keterlambatan atau ketidaksesuaian 

layanan. Selain itu, masalah teknis seperti sistem reservasi yang bermasalah 

atau komunikasi yang kurang efektif dengan klien dapat menimbulkan 

kebingungan dan ketidakpuasan. Risiko lain termasuk ketidakpastian kondisi 

di lokasi tujuan, seperti perubahan cuaca, gangguan keamanan, atau regulasi 

yang tiba-tiba berubah, yang dapat mempengaruhi kelancaran acara insentif.  

   Kesalahan dalam manajemen anggaran dan sumber daya juga dapat 

menyebabkan pembengkakan biaya atau kekurangan fasilitas yang 

diharapkan. Jika risiko operasional ini tidak ditangani dengan baik, maka 

kualitas layanan dapat menurun, kepercayaan klien berkurang, dan reputasi 

bisnis perjalanan insentif menjadi terancam.  

 

7.3.3 Risiko Keuangan 

 Risiko keuangan dapat muncul dari berbagai aspek yang mengancam 

stabilitas dan kelangsungan usaha. Salah satu risiko utama adalah fluktuasi 

biaya operasional yang tidak terduga, seperti kenaikan harga tiket pesawat, 

akomodasi, atau layanan pendukung lainnya, yang dapat memperbesar 

pengeluaran dan menggerus margin keuntungan. Selain itu, keterlambatan 

pembayaran dari klien korporat juga berpotensi menimbulkan masalah arus 

kas yang menghambat kelancaran operasional. Kesalahan dalam perencanaan 

anggaran, seperti estimasi biaya yang kurang akurat atau pengelolaan dana 

yang tidak efisien, dapat menyebabkan pembengkakan biaya dan kerugian.   



 

 
 

7.3.4 Force Majeure 

  Force majeure mengacu pada kondisi yang tidak dapat diprediksi dan di luar 

kendali manusia, seperti bencana alam, wabah penyakit, kerusuhan sosial, 

atau kondisi darurat lain yang berpotensi mengganggu operasional bisnis. CV 

Tana Nusa sebagai pelaksana program insentif  ke Labuan Bajo dan Sumba, 

risiko force majeure sangat kritikal. Kedua destinasi ini berada di kawasan 

rawan bencana geologis seperti gempa bumi dan letusan gunung api (karena 

dekat dengan zona subduksi lempeng Indo-Australia dan Eurasia). 

   Aksesibilitas wilayah yang masih bergantung pada cuaca untuk penerbangan 

perintis dan pelayaran antarpulau juga menambah kerentanan terhadap 

gangguan logistik. Misalnya, penundaan atau pembatalan penerbangan dari 

Jakarta akibat cuaca ekstrem bisa merusak keseluruhan jadwal perjalanan dan 

pengalaman peserta insentif, yang merupakan representasi dari perusahaan 

besar dengan ekspektasi tinggi terhadap layanan dan ketepatan waktu. 

   Potensi wabah penyakit, seperti yang terjadi pada masa pandemi COVID-19, 

menunjukkan bahwa sektor pariwisata adalah salah satu yang paling 

terdampak oleh force majeure berskala global. Ketergantungan pada 

mobilitas manusia membuat layanan incentive trip sangat sensitif terhadap 

gangguan semacam ini. 

 

7.3.5. Konflik Internal 

   Konflik internal dalam lingkup organisasi CV Tana Nusa berpotensi muncul 

dalam berbagai bentuk. Konflik horizontal dapat terjadi antara karyawan 

bagian operasional, pemasaran, dan logistik akibat tekanan kerja tinggi saat 

mengelola perjalanan rombongan dalam skala besar, apalagi bila peserta 

merupakan klien korporasi dengan standar premium. Konflik ini dapat 

diperparah oleh perbedaan latar belakang budaya antara tenaga kerja lokal di 

Nusa Tenggara Timur dan manajemen pusat yang mungkin berasal dari luar 

daerah.  



 

 
 

   Konflik vertikal antara staf dan pimpinan dapat disebabkan oleh 

ketidakseimbangan beban kerja, kurangnya apresiasi terhadap kerja lapangan, 

atau absennya saluran komunikasi yang terbuka. Dalam konteks usaha jasa 

berbasis pengalaman, setiap ketidaksepahaman internal dapat langsung 

berdampak pada kualitas layanan dan kepuasan pelanggan. 

   Secara sosiologis, konflik internal juga dapat muncul karena ketidaksesuaian 

nilai dan norma kerja antara generasi atau akibat pemanfaatan struktur 

kekuasaan secara otoriter, alih-alih partisipatif. Dalam konteks Nusa 

Tenggara Timur, nilai-nilai lokal seperti hierarki adat dan budaya gotong 

royong harus dipahami agar tak menjadi sumber resistensi yang berujung 

konflik. 

 

7.3.6. Reputasi 

  Reputasi perusahaan adalah aset tak berwujud namun sangat menentukan 

keberlanjutan usaha, terutama di sektor jasa seperti pariwisata. Sebagai 

penyelenggara incentive trip bagi perusahaan besar, membawa risiko reputasi 

yang tinggi karena semua aspek layanan akan dievaluasi oleh peserta yang 

notabene berasal dari perusahaan ternama. 

  Potensi risiko reputasi mencakup keterlambatan jadwal, kegagalan logistik 

misalnya, akomodasi yang tidak sesuai standar, miskomunikasi selama tur, 

hingga isu etika seperti pelanggaran hak pekerja lokal atau ketidaksensitifan 

terhadap budaya setempat. Dalam era digital, satu ulasan negatif yang viral di 

media sosial dapat secara signifikan menurunkan kepercayaan publik dan 

calon klien terhadap perusahaan. 

  Dari perspektif hukum, pelanggaran kontrak atau komitmen layanan juga 

dapat menimbulkan gugatan dan eksposur negatif, apalagi bila melibatkan 

perusahaan klien dengan reputasi internasional. Oleh karena itu, risiko 

reputasi harus dikelola dengan pendekatan menyeluruh yang mencakup 



 

 
 

kepuasan pelanggan, etika operasional, dan pengelolaan komunikasi publik 

yang proaktif. 

 

7.3.7 Politik 

  Lingkungan politik, baik lokal maupun nasional, sangat memengaruhi iklim 

usaha di sektor pariwisata. Ketidakstabilan kebijakan, perubahan regulasi 

secara tiba-tiba, atau konflik antarpemerintah daerah dapat menciptakan 

ketidakpastian dalam pelaksanaan kegiatan incentive trip. Sebagai contoh, 

perubahan kebijakan harga tiket masuk kawasan wisata prioritas nasional 

(seperti Taman Nasional Komodo) pernah memicu protes dan mogok kerja 

para pelaku wisata di Labuan Bajo, yang tentu akan mengganggu kegiatan 

CV Tana Nusa bila terjadi saat kegiatan berlangsung. 

   Pada tingkat lokal, perbedaan kepentingan antara otoritas pemerintah daerah 

dan pelaku wisata swasta juga dapat memicu hambatan dalam perizinan, 

akses terhadap fasilitas umum, hingga perlakuan diskriminatif. 

Ketidakharmonisan ini dapat memperlambat proses operasional dan 

meningkatkan risiko kegagalan program wisata insentif.  

  Pada tingkat internasional, kondisi politik global juga turut memberikan 

pengaruh, terutama bagi program incentive trip yang melibatkan peserta atau 

mitra dari luar negeri. Ketegangan diplomatik antara negara asal peserta dan 

Indonesia, penerapan kebijakan visa yang lebih ketat, atau situasi geopolitik 

seperti konflik regional dan sanksi internasional, dapat menghambat 

mobilitas wisatawan dan kerja sama lintas negara. Selain itu, persepsi 

internasional terhadap stabilitas politik Indonesia juga menjadi faktor 

pertimbangan penting bagi perusahaan multinasional dalam memilih lokasi 

pelaksanaan kegiatan insentif.  

 

  Ketidakpastian politik dapat menurunkan daya saing destinasi Indonesia 

dibandingkan negara lain di kawasan Asia Tenggara. Ketidakstabilan politik 

nasional, seperti menjelang atau pasca pemilu, juga dapat mengurangi minat 



 

 
 

perusahaan-perusahaan besar untuk menggelar perjalanan insentif karena 

pertimbangan keamanan dan citra. Oleh karena itu, kestabilan dan konsistensi 

kebijakan menjadi kunci penting dalam menjaga kepercayaan pelaku industri 

terhadap destinasi wisata di Indonesia. 

7.4 Antisipasi Risiko Usaha 

CV Tana Nusa, sebagai pelaku usaha jasa pariwisata dan penyelenggara perjalanan 

insentif ke wilayah Nusa Tenggara Timur, dihadapkan pada tantangan risiko 

multidimensi yang memerlukan strategi antisipasi yang sistematis dan adaptif. 

Risiko-risiko tersebut bersifat kompleks karena melibatkan variabel eksternal 

(seperti bencana alam dan kondisi politik) serta variabel internal (seperti konflik 

kerja dan sistem manajemen operasional). 

Mengantisipasi risiko bukan hanya soal memitigasi kerugian, tetapi juga 

membangun ketahanan bisnis dan menjaga kepercayaan klien, terutama ketika 

perusahaan klien berasal dari Jakarta dan memiliki ekspektasi tinggi terhadap 

layanan yang prima dan profesional. Oleh karena itu, strategi antisipatif harus 

mencakup seluruh aspek operasional, mulai dari pemasaran hingga dinamika sosial-

politik di wilayah tujuan. 

 

7.4.1. Antisipasi Risiko Pemasaran 

  Risiko pemasaran dalam konteks CV Tana Nusa muncul dari ketergantungan 

pada segmen pasar tertentu (yaitu perusahaan besar dari Jakarta), perubahan 

preferensi konsumen, serta potensi reputasi buruk yang cepat menyebar di era 

digital. Untuk itu, pendekatan antisipatif mencakup: 

a. Diversifikasi segmen pasar: Tidak hanya menyasar perusahaan besar 

dari Jakarta, tetapi juga membidik lembaga pemerintah, organisasi 

non-pemerintah, dan pasar korporat dari kota-kota lain seperti 

Surabaya, Makassar, dan Denpasar. 

b. Pemanfaatan teknologi pemasaran digital: Penguatan media sosial, 

optimalisasi mesin pencari (Search Engine Optimization), serta 



 

 
 

integrasi sistem reservasi online berbasis web yang mudah diakses dan 

informatif. 

c. Penguatan nilai diferensiasi: Menawarkan pengalaman unik berbasis 

budaya lokal, wisata edukatif, dan paket ramah lingkungan yang 

menonjolkan keaslian Labuan Bajo dan Sumba sebagai destinasi. 

d. Manajemen merek yang berkelanjutan: Menyusun narasi perusahaan 

yang etis dan berorientasi keberlanjutan untuk menarik klien yang 

peduli terhadap nilai sosial dan lingkungan. 

 

7.4.2. Antisipasi Risiko Operasional 

  Risiko operasional dalam penyelenggaraan perjalanan insentif sangat tinggi 

karena menyangkut logistik multinasional, koordinasi banyak pihak, dan 

pelayanan waktu nyata terhadap puluhan hingga ratusan peserta. CV Tana 

Nusa perlu melakukan: 

a. Pengembangan Standar Operasional Prosedur (SOP) yang ketat dan teruji, 

mencakup penanganan kedatangan, akomodasi, transportasi lokal, hingga 

kegiatan luar ruang. 

b. Audit operasional dan simulasi layanan sebelum pelaksanaan, termasuk uji 

coba jalur transportasi dan pengecekan lokasi kegiatan secara langsung. 

c. Pelatihan intensif dan sertifikasi kompetensi bagi karyawan serta mitra 

lokal, seperti pemandu wisata dan penyedia layanan transportasi. 

d. Investasi pada sistem informasi manajemen kegiatan, seperti aplikasi 

manajemen itinerary dan komunikasi internal selama perjalanan. 

e. Evaluasi berkala dan sistem umpan balik langsung dari peserta, untuk 

penyesuaian operasional secara cepat. 

 

 

7.4.3. Antisipasi Risiko Keuangan 

  Pengelolaan risiko keuangan harus dilakukan secara disiplin mengingat sifat 

bisnis pariwisata yang rentan terhadap fluktuasi musiman dan gangguan 

eksternal. Antisipasi yang disarankan mencakup: 



 

 
 

a. Pemisahan keuangan perusahaan dan keuangan pribadi pemilik usaha, guna 

menjaga akuntabilitas dan transparansi. 

b. Penyusunan proyeksi arus kas dan anggaran kontinjensi, terutama untuk 

menutupi pengeluaran mendadak seperti pembatalan penerbangan atau 

akomodasi darurat. 

c. Diversifikasi pendapatan, seperti menawarkan produk tur tambahan, 

merchandise lokal, atau layanan pasca perjalanan (misalnya dokumentasi 

profesional). 

d. Kemitraan dengan lembaga keuangan untuk menjamin likuiditas dalam 

situasi force majeure, misalnya melalui kredit usaha dengan bunga ringan. 

e. Audit keuangan berkala oleh auditor independen, untuk meningkatkan 

kepercayaan mitra usaha dan klien. 

  

7.4.4. Antisipasi Force Majeure 

   Force majeure seperti bencana alam, wabah penyakit, dan kerusuhan sosial 

dapat melumpuhkan operasi pariwisata dalam sekejap. Wilayah Nusa Tenggara 

Timur memiliki risiko gempa bumi, kekeringan ekstrem, dan keterbatasan 

infrastruktur CV Tana Nusa perlu memiliki sistem antisipasi sebagai berikut: 

a. Penyusunan Rencana Kelangsungan Usaha yang mencakup skenario 

evakuasi, relokasi kegiatan, dan komunikasi krisis. 

b. Kerja sama dengan Badan Meteorologi, Klimatologi, dan Geofisika untuk 

memperoleh informasi akurat terkait potensi cuaca ekstrem atau gangguan 

geologi. 

c. Penjadwalan kegiatan berdasarkan musim dan cuaca, dengan 

memperhatikan kalender musim hujan dan musim kemarau ekstrem di Labuan 

Bajo dan Sumba. 

d. Pemberian edukasi tanggap darurat kepada seluruh peserta sebelum 

keberangkatan, termasuk penyediaan jalur komunikasi alternatif. 

e. Asuransi perjalanan dan tanggung gugat pihak ketiga, baik untuk peserta 

maupun karyawan internal, guna menutup potensi kerugian finansial. 

 



 

 
 

7.4.5. Antisipasi Konflik Internal 

 

  Risiko konflik internal tidak boleh diabaikan karena kualitas layanan sangat 

bergantung pada kekompakan dan profesionalisme tim kerja. Strategi 

antisipatif yang disarankan adalah: 

a. Penerapan sistem komunikasi dua arah, termasuk mekanisme pelaporan 

internal tanpa intimidasi  

b. Pengembangan hubungan antar anggota dapat terjalin dengan baik melalui 

apresiasi budaya sebagai penguatan nilai kebersamaan yang menghargai 

keberagaman dan inklusi, terutama karena tenaga kerja berasal dari berbagai 

latar belakang etnis di Nusa Tenggara Timur. 

c. Penyusunan sistem manajemen kinerja dan penghargaan yang adil, untuk 

mencegah kecemburuan atau ketidakpuasan di lingkungan kerja. 

d. Fasilitasi pelatihan resolusi konflik dan mediasi internal yang melibatkan 

konsultan psikologi organisasi bila diperlukan. 

e. Kepemimpinan transformasional yang menekankan empati, visi bersama, 

dan pembinaan, bukan sekadar kontrol vertikal dari atas ke bawah. 

 

7.4.6. Antisipasi Reputasi 

   Reputasi perusahaan tidak hanya ditentukan oleh hasil layanan, tetapi juga oleh 

persepsi publik, integritas internal, dan citra eksternal yang konsisten. Untuk 

melindungi reputasi, perusahaan melakukan: 

a. Membangun sistem manajemen keluhan yang cepat dan responsif, termasuk 

layanan pelanggan 24 jam selama kegiatan berlangsung. 

b. Mengembangkan komunikasi krisis yang profesional, dengan juru bicara 

terlatih dan rilis media resmi apabila terjadi insiden. 

c. Aktif melakukan publikasi positif melalui media sosial, situs web, dan 

jaringan media lokal dan nasional. 

d. Bersikap transparan dalam hal kontrak layanan, biaya, dan standar 

pelayanan, untuk membangun kepercayaan jangka panjang. 



 

 
 

e. Menjalankan tanggung jawab sosial perusahaan melalui dukungan pada 

komunitas lokal, pelestarian budaya, dan konservasi lingkungan. 

 

7.4.7. Antisipasi Politik 

  Ketidakpastian politik, baik di tingkat lokal maupun nasional, memiliki 

dampak langsung terhadap dunia usaha, termasuk sektor pariwisata. Beberapa 

langkah strategis untuk mengantisipasi risiko politik adalah: 

a. Menjalin komunikasi dan kolaborasi yang erat dengan pemerintah daerah di 

Labuan Bajo dan Sumba, terutama dinas pariwisata dan perhubungan. 

b. Mengikuti perkembangan kebijakan pusat terkait pariwisata, pajak usaha, 

dan penerbangan domestik, terutama kebijakan dari Kementerian Pariwisata 

dan Ekonomi Kreatif. 

c. Menyiapkan kontrak yang fleksibel dengan klausul force majeure dan 

renegosiasi, agar tidak terikat secara kaku oleh jadwal kegiatan yang dapat 

berubah akibat kebijakan politik. 

d. Menjadi bagian dari asosiasi industri pariwisata dan perdagangan, agar bisa 

melakukan advokasi kebijakan serta memperoleh pembaruan langsung dari 

regulator. 

e. Melakukan pemetaan risiko politik setiap tahun, termasuk analisis 

terhadap agenda pemilu, protes sosial, atau potensi konflik sumber   
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NIB Perusahaan 



 

 
 

  



 

 
 

  

Lampiran 4  

MOU Client 
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MOU Supplier 



 

 
 

 



 

 
 

 



 

 
 

 
 

Lampiran 6  

Formulir Pendaftaran CV 
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Formulir PKP 
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Lokasi Perusahaan 



 

 
 

      

 

 

 

  

 

 

 

 
 



 

 
 

 

 

 

 

Lampiran 9  

Surat Keterangan 

Domisili 
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Beban Perlengkapan 
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Beban Peralatan 



 

 
 

  



 

 
 

  

Lampiran 12  

Beban Gaji, BPJS dan 

Ketenagakerjaan 



 

 
 

  



 

 
 

  



 

 
 

 

  

Lampiran 13  

Harga Pokok Penjualan 

Produk Utama - Labuan 

Bajo 



 

 
 

  

2025 2026 (+3%) 2027 (+3%) 2028 (+3%) 2029 (+3%)

1 Tour Guide (1 orang) 1 pax 3 Hari 400.000Rp            1.200.000Rp                          1.236.000Rp                         1.273.080Rp                      1.311.272Rp                    1.350.611Rp                        
2 P3K 1 set 3 set 50.000Rp               150.000Rp                               154.500Rp                             159.135Rp                          163.909Rp                        168.826Rp                            
3 SPJ Crew (Dokumentasi & Operasional) 3 pax 3 Hari 500.000Rp            4.500.000Rp                          4.635.000Rp                         4.774.050Rp                      4.917.272Rp                    5.064.790Rp                        
4 Persediaan Tip 1 Set 3 Hari 200.000Rp            600.000Rp                               618.000Rp                             636.540Rp                          655.636Rp                        675.305Rp                            

6.450.000Rp                          6.643.500Rp                        6.842.805Rp                      7.048.089Rp                    7.259.532Rp                        

1 Tiket Destinasi Wisata Pulau Kelor 20 Pax 1 Tempat 75.000Rp               1.500.000Rp                          1.545.000Rp                         1.591.350Rp                      1.639.091Rp                    1.688.263Rp                        
2 Tiket Destinasi Wisata Manjarite 20 Pax 1 Tempat 5.000Rp                 100.000Rp                               103.000Rp                             106.090Rp                          109.273Rp                        112.551Rp                            
3 Tiket Destinasi Wisata Pulau kalong 20 Pax 1 Tempat 5.000Rp                 100.000Rp                               103.000Rp                             106.090Rp                          109.273Rp                        112.551Rp                            
4 Tiket Destinasi Wisata Pulau  padar 20 Pax 1 Tempat 15.000Rp               300.000Rp                               309.000Rp                             318.270Rp                          327.818Rp                        337.653Rp                            
5 Tiket Destinasi Wisata Pantai Pink 20 Pax 1 Tempat 15.000Rp               300.000Rp                               309.000Rp                             318.270Rp                          327.818Rp                        337.653Rp                            
6 Tiket Destinasi Wisata Pulau Komodo 20 Pax 1 Tempat 75.000Rp               1.500.000Rp                          1.545.000Rp                         1.591.350Rp                      1.639.091Rp                    1.688.263Rp                        
7 Welcome Snack 20 Pax 1 Kali 50.000Rp               1.000.000Rp                          1.030.000Rp                         1.060.900Rp                      1.092.727Rp                    1.125.509Rp                        
8 Oldwall Accoustic official 1 Paket 1 Kali 3.000.000Rp        3.000.000Rp                          3.090.000Rp                         3.182.700Rp                      3.278.181Rp                    3.376.526Rp                        
9 Snorkling Equipment 20 Set 1 Kali 150.000Rp            3.000.000Rp                          3.090.000Rp                         3.182.700Rp                      3.278.181Rp                    3.376.526Rp                        

10 House of Sasando 1 pax 1 kali 2.000.000Rp        2.000.000Rp                          2.060.000Rp                         2.121.800Rp                      2.185.454Rp                    2.251.018Rp                        
11 Instruktur bajo Yoga 1 instruktur 20 pax 300.000Rp            6.000.000Rp                          6.180.000Rp                         6.365.400Rp                      6.556.362Rp                    6.753.053Rp                        
12 Tumblr 20 Buah 1 Paket 35.000Rp               700.000Rp                               721.000Rp                             742.630Rp                          764.909Rp                        787.856Rp                            
13 Goodie Bag 20 Buah 1 Paket 10.000Rp               200.000Rp                               206.000Rp                             212.180Rp                          218.545Rp                        225.102Rp                            
14 Handcraft Khas NTT 20 Buah 1 Paket 50.000Rp               1.000.000Rp                          1.030.000Rp                         1.060.900Rp                      1.092.727Rp                    1.125.509Rp                        
15 Hadiah Awarding Night 3 pax 3 buah 55.000Rp               495.000Rp                               509.850Rp                             525.146Rp                          540.900Rp                        557.127Rp                            
16 Banner Perusahaan 100CM x 50CM 1 Buah 1 Kali 30.000Rp               30.000Rp                                 30.900Rp                                31.827Rp                             32.782Rp                           33.765Rp                               
17 Gantungan kunci 20 buah 1 kali 5.000Rp                 100.000Rp                               103.000Rp                             106.090Rp                          109.273Rp                        112.551Rp                            
18 Kaos Tur 20 Buah 1 Kali 35.000Rp               700.000Rp                               721.000Rp                             742.630Rp                          764.909Rp                        787.856Rp                            

22.025.000Rp                       22.685.750Rp                     23.366.323Rp                   24.067.312Rp                 24.789.332Rp                     

1 Makan Pagi 20 Pax 3 Hari 40.000Rp               2.400.000Rp                          2.472.000Rp                         2.546.160Rp                      2.622.545Rp                    2.701.221Rp                        
2 Makan Siang 20 Pax 3 Hari 50.000Rp               3.000.000Rp                          3.090.000Rp                         3.182.700Rp                      3.278.181Rp                    3.376.526Rp                        
3 Galla Dinner 20 Pax 1 Hari 250.000Rp            5.000.000Rp                          5.150.000Rp                         5.304.500Rp                      5.463.635Rp                    5.627.544Rp                        
4 Makan Malam 20 Pax 1 Kali 65.000Rp               1.300.000Rp                          1.339.000Rp                         1.379.170Rp                      1.420.545Rp                    1.463.161Rp                        
5 Konsumsi Tim, Sopir, Tour Leader 6 Pax 6 Kali 30.000Rp               1.080.000Rp                          1.112.400Rp                         1.145.772Rp                      1.180.145Rp                    1.215.550Rp                        

12.780.000Rp                       13.163.400Rp                     13.558.302Rp                   13.965.051Rp                 14.384.003Rp                     

1 Tiket Pesawat Jakarta ke Komodo Airport (PP) 23 Pax 2 Kali 1.600.000Rp        73.600.000Rp                        75.808.000Rp                      78.082.240Rp                   80.424.707Rp                 82.837.448Rp                     
2 Bus Bandara - Pelabuhan Labuan Bajo PP (BBM, Sopir, Kernet dan parkir) 1 Bus 2 Kali 900.000Rp            1.800.000Rp                          1.854.000Rp                         1.909.620Rp                      1.966.909Rp                    2.025.916Rp                        
3 Kapal Phinisi Cruise 1 Cruise 1 Kali 145.000.000Rp  145.000.000Rp                     149.350.000Rp                   153.830.500Rp                 158.445.415Rp               163.198.777Rp                   
4 Boat Kecil 4 Boat 9 Kali 500.000Rp            18.000.000Rp                        18.540.000Rp                      19.096.200Rp                   19.669.086Rp                 20.259.159Rp                     

238.400.000Rp                    245.552.000Rp                   252.918.560Rp                260.506.117Rp              268.321.300Rp                  
279.655.000Rp                     288.044.650Rp                   296.685.990Rp                 305.586.569Rp               314.754.166Rp                   
321.603.250Rp                     331.251.348Rp                   341.188.888Rp                 351.424.555Rp               361.967.291Rp                   

96.480.975Rp                        99.375.404Rp                      102.356.666Rp                 105.427.366Rp               108.590.187Rp                   
418.084.225Rp                     430.626.752Rp                   443.545.554Rp                 456.851.921Rp               470.557.479Rp                   
420.000.000Rp                     430.000.000Rp                   440.000.000Rp                 460.000.000Rp               470.000.000Rp                   

21.000.000Rp                        21.500.000Rp                      22.000.000Rp                   23.000.000Rp                 23.500.000Rp                     

2025 2026 2027 2028 2029

279.655.000Rp                     288.044.650Rp                   296.685.990Rp                 305.586.569Rp               314.754.166Rp                   
13.982.750Rp                        14.402.233Rp                      14.834.299Rp                   15.279.328Rp                 15.737.708Rp                     

20 20 20 20 20
21.000.000Rp                        21.500.000Rp                      22.000.000Rp                   23.000.000Rp                 23.500.000Rp                     

7.017.250Rp                          7.097.768Rp                         7.165.701Rp                      7.720.672Rp                    7.762.292Rp                        
140.345.000Rp                     141.955.350Rp                   143.314.011Rp                 154.413.431Rp               155.245.834Rp                   
177.855.000Rp                     183.190.650Rp                   188.686.370Rp                 194.346.961Rp               200.177.369Rp                   
101.800.000Rp                     104.854.000Rp                   107.999.620Rp                 111.239.609Rp               114.576.797Rp                   

11 11 11 11 11
532.253.376Rp                     554.906.733Rp                   579.301.370Rp                 578.962.603Rp               606.028.267Rp                   

CREW

TOTAL
PROGRAM

3D2N, 20 PAX

No Keterangan Jumlah Satuan Harga Pokok
Total Harga Pokok

TOTAL FIX COST

TRANSPORTASI
TOTAL

TOTAL
HARGA POKOK PENJUALAN

HARGA + MANAGEMENT FEE (15%)

KONSUMSI
TOTAL

TOTAL VARIABLE COST
BEP PER UNIT = (FIX COST) / (Harga Per Pax - Variable Cost Per Pax)

BEP RUPIAH = (FIX COST) / (Kontribusi Margin Per Pax / Harga Per Pax)

HARGA PER PAX

HARGA POKOK PRODUKSI
HPP PER PAX

NUMBER OF PARTICIPANT
HARGA JUAL PER PAX

MARGIN / PAX

PROFIT MARGIN (30%)
TOTAL HARGA JUAL KESELURUHAN

PEMBULATAN

MARGIN / PAKET



 

 
 

No 

Item Unit Freq Price Total 

Fix Cost     

1 Tour Guide Orang 1 Rp400.000 Rp1.200.000 

2 P3K Set 1 Rp50.000 Rp150.000 

3 
SPJ Crew (Dokumentasi & 

Operasional) Orang 1 Rp500.000 Rp4.500.000 

4 Persediaan Tip Set 1 Rp200.000 Rp600.000 

5 Tiket Pulau Kelor Paket 1 Rp75.000 Rp1.500.000 

6 Tiket Manjarite Paket 1 Rp5.000 Rp100.000 

7 Tiket Pulau Kalong Paket 1 Rp5.000 Rp100.000 

8 Tiket Pulau Padar Paket 1 Rp15.000 Rp300.000 

9 Tiket Pantai Pink Paket 1 Rp15.000 Rp300.000 

10 Tiket Pulau Komodo Paket 1 Rp75.000 Rp1.500.000 

12 Sewa Kapal (Phinisi) Unit 1 Rp145.000.000 Rp145.000.000 

14 Konsumsi TL + Sopir+tour leader Orang 6 Rp30.000 Rp1.080.000 

14 boat kecil boat 4 Rp500.000 Rp18.000.000 

15 Bus bandara - Pelabuhan bajo bus 1 Rp900.000 Rp1.800.000 

16 house of sasando pax 1 Rp2.000.000 Rp2.000.000 

17 yoga pax 20 Rp300.000 Rp6.000.000 

     Rp184.130.000 

      

 Variabel Cost     

18 Tumblr Buah 20 Rp35.000 Rp700.000 

19 Goodie Bag Buah 20 Rp10.000 Rp200.000 

20 handcraft Buah 20 Rp50.000 Rp1.000.000 

21 Gantungan Kunci Buah 20 Rp5.000 Rp100.000 

22 Kaos Tur Buah 20 Rp35.000 Rp700.000 

23 Makan Pagi Pax 20 Rp40.000 Rp2.400.000 

24 Makan Siang Pax 20 Rp50.000 Rp3.000.000 

25 Gala Dinner Pax 20 Rp250.000 Rp5.000.000 

26 Makan Malam Pax 20 Rp65.000 Rp1.300.000 

27 Hadiah Awarding Night Pax 3 Rp165.000 Rp495.000 

28 Oldwall Accoustic official Paket 1 Rp3.000.000 Rp3.000.000 



 

 
 

29 Tiket Pesawat PP Jakarta-bajo Pax 20 Rp1.600.000 Rp73.600.000 

30 Banner Perusahaan Buah 1 Rp30.000 Rp30.000 

31 Snorkling Pax 20 Rp150.000 Rp3.000.000 

     Rp94.525.000 

    BEP RUPIAH 
Rp 
252.000.000 

    BEP UNIT 12 

  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Lampiran 14  

Harga Pokok Penjualan 

Produk Utama - Sumba 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

2025 2026 (+3%) 2027 (+3%) 2028 (+3%) 2029 (+3%)

1 Tour Guide (1 orang) 1 Orang 3 Hari 400.000Rp            1.200.000Rp        1.236.000Rp        1.273.080Rp        1.311.272Rp        1.350.611Rp        
2 P3K 1 Set 3 set 50.000Rp               150.000Rp            154.500Rp            159.135Rp            163.909Rp            168.826Rp            
3 SPJ Crew (Dokumentasi & Operasional) 3 Orang 3 Hari 500.000Rp            4.500.000Rp        4.635.000Rp        4.774.050Rp        4.917.272Rp        5.064.790Rp        
4 Persediaan Tip 1 Set 3 Hari 200.000Rp            600.000Rp            618.000Rp            636.540Rp            655.636Rp            675.305Rp            

6.450.000Rp       6.643.500Rp       6.842.805Rp       7.048.089Rp       7.259.532Rp       

1 Tiket Destinasi Wisata Kampung Letehakapuna 20 Pax 1 Tempat 50.000Rp               1.000.000Rp        1.030.000Rp        1.060.900Rp        1.092.727Rp        1.125.509Rp        
2 Tiket destinasi Wisata Pantai Nihiwatu 20 Pax 1 Tempat 20.000Rp               400.000Rp            412.000Rp            424.360Rp            437.091Rp            450.204Rp            
3 Tiket destinasi Wisata Air Terjun Weekacura 20 Pax 1 Tempat 15.000Rp               300.000Rp            309.000Rp            318.270Rp            327.818Rp            337.653Rp            
4 Tiket destinasi Wisata Kampung Adat Prai Ijing 20 Pax 1 Tempat 25.000Rp               500.000Rp            515.000Rp            530.450Rp            546.364Rp            562.754Rp            
5 Tiket destinasi Wisata Pantai Pero 20 Pax 1 Tempat 20.000Rp               400.000Rp            412.000Rp            424.360Rp            437.091Rp            450.204Rp            
6 Donation Fee 20 Pax 1 Kali 50.000Rp               1.000.000Rp        1.030.000Rp        1.060.900Rp        1.092.727Rp        1.125.509Rp        
7 Tumblr 20 Buah 1 Paket 35.000Rp               700.000Rp            721.000Rp            742.630Rp            764.909Rp            787.856Rp            
8 goodie bag 20 Buah 1 Paket 10.000Rp               200.000Rp            206.000Rp            212.180Rp            218.545Rp            225.102Rp            
9 Kain ikat  Khas Sumba 20 Buah 1 Paket 100.000Rp            2.000.000Rp        2.060.000Rp        2.121.800Rp        2.185.454Rp        2.251.018Rp        

10 gantungan kunci 20 Buah 1 kali 5.000Rp                 100.000Rp            103.000Rp            106.090Rp            109.273Rp            112.551Rp            
11 Banner Perusahaan 100CM x 50CM 1 Buah 1 Kali 30.000Rp               30.000Rp               30.900Rp               31.827Rp               32.782Rp               33.765Rp               
12 Kaos Tur 20 Buah 1 Kali 35.000Rp               700.000Rp            721.000Rp            742.630Rp            764.909Rp            787.856Rp            

7.330.000Rp       7.549.900Rp       7.776.397Rp       8.009.689Rp       8.249.980Rp       

1 Makan Pagi 20 Pax 0 0 -Rp                       -Rp                       -Rp                       -Rp                       -Rp                       -Rp                       
2 Makan Siang 20 Pax 3 Hari 50.000Rp               3.000.000Rp        3.090.000Rp        3.182.700Rp        3.278.181Rp        3.376.526Rp        
3 Snack 20 Pax 3 Hari 25.000Rp               1.500.000Rp        1.545.000Rp        1.591.350Rp        1.639.091Rp        1.688.263Rp        
4 Galla dinner 20 Pax 1 Hari 300.000Rp            6.000.000Rp        6.180.000Rp        6.365.400Rp        6.556.362Rp        6.753.053Rp        
5 Makan Malam 20 Pax 2 Kali 100.000Rp            4.000.000Rp        4.120.000Rp        4.243.600Rp        4.370.908Rp        4.502.035Rp        
6 Hadiah Awarding Night 3 pax 3 buah 50.000Rp               450.000Rp            463.500Rp            477.405Rp            491.727Rp            506.479Rp            
7 Akustik 1 paket 1 kali 2.500.000Rp        2.500.000Rp        2.575.000Rp        2.652.250Rp        2.731.818Rp        2.813.772Rp        
8 Workshop tali ikat ( karaja sumba ) 1 paket 1 kali 2.000.000Rp        2.000.000Rp        2.060.000Rp        2.121.800Rp        2.185.454Rp        2.251.018Rp        
9 Konsumsi Tim, Sopir, Tour Leader 6 Pax 6 Kali 35.000Rp               1.260.000Rp        1.297.800Rp        1.336.734Rp        1.376.836Rp        1.418.141Rp        

20.710.000Rp    21.331.300Rp    21.971.239Rp    22.630.376Rp    23.309.287Rp    

1 Tiket Pesawat Jakarta ke Tambolaka Airport (PP) 23 Pax 2 Kali 1.800.000Rp        82.800.000Rp     85.284.000Rp     87.842.520Rp     90.477.796Rp     93.192.129Rp     
2 Transportasi (Inova Reborn) 4 Pax 3 Kali 1.400.000Rp        16.800.000Rp     17.304.000Rp     17.823.120Rp     18.357.814Rp     18.908.548Rp     

99.600.000Rp    102.588.000Rp  105.665.640Rp  108.835.609Rp  112.100.677Rp  

1 Akomodasi Winners + Breakfast (Sinar Tambaloka) 10 room 2 Malam 450.000Rp            9.000.000Rp        9.270.000Rp        9.548.100Rp        9.834.543Rp        10.129.579Rp     
2 Akomodasi Tim, Tour Leader 2 room 2 Malam 450.000Rp            1.800.000Rp        1.854.000Rp        1.909.620Rp        1.966.909Rp        2.025.916Rp        

10.800.000Rp    11.124.000Rp    11.457.720Rp    11.801.452Rp    12.155.495Rp    
144.890.000Rp  149.236.700Rp  153.713.801Rp  158.325.215Rp  163.074.971Rp  
166.623.500Rp  171.622.205Rp  176.770.871Rp  182.073.997Rp  187.536.217Rp  

49.987.050Rp     51.486.662Rp     53.031.261Rp     54.622.199Rp     56.260.865Rp     
216.610.550Rp  223.108.867Rp  229.802.132Rp  236.696.196Rp  243.797.082Rp  
220.000.000Rp  220.000.000Rp  230.000.000Rp  240.000.000Rp  240.000.000Rp  

11.000.000Rp     11.000.000Rp     11.500.000Rp     12.000.000Rp     12.000.000Rp     

2025 2026 2027 2028 2029

144.890.000Rp  149.236.700Rp  153.713.801Rp  158.325.215Rp  163.074.971Rp  
7.244.500Rp        7.461.835Rp        7.685.690Rp        7.916.261Rp        8.153.749Rp        

20 20 20 20 20
11.000.000Rp     11.000.000Rp     11.500.000Rp     12.000.000Rp     12.000.000Rp     

3.755.500Rp        3.538.165Rp        3.814.310Rp        4.083.739Rp        3.846.251Rp        
75.110.000Rp     70.763.300Rp     76.286.199Rp     81.674.785Rp     76.925.029Rp     
31.290.000Rp     32.228.700Rp     33.195.561Rp     34.191.428Rp     35.217.171Rp     

113.600.000Rp  117.008.000Rp  120.518.240Rp  124.133.787Rp  127.857.801Rp  
6 6 6 6 6

91.649.581Rp     100.197.617Rp  100.083.359Rp  100.470.943Rp  109.874.785Rp  

CREW

TOTAL
PROGRAM

3D2N, 20 PAX

No Keterangan Jumlah Satuan Harga Pokok
Total Harga Pokok

BEP PER UNIT = (FIX COST) / (Harga Per Pax - Variable Cost Per Pax)
BEP RUPIAH = (FIX COST) / (Kontribusi Margin Per Pax / Harga Per Pax)

HARGA POKOK PENJUALAN
HARGA + MANAGEMENT FEE (15%)

PROFIT MARGIN (30%)

HARGA JUAL PER PAX
MARGIN / PAX

TOTAL HARGA JUAL KESELURUHAN
PEMBULATAN

HARGA PER PAX

HARGA POKOK PRODUKSI
HPP PER PAX

NUMBER OF PARTICIPANT

KONSUMSI
TOTAL

MARGIN / PAKET
TOTAL FIX COST

TOTAL VARIABLE COST

TRANSPORTASI
TOTAL

TOTAL
AKOMODASI

TOTAL



 

 
 

Hidden Paradise (3D 2N) 20 pax 

Item Unit Freq Price Total 

Fix COST     

Tour Guide (1 orang) Orang 1 Rp 400.000 Rp1,200,000 

P3K Set 1 Rp 50.000 Rp150,000 

SPJ Crew (Dokumentasi & Operasional) Orang 3 Rp 500.000 Rp4,500,000 

Persediaan Tip Set 1 Rp 200.000 Rp600,000 

Tiket Destinasi Wisata Kampung 

Letehakapuna Pax 20 Rp 50.000 Rp1,000,000 

Tiket destinasi Wisata Pantai Nihiwatu Pax 20 Rp 20.000 Rp400,000 

Tiket destinasi Wisata Air Terjun 

Weekacura Pax 20 Rp 15.000 Rp300,000 

Tiket destinasi Wisata Kampung Adat 

Prai Ijing Pax 20 Rp 25.000 Rp500,000 

Tiket destinasi Wisata Pantai Pero Pax 20 Rp 20.000 Rp400,000 

Workshop tali ikat ( karaja sumba ) Paket 1 

Rp 

2.000.000 Rp2,000,000 

Akomodasi Tim, Tour Leader Room 2 Rp 450.000 Rp1,800,000 

Konsumsi Tim, Sopir, Tour 

Leader Pax 6 Rp 35.000 Rp1,260,000 

Transportasi (Inova Reborn) Unit 4 

Rp 

1.400.000 Rp16,800,000 

    Rp30,910,000 

     

Variable Cost     

Donation Fee Pax 20 Rp 50.000 Rp1,000,000 

Tumblr Buah 20 Rp 35.000 Rp700,000 

goodie bag Buah 20 Rp 10.000 Rp200,000 

Kain ikat Khas Sumba Buah 20 Rp 100.000 Rp2,000,000 

gantungan kunci Buah 20 Rp 5.000 Rp100,000 

Banner Perusahaan 200cm x  

85cm Buah 1 Rp 30.000 Rp30,000 

Kaos Tur Buah 20 Rp 35.000 Rp700,000 

Makan Pagi Pax 20 Rp - Rp - 

Makan Siang Pax 20 Rp 50.000 Rp3,000,000 

Snack Pax 20 Rp 25.000 Rp1,500,000 

Galla dinner Pax 20 Rp 300.000 Rp6,000,000 

Makan Malam Pax 20 Rp 100.000 Rp4,000,000 

Hadiah Awarding Night pax 3 Rp 50.000 Rp450,000 



 

 
 

Akustik paket 1 

Rp 

2.500.000 Rp2,500,000 

Tiket Pesawat Jakarta ke Tambolaka 

Airport (PP) Pax 23 

Rp 

1.800.000 Rp82,800,000 

    Rp104,980,000 

   

BEP 

Rupiah Rp90,645,161 

   BEP Unit 5 

 

  



 

 
 

  

Lampiran 15  

Harga Pokok Penjualan 

Produk Pendukung - Team 

building 



 

 
 

 

  

2025 2026 (+3%) 2027 (+3%) 2028 (+3%) 2029 (+3%)

1 MC dan Pemandu Games 1 Orang 2 Hari 1.100.000Rp        2.200.000Rp        2.266.000Rp        2.333.980Rp        2.403.999Rp        2.476.119Rp        
2 Tenaga Kesehatan 1 Orang 2 Hari 550.000Rp            1.100.000Rp        1.133.000Rp        1.166.990Rp        1.202.000Rp        1.238.060Rp        
3 SPJ Crew (Dokumentasi & Operasional) 3 Orang 2 Hari 500.000Rp            3.000.000Rp        3.090.000Rp        3.182.700Rp        3.278.181Rp        3.376.526Rp        
4 Persediaan Tip 1 Set 2 Hari 220.000Rp            440.000Rp            453.200Rp            466.796Rp            480.800Rp            495.224Rp            

6.740.000Rp       6.942.200Rp       7.150.466Rp       7.364.980Rp       7.585.929Rp       

1 Tim Building Games Package (Perlengkapan Games) 20 Pax 1 Kali 300.000Rp            6.000.000Rp        6.180.000Rp        6.365.400Rp        6.556.362Rp        6.753.053Rp        
2 Perlengkapan Api Unggun 1 Paket 1 Paket 50.000Rp               50.000Rp               51.500Rp               53.045Rp               54.636Rp               56.275Rp               
3 Persiapan Peralatan P3K 3 Buah 1 Paket 85.000Rp               255.000Rp            262.650Rp            270.530Rp            278.645Rp            287.005Rp            
4 Backdrop Kegiatan 1 Buah 1 Kali 150.000Rp            150.000Rp            154.500Rp            159.135Rp            163.909Rp            168.826Rp            

6.455.000Rp       6.648.650Rp       6.848.110Rp       7.053.553Rp       7.265.159Rp       

1 Makan Pagi 20 Pax 1 Kali 45.000Rp               900.000Rp            927.000Rp            954.810Rp            983.454Rp            1.012.958Rp        
2 Makan Siang 20 Pax 2 Hari 55.000Rp               2.200.000Rp        2.266.000Rp        2.333.980Rp        2.403.999Rp        2.476.119Rp        
3 Snack Coffee Break 20 Pax 4 Kali 20.000Rp               1.600.000Rp        1.648.000Rp        1.697.440Rp        1.748.363Rp        1.800.814Rp        
4 Makan Malam 20 Pax 1 Kali 60.000Rp               1.200.000Rp        1.236.000Rp        1.273.080Rp        1.311.272Rp        1.350.611Rp        
5 Konsumsi Tim, Sopir, MC 6 Pax 4 Kali 40.000Rp               960.000Rp            988.800Rp            1.018.464Rp        1.049.018Rp        1.080.488Rp        

6.860.000Rp       7.065.800Rp       7.277.774Rp       7.496.107Rp       7.720.990Rp       

1 Elf Long PP ke Penginapan 1 Unit 2 Kali 1.300.000Rp        2.600.000Rp        2.678.000Rp        2.758.340Rp        2.841.090Rp        2.926.323Rp        
2.600.000Rp       2.678.000Rp       2.758.340Rp       2.841.090Rp       2.926.323Rp       

1 Akomodasi Winners + Breakfast 10 room 1 Malam 350.000Rp            3.500.000Rp        3.605.000Rp        3.713.150Rp        3.824.545Rp        3.939.281Rp        
2 Akomodasi Tim, Tour Leader 3 room 2 Malam 350.000Rp            2.100.000Rp        2.163.000Rp        2.227.890Rp        2.294.727Rp        2.363.569Rp        

5.600.000Rp       5.768.000Rp       5.941.040Rp       6.119.271Rp       6.302.849Rp       
28.255.000Rp     29.102.650Rp     29.975.730Rp     30.875.001Rp     31.801.251Rp     
32.493.250Rp     33.468.048Rp     34.472.089Rp     35.506.252Rp     36.571.439Rp     

9.747.975Rp        10.040.414Rp     10.341.627Rp     10.651.875Rp     10.971.432Rp     
42.241.225Rp     43.508.462Rp     44.813.716Rp     46.158.127Rp     47.542.871Rp     
42.200.000Rp     43.500.000Rp     44.800.000Rp     46.200.000Rp     47.500.000Rp     

2.110.000Rp        2.175.000Rp        2.240.000Rp        2.310.000Rp        2.375.000Rp        

2025 2026 2027 2028 2029

28.255.000Rp     29.102.650Rp     29.975.730Rp     30.875.001Rp     31.801.251Rp     
1.412.750Rp        1.455.133Rp        1.498.786Rp        1.543.750Rp        1.590.063Rp        

20 20 20 20 20
2.110.000Rp        2.175.000Rp        2.240.000Rp        2.310.000Rp        2.375.000Rp        

697.250Rp            719.868Rp            741.214Rp            766.250Rp            784.937Rp            
13.945.000Rp     14.397.350Rp     14.824.271Rp     15.324.999Rp     15.698.749Rp     
12.855.000Rp     13.240.650Rp     13.637.870Rp     14.047.006Rp     14.468.416Rp     
15.400.000Rp     15.862.000Rp     16.337.860Rp     16.827.996Rp     17.332.836Rp     

10 10 10 10 10
38.901.470Rp     40.005.159Rp     41.214.612Rp     42.347.257Rp     43.777.359Rp     

2D1N, 20 PAX

No Keterangan Jumlah Satuan Harga Pokok
Total Harga Pokok

CREW

TOTAL
PROGRAM

TOTAL
KONSUMSI

TRANSPORTASI
TOTAL

TOTAL
AKOMODASI

TOTAL
HARGA POKOK PENJUALAN

HARGA + MANAGEMENT FEE (15%)
PROFIT MARGIN (30%)

HARGA JUAL PER PAX
MARGIN / PAX

TOTAL HARGA JUAL KESELURUHAN
PEMBULATAN

HARGA PER PAX

HARGA POKOK PRODUKSI
HPP PER PAX

NUMBER OF PARTICIPANT

MARGIN / PAKET
TOTAL FIX COST

TOTAL VARIABLE COST
BEP PER UNIT = (FIX COST) / (Harga Per Pax - Variable Cost Per Pax)

BEP RUPIAH = (FIX COST) / (Kontribusi Margin Per Pax / Harga Per Pax)



 

 
 

Beyond Komodo (2D 1N) 20 pax 

Item Unit Freq Price Total 

Fix COST     

MC dan Pemandu Games Orang 1 

Rp 

1.100.000 Rp2,200,000 

Tenaga Kesehatan Orang 1 Rp 550.000 Rp1,100,000 

SPJ Crew (Dokumentasi & Operasional) Orang 3 Rp 500.000 Rp3,000,000 

Persediaan Tip Set 1 Rp 220.000 Rp440,000 

Tim Building Games Package (Perlengkapan 

Games) Pax 20 Rp 300.000 Rp6,000,000 

Konsumsi Tim, Sopir, MC Pax 6 Rp 40.000 Rp960,000 

Elf Long PP ke Penginapan Unit 1 

Rp 

1.300.000 Rp2,600,000 

Akomodasi Tim, Tour Leader Room 3 Rp 350.000 Rp2,100,000 

    Rp18,400,000 

Variable Cost     

Perlengkapan Api Unggun Paket 1 Rp 50.000 Rp50,000 

Persiapan Peralatan P3K Buah 3 Rp 85.000 Rp255,000 

Backdrop Kegiatan Buah 1 Rp 150.000 Rp150,000 

Makan Pagi Pax 20 Rp 45.000 Rp900,000 

Makan Siang Pax 20 Rp 55.000 Rp2,200,000 

Snack Coffee Break Pax 20 Rp 20.000 Rp1,600,000 

Makan Malam Pax 20 Rp 60.000 Rp1,200,000 

Akomodasi Winners + Breakfast Room 10 Rp 350.000 Rp3,500,000 

    Rp9,855,000 

   

BEP 

Rupiah Rp55,757,575 

   BEP Unit 6 

  



 

 
 

 

  

Lampiran 16  

Proyeksi Penjualan 
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Lampiran 17  

Arus Kas Perusahaan 



 

 
 

 

  



 

 
 

 
 

 

 

 

  



 

 
 

 
 

 

 

 

 

Lampiran 18  

Brosur Produk 

Perusahaan 
  



 

 
 

 

 

 
 

  



 

 
 

  



 

 
 

 

 
 

  



 

 
 

 

 

 

  

Lampiran 19  

Banner Insentif Trip 

Perusahaan 



 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 20  

Kuisioner Minat terhadap 

Perjalanan Insentif ke NTT 



 

 
 

  
 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

  



 

 
 

  



 

 
 

 

 

 



 

 
 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 

 
 

 

 

  



 

 
 

  

Lampiran 21  

Kuisioner TREND 

Frekuensi Perjalanan 

Insentif 



 

 
 

 

 

  



 

 
 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 



 

 
 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 22  

Kuisioner TREND Team 

building 
 

  



 

 
 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

  



 

 
 

  

Lampiran 23  

Wawancara Perusahaan 

Pesaing 



 

 
 

List Pertanyaan Produk Utama:  

 

1. Bisa dijelaskan lebih lanjut mengenai layanan insentif travel yang ditawarkan 

Dwidaya Tour untuk korporasi dan event pameran? 

2. Apa saja jenis program insentif travel yang Anda sediakan (misalnya: wisata 

motivasi, reward trip, gathering perusahaan)? 

3. Sejak kapan Dwidaya Tour beroperasi di bidang ini dan bagaimana pengalaman 

Anda dalam menangani klien korporat? 

4. Siapa saja klien utama atau perusahaan besar yang pernah menggunakan layanan 

insentif travel Anda? 

5. Dapatkah Anda membagikan pengalaman menangani program insentif untuk 

event berskala besar, seperti pameran internasional? 

6. Bagaimana Dwidaya Tour memastikan kualitas pelayanan selama program 

insentif, mulai dari keberangkatan hingga kegiatan di lokasi? 

7. Apakah Anda juga menyediakan layanan interpreter atau pemandu lokal 

berbahasa asing untuk mendukung kegiatan peserta? 

8. Bagaimana proses pemilihan vendor (akomodasi, transportasi, EO lokal, 

interpreter) dalam program insentif Anda? 

9. Seperti apa struktur paket insentif travel yang ditawarkan — apakah mencakup 

tiket, hotel, konsumsi, tour, dan dokumentasi? 

10. Apakah ada biaya tambahan untuk penyesuaian itinerary, destinasi khusus, atau 

kebutuhan teknis lainnya? 

11. Apakah Anda juga menyediakan fasilitas tambahan seperti gala dinner, sound 

system, perlengkapan branding, atau panggung acara? 

12. Seberapa fleksibel Dwidaya Tour dalam menyesuaikan konsep insentif dengan 

kebutuhan dan tujuan perusahaan? 

13. Berapa lama waktu rata-rata untuk mempersiapkan sebuah program insentif 

travel dari perencanaan hingga pelaksanaan? 

14. Apa tantangan terbesar yang pernah Anda hadapi dalam pelaksanaan program 

insentif? Bagaimana cara Anda menanganinya? 

  



 

 
 

Perusahaan Pesaing Pertama – Produk Utama 

Narasumber :  Viona Adisti 

Perusahaan :  PT Dwidaya Tour 

Tanggal :  06 Mei 2025 

Waktu  :  13.30 WIB 

 

Hana: 

Ka Viona, bisa dijelaskan lebih lanjut mengenai layanan insentif travel yang 

ditawarkan Dwidaya Tour untuk korporasi dan event pameran? 

Ka Viona: 

Tentu! Dwidaya Tour menyediakan layanan insentif travel yang dirancang khusus 

untuk kebutuhan perusahaan, baik untuk reward trip, outing, maupun mendukung 

event seperti pameran. Kami mengurus mulai dari perencanaan itinerary, 

akomodasi, transportasi, hingga aktivitas di lokasi. 

Nadiya: 

Apa saja jenis program insentif travel yang biasanya ditawarkan? 

 

 



 

 
 

Ka Viona: 

Jenis programnya bisa sangat variatif, seperti motivational trip, company gathering, 

hingga business-leisure trip. Semua bisa kami sesuaikan dengan kebutuhan dan 

tujuan dari perusahaan. 

Hana: 

Sejak kapan Dwidaya Tour menangani program seperti ini? 

Ka Viona: 

Kami telah beroperasi lebih dari 20 tahun dan secara khusus menangani program 

insentif travel sejak 2010. Pengalaman kami mencakup berbagai sektor industri, 

baik swasta maupun BUMN. 

Nadiya: 

Boleh tahu siapa saja klien utama yang pernah bekerja sama? 

Ka Viona: 

Beberapa klien kami antara lain perusahaan telekomunikasi, farmasi, perbankan, 

dan kementerian. Namun, karena kerahasiaan, kami hanya bisa menyebutkan 

sebagian sesuai izin dari pihak terkait. 

Hana: 

Apa pengalaman paling berkesan dari menangani program insentif besar? 

Ka Viona: 

Salah satunya adalah saat kami menangani program insentif ke Jepang untuk 200 

peserta dari perusahaan multinasional. Koordinasinya kompleks tapi hasilnya 

memuaskan dan peserta sangat senang. 

Nadiya: 

Bagaimana Dwidaya Tour menjamin kualitas layanan selama program 

berlangsung? 

 



 

 
 

Ka Viona: 

Kami memiliki standar operasional yang ketat, memilih vendor berkualitas, dan 

selalu menyertakan tour leader serta tim support selama kegiatan. Setiap detail 

dipantau langsung. 

Hana: 

Apakah ada interpreter atau pemandu khusus selama perjalanan? 

Ka Viona: 

Ya, kami menyediakan interpreter profesional, terutama jika destinasi berada di 

negara non-Inggris. Ini sangat penting untuk keperluan pameran atau kunjungan 

bisnis. 

Nadiya: 

Bagaimana proses memilih vendor-vendor penunjang? 

Ka Viona: 

Kami hanya bekerja sama dengan vendor yang sudah tersertifikasi dan 

berpengalaman. Proses seleksi dilakukan secara ketat dan berdasarkan review 

proyek sebelumnya. 

Hana: 

Apa saja yang termasuk dalam paket insentif travel? 

Ka Viona: 

Paket biasanya mencakup tiket pesawat PP, akomodasi hotel berbintang, konsumsi, 

transportasi lokal, tour, interpreter (jika diperlukan), dokumentasi, hingga gala 

dinner. 

Nadiya: 

Ada nggak biaya tambahan untuk kondisi tertentu? 

 

Ka Viona: 



 

 
 

Biaya tambahan bisa muncul jika ada request khusus seperti private dinner, lokasi 

eksklusif, atau perubahan last-minute. Tapi semua selalu dikomunikasikan di awal 

secara transparan.  

Hana: 

Apakah Dwidaya fleksibel dalam penyesuaian konsep? 

Ka Viona: 

Sangat fleksibel. Justru kami senang jika klien punya konsep sendiri. Tim kreatif 

kami siap bantu mewujudkannya. 

Nadiya: 

Kalau ada perubahan mendadak, respon tim seperti apa? 

Ka Viona: 

Kami standby 24/7 selama program berjalan. Respon cepat adalah bagian dari 

komitmen kami, termasuk saat menghadapi force majeure sekalipun. 

Hana: 

Apa tantangan terbesar yang pernah dihadapi? 

Ka Viona: 

Pernah kami mengalami pembatalan visa massal di satu negara tujuan. Tapi kami 

segera alihkan destinasi dan rebooking semuanya hanya dalam dua hari. 

Nadiya: 

Dan bagaimana cara mengatasi tantangan tersebut? 

Ka Viona: 

Kami punya tim emergency response dan relasi internasional yang sangat 

membantu saat krisis. Komunikasi yang cepat dan solusi konkret jadi kunci. 

 

Hana: 



 

 
 

Menurut Ka Viona, apa keunggulan utama Dwidaya Tour? 

Ka Viona: 

Kami bukan sekadar biro perjalanan. Kami adalah partner strategis yang mengerti 

budaya perusahaan, punya kreativitas tinggi, dan perhatian pada detail. Kepuasan 

klien adalah prioritas utama. 

  



 

 
 

Perusahaan Pesaing Kedua – Produk Utama 

Narasumber :  Utami Primananda 

Perusahaan :  PT Tangan Kanan Tour 

Tanggal :  05 Mei 2025 

Waktu  :  11.00 WIB 

 

 
 

Hana: 

Mba Utami, bisa dijelaskan lebih lanjut mengenai layanan insentif travel yang 

ditawarkan PT Tangan Kanan Tour untuk korporasi dan event pameran? 

Mba Utami: 

Tentu, kami menyediakan layanan insentif travel yang dikemas khusus untuk 

kebutuhan perusahaan, baik itu sebagai bentuk penghargaan, perjalanan bisnis, atau 

mendukung kehadiran dalam event dan pameran tertentu. 

Nadiya: 

Apa saja jenis program insentif travel yang biasanya ditawarkan oleh Tangan 

Kanan Tour? 

 



 

 
 

Mba Utami: 

Kami menawarkan berbagai jenis program seperti reward trip, company outing, 

gathering, dan kombinasi business-leisure trip. Semuanya fleksibel sesuai 

kebutuhan perusahaan. 

Hana: 

Sejak kapan PT Tangan Kanan Tour menangani program seperti ini? 

Mba Utami: 

Kami telah melayani klien sejak 2012, dan secara khusus menyediakan layanan 

insentif travel selama lebih dari 10 tahun. 

Nadiya: 

Siapa saja klien utama yang pernah menggunakan jasa PT Tangan Kanan Tour? 

Mba Hutami: 

Kami telah bekerja sama dengan berbagai perusahaan multinasional, instansi 

pemerintah, serta lembaga pendidikan dan organisasi profesi. 

Hana: 

Apa pengalaman paling berkesan dalam menangani program insentif berskala 

besar? 

Mba Hutami: 

Salah satu yang paling berkesan adalah saat kami memberangkatkan lebih dari 300 

peserta ke Korea Selatan untuk kombinasi seminar dan leisure trip. Kami handle 

dari A sampai Z dengan sukses. 

Nadiya: 

Bagaimana PT Tangan Kanan Tour menjamin kualitas layanan selama program 

berjalan? 

 

Mba Utami: 



 

 
 

Kami menerapkan quality control di setiap tahap, mulai dari perencanaan, 

pemilihan vendor, hingga monitoring pelaksanaan. Evaluasi juga dilakukan setelah 

program selesai. 

Hana: 

Apakah peserta program didampingi oleh interpreter atau pemandu lokal selama 

kegiatan? 

Mba Utami: 

Ya, kami menyediakan interpreter profesional dan pemandu lokal yang fasih 

berbahasa asing, terutama di destinasi internasional atau kegiatan bisnis. 

Nadiya: 

Bagaimana proses pemilihan vendor oleh PT Tangan Kanan Tour? 

Mba Utami: 

Kami melakukan seleksi berdasarkan rekam jejak vendor, legalitas, kualitas 

layanan, dan juga fleksibilitas mereka dalam menyesuaikan dengan permintaan 

klien kami. 

Hana: 

Apa saja yang umumnya termasuk dalam paket insentif travel yang Anda tawarkan? 

Mba Utami: 

Biasanya paket kami mencakup tiket, hotel, konsumsi, transportasi, tour guide, 

interpreter bila perlu, serta gala dinner dan dokumentasi acara. 

Nadiya: 

Apakah ada biaya tambahan yang perlu diperhatikan oleh klien? 

Mba Utami: 

Biaya tambahan bisa berlaku untuk permintaan khusus seperti penambahan hari, 

permintaan private room, atau itinerary yang sangat spesifik di luar paket standar. 

Hana: 



 

 
 

Apakah layanan PT Tangan Kanan Tour fleksibel jika klien ingin custom itinerary? 

Mba Utami: 

Sangat fleksibel. Kami justru mendorong klien untuk memberikan input sehingga 

program benar-benar sesuai kebutuhan mereka. 

Nadiya: 

Berapa lama waktu yang dibutuhkan dari proses perencanaan hingga pelaksanaan 

program insentif? 

Mba Utami: 

Idealnya 1–3 bulan tergantung kompleksitas program. Namun kami juga siap 

menangani permintaan mendadak dengan tim yang sudah terbiasa bekerja cepat. 

Hana: 

Apa tantangan terbesar yang pernah dihadapi dan bagaimana solusinya? 

Mba Utami: 

Salah satu tantangan berat adalah perubahan regulasi penerbangan mendadak. Kami 

langsung melakukan penjadwalan ulang, menghubungi semua peserta, dan tetap 

menjaga kualitas layanan agar tidak menurun. 

Nadiya: 

Apa keunggulan utama PT Tangan Kanan Tour dibanding kompetitor? 

Mba Utami: 

Kami mengedepankan pendekatan personal, pelayanan yang hangat dan 

profesional, serta fleksibilitas tinggi. Kami tidak hanya menjual perjalanan, tapi 

pengalaman yang berkesan. 

  



 

 
 

 

Perusahaan Pesaing Ketiga – Produk Utama 

Narasumber :  Noval 

Perusahaan :  PT Utamakan Jalan Jalan 

Tanggal :  08 Mei 2025 

Waktu  :  14.00 WIB 

 

Hana: Mas Nauval, bisa dijelasin lebih lanjut tentang layanan insentif travel yang 

ditawarkan oleh PT Utamakan Jalan Jalan? 

Mas Nauval: Bisa banget! Jadi kami bantu perusahaan buat jalan-jalan bareng 

timnya, entah itu untuk reward, outing, atau dukung event kayak pameran. Kita 

urus semuanya dari itinerary, hotel, transport, sampai gala dinner dan 

dokumentasi. 

Nadiya: Program insentifnya biasanya kayak gimana sih? 

Mas Nauval: Macem-macem. Ada yang buat apresiasi karyawan, ada juga yang 

sekaligus business trip. Yang penting fun dan tetap sesuai tujuan perusahaan. Bisa 

dikemas santai, bisa juga formal. 

Hana: Udah dari kapan CV Utamakan Jalan Jalan nanganin program kayak gini? 



 

 
 

Mas Nauval: Kita mulai aktif di insentif trip sejak 2019. Pertama kali handle trip 

buat perusahaan fintech, terus makin berkembang sampai sekarang sering ke Bajo, 

Sumba, Bali juga. 

Nadiya: Klien-kliennya siapa aja, boleh disebutin nggak? 

Mas Nauval: Yang bisa disebut ada dari sektor startup, lembaga pendidikan, sampai 

perusahaan besar swasta. Kita jaga kerahasiaan klien, tapi yang pasti banyak repeat 

order, hehehe. 

Hana: Paling berkesan waktu handle trip yang mana? 

Mas Nauval: Waktu bawa 150 orang ke Sumba. Gala dinner di tepi pantai, ada 

pertunjukan budaya lokal, dan semua happy banget. Tim kami totalitas dari awal 

sampai akhir acara. 

Nadiya: Gimana caranya kalian jaga kualitas selama program? 

Mas Nauval: Setiap grup ada PIC khusus, kita selalu kirim tour leader, dan crew 

standby selama acara. Kita pastiin semua lancar dan peserta nyaman. Bahkan kita 

udah cek lokasi duluan sebelum hari H. 

Hana: Pemandu atau interpreter disediain juga nggak? 

Mas Nauval: Iya dong. Untuk luar negeri kita sediain interpreter. Kalau domestik, 

kita pakai guide lokal biar peserta dapet insight budaya yang lebih autentik. 

Nadiya: Vendor-vendornya gimana cara milihnya? 

Mas Nauval: Kami pilih vendor yang udah pengalaman dan punya reputasi bagus. 

Nggak cuma asal murah, tapi juga harus bisa kerja bareng tim kita secara 

profesional. 

Hana: Dalam satu paket insentif, biasanya udah termasuk apa aja? 

Mas Nauval: Biasanya udah lengkap: tiket PP, hotel, makan, transport, guide, 

tour, gala dinner, dan dokumentasi. Kalau request tambahan, bisa disesuaikan. 



 

 
 

Nadiya: Ada biaya tambahan nggak sih? 

Mas Nauval: Kalau ada permintaan di luar paket standar, kayak lokasi private atau 

perubahan mendadak, bisa kena charge tambahan. Tapi semua dibahas dari awal 

kok, transparan. 

Hana: Bisa nggak konsep acaranya disesuaiin sama keinginan klien? 

Mas Nauval: Bisa banget. Kita malah seneng kalau klien punya ide unik. Tim kami 

bantu wujudin konsepnya, dari visual, rundown, sampe detail teknisnya. 

Nadiya: Kalau tiba-tiba ada perubahan, tim kalian siap nggak? 

Mas Nauval: Siap banget. Tim kami standby 24 jam selama program. Kalau ada 

perubahan cuaca, delay, atau hal tak terduga, kita langsung eksekusi plan B. 

Hana: Tantangan paling susah yang pernah dihadapi? 

Mas Nauval: Pernah waktu bagasi rombongan ketinggalan. Tapi kita langsung 

atur ulang rundown, handle komunikasi ke bandara, dan tetep bikin acara jalan 

lancar. 

Nadiya: Cara kalian ngatasin situasi kayak gitu gimana? 

Mas Nauval: Respons cepat dan komunikasi yang jelas ke semua pihak. Kita 

selalu punya backup plan dan relasi lokal yang bisa diandalkan. 

Hana: Kalau menurut Mas Nauval, apa sih keunggulan CV Utamakan Jalan Jalan? 

Mas Nauval: Kami itu partner kreatif, bukan cuma travel agent. Kita ngerti 

dinamika tim, jaga mood peserta, dan selalu cari cara biar acara memorable dan 

bikin klien pengen repeat lagi. 

 

List Pertanyaan Produk Pendukung: 

 

1. Apa saja konsep dan jenis kegiatan team building yang ditawarkan? 



 

 
 

2. Apa keunggulan program team building dibanding penyedia lain? 

3. Bagaimana proses membantu perusahaan dalam merancang program team 

building yang sesuai kebutuhan? 

4. Untuk jenis perusahaan atau organisasi seperti apa program ini cocok? 

5. Apa manfaat nyata yang biasanya dirasakan klien setelah mengikuti program 

team building ini? 

6. Apakah program ini hanya dilakukan di satu tempat, atau bisa dibawa ke lokasi 

lain sesuai permintaan klien? 

7. Bisa diceritakan salah satu pengalaman paling berkesan saat menyelenggarakan 

team building? 

  



 

 
 

Perusahaan Pesaing Pertama – Produk Pendamping 

Narasumber :  Addini Putri Madani 

Perusahaan :  PT Duta Asa Indonesia 

Tanggal :  26 Mei 2025 

Waktu  :  12.30 WIB 

 

 

Hana: Apa saja konsep dan jenis kegiatan team building yang ditawarkan oleh PT 

Duta Asa Indonesia? 

Addini: Di Duta Asa, kita punya banyak pilihan. Mulai dari yang fun kayak 

amazing race dan treasure hunt, sampai yang serius tapi seru seperti sesi refleksi 

tim dan leadership challenge. Intinya, kegiatan yang bikin tim makin kompak dan 

happy. 

Hana: Apa keunggulan program team building dari Duta Asa dibanding penyedia 

lain? 

Addini: Kami bener-bener fokus ke suasana. Jadi bukan cuma games, tapi vibes 

yang bikin nyaman dan bonding antar peserta. Plus, kami selalu bawa konsep baru 

biar nggak ngebosenin. Banyak klien bilang, rasanya kayak liburan tapi bermanfaat. 

Hana: Bagaimana proses Duta Asa membantu perusahaan dalam merancang 

program team building yang sesuai kebutuhan? 



 

 
 

Addini: Kami mulai dari ngobrol santai sama HR atau PIC-nya, bahas harapan 

mereka. Dari situ baru kita bikin konsep yang pas, lengkap sama rundown dan ide 

kreatif. Kalau ada revisi, tinggal diskusi aja, fleksibel kok. 

Hana: Untuk jenis perusahaan atau organisasi seperti apa program ini cocok? 

Addini: Siapa aja bisa, serius deh! Dari kantor kecil, instansi pemerintahan, sampai 

perusahaan besar. Kita bahkan pernah bikin acara buat komunitas ibu-ibu loh. Jadi 

semua bisa disesuaikan. 

Hana: Apa manfaat nyata yang biasanya dirasakan klien setelah mengikuti program 

team building ini? 

Addini: Tim jadi lebih akrab, komunikasi lebih lancar, dan kerja sama makin jalan. 

Banyak juga yang bilang setelah team building, suasana kerja jadi lebih enak dan 

produktif. Kadang ada juga yang jadi sahabatan lho setelah ikut acara kita. 

Hana: Apakah program ini hanya dilakukan di satu tempat, atau bisa dibawa ke 

lokasi lain sesuai permintaan klien? 

Addini: Bisa di mana aja! Mau di kantor, di villa, di gunung, di pantai, atau bahkan 

di luar kota—kami siap. Kita udah biasa handle acara mobile team building juga, 

jadi tinggal tentuin tempat, kita urus sisanya. 

Hana: Bisa diceritakan salah satu pengalaman paling berkesan saat 

menyelenggarakan team building? 

Addini: Paling seru waktu handle tim kreatif dari agensi iklan. Mereka tuh rame 

banget, penuh ide aneh-aneh. Tapi pas kita bawa ke konsep 'survival camp', eh 

mereka jadi super kompak dan malah ketagihan mau acara lanjutan! Seru banget! 

 

 

 

 



 

 
 

Perusahaan Pesaing Kedua – Produk Pendamping 

Narasumber :  Amme 

Perusahaan :  CV Woodland Indonesia 

Tanggal :  14 Mei 2025 

Waktu  :  14.30 WIB 

 

 

Hana: Apa saja konsep dan jenis kegiatan team building yang ditawarkan oleh CV 

Woodland Indonesia? 

Amme: Kami punya banyak konsep seru, mulai dari fun games yang ringan tapi 

mempererat kerja sama tim, sampai ke program berbasis leadership dan problem 

solving. Kegiatannya bisa indoor maupun outdoor, tergantung kebutuhan klien. 

Hana: Apa keunggulan program team building dari CV Woodland dibanding 

penyedia lain? 

Amme: Kami berbasis pada experiential learning, jadi peserta nggak cuma seru-

seruan, tapi juga bawa pulang pelajaran yang aplikatif. Selain itu, lokasi kami dekat 

alam, tim fasilitator berpengalaman, dan semua program bisa dikustomisasi. 

Hana: Bagaimana proses CV Woodland membantu perusahaan dalam merancang 

program team building yang sesuai kebutuhan? 



 

 
 

Amme: Pertama, kami akan ngobrol dulu dengan klien untuk tahu tujuan 

programnya. Setelah itu, kami rancang aktivitas yang pas dan sesuai karakter 

peserta. Jadi semuanya benar-benar relevan dan impactful. 

Hana: Untuk jenis perusahaan atau organisasi seperti apa program ini cocok? 

Amme: Semua bisa! Mulai dari startup kecil, perusahaan besar, komunitas, hingga 

sekolah atau lembaga pemerintahan. Kami pernah handle peserta 10 orang sampai 

ratusan orang sekaligus. 

Hana: Apa manfaat nyata yang biasanya dirasakan klien setelah mengikuti program 

team building ini? 

Amme: Biasanya mereka merasa lebih kompak, komunikasi antaranggota tim jadi 

lebih terbuka, dan semangat kerja meningkat. Bahkan beberapa klien bilang 

program ini bikin konflik internal mereka jadi cair dan lebih positif. 

Hana: Apakah program ini hanya dilakukan di satu tempat, atau bisa dibawa ke 

lokasi lain sesuai permintaan klien? 

Amme: Bisa banget! Meski kami punya basecamp sendiri, kami juga sering bawa 

program ke lokasi lain—bahkan antar kota dan pulau. Fleksibel sesuai request klien. 

Hana: Bisa diceritakan salah satu pengalaman paling berkesan saat 

menyelenggarakan team building? 

Amme: Pernah kami bikin team building di hutan pinus untuk perusahaan logistik. 

Pesertanya nggak kenal satu sama lain karena beda cabang. Tapi di akhir acara, 

mereka nyanyi bareng dan pelukan—itu momen yang nggak akan kami lupa. 
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Welcome gift 
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Kartu Nama 

Perusahaan 
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Itinerary Insentive Tour 
  



 

 
 

 

Waktu Durasi Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari ke 1 – Labuan Bajo 

13.15 – 13. 50 50’ Bandara 

Komodo - 

Pelabuhan 

Penjemputan 

oleh tim CV 

Tana Nusa di 

Bandara 

Komodo. 

Setelah 

sambutan 

hangat dan 

pengenalan 

singkat, dan 

berkumpul di 

titik kumpul  

13.50 – 14.05 15’ Pelabuhan 

Labuan Bajo  

Menuju 

pelabuhan 

labuan bajo 

untuk menaiki 

kapal phinisi 

yang nyaman 

dan 

pemandangan 

lautannya yang 

indah 

14.05 - 14.35 30' Pelabuhan 

Labuan Bajo 

Lunch time! 

Nikmati makan 

siang khas 

Flores di 

Warung Mam 

terkenal dengan 

ikan kuah asam 

dan sambal 



 

 
 

mangga dengan 

pemandangan 

kapal phinisi 

yang berjejer 

anggun di 

pelabuhan. 

14.35 - 14.50 15' Kapal Phinisi Naik ke kapal 

phinisi eksklusif 

milik CV Tana 

Nusa. Briefing 

singkat 

dilakukan di 

atas kapal 

sambil 

menikmati 

semilir angin 

laut. 

14.50 - 15.50 60' Pulau Kelor Trekking ringan 

menuju puncak 

Pulau Kelor. Di 

sana Anda akan 

disambut oleh 

panorama 

memukau: laut 

biru jernih, 

gugusan pulau 

eksotis, dan 

langit Labuan 

Bajo yang luar 

biasa fotogenik. 

15.50 - 16.00 10' Manjarite Menuju spot 

snorkeling di 

Manjarite. 

Airnya begitu 



 

 
 

jernih, 

karangnya 

seolah 

memanggil dari 

balik 

permukaan laut. 

16.00 - 16.50 50' Manjarite Snorkeling time! 

Nikmati 

pengalaman 

menyelam 

ringan di tengah 

ikan-ikan tropis 

dan terumbu 

karang warna-

warni yang 

memesona. 

16.50 - 18.20 90' Pulau Kalong Menikmati sore 

dan senja di 

Pulau Kalong. 

Pasir putih, 

pepohonan, dan 

langit jingga 

menjadi latar 

menakjubkan 

saat ribuan 

kelelawar 

raksasa keluar 

dari hutan 

mangrove. 

18.20 - 19.30 70' Atas Kapal 

(Dek Makan) 

Dinner romantis 

di atas kapal 

phinisi. 

Disajikan 

hidangan laut 



 

 
 

segar seperti 

ikan bakar, 

plecing 

kangkung, dan 

pisang goreng 

keju dan puding  

teh hangat. 

Sambil makan, 

langit malam 

mulai 

menampakkan 

gemerlap 

bintangnya. 

19.30 - Selesai - Atas Kapal 

(Kabina) 

Free time. 

Bersantai di dek 

kapal sambil 

menikmati 

langit malam 

Flores yang 

bertabur 

bintang, atau 

beristirahat di 

kabin yang 

hangat dan 

nyaman. 

Suasana malam 

yang sempurna 

untuk memulai 

petualangan 

esok hari. 

 

 

 



 

 
 

Waktu Durasi (Menit) Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari ke 2 – Labuan bajo 

05.30 – 06.30 60’ Dek Kapal 

Phinisi 

Yoga dan 

Sunrise: 

Gerakan lembut 

menyatu dengan 

alunan sasando, 

sambil langit 

jingga 

membuka tirai 

hari baru di 

lautan Flores. 

06.30 – 07.30 60’ Dek Kapal 

Phinisi 

Breakfast: 

Sarapan hangat 

di dek—roti 

kau, omelet 

sayur lokal, dan 

kopi Flores 

pekat—dengan 

angin laut 

menyapa 

semilir. 

07.30 – 08.30 60’ Pulau Padar Trekking ke 

Puncak Padar: 

Menapaki 818 

anak tangga 

menuju spot 

tiga teluk 

berwarna—

sunrise point 

ikonik yang 

melukis 



 

 
 

keemasan air 

dan bukit. 

08.30 – 09.30 60’ Pink Beach Bermain di 

Pasir Merah 

Muda: Air 

hangat dan pasir 

lembut 

bergradasi 

merah jambu—

sempurna untuk 

berenang atau 

berbaring. 

09.30 – 13.30 90’ Pulau Komodo Perjalanan 

menuju Safari 

Komodo dan 

Menyusuri jalur 

mangrove, 

berhadapan 

dengan naga 

purba sang 

penjaga pulau. 

13.30 – 14.30 60’ Dek Kapal 

Phinisi 

Lunch: 

Hidangan laut 

pilihan—ikan 

bakar bumbu 

rujak, plecing 

kangkung, dan 

es kelapa muda, 

dan sparkling 

water. 

14.30 – 17.00 60’ Kapal – 

Pelabuhan 

Transit & 

Relaksasi: 

Secangkir kopi 

dan snack 



 

 
 

malam  di 

lounge dek. 

17.00 – 17.30 30’ Dermaga – 

Phinisi 

Mencium aroma 

kayu 

tradisional, dan 

beristirahat 

sejenak. 

17.30 – 18.30 60’ Dek & Lounge 

Phinisi 

City Tour & 

Souvenir: Mini 

bazar lokal di 

dek—tenun 

ikat, kerajinan 

kayu, dan kopi 

Flores. 

18.30 – 19.30 60’ Treetop 

Restaurant 

Gala Dinner: 

Meja dihias 

bunga tropis, 

lilin redup, dan 

live music 

akustik. Menu 

dari restauran 

sei sapi lejing 

yang terkenal di 

labuan bajo 

ditutup 

awarding night. 

19.30 – … - Dek Kapal 

Phinisi 

Free Time: 

Berbintang di 

dek kapal, 

desiran ombak 

menemani 

malam Anda di 

laut Flores. 

 



 

 
 

 

 

 

Waktu Durasi Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari ke 3 – Labuan Bajo 

08.00 – 09.00 60’ Dek Kapal 

Phinisi 

Breakfast: Roti 

panggang lokal, 

telur mata sapi, 

beef, sausage,  

salad buah 

tropismenyapa 

sinar pagi di 

dek. 

09.00 - 12.00 180’  Kapal Phinisi Kegiatan 

snorkeling 

disekitaran 

phinisi dan 

freetime 

persiapan Lunch 

12.00 – 13.00 60’ Dek Kapal 

Phinisi 

Lunch: Sup ikan 

asam manis, 

sayur bening, 

dan jus markisa 

segar, 

kenikmatan rasa 

laut yang 

autentik. 

13.00 – 15.00 120’ Dermaga – 

Bandara 

Komodo 

Transfer & 

Belanja Oleh-

Oleh: Mampir 

ke Exotic 

Komodo 

Souvenir Shop, 

membeli, 



 

 
 

kerajinan 

kayu,maupun 

khas nusa 

tenggara timur. 

15.00 – 16.00 60’ Bandara 

Komodo 

Check-in: 

Menunggu 

sebelum 

penerbangan, 

nikmati kopi 

Flores terakhir 

di kafe bandara. 

16.30 - Bandara 

Komodo 

Take Off: 

Penerbangan 

kembali ke 

Jakarta penuh 

kenangan manis 

tiga hari di 

surga timur 

Indonesia. 

 

  



 

 
 

 

 

Waktu Duress Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari ke 1 - Sumba 

10.10 – 12.00 110 menit Bandara 

Tambolaka 

Penjemputan 

oleh tim lokal 

dengan 

sambutan 

hangat dan 

pengalungan 

kain tenun khas 

Sumba. 

12.00 – 13.30 60 menit Restoran Lokal Makan siang 

dengan menu 

khas Sumba: 

ikan bakar 

sambal lu'at, 

jagung bose, 

dan sayur 

rumpu rampe. 

Disediakan 

seafood platter 

dengan udang 

bakar, cumi 

saus tiram, dan 

kerang hijau 

bumbu rica. 

Ditemani 

dessert kue 

tarigu dan 

kelapa muda 

dingin. 



 

 
 

13.30 – 15.00 90 menit Air Terjun 

Weekacura 

Menjelajah 

menuju air 

terjun 

tersembunyi di 

Desa Tema 

Tana. 

15.00 – 17.30 180 menit Kampung Adat 

Prai Ijing 

Kunjungan ke 

kampung adat 

dengan rumah 

'Uma Mabuk'. 

Disambut 

dengan tarian 

Woleka dan sesi 

foto dengan 

kain tenun ikat. 

Tersedia juga 

sesi foto 

eksklusif 

dengan latar 

rumah adat dan 

kostum adat 

Sumba. 

17.30 – 19.00 90 menit Penginapan Check-in dan 

istirahat. 

19.00 – 20.00 60 menit Penginapan Makan malam 

dengan menu 

fusion lokal-

modern. Menu 

makan malam 

spesial dengan 

grilled lobster, 

ayam taliwang, 

dan sambal 

khas Sumba 



 

 
 

disajikan 

dengan nuansa 

candlelight dan 

musik akustik 

lokal. 

20.00 – ... - Penginapan Waktu bebas 

malam hari. 

 

 

 

Waktu Durasi Lokasi  

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari ke 2 - Sumba 

07.00 – 08.00 60 menit Penginapan Sarapan pagi: 

bubur jagung, 

telur dadar 

daun kelor, 

kopi Sumba. 

08.00 – 10.00 120 menit Kampung 

Letehakapuna 

Workshop 

tenun ikat 

bersama 

komunitas 

Karaja Sumba. 

10.00 – 12.00 120 menit Pantai Nihiwatu Menikmati 

keindahan 

pantai sambil 

berkuda di 

pantai, 

berenang 

bersama kuda. 

Momen 

berkuda akan 

diabadikan 

dengan drone 



 

 
 

dan kamera 

profesional. 

12.00 – 13.30 90 menit Restoran Lokal Makan siang: 

nasi merah, 

ikan kuah 

kuning, sayur 

kelor. 

13.30 – 17.30 240 menit Pantai Pero Sunset 

sightseeing dan 

menikmati 

fenomena 

water blow. 

17.30 – 19.00 90 menit Penginapan Istirahat dan 

bersiap makan 

malam. 

19.00 – 20.00 60 menit Penginapan Makan malam: 

sate kuda, 

sambal lu'at, 

pisang goreng 

madu. 

20.00 – ... - Penginapan Waktu bebas 

malam terakhir 

di Sumba. 

 

 

Waktu Durasi Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari ke 3 - Sumba 

07.00 – 08.00 60 menit Penginapan Sarapan: nasi 

goreng jagung, 

telur rebus, teh 

manis hangat. 

08.00 – 09.30 90 menit Bukit 

Warinding 

Trekking ringan 

dan berfoto 



 

 
 

dengan 

panorama 

savana. 

09.30 – 11.00 90 menit Pusat Oleh-

Oleh Sumba 

Belanja oleh-

oleh seperti 

kain tenun, 

kopi, dan 

kerajinan. 

11.00 – 12.30 90 menit Restoran Lokal Makan siang: 

ayam bakar 

taliwang, sayur 

bening, es 

kelapa. 

12.30 – 14.00 90 menit Penginapan Persiapan 

check-out dan 

menuju 

bandara. 

14.00 – 14.30 30 menit Bandara 

Tambolaka 

Transfer ke 

bandara. 

16.40 - Bandara 

Tambolaka 

Take off ke 

Jakarta. 
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Itinerary Team building:  

Beyond Komodo 
  



 

 
 

 

Waktu Durasi Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari Pertama 

13.00 – 13.30 30’ Hotel masing-

masing 

Kedatangan 

peserta & 

konfirmasi 

kehadiran di 

meeting point 

hotel 

13.30 – 14.30 60’ Hotel masing-

masing 

Check-in hotel 

dan pembagian 

kunci kamar 

bersama 

roommate 

14.30 – 15.00 30’ Area kegiatan Snack dan coffee 

break pertama 

15.00 – 16.00 60’ Area outdoor 

hotel 

Sesi Games 1: 

Estafet Air & 

Estafet Kertas 

16.00 – 17.00 60’ Area outdoor 

hotel 

Sesi Games 2: 

Bulldozer & Ball 

Relay 

17.00 – 17.15 15’ Outdoor Coffee break 

kedua 

17.15 – 18.00 45’ Area outdoor 

hotel 

Sesi Games 3: 

Lomba Makan 

Kerupuk, Sarung 

Balon, Pindah 

Tepung 

18.00 – 19.00 60’ Area makan 

hotel 

Makan malam 

19.00 – 20.00 60’ Area api 

unggun 

Api Unggun & 

sesi kebersamaan 



 

 
 

20.00 – 20.30 30’ Hotel Snack malam & 

istirahat 

 

Waktu Durasi Lokasi 

Kegiatan 

Kegiatan 

Hari Kedua 

07.00 – 08.00 60’ Restoran hotel Sarapan pagi 

08.00 – 09.00 60’ Area outdoor 

hotel 

Energizer 

ringan & sesi 

foto bersama 

09.00 – 09.30 30’ Hotel Coffee break 

keempat 

09.30 – 10.30 60’ Hotel (Indoor) Sesi penutup & 

pembagian 

simbolis 

kegiatan 

10.30 – 11.30 60’ Kamar masing-

masing 

Persiapan 

check-out 

11.30 – 12.30 60’ Restoran hotel Makan siang 

dan selesai 
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Spesifikasi Sailing boat 
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Booklet Labuan Bajo 

dan Sumba 



 

 
 

 

 

 
 


