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2.1 Pendahuluan 

Bidang jasa konstmksi merupakan suatu bidang jasa yang memiliki 

banyak memiliki karateristik unik yang membedakannya dari bidang jasa lain.
 

Jasa konstmksi yang dilakukan oleh para kontraktor secara keselumhan umumnya
 

menghadapi masalah didalam suatu penawarall pekerjaan konstruksi, di mana
 

keuntungan untuk didapat tidak lagi sebesar yang diperkirakan sebelumnya dan
 

persaingan didalam memberikan. penawaran semakin meningkat di antara para
 

kontraktor. Meskipun demikiall banyak kontraktor yang tumbuh atau bertal}an,
 

tetapi banyak juga yang bangkrut atau gulung tikar, ada juga yang muncul
 

.. I'crusClhaan KontlaR:(OI ycllig bar II dellgall (nefTI iliKi SlllnOe(aaya (Ian kemamplian
 

k(;uangan yang memadai (Su~jedi, 1993), 

Pada umumnya, k~banyakan pekerjaall jasa konstruksi 'yang berukuran 

besar diperoleh melalui penawaran bersaing (competitive hiJJing). Praktek ini 

telah disadari dan dipahami oleh para kontraktor sebagai masalah yang sangat 

mendasar dalam jasa konstruksi. Jika kontraktor menawar dengan harga rendah, 

maka kontraktor kemungkinan akan mudah memperoleh pekerjaan, tetapi sulit 
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untuk mendapatkan keuntungan yang diharapkan. .Jika kontraktor menawar 

dengan harga tmggJ, maka kontraktor akal1 memperoleh keuntungan yang 

memadai, namun akan sulit baginya untuk mendapatkan pekerjaan tersebul. 

Pilihan ini menempatkan kontraktor pada posisi yang sulit (Sianipar, T., 1991). 

Ketmmgkinan kontraktor memenangkan tender dalam pelelangan 

dikembangkan berdasarkan' anggapan. jumlah penawaran bersaing sebanding 

(linear) dengan harga peket:iaan. Hubungan ini didasarkan atas argumentasi 

bahwa harga pekerjaan yang tinggi akan lebih menarik banyak penawaran yang 

ikut sehingga persaingan penawaran menjadi semakin ketal. Dengan demikian 

semakin banyak kontraktor yang menawar setiap pekerjaan mengakibatkan 

intensitas persaingan akan mening~at sehingga akan menurunkan keuntungan 

secara keseluruhan bagi perusahaannya (Carr, 1987). 

2.2 Penawaran Bersaing 

Dalam setiap pemsahaan, khususnya pemsahaan kontraktor terdapat tiga 

unsur dasar kegiatan, yaitll kegiatan produksi, keuangan dan pemasaran. 

Sedangkan sistem penawaran bersaing mempakan jenis lain dari pricing atau 

pemasaran. Dalam konteks konstmksi, pemasa~an adalah sejumlah aktivitas dalam 

rangka menukarkan/menjllal jasa konstruksi dengan kellntungan ekonomis. Pada 

dasamya bidang jasa konstruksi mempllnyai banyak kompleksitas peket:iaan yang 

tidak monoton, tidak SCPCI1i bidang mallllfaktur dan jasa laillnya yang sifatnya 

monoton di mana kellntllngannya dapat ditentllkan dengan pasti. Pada bidangjasa 

konstruksi yang perolehan peket:iaannnya melallli tender maka sering keuntllngan 

~ 



20 

yang diharapkan tidak pasti besarnya karena persaingan penawaran yang sangat 

ketat antar pelaku pelaksanajasa konstnlksi (Sianipar, T., J991). 

Salah satu permasalahan yang banyak dihadapi oleh para kontraktor dalam 

untuk mendapatkan kontrak pekeljaan konstruksi adalah sistem penawaran 

bersaing (competitive bidding), karena pada umumnya sebagian besar penawaran 

pekerjaan proyek kontruksi diperoleh melalui sistem ini. Berdasarkan aturan main 
, i.1 

dalam sistem penawaran bersaing (competitive bidding), kontraktor hams bisa 

memberdayakan sumber daya yang dimilikinya. Dalam hal ini kontraktor 

berspekulasi dalam menjanjikan sesuatu, misalnya suatu bangunan yang belum 

ada pada saat itu, akan diselesaikan menurut harga dan waktu yang telah 

disepakati. Untuk melakukan hal ini, kontraktor harus mengantisipasi berbagai hal 

pennasalahan yang tidak jelas, tidak diketahui, dan sulit dikendalikan diluar 

kemampuannya (Wijaya, A., I998). 

Faktor-faktor ketidakpastian di atas hanyalah sebagian keeil dari 

keseluruhan masalah. Faktor terbesar yang mungkin mempengaruhi keuntungan 

padn jnsn konstruksi ndalah derajat atau jenis persoingan yang dihadapi olch 

kontraktor itn. Adauudna jenis kontl'akt()f· yang· memberikan ·ket':.i:giaIt'=b0sar u 

terhadap jasa konstruksi, yaitu 

I. Kontraktor yang mclakukan banting !larga (price-cutter). 

2. Kontraktor yang melakukan penawaran (hidds) setiap peket:.iaan. 

Kontraktor yang mGlakukan banting harga akan merugikan dirinya sendiri, 

dan juga akan merugikan jasa konstruksi seeara umum. Demikian juga kontraktor . 

yang menawar setiap pekerjaan diluar kemampuannya akan menyebabkan 
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meningkatnya intensitas persaingan dan membuat hasil penawaran seeara llmum 

akan leblh rendah (Slampar, T., 1991 ), 

Pada sistclTl pcnawaran bcrsaing, ll1Tllllllnya sctiap pcnawar pada sualu 

kontrak tertentu hanls menyerahkan tawaran tertutup dan pel11sahaan akan 

berusaha memberikan harga penawaran yang terendah dan bisa 

dipertanggungjawabkal1.Yang akan memenangkan kontrak tersebut dari pesaing­

pesaingnya (Surjedi, 1993). 

Penawaran yang baik adalah suatu penawaran yang memperhitungkan 

tingkat keuntllngan yang layak/pantas dan besamya penawaran yang diajukan 

sedikit lebih keeil dati penawaran kompetitor lainnya. Peneapaian kondisi yang 

demikian adalah suatu hal yang tidak mudah, namun usaha-usaha untuk menl.lju 

kepada kondisi tersebllt terlls dikembangkan dengan menggllnakan prosedur 

analisis matematik dan statistik, dengan harapan ditemukan suatu strategi 

penawaran yang paling baik (Chandra, 1990). 

2.3 Strategi dalam Penawaran Bersaing 

Kita mengetahui bahwa semakin banyak persaingan dalam bidang jasa 

konstruksi, semakin perlu kita untuk membuat suatll keplltllsan strategis yang 

sangat baik dan tepat lIntuk mencapai tujllan. Hal ini dirasa perlu khususnya pada 

kontrak bidang jasa konstruksi, di mana tekanan persaingan leb,ih tinggi daripada 

industri jasa lainnya. 

Penawaran bersaing menawarkan kesempatan yang Iuas untuk menerapkan 
, .. 

strategi, karena didalam penawaran bersaing kontraktor berhadapan dengan 

keadaan yang sangat dilematis, di mana kontraktor. harus mematok harga 
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penawaran yang cukup tinggi untuk memperoleh keuntlmgan maksimum tetapi 

juga hams dengan harga penawaran yang rendah untuk mendapatkan pekerjaan 

suatu proyek. lstilah stratcgi mencakup semua situasi yang terdapat sejunilah 

altematif, dan hanya ada satu altematif yang terbaik bila dibandingkan dengan 

altematif-altematifiainnnya dalam men'capai tujuan perusallaan. 

Setiap kontraktor yang memberikan penawaran dalam suatu pelelangan 
.. ' 

tentunya akan menentuklin mark-up penawaran yang berbeda-beda, melalui 

perhitungan faktor-faktor tertentu dan dengan pendekatan yang tidal< sama (Drew, . 

and Skitmore, 1992). 

.Pendekatan yang tidak selektifpada persiapan tender, mengakibatkan akan 

menambah beban peketjaan para estimator dan akan mengurangi keakuratan' 

perhitllngan cstimasi. Selain itll kontraktor yang belum berpengalaman dalam 

menangani suatu pekerjaan tertentu akan pula membuat kesalahan dalam 

membuat perhitllngan-perhitungan biayanya karena asumsi yang dipakai dalam 

menentukan cara kerja alat, material dim lain-lain akan jauh berbeda dengan yang 

scharusllya disiapkan/direncanakan (SlItrisno, Wihowo 200 I) .. 

Jadi disini kQDtraktm dituDtnt agar lBbih GBFlnat dalam penentuanmar-k-up 

yang optimal pada saat melakukan penawaran agar diperoleh kellnllmgan yang 

memadai. Oleh karena itu sangat dianjurkan seluruh kriteria-kriteria penawaran 

yang mempengaruhi terhadap penentllan nilai mark-up slldah tercakllp dalam 

harga penawaran yang dibetikan oleh kontraktor terlebih dahulu sebelum 

me!lgestimasi biaya pekerjaan pada keselurllhan pekerjaan konstrllksi. 


