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ABSTRAK 

Pembangunan Infrastruktur meningkat sepanjang tahun dinegara Indonesia, 

keadaan ini memberikan prospek pada bisnis persewaan alat berat. Kontraktor dengan 

pemilik alat berat (Leasing) memainkan peran penting dalam keberhasilan bisnis ini. 

Hubungan yang baik antara Leasing dengan Kontraktor sangat penting demi 

keberhasial proyek. Pada saat ini hubungan tersebut dikuasai oleh kontraktor dengan 

pendekatan satu arah. Kontraktor memilih leasing dengan harga rendah dengan 

spesifikasi alat berat yang rendah. Pendekatan konvesional diaggap tidak dapat 

mewakili karena keputusan kontraktor sangat mungkin dimanipulasi oleh beberapa 

leasing dengan cara yang berlawanan. Kerjasama yang baik didapatkan dari 

pengambilan keputusan yang efektif antara kontraktor dengan leasing. 

Penelitian ini bertujuan agar leasing heavy equipment mendapatkan pricing 

strategy utnuk memaximumkan revenue ketika bersaing antar sesama leasing 

sedangkan  dengan menggunakan pendekataan Cooperative Game Theory. Analisa 

dimulai dengan  mengidentifikasi strategi dan kriteria setiap pemain untuk 

menyusun matrix payoff kemudian menentukan nash equilibrium dan menganalisa 

strategi. Hasil analisa adalah suatu strategi yang win win solution antara leasing dengan 

kontraktor dalam hal pembagian keuntungan yang saling memuaskan dalam hubungan 

kerjasama. 

Hasil penelitian menunjukkan strategi harga dan spesifikasi digunakan strategi 

antar leasing sedangkan strategi harga dan pembayaran digunakan sebagai strategi 

kontraktor. hasil simulasi menunjukkan bahwa kedua belah pihak yaitu leasing dengan 

kontraktor mendapatkan keuntungan yang maksimal, kondisi tersebut merupakan nash 

equilibrium keadaan dimana tidak satupun pemain yang dapat beruntung dengan 

mengubah srateginya.  

 

Kata kunci : Pricing Strategy, Heavy equipment leasing, Cooperative game theory. 
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Cooperative Game Theory approach to dtermine the Pricing Strategy on Heavy 

Equipment Leasing (Case Study Proyek Perluasan Terminal 3 Ultimate 

Bandara Soekarno Hatta) 

 

 

Name   : Ratna Diah Yuniawati 

NRP  : 02411650050005 

Supervisor : Dr.Eng Erwin Widodo, ST., M.Eng 

        Dr. Ir. Bambang Syairudin, M.T 

 

ABSTRACT 

 Infrastructure Development has increased throughout the year in the country, 

giving prospects for heavy equipment rental business. Contractors with heavy 

equipment owner (Leasing) plays an important role in the success of these business. A 

good relationship between the Contractor Leasing is very important for the success of 

the project. At present the relationship is controlled by a contractor with a one-way 

approach.  Contractors choose leasing at low rates with lower equipment 

specifications. The conventional approach is considered not to be representative 

because the contractor's decision is likely to be manipulated by some leases in the 

opposite way. Good cooperation obtained from an effective decision making between 

the contractor and leasing. 

 This study aims to lease heavy equipment to get pricing strategy when 

competing separately memaximumkan revenue among fellow leasing while using 

Cooperative Game Theory approach. The analysis begins by identifying strategies and 

criteria for each player to arrange the payoff matrix then define and analyze the strategy 

nash equilibrium. The result of analysis is a win win solution between leasing and 

contractor in terms of mutually satisfactory profit sharing in cooperation relationship. 

 The results showed a pricing strategy and the specification used inter leasing 

strategy while pricing and payment strategies used as a strategy contractors. The 

simulation results show that both parties that the lease with the contractor get the 

maximum benefit, these conditions are nash equilibrium state in which none of the 

players who could benefit by changing srateginya. 

Keyword : Pricing Strategy, Heavy equipment leasing, Cooperative game theory 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

Pada bab pendauluan ini akan dijelaskan mengenai hal – hal yang mendasari penelitian dilakukan 

serta identifikasi masalah penilitian. Berikut ini merupakan isi dari bab pendahuluan yang meliputi 

latar belakang, rumusan masalah, tujuan masalah, ruang lingkup penelitian, dan manfaat selama 

penelitian dilakukan. 

 

1.1 Latar Belakang 

Keberhasilan bisnis salah satunya ditentukan oleh kemampuan memahami pesaing. Output dari 

kemampuan tersebut, membantu  manajemen dalam  memutuskan dimana akan bersaing dan 

bagaimana posisi diantara pesaing. Analisis dilakukan dengan cara identifikasi industri dan 

karakteristiknya, identifikasi bisnis di dalam industri, kemudian masing-masing bisnis pun dievaluasi, 

prediksi aktifitas pesaing termasuk identifikasi pesaing baru yang mungkin menerobos pasar maupun 

segmen pasar. Industri konstruksi merupakan industri yang paling diwarnai persaingan ketat dengan 

rata-rata tingkat  keberhasilan  mencapai  keuntungan (profit) yang diharapkan relatif  rendah..  

Pemasaran bisa diartikan sebagai proses mendefinisikan, mengantisipasi, membuat, memenuhi 

kebutuhan dan keinginan atas barang dan jasa. Ada 7 fungsi dasar dari pemasaran yakni : customer 

analysis, selling products/services, product and service planning, pricing, distribution, marketing 

research, opportunity analysis. Dengan demikian 7 fungsi ini diharapkan membantu mengidentifikasi 

strategi dan mengevaluasi kekuatan serta kelemahan pemasaran (David, 2011). Menurut Jerome 

McCarthy dalam Fandy Tjiptono (2004) merumuskan bauran pemasran menjadi 4P (product, Price, 

Promotion dan Place). Menurut Madura (2007), “sumber daya manusia adalah manusia yang mampu 

melakukan pekerjaan bagi suatu bisnis. Mereka dapat memberikan kontribusi pada produksi dengan 

menggunakan kemampuan fisik mereka. Alternatifnya, mereka dapat memberikan kontribusi dengan 

menggunakan kemampuan menntalnya, seperti mengusulkan perubahan dalam proses produksi saat 

ini atau memtivasi  pekerja lain”. Menurut Dessler (2003), Manajemen Sumber Daya Manusia adalah 

“proses memperoleh, melatih, menilai, dan menggaji karyawan, dan menyertainya pada hubungan 

antar pekerja, kesehatan dan keamanan, dan memperhatikan keadilan di dalamnya”. Manajemen 

Sumber Daya Manusia menurut Noe (2005), mengacu pada kebijakan, praktek, dan sistem yang dapat 

mempengaruhi kebiasaan pekerja, tingkah laku, dan kinerjanya. Di dalam sebuah persaingan bisnis 
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saat ini,para pelaku bisnis harus mampu melihat dan menguasai pasar yang mereka tuju agar para 

pengusaha mampu menyediakan kebutuhan-kebutuhan apa saja yang dikira mampu untuk 

mendapatkan pasar yang sebesar-besarnya jadi pada intinya para pengusaha atau sebuah perusahaan 

harus peka terhadap lingkungan sekitar dan juga pasarnya. Dengan perusahaan yang peka terhadap 

lingkungan sekitar tentu saja akan mampu bersaingan dengan perusahaan yang satu dengan yang 

lainnya,apalagi perusahaan tersebut bergerak di bidang yang sama maka ada baiknya perusahaan 

tersebut harus mampu lebih mengerti lagi terhadap pasarnya. 

Kontraktor adalah  perusahaan  yang  melakukan  kontrak  kerja dengan orang atau perusahaan  

lain untuk  memasok barang atau menyewa  jasa tertentu. Ukuran proyek konstruksi terus tumbuh dan 

berkembang sehingga kontraktor dipaksa untuk selalu memperhatikan pengendalian pembiayaannya 

Konstruksi merupakan tempat adanya keterlibatan antara para pihak yaitu, owner, konsultan, 

kontraktor, dan para pekerja. Semua pihak yang terlibat harus memikirkan cara agar proyek yang 

mereka kerjakan bisa diselesaikan sesuai dengan kesepakatan yang terjadi. Semua pekerjaan 

kontruksi akan mengacu pada ketelitian di dalam perencanaan dan pelaksanaan biaya, mutu dan waktu 

(BMW). Selain para pihak yang terlibat di dalam proyek, ada satu bagian yang penting yang tidak 

terlepas dari suatu proyek konstruksi yaitu, alat berat.   

Pengandaan heavy equipment untuk memenuhi kebutuhan kontruksi dengan cara membeli 

(investasi) memiliki beberapa keuntungan dan kelemahan. Keuntungan dengan membeli sendiri 

diantaranya adalah ketersediaan alat terjamin saat dibutuhkan, biaya peralatan tidak tergantung pada 

pihak lain, kondisi alat terkontrol, dan dalam jangka panjang dana yang dikeluarkan relatif kecil. 

Sedangkan kerugian untuk membeli heavy equipment adalah harus menyediakan dana besar untuk 

investasi mengingat harga heavy equipment sangat mahal, dan mahal untuk investasi jangka pendek 

karena menanggung biaya perawatan dan operasi lebih besar (Barbara, 2015). 

Mengkaji keuntungan dan kelemahan pengadaan heavy equipment  dengan cara membeli 

(investasi), dibutuhkan alternatif  lain untuk  mempertimbangkan penggandaan alat berat pada proyek 

kontriksi, yaitu dengan cara sewa. Bisnis di amerika 80%  menyewa akuisisi peralatan mereka, dan 

hampir 90% mengatakan mereka akan memilih untuk menyewa lagi  (Hamidi, 2016). 
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Sumber : APPAKSI 2012 

Sumber : APPAKSI (2012) 

 

Rantai pasok kontruksi mengcakup semua koordinasi semua bagian dari pemasok, kontraktor dan 

pengguna jasa, baik secara langsung maupun tidak langsung untuk mencapai tujuan proyek. Pada 

kontraktor umum memiliki peran untuk memenuhi kebutuhan alat berat secara efektif dan efisin, 

umumnya kontraktor melibatkan asosiasi heavy equipment untuk memenuhi kebutuhanya. Pada 

kondisi tersebut kontraktor memilih untuk menyewa dari pada membeli heavy equipment, dengan 

demikian pemilihan leasing heavy equipment dilakukan agar efisiensi terpenuhi.  

Pekerjaan konstruksi yang dipilih pada penelitian ini adalah “Proyek Perluasan Terminal 3 

Ultimate Bandara Soekarno Hatta”. Proyek Perluasan Terminal 3 Ultimate Bandara Soekarno Hatta 

merupakan salah satu proyek konstruksi yang sangat penting bagi pembangunan, karena dengan 

tersedianya bandara akan sangat mendukung perkembangan sektor-sektor produksi, seperti : 

pertanian, industri, pertambangan, pariwisata, perdagangan, dan sebagainya. Dengan bertambahnya 

jumlah penduduk yang seiring dengan bertambahnya populasi kendaraan, maka pemerintah 

membangun bandara baru disamping memperluas bandara yang sudah ada. Pada proyek tersebut 

melibatkan beberapa sub kontraktor salah satunya adalah leasing heavy equipment.  

  

Gambar 1.1 Rantai Pasok Konstruksi (Bangunan gedung, Jembatan dan Pondasi) 
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Tabel 1.1  Perbandingan Harga Sewa Antar Leasing Heavy Equipme t(Jenis Crane) dengan sutuan 

waktu per jam 

No 
Nama Perusahaan 

Leasing 

Jenis Alat 

KATO SS 500S 

(45 Ton) 

KATO  KA 

1000 (100 Ton) 

KOBELCO CKS 

2500 (250 Ton) 

1 

PT. Grogol Sarana 

Transjaya  Rp         450.000   Rp    1.000.000   Rp            2.500.000  

2 

PT. Berdikari Pondasi 

Perkasa  Rp         450.000   Rp        985.000   Rp            2.500.000  

3 PT. Indo Crane Pratama  Rp         470.000   Rp    1.075.000   Rp            2.500.000  

 

Pada tabel 1.1 diatas terjadi perbedaan harga sewa antar leasing dengan merepkan strategi masing 

– masing leasing untuk memenuhi kebutuhan kontraktor. Setiap leasing memiliki strategi sendiri 

untuk menetapkan harga sewanya tetapi juga ada bebrapa leasing yang menggunakan strategi 

penetapan harga berdasrkan Pedoman Analisis Harga Satuan Pekerjaan (AHSP) Bidang Pekerjaan 

Umum yang di terbitkan oleh Kementrian Pekerjaan Umum. Pada dasarnya tidak ada patokan resmi 

atau strategi resmi kontraktor untuk memilih leasing mana yang akan digunakan semua tergantung 

dari kebutuhan kontruksi dan ketersediaan alat.  

Ada beberapa pola pada proses pengandaan alat berat antara kontraktor dengan investor proyek, 

antara lain pemilik proyek memberikan spek kebutuhan alat berat kepada main kontraktor, selanjutnya 

main kontraktor melakukan pengandaan alat berat berdasarkan permintaan (Call of order). Ada pula 

pola pengandaan alat berat, dimana pemilik proyek menunjuk langsung pemasok alat berat (Supply 

by owner) sebagai pemasok bagi main kontraktor yang di tunjuk (Juarti, 2008). 

Memilih metode yang cocok untuk mengukur kriteria dapat membantu evaluator dan analis 

memproses kasus-kasus yang akan dievaluasi dan menentukan alternatif strategi terbaik (Wu chen, 

2009).  Model teori permainan untuk kontrak sewa, dimana pemilik (lessor) menyewakan peralatan 

kepada pengguna (lessee), kemudian penyewa memutuskan masa sewa dan tingkat penggunaan yang 

optimal, dan lessor bertanggung jawab untuk mengembangkan kebijakan perawatan untuk peralatan 

tersebut (Hamidi et al, 2016).   
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Game theory dengan  pendekatannya dapat mewakili  kemungkinan strategi yang akan disusun 

secara matematis agar dapat diterima secara logis dan rasional. Game theory digunakan untuk mencari 

strategi terbaik dalam suata aktivitas,  setiap pemain di dalamnya sama-sama mencapai utilitas 

tertinggi. Keuntungan salah satu pemain (player)merupakan kerugian bagi yang player lain, maka 

dari itu digunakan asumsi bahwa setiap player dapat mengambil keputusan secara bebas dan rasional 

sesuai dengan kebutuhannya. Tujuan dari pendekatan game theory adalah untuk memenangkan 

persaingan. Game theory secara luas diterima sebagai alat  terbaik untuk mengambil keputusan  

interaktif. Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa, game theory merupakan suatu teori 

yang mengedepankan konsep dalam suatu permainan sebagai landasan. Dimana didalam permainan 

terdapat peraturan, yang secara langsung mampu menciptakan situasi bersaing dan digunakan untuk 

mencari strategi terbaik dalam suatu aktivitas, dimana setiap player didalamnya sama-sama mencapai 

utilitas tertinggi. 

Kelebihan dari penerapan game theory  adalah game theory  memperhitungkan langkah yang akan 

diambil oleh player lainnya, selain itu game theory juga berlaku di dalam musyawarah untuk mufakat 

yang merupakan suatu cara dalam mencapai kebaikan bersama, dalam rangka memperoleh 

keuntungan yang terbaik bagi kedua belah pihak. Game theory juga memiliki beberapa kelemahan 

diantaranya adalah game theory diaplikasikan ke dua player, namun akan terjadi masalah ketika 

diaplikasikan ke lebih dari dua player. Teori ini berdasarkan pada asumsi bahwa antara player selalu 

melaksanakan kebijakan “bermain aman”. Namun dalam kenyataannya player sering mengambil 

resiko dalam kebijakannya untuk memperbanyak keuntungannya. Player tidak akan bersaing dalam  

mendapatkan keuntungan dengan jumlah yang konstan. Dalam kenyataannya para pemain tidak 

menguasai strategi secara sempurna seperti yang dibayangkan oleh pesaing seperti yang ada dalam 

Game theory. Apa yang dilakukan oleh pesaing, player mungkin tidak mengerti strategi yang 

digunakan oleh pesaingnya. Game theory mengasumsikan bahwa para pemain akan mengambil 

strategi yang paling baik, contohnya kedua pihak akan menggunakan perhitungan maksimum atau 

minimum. Dalam kenyataannya apabila salah satu pemain gagal dalam menerapkan strategi tersebut, 

maka game theory tidak akan berguna. 
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Ada beberapa penelitian yang mengintegrasikan Game theory sebagai metode atau didalam 

penelitiannya, diantaranya adalah (Hamidi et al 2016), yang membahas dua model teori permainan 

cooperative dan non-cooperative dikembangkan untuk menggambarkan hubungan antara kedua 

pengambil keputusan tersebut.. (Zhou et al., 2016) membuat skema pemeliharaan preventif yang 

optimal diperoleh dengan meminimalkan biaya pemeliharaan kumulatif selama periode sewa. 

Pada Proyek Perluasan Terminal 3 Ultimate Bandara Internasional Soekarno-Hatta adalah 

kontrak rancang bangun (design and build contract). Secara teknis istilah rancang bangun (design 

build or design construct) adalah lebih jelas menggambarkan pembagian tugas dalam kontrak 

tersebut. Kontraktor melaksanakan perencanaan dan pembangunan, perencanaan dapat dilakukan 

melalui konsultan perencana, tetapi kontrak perencanaan kepada kontraktor bukan kepada pengguna 

jasa. Selain dapat keuntungan, kontraktor sekaligus juga mendapat bayaran untuk jasa perencanaan. 

Sistem pembayaran per termin. Pengguna jasa tidak lagi menempatkan konsultan pengawas tetapi 

cukup menunjuk wakil yang fungsi dan tugasnya mengamati pelaksanaan pekerjaan agar sesuai 

dengan spesifikasi teknis dan jadwal. Diperlukan jaminan kemampuan membayar dari pengguna jasa 

yang besarnya senilai kontrak dan masa berlaku selama masa pelaksanaan. Perlu kehati-hatian 

pengguna jasa dalam memilih kontraktor karena semua aspek pembangunan proyek dipercayakan 

kepada satu perusahaan. Jadi profesionalisme dan bonafit perusahaan harus benar-benar 

dipertimbangkan dalam memilih kontraktor.  

Penelitian ini mengintegrasikan pendekataan Game theory untuk menentukan strategi 

kerjasama antara sesama Leasing agar mendapatkan strategi secara general kemudian strategi general 

tersebut digunakan untuk menentukan strategi persaingan terhadap kontraktor. Game Theory bisa 

diterapkan dalam penentuan strategi pricing, maka para pemain (player) yakni para Lessor (Leasing) 

dan Lessee (kontraktor) bisa mendapatkan solusi yang adil (win - win solution).  Dengan Game Theory 

tidak terjadi pengambilan keputusan secara sepihak, dimana salah satu akan mengalami keuntungan 

sedangkan pihak lain mengalami kerugian. Pada mekanisme pencarian solusi keseimbangan (Nash 

Equilibrium) maka kotak-kotak sependapat atau tidak sependapat akan diusahakan untuk ‘digeser’ ke 

arah kesepakatan antara dua pihak. Sebaliknya bila Game theory tidak diterapkan, kemungkinan salah 

satu dari pemain yang kalah akan menanggung kerugian. 
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Pada penelitian ini, diusulkan 2 fase game theory yaitu :  

1. Fase 1 

Permainan pertama yang akan menentukan strategi adalah beberapa Leasing (Lessor)  

yang menjadi player  yang terlibat dalam proyek perluasan terminal 3 ultimate bandara 

Soekarno Hatta untuk mendapatkan strategi general yang akan di mainkan pada fase 

kedua. 

2. Fase 2 

Player yang akan bermain adalah  para leasing yang diwakili oleh hasil dari fase pertama 

yaitu strategi genelar dengan player kedua yaitu kontraktor. Disni lessor akan menjalankan 

strategi yang telah dihasilkan untuk dimainkan dengan lessee (kontraktor). 

Game theory mengasumsikan tolak ukur hubungan antara decision maker dalam mengambil 

keputusan. Model usulan ini diharapkan dapat membantu menemukan strategi yang terbaik dalam 

bisnis leasing heavy equipment . Kolaborasi antara pengambil keputusan atau pemain yang berbeda 

dalam menentukan strategi yang paling akomodatif terhadap preferensi pemain-pemain yang terlibat 

dalam  kerjasama. 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan penjelasan latar belakang yang diatas, maka diperoleh rumusan masalah yang akan 

dibahas pada penelitian, yaitu pendekatan cooperative game theory dapat menentukan strategi pricing 

pada Leasing Heavy Equipment  (Studi kasus pada proyek perluasan terminal 3 ultimate Bandara 

Soekarno Hatta). 

1.3 Tujuan Penelitian   

Adapun tujuan pelaksanaan penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Mendapatkan strategi yang cooperative bagi leasing untuk meningkatkan revenue heavy 

equipment. 

2. Mengetahui pengaruh pricing strategy terhadap peningkatan revenue leasing ketika 

persaingan antar leasing pada proyek perluasan terminal 3 ultimate Bandara Soekarno Hatta. 

3. Mengetahui pengaruh pricing strategy leasing terhadap pemilihan leasing oleh kontraktor 

pada proyek perluasan terminal 3 ultimate Bandara Soekarno Hatta. 

4. Mengetahui pengaruh pricing strategy leasing terhadap penurunan cost kontraktor. 
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1.4 Manfaat Peneltian  

Manfaat dari penelitian yang dilakukan ini adalah : 

1. Bagi akademis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi akademis khususnya teknik industri yang 

berfokus pada manajemen rekayasa. Dapat menjadi sebuah referensi atau panduan bagi 

perkembangan strategi bisnis leasing heavy equipment . Mendapatkan informasi tentang pengaruh 

pricing strategy terhadap peningkatan revenue heavy equipment bagi leasing serta penuranan cost 

oleh kontraktor. 

2. Bagi praktisi 

Sumber informasi bagi manajemen untuk menerapkan pricing strategy pada proyek yang akan 

datang,.  Mendapatkan informasi tentang pengaruh pricing strategy terhadap peningkatan revenue 

heavy equipment bagi leasing serta penuranan cost oleh kontraktor. 

1.5 Batasan Masalah 

Batasan pembahasan dari penelitian ini adalah : 

1. Objek penelitian ini adalah Leasing Heavy Equipment yang terlibat dalam proyek perluasan 

terminal 3 ultimate Bandara Soekarno Hatta 

2. Proyek yang digunakan sebagai obyek pada penelitian ini adalah proyek perluasan terminal 3 

ultimate Bandara Soekarno Hatta. 

3. Heavy equipment yang digunakan dalam penelitian  ini adalah  3 jenis Crane tipe mobile crane 

yang digunakan pada proyek tersebut. 

1.6 Sistematika Penulisan 

BAB I   Pendahuluan  

Berisi latar belakang penelitan, rumusan masalah, menentukan tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, menentukan ruang lingkup penelitian dan 

sistematika penulisan 

BAB II  Tinjauan Pustaka  

Merupakan penjelasan mengenai objek penelitian review keilmuan terkait 

dengan penelitian yang akan dilakukan. Diantaranya menjelaskan tentang 

leasing, cooperative game theory, jenis heavy equipment.  
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BAB III  Metodelogi Penelitian  

Berisi tentang teknologi penelitian yang dimulai dari menentukan metode yang 

digunakan. 

BAB IV   Pengumpulan dan Pengolahan Data 

Pada bab ini berisi analisa data yang sudah dilakukan pada pengumpulan dan 

pengolahan data sebelumnya untuk menjelaskan tujuan dari pengerjaan 

penelitian ini.  

BAB V  Kesimpulan dan Saran 

Pada bab ini merupakan bagian akhir dari penelitian dan merupakan jawaban 

dari perumusan masalah dari penelitian yang telah dilakukan serta 

mengemukakan saran – saran yang mungkin diperlukan untuk penelitian 

selanjutnya.  
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(halaman ini sengaja dikosongkan) 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

Dalam melaksanakan penelitian ini, beberapa konsep dan pemikiran dari berbagai disiplin 

ilmu digunakan. Konsep dan pemikiran dijadikan landasan untuk pelaksanaan penelitian ini. Konsep 

dan pemikiran yang digunakan adalah konsep mengenai pendekatan game theory untuk perusahan 

leasing untuk penentuan harga. Pada bab ini akan dijelaskan konsep dan pemikiran tersebut. 

 

2.1 Definisi Dan Terminologi 

 Pada awal bab tinjauan pustaka peneliti mendeskripsikan definisi dan terminologi yang 

digunakan dalam penelitian ini, agar didapatkan pemahaman yang akurat pada masing – 

masing.persepsi antara penulis dan pembaca.  

2.1.1 LEASING  

Menurut surat Keputusan Bersama Menteri Keuangan dan Menteri Perdagangan dan Industri 

Republik Indonesia, No . KEP- 122/MK/IV/2/1974, Nomor 32/M/SK/2/1974, dan Nomor 

30/Kpb/I/1974 tanggal 7 Februari 1974. Menyatakan bahwa leasing adalah setiap kegiatan 

pembiayaan perusahaan dalam rangka penyediaan barang-barang modal yang digunakan perusahaan 

dalam jangka waktu tertentu, berdasarkan pembayaran secara berkala disertai dengan hak pilih bagi 

perusahaan tersebut untuk membeli barang-barang modal yang bersangkutan atau memperpanjang 

jangka waktu leasing yang berdasarkan nilai sisa uang yang telah disepakati bersama. Fletcher dan 

Freeman (2009) menyatakan leasing adalah kontrak antara dua pihak dimana satu pihak (lessor) 

menyediakan aset untuk digunakan ke pihak lain (lessee) untuk jangka waktu tertentu dengan imbalan 

pembayaran yang ditentukan. Fletcher et al, (2009) juga menyatakan bahwa leasing adalah instrumen 

keuangan jangka menengah untuk pengadaan mesin, peralatan, kendaraan dan  atau properti.  
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Fletcher et al, (2009) menyatakan langkah – langkah pengoperasian leasing digambarkan 

sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      Sumber : IFC,2008 

 

Maka leasing dapat diartikan sebagai perusahaan yang melakukan aktivitas bembiayan dalam 

bentuk pinjaman barang yang telah melakukan perjanjian/ kesepakatan terlebih dahulu. Perusahaan 

dapat memberoleh barang untuk operasional Setelah perjanjian leasing selesai, perusahaan dapat 

membeli tau mengembalikannya pada akhir jangka waktu perjanjian leasing.  

Diperkenalkan secara resmi pada tahun 1975 dan mulai di dirikan perusahaan-perusahaan 

leasing di Indonesia. Kegiatan leasing di Indonesia terjadi peningkatan pada tahun 1981, jumlah 

perusahaan leasing yang beroperasi di Indonesia pada berbagai bidang usaha yang menggunakan jasa 

perusahaan leasing. Perusahaan pembiayaan leasing merupakan perusahaan pembiayaan yang masih 

relatif baru, awal perkembangannya usaha leasing dipacu oleh pemerintah dalam rangka mendorong 

perkembangan dunia usaha dengan memberikan beberapa fasilitas antara lain dengan memberikan 

penundaan pembayaran perpajakan, sehingga usaha leasing berkembang dengan sangat maju dan 

pesat . 

  

 

Gambar 2.1 Langkah – langkah Leasing 
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Terdapat 3 pihak dalam perjanjian leasing yang terlibat yaitu : 

1. Lessor adalah perusahaan leasing tersebut. 

2. Lessee adalah perusahaan atau perorangan yang memperoleh barang pembiayaan dari 

leasing. 

Menurut Solihin (2009) Persaingan antar perusahaan biasanya adalah faktor yang paling kuat 

diantara lima kekuatan kompetitif. Strategi yang dijalankan sebuah perusahaan dapat berjalan dengan 

sukses apabila perusahaan memiliki keunggulan bersaing dibandingkan dengan perusahaan 

kompetitor. Persaingan antar sesama industri biasanya adalah faktor yang paling kuat dari lima 

kekuatan kompetitif. Strategi yang dijalankan sebuah perusahaan bisa berjalan dengan sukses hanya 

jika perusahaan tersebut memiliki keunggulan bersaing dibandingkan perusahaan kompetitor. 

Strategi untuk menghadapi pesaing baru ialah mengidentifikasi pesaing baru yang masuk ke 

pasar, memonitor strateginya, membalas serangan jika diperlukan, dan memperhatikan peluang dan 

kekuatannya. (David,2011). Menurut solihin (2009) Entry Barriers merupakan berbagai faktor yang 

akan menghambat pendatang baru memasukisuatu industri. Hambatan masuk rendah akan 

mengakibatkan suatu industri mengalami penurunan profitabilitas dengan cepat karena semakin 

meningkatnya persaingan di antara perusahaan dalam suatu industri. Saat perusahaan baru memasuki 

suatu industri,intensitas persaingan akan semakin meningkat. Disini strategi berperan untuk 

mengidentifikasi pesaing baru yang potensial, memonitor strategi pesaing baru tersebut agar 

perusahaan dapat bertahan dengan memanfaatkan kekuatan dan peluang yang ada. 

Dalam banyak industri, perusahaan-perusahaan bersaing ketat dengan produsen dari produk 

pengganti dalam industri yang lain. Tekanan persaingan meningkat dari produk pengganti seiring 

harga produk pengganti yang turun dan switching cost menurun. Hal ini disebabkan juga karena 

kemudahan konsumen menentukan pilihan pada produk pengganti. (David,2011). Menurut Solihin 

(2009) persaingan terhadap produk yang dihasilkan perusahaan tidak hanya berasal dari perusahaan 

yang memproduksi produk yang sama sehingga menimbulkan persaingan langsung, melainkan bisa 

juga berasal dari perusahaan yang memproduksi produk yang memiliki kesamaan fungsi dengan 

produk yang dihasilkan perusahaan, produk seperti itu dinamakan produk subtitusi 
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2.1.2 Heavy Equipment  

Alat berat adalah segala peralatan bantu yang menggunakan motor penggerak di atas 5 kW, 

termasuk kendaraan jenis truk dengan GVW lebih dari 20 ton dan kendaraan khusus. (Sumber : 

PAABI). Tujuan dari penggunaan alat-alat berat tersebut adalah untuk memudahkan manusia dalam 

mengerjakan pekerjaannya, sehingga hasil yang diharapkan dapat tercapai dengan lebih mudah 

dengan waktu yang relatif lebih singkat. Alat berat yang umum dipakai dalam proyek kostruksi antara 

lain : - dozer, - alat gali (excavator) seperti backhoe, front shovel, clamshell; - alat pengangkut seperti 

loader, truck dan conveyor belt; - alat pemadat tanah seperti roller dan compactor, dan lain lain. 

Sedangkan pengertian alat berat dalam Buku Tarif Bea Masuk Indonesia (BTBMI) adalah merupakan 

ketentuan penjelasan catatan untuk pos 84,30 yang berkaitan dengan diri-gerak dan multi-fungsi 

mesin berlaku, mutatis mutandis, untuk mesin mendorong diri dari pos ini, yang mencakup sebagai 

berikut:  

a. Buldoser dan angledozers.  

b. Grader dan Leveller.  

c. Pencakar.  

d. Mekanikal sekop yang menggali ke dalam tanah, di atas atau di bawah tingkat mesin,  

e. Multi-ember ekskavator  

f. Shovel loader.  

g. Loader-transporter  

h. Mesin pemadat  

i. Mesin giling jalan sebagaimana digunakan dalam pembangunan jalan atau pekerjaan umum 

lainnya (misalnya, untuk meratakan tanah atau rolling permukaan jalan). 
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2.1.3 Konsep Pemilihan Heavy Equipment 

Faktor pemilihan alat menjadi salah satu hal penting oleh kontraktor. Pemilihan adalah suatu 

rangkaian awal dari Manajemen Peralatan, yang esensinya antara lain “Memilih, Mengoperasikan, 

Memelihara, dan Mengevaluasi” yang mesti menjadi perhatian kita pada saat kita hendak melakukan 

pekerjaan yang membutuhkan alat sebagai media penunjang pekerjaan.  

 

Sumber : APPAKSI (2012) 

Gambar 2. 2 Faktor – faktor dalam pemilihan alat berat 

      

Sama halnya dengan pemilihan dan penggunaan alat berat, ada beberapa faktor penting yang mesti 

diperhatikan agar semuanya dapat berjalan seperti apa yang sudah di rencanakan,antara lain : 

1. Memilih Alat Berat Kontruksi Berdasarkan Target Proyek  

Dalam setiap pembangunan konstruksi membutuhkan tidak hanya material bangunan dan 

tenaga kerja saja terlebih dahulu memerlukan perencanaan. Dalam sistem konstruksi, 

perencanaan memerlukan pengetahuan dan pengalaman untuk mengetahui apa peralatan yang 

diperlukan, ketika akan digunakan dan untuk berapa lama akan di lokasi, apakah akan 

melakukan sewa alat berat, dsb. Faktor-faktor apa saja yang diperlukan dalam pemilihan 

peralatan konstruksi dan bagaimana seharusnya diperoleh. Semua itu menjadi bahan 

pertimbangan untuk menghemat waktu dan uang. Berikut lima tips dalam perencanaan dan 

pemilihan peralatan konstruksi, yaitu  

1. Ketahui peralatan tersebut 
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2. Menggunakan peralatan standart 

3. Gunakan peralatan yang lebih kecil 

4. Merekrut tenaga hli bidak peralatan 

5. Meminjam atau membeli dari vendor terkemuka 

2. Kondisi Medan atau Lokasi  

Dalam pekerjaan yang berhubungan dengan bidang konstruksi, mengetahui  engan benar seperti 

apa medan yang akan menjadi sasaran pekerjaan pada akhirnya menjadi satu kemudahan bagi kita 

(pelaksana di lapangan sebelum melakukan pekerjaan). Dalam hal ini termasuk didalamnya adalah 

menentukan penggunaan alat berat yang sesuai dengan kebutuhan pekerjaan. Oleh sebab itu pekerjaan 

awal atau persiapan yang berhubungan dengan pengecekan dan pemahaman mengenai medan/lokasi 

menjadi salah satu faktor penting juga dalam mempersiapkan sebuah pekerjaan dengan benar.  

3. Metode Kerja Dalam Pelaksanaan  

Metode dalam sebuah pekerjaan bisa diartikan sebagai sebuah konsep dalam melakukan sebuah 

pekerjaan. Dengan mengetahui dan memahami akan metode apa yang akan dipilih dalam 

melaksanakan sebuah pekerjaan pada akhirnya bisa menentukan konsep bekerja yang sesuai dengan 

bidang atau jenis pekerjaan yang akan kita lakukan. Karena didalamnya juga menyangkut tentang 

pemilihan dan penggunaan alat berat yang sesuai dengan metode yang akan dipilih. 

4. Spesifikasi Teknis Alat  

Dalam menentukan jenis dan spesifikasi alat berat yang digunakan ketika sedang melakukan 

pekerjaan dalam bidang konstruksi misalnya. Maka pemilihan dan spesifikasi alat yang benar pada 

akhirnya menjadi salah satu kata kunci untuk keberhasilan sebuah pekerjaan sesuai dengan apa yang 

kita harapkan. Itulah sebabnya, spesifikasi alat yang disesuaikan dengan jenis pekerjaan menjadi salah 

satu faktor utama sebelum kita melaksanakan pekerjaan dilapangan. 

5. Produktifitas yang ditargetkan  

Keberhasilan sebuah alat dalam membantu proses pekerjaan dilapangan memang ditentukan 

dalam beberapa hal. Tidak saja masalah kehandalan alat tersebut yang berdampak pada kelancaran 

proses pekerjaan dilapangan tapi juga menjadi salah satu kata kunci dalam pemilihan alat berat adalah 

memperhatikan produktivitas dari alat tersebut. Kita semua tahu bahwaalat berat ini adalah salah satu 

alat produksi, dimana keberhasilan dan kelancaran pekerjaan ditentukan dari penggunaan alat berat 

tersebut dilapangan. Jika alat berat ini dapat bekerja secara maksimal maka sudah dapat dipastikan 

bahwa alat ini mampu memberikan produktivitas yang maksimal dalam membantu penyelesaian 

sebuah pekerjaan dilapangan. 
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2.1.3.1 Crane Jenis KATO SS 500S (45 Ton) 

 

 

 

 

 

 

 

 

       

Rough Terrain Crane adalah alat yang umumnya digunakan utnuk mengangkat, memindahkan 

material dari tempat asal ke tempat lain dengan metode pemindahanbarang vertikal dengan jarak 

lengan atu radius yang sesuai panjang boom.  

 

Tabel 2.0.1 Spesifikasi Crane jenis KATO SS500S 

Brand  KATO 

Model  KA – SS500 

Kapasitas 45 Ton 

Tahun Pembuatan 2004 

Spesifikasi Main Boom 39m 

JIB 9 +5,5m 

Hook  45t, 5t 

 

  

Gambar 2.3  KATO SS 500 S 
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Pada Proyek Perluasan Terminal 3 Ultimate Bandara Soekarno Hatta Rough Terrain Crane 

jenis KATO SS 500 S digunakan untuk pemasangan formwork. 

 

   

Gambar 2.4 Pemasangan formwork (bekisting) tahap lanjut 
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2.1.3.2 Crane Jenis KATO  KA 1000 (100 Ton) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Deskripsi Alat  

All Terrain Cranes adalah crane multi fungsional yang digunakan pada kedua jalan raya beraspal halus 

ataupun off-road. Crane ini menggunakan all-wheel drive dan didukung oleh satu smpai dua mesin 

dan memiliki derek hidrolik untuk di operasikan. 

Tabel 2.0.2 Spesifikasi Crane jenis KATO KA-1000 

Brand  KATO 

Model  KA - 1000 

Kapasitas 100 Ton 

Tahun Pembuatan 2000 

Spesifikasi Main Boom 45m 

SL Jib 19m 

Hook 100t, 10t 

   

  

Gambar 2.5 KATO  KA 1000 (100 Ton) 
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2.1.3.3 Crane Jenis KOBELCO CKE 2500 (250 Ton) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Deskripsi Alat 

Craweler Crane adalah mbile crane dengan truck untuk mobilisasiny dilengkapi dengan teleskopik 

yang baik atau booming kisi. Karena crane type ini adalah self-propelled dan mampu untuk bergerak 

di sekitar situs kontruksi dan melakukan gerak tanpa banyak set up.  

 

 Tabel 2.0.3 Spesifikasi Crane jenis CKE2500 

Brand  KOBELCO 

Model  CKE2500 

Kapasitas  250 Ton 

Tahun Pembuatan 2004 

Spesifikasi Main Boom 91,4m 

Jib Combination 76,2 + 30,5m 

 

  

Gambar 2.6 KOBELCO CKE 2500 (250 Ton) 
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2.1.4 Harga (Pricing) 

Menurut Kotler, harga adalah suatu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, 

elemen lain menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran 

unntuk disesuaikan, fitur produk, saluran dan bahkan komunikasi membutuhkan banyak waktu. Harga 

adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk dan jasa atau jumlah dari nilai yang 

ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau mengguanakan suatu 

produk atau jasa. (Kotler, 2011).  

Dari definisi tersebut menjelaskan bahwa harga adalah unsur pennting dalam sebuah 

perusahaan akan mendapatkan income bagi keberlangsungan perusahaan. Selain itu, harga juga 

merupakan alat yang nantinya dijadikan proses pertukaran terhadap suatu barang atau jasa oleh 

konsumen. 

(Kotler, 2011). Sebelum menentukan harga, perusahaan harus memutuskan strategi 

produknya, keputusan mengenai harga dihubungi oleh faktor internal perusahaan dan eksternal 

lingkungan, seperti pada gambar dibawah ini : 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Kotler dan Cunningham (2005) 

 

 

Menurut Simamora (2011) langkah-langkah yang dapat dilakukan dalam penetapan harga 

adalah : 

1. Analisa keadaan pasar, yakni memahami permintaan dan harga, karena perubahan harga 

dapat memberikan hubungan besar pada permintaan. 

2. Identifikasi faktor-faktor pembatas adalah faktor yang membatasi perusahaan dalam 

menetapkan harga. 

Internal Factors 

 

External Factors 

 

 Marketing objectives 

 Marketing mix 
strategy 

 Costs 

 Organizational 
considerationans 

  

 

 

Pricing 

Decision 

 Nature of the 

market  and 

demand 

 Competitions 

 Others (Enviromental 
Factors) 

 

Gambar 2.7 Factor Affecting Pricing Decisions 
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3. Menetapkan sasaran yang menjadi umum adalah memperoleh keuntungan untuk harga 

harus lebih tinggi dari biaya rata-rata operasional.  

4. Analisa potensi keuntungan, suatu usaha perlu lmengetahui beberapa keuntungan yang 

ingin diperoleh. 

5. Penentuan harga awal harus disepakati bahwa harga awal bagi produk baru yang pertama 

kali diluncurkan berdasarkan kesepakatan bersama. 

6. Penetapan harga disesuaikan dengan keadaan lingkungan yang selalu berubah oleh karena 

itu harus disesuaikan. 

Menurut Stanton (2012), beberapa faktor yang bisanya memhubungani keputusan penetapan 

harga, antara lain:  

a. Permintaan produk  

Memperkirakan permintaan total terhadap produk adalah langkah yang penting dalam 

penetapan harga sebuah produk. Ada dua langkah ang dapat dilakukan dalam memperkirakan 

permintaan produk, yaitu menentukan apakah harga tertentu yang diharapkan oleh pasar dan 

memperkirakan volume penjualan atas dasar harga yang berbeda-beda.  

b. Target pangsa pasar  

Perusahaan yang berupaya meningkatkan pangsa pasarnya bisa mentepakan harga dengan 

lebih agresif dengan harga yang lebih rendah dibandingkan perusahaan lain yang hanya ingin 

memeprtahankan pangsa pasarnya. Pangs pasar dihubungani oleh kapasitas produksi 

perusahaan dan kemudahan untuk masuk dalam persaingan pasar.  

c. Reaksi pesaing  

Adanya persaingan baik yang sudah ada maupun yang masih potensial, merupakan faktor yang 

mempunyai hubungan penting dalam menentukan harga dasar suatu produk. Persaingan 

biasanya dihubungani oleh adanya produk serupa, produk pengganti atau substitusi, dan 

adanya produk yang tidak serupa namun mencari konsumen atau pangsa pasar yang sama. 

d. Penggunaan startegi penetapan harga 

Untuk produk baru, biasanya menggunakan startegi penetapan harga saringan. Strategi ini 

berupa penetapan harga yang tinggi dalam lingkup harga-harga yang diharapkan atau harga 

yang menjadi harapan konsumen. Sedangkan strategi berikutnya yaitu strategi penetapan 

harga penetrasi. Strategi ini menetapkan harga awal yang rendah untuk suatu produk dengan 

tujuan memperoleh konsumen dalam jumlah banyak dan dalam waktu yang cepat.  
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e. Produk, saluran distribusi dan promosi 

Untuk beberapa jenis produk, konsumen lebih memilih membeli produk dengan harga yang 

lebih murah dengan kualitas dan kriteria yang mereka perlukan. Sebuah perusahaan yang 

menjual produknya langsung kepada konsumen dan melalui distribusi melakukan penetapan 

harga yang berbeda. Sedangkan untuk promosi, harga produk akan lebih murah apabila biaya 

promosi produk tidak hanya dibeankan kepada perusahaan, tetapi juga kepada pengecer. 

f. Biaya memproduksi atau membeli produk 

Seorang pengusaha perlu mempertimbangkan biaya-biaya dalam produksi dan perubahan 

yang terjadi dalam kuantitas produksi apabila ingin dapat menetapkan harga secara efektif. 

2.1.4.1 Tujuan Penetapan Harga  

Menurut Kotler (2011), ada lima tujuan penetapan harga 

1. Kemampuan bertahan 

Perusahaan mengejar kemampuan bertahan sebagai tujuan utama mereka jika mereka 

melebihi kapasitas, persaingan ketat, atau keinginan konsuman berubah. Selama harga 

menutup biaya variabel dan biaya tetap maka perusahaan tetap berada dalam bisnis. 

2. Laba saat maksimum 

Banyak perusahaan menetapkan harga yang memaksimalkan laba saat ini. Perusahaan 

memperkirakan permintaan dan biaya yang berasosiasi dengan harga alternatif dan memilih 

harga yang menghasilkan laba saat ini, arus kas, atau tingkat pengembalian atas investasi 

maksimum. 

3. Pangsa pasar maksimum  

Perusahaan percaya bahwa semakin tinggi volume penjualan, biaya unit akan semakin rendah 

dan laba jangka panjang semakin tinggi. Perusahaan menetapkan harga terendah 

mengasumsikan pasar sensitif terhadap harga. 

Startegi penetapan harga penetrasi pasar dapat diterapkan dalam kondisi: 

a. Pasar sangat sensitive terhadap harga dan harga yang rendah merangsang pertumbuhan 

pasar. 

b. Biaya produksi dan distribusi menurun seiring terakumulasinya pengalaman produksi.  

c. Harga rendah mendorong persaingan actual dan potensial. 
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4. Market Skimming Pricing 

Perusahaan mengungkapkan tenologi baru yang mentapkan harga tinggi untuk 

memkasimalkan memerah pasar dimana pada mulanya harga ditetapkan tinggi dan secara 

perlahan turun seiring waktu. Skimming pricing digunakan dalam kondisi sebagai berikut: 

a. Terdapat cukup banyak pembeli yang permintaan saat ini yang tinggi.  

b. Biaya satuan memproduksi volume kecil tidak begitu tinggi hingga menghilangkan 

keuntungan dan mengenakan harga maksimum yang memapu diserap pasar.  

c. Harga awal tinggi menarik lebih banyak pesaing kepasar.  

d. Harga tinggi mengkomunikasikan citra produk yang unggul. 

5. Kepemimpinan kualitas produk 

Banyak merek berusaha menjadi “kemewahan terjangkau” produk atau jasa yang ditentukan 

karakternya oleh tingkat kualitas anggapan, selera dan status yang tinggi dengan harga yang 

cukup tinggi agar tidak berada diluar jangkauan konsumen. 

2.1.4.2 Strategi Penetapan Harga 

Banyak startegi-startegi khusus yang digunakan oleh perusahaan untuk mennetukan harga 

barang dan jasa yang berasal dari strategi pemasaran yang mereka rumuskan untuk mencapai 

keseluruhan sasaran organisasi. Menurut Sukirno (2011) ada enam startegi yaitu : 

1. Penetapan Harga Kompetitif Hal ini berlaku pada pasar dimana terdapat produsen atau 

penjual. Dalam pasar seperti ini untuk menjual barangnya, perusahaan harus menetapkan 

harga pada tingkat yang bersamaan dengan barang yang sejenis yang dipasarkan. 

2. Menentukan Harga Terobosan Cara ini sering dipakai ketika meluncurkan barang baru, yang 

menetapkan harga pada tingkat yang rendah atau murah dengan harapan dapat 

memaksimalkan volume penjualan.  

3. Menetapkan Harga berdasarkan Permintaan Penentuan harga barang ini terutama 

dipraktekkan oleh perusahaan jasa seperti pengangkutan Kereta Api, Jasa Penerbangan 

Restoran dan Bisokop. 

4. Kepemimpinan Harga Penentuan harga seperti ini berlaku dalam pasar barang yang bersifat 

oligopoly yang merupakan struktur pasar, dimana terdapat perusahaan yang dominan yang 

mempunyai persaingan yang lebih kukuh dari pada perusahaan lainnya.  

5. Menjual Barang Berkualitas Dengan Harga Rendah Kebijakan ini dapat dilakukan oleh 

perusahaan industri manufaktur atau Hypermarket seperti makro dan carefour.  



25 

 

6. Kebijakan Harga Tinggi Jangka Pendek Kebijakan Harga (Price Skimming) adalah cara untuk 

menetapkan harga tinggi yang bersifat sementara, yaitu pada waktu barang yang dihasilkan 

mulai dipasarkan. Pada periode itu, perusahaan belum menghadapi persaingan dan akan 

menetapkan harga yang tinggi supaya pengembalian modal dapat dipercepat. 

Perusahaan dapat memilih dari tiga alternative startegi penetapan harga: 

1. Startegi penetapan harga skimming, startegi ini sengaja menetapkan harga relative lebih tinggi 

dibandingkan dengan harga produk-produk pesaing. 

2. Strategi penetapan harga penetrasi, menetapkan suatu harga rendah sebagai senjata utama 

pemasaran. Penetapan harga penetrasi mengasumsikan bahwa menetapkan harga di bawah 

harga pasar akan menarik para pembeli dan mengecer sebuah merek pendatang.  

3. Strategi penetapan harga kompetitif, organisasi-organisasi mencoba mengurangi tekanan 

persaingan harga dengan menyamakan harga dalam perusahaan lain dan mengkonsentrasikan 

usaha pemasaran mereka pada elemen produk, distribusi, dan unsur-unsur promosi. 

2.1.4.3 Kekuatan Tawar Menawar  

Kekuatan tawar-menawar supplier mempengaruhi intensitas persaingan dalam sebuah 

industri, terutama saat jumlah supplier tersebut banyak dan hanya terdapat sedikit bahan baku 

subtitusi yang bagus. Perusahaan dapat menggunakan strategi untuk meningkatkan kontrol terhadap 

supplier pada saat supplier mengalami kendala dalam biaya produksi yang mahal atau tidak bisa 

memenuhi target yang seharusnya. (David, 2011). Menurut Solihin (2009) Kekuatan tawar menawat 

Supllier mempengaruhi intensitas kompetisi dalam industri, terutama saat terdapat banyak supplier, 

saat hanya terdapat sedikit bahan baku subtitusi, atau saat biaya produksi bahan baku mahal. 

Saat konsumen berkonsentrasi membeli dalam jumlah banyak, kekuatan tawar-menawar 

mereka sangat mempengaruhi intensitas persaingan dalam sebuah industri. Perusahaan pesaing biasa 

menawarkan garansi atau layanan khusus untuk memperoleh loyalitas konsumen kapanpun saat 

kekuatan tawar-menawar konsumen tinggi. Kekuatan tawarmenawar juga tinggi pada saat produk 

yang dibeli adalah produk umum yang kemudian menyebabkan konsumen melakukan negosiasi harga 

atau meminta layanan tambahan. (David,2011). Menurut Solihin (2009) Saat konsumen 

terkonsentrasi dalam jumlah banyak atau membeli dalam jumlah besar, kekuatan tawar-menawar 

mereka dapat mempengaruhi intensitas kompetisi dalam sebuah industri. Kekuatan tawar-menawar 

konsumen juga lebih kuat saat produk yang akan dibeli merupakan produk umum, sebab konsumen 

akan menegosiasikan harga jual atau meminta bonus yang lain. pembeli memiliki posisi penting 
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terhadap keberlangsungan hidup perusahaan karena sales revenue yang diperuleh oleh perusahaan 

berasal dari penjualan produk perusahaan kepada buyer. 

2.1.5 Struktur Analisis Harga Satuan 

Analisis ini digunakan sebagai suatu dasar untuk menyusun perhitungan harga perkiraan 

sendiri (HPS) atau owner’s estimate (OE) dan harga perkiraan perencana (HPP) atau engineering’s 

estimate (EE) yang dituangkan sebagai kumpulan harga satuan pekerjaan seluruh mata pembayaran. 

Analisis harga satuan dapat diproses secara manual atau menggunakan perangkat lunak. 

Analisis harga satuan ini menetapkan suatu perhitungan harga satuan upah, tenaga kerja, dan 

bahan, serta pekerjaan yang secara teknis dirinci secara detail berdasarkan suatu metode kerja dan 

asumsi-asumsi yang sesuai dengan yang diuraikan dalam suatu spesifikasi teknik, gambar desain dan 

komponen harga satuan, baik untuk kegiatan rehabilitasi/ pemeliharaan, maupun peningkatan 

infrastruktur ke-PU-an. 

 

Gambar 2.8 Struktur analisis Harga Satuan Dasar (HSD) alat mekanis 

Berdasarkan struktur analisis diatas maka dapat ditentukan biaya – biaya yangg harus di hitung 

dalam penetapan harga satuan alat. 

 

Spesifikasi 

alat : 
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(Cp) 

- Jam kerja 

Investasi alat 
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- Suku bungan 

(I) 

- Harga alat  

(B) 

- Asuransi 
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alat : 
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operator  (U1) 

- Pembantu 
operator 

(U2) 
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- Bahan bakar 
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Biaya pasti Per jam 

- Nilai sisa alat (C) 
- Faktor angsuran (D) 
- Biaya Pengembalian 
modal(E) 
- Biaya asuransi (F) 
- BIAYA PASTI (G) 

BIAYA OPERASI 

PER JAM: 
- Bahan bakar, H 

- Biaya pelumas, I, 

- Biaya bengkel, J, 
- Biaya 

perawatan/perbaikan,

(K) 

)) 

HSD alat atau Harga sewa 
alat per jam S : (G + P) 
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2.1.4.1 Biaya Pasti  

Biaya pasti (owning cost) adalah biaya pengembalian modal dan bunga setiap tahun, dihitung sebagai 

berikut : 

G = (𝐸 + 𝐹) =
(𝐵−𝐶)×𝐷

𝑊
+

𝐼𝑛𝑠 ×𝐵

𝑊
+

(𝐵−𝐶)×𝐷+(𝐼𝑛𝑠 ×𝐷)

𝑊
   persamaan 2.1 

 

Dimana : 

G = biaya pasti per jam (rupiah)  

B =  harga pokok alat setempat (rupiah)  

C =  nilai sisa alat  

D =  faktor angsuran atau pengembalian modal  

E = biaya pengembalian modal  

F = Biaya asuransi, pajak dan lain-lain per tahun  

= 0,002 x B atau = 0,02 x C 

 W = jumlah jam kerja alat dalam satu tahun 

Dimana : 

 H = banyaknya bahan bakar yang dipergunakan dalam 1 (satu) jam dengan satuan liter/jam 

 l = banyaknya minyak pelumas yang dipakai dalam 1 (satu) jam dengan satuan liter/jam 

 J =  besarnya biaya bengkel (workshop) tiap jam  

K = biaya perbaikan termasuk penggantian suku cadang yang aus 

 L =  upah operator atau driver  

M = upah pembantu operator atau pembantu driver 

2.1.4.2  Harga Satuan Dasar Alat 

Harga satuan dasar alat (S) adalah harga satuan dasar alat yang meliputi biaya pasti (G), biaya 

tidak pasti atau biaya operasi (P): harga satuan dasar alat:  

                         Persamaan 2.2 

 Harga satuan dasar alat ini selanjutnya merupakan masukan (input)untuk proses analisis harga 

satuan pekerjaan (HSP). 

  

S = G + P 
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2.1.6 Game Theory 

Game Theory dikembangkan oleh ilmuan dari Prancis Emile Borel, digunakan untuk 

menyelesaikan masalah yang berkaitan dengan tindakan sebuah unit bisnis untuk memenangkan 

persaingan dalan dunia usaha. Pada praktinya setiap unit usaha atau organisasi harus berhadapan 

dengan para pesaing. Untuk memenangkan persaingan dibutuhkan analisis dan pemilihan strategi 

yang paling optimal bagi unit usaha atau organisasi.  

Menururt Dimiyati (1992), teori permainan (game theory) adalah bagian dari ilmu 

pengetahuan yang berkaitan dengan pembuatan keputusan pada saat ada dua pihak atau lebih berada 

dalam kondisi persaingan atau konflik. Pihak-pihak yang bersaing ini disumsikan bersifat rasional 

dan cerdas, artinya masing-masing pihak akan melakukan strategi tindakan yang rasional untuk 

memenangkan persaingan itu, dan masing-masing pihak juga mengetahui strategi pihak lawannya. 

 Tujuan Game Theory yaitu memodelkan suatu situasi interaksi sebagai sebuah permainan 

yang bertujuan untuk mendaptkan solusi yang adil dimana semua pihak yang berkontribusi 

mendapatkan keuntungan yang sama. Hal ini mengarahkan kepada keterlibatan beberapa aspek 

seperti pemain, informasi, pilihan strategi yang dapat dilakukan, dan sekaligus bagaimana hal ini 

mempengaruhi pendapatan yang akan diterima (Zulfakarijah, 2004). Teori ini dikembangkan untuk 

menganalisis proses pengambilan keputusan yaitu strategi optimum dari situasi-situasi persaingan 

yang berbeda-beda dan melibatkan dua atau lebih kepentingan (Kartono, 1994). 

Sebelum menyelesaikan masalah game theory menggunakan salah satu metode game theory, 

diidentifikasi terlebih dahulu berdasarkan jumlah pemain, jumlah keuntungan dan kerugian atau yang 

biasa disebut nilai permainan serta jenis strategi yang digunakan. Adapun klasifikasi model game 

theory berdasarkan jumlah pemain terbagi menjadi dua jenis, yaitu two person games dan N person 

games. Two person games jumlah pemain terdiri dari dua orang, sedangkan N person games jumlah 

pemainnya lebih dari dua orang (N>2). Berdasarkan jumlah keuntungan dan kerugian dikenal dua 

jenis games, yaitu zero sum games dan non zero sum games. Nilai permainan pada zero sum games 

adalah nol, sedangkan non zero sum games nilai permainannya tidak sama dengan nol. Ada dua jenis 

strategi game theory yang digunakan yaitu, pure strategy (setiap pemain menggunakan strategi 

tunggal) dan mixed strategy (setiap pemain menggunakan campuran dari berbagai strategi yang 

berbeda – beda).  Pure strategy digunakan untuk jenis permainan yang hasil optimalnya mempunyai saddle 

point (semacam titik keseimbangan antara nilai permainan kedua pemain). Sedangkan mixedstrategy digunakan 

untuk mencari solusi optimal dari kasus game theory yang tidak mempunyai saddle point. 
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Langkah pertama dalam menggunakan game theory adalah menentukan secara eksplisit para pemain 

(player), strategi-strategi dan juga menentukan preferensi serta reaksi dari setiap pemain. Adapun 

elemen-elemen pada pemodelan pada game theory adalah sebagai berikut : 

1. Player(pemain),adalah individu yang mengambil keputusan. 

2. Action/Move(langkah/aksi), adalah suatu pilihan yang dibuat. 

3. Pay-off, adalah suatu imbalan yang didapatkan atau ekspektasi ketika langkahlangkah yang 

direncanakan telah dijalankan oleh pemain tersebut dan pemain lainnya. 

4. Angka-angka dalam matriks pay-off atau bisa disebut matriks permainan, menunjukan hasil-

hasil (pay-off) dari strategi strategi permainan yang berbeda-beda, hasil-hasil ini dinyatakan 

dalam suatu bentuk ukuran efektifitas seperti uang, persentase market share atau utilitas. 

5. Maximizing player adalah pemain yang berada di baris dan yang memenangkan/memperoleh 

keuntungan permainan, sedangkan minimizing player adalah pemain yang berada di kolom 

dan yang menderita kekalahan/kerugian. 

6. Strategi permainan adalah rangkaian kegiatan atau rencana yang menyeluruh dari seorang 

pemain, sebagai reaksi atas perilaku pesainganya. Dalam hal ini, strategi atau rencana tidak 

dapat dirusak oleh pesaing lainnya. 

7. Aturan-aturan permainan adalah pola dimana para pemain memilih strategi mereka. 

8. Nilai permainan adalah hasil pay-off yang diperkirakan oleh pemain sepanjang rangkaian 

permainan dimana masing-masing pemain menggunakan strategi terbaiknya. Permainan 

dikatakan adil apabila nilai permainan sama dengan nol dan sebaliknya. 

9. Dominan adalah kondisi dimana pemain dengan setiap pay-offnya dalam strategi superior 

terhadap setiap pay-off yang berhubungan dalam suatu strategi alternative. Aturan dominan 

digunakan untuk mengurangi ukuran matriks pay-off dan upaya perhitungan. 

10. Strategi optimal adalah kondisi dimana dalam rangkaian kegiatan permainan seorang pemain 

berada dalam posisi yang paling menguntungkan tanpa menghiraukan kondisi pesaingnya. 

11. Information, adalah fakta dari berbagai variable yang didapatkan oleh pemain pada setiap titik 

berlangsungnya permainan. 

12. Tujuan dari model adalah mengidentifikasi atau rencana optimal untuk setiap pemain  

  



30 

 

2.1.2  Cooperative Game Theory 

Cooperative game theory merupakan skenario model dimana antar player mendapatkan manfaat 

dalam berkerja sama dengan perjanjian yang telah  di sepakati. Dalam cooperative game theory 

kesepakatan yang diambil berdasarkan kebutuhan koalisi dan player Cooperative game theory 

berhubungan dengan konsep inti, Shapley value dan tawar-menawar. Cooperative game theory 

digunakan untuk konteks dan aplikasi di mana aturan permainan dijelaskan dengan tepat, seperti 

pemilihan umum, lelang dan transaksi. Cooperative game theory di gunakan pada penelitian ini untuk 

membentuk koalisi tawar menawar antar koalisi. Keuntungan . Cooperative game theory adalah tidak 

memerlukan struktur yang ditentukan secara pasti untuk permainan yang sebenarnya. Hanya untuk 

mengatakan apa yang dapat dicapai oleh masing-masing koalisi, tidak perlu mengatakan bagaimana 

caranya.  

2.2 Penelitian Terdahulu  

Beberapa hasil dari penlitiaan – penelitian terdahulu menjadi acuan untuk penelitian ini. 

Dalam hal ini fokus penelitian terdahulu dijadikan acuan adalah terkait dengan masalah pendekataan 

cooperative game theory untuk menentukan strategi pricing. Oleh karena itu, peneliti melakukan 

langkah kajian terhadap beberapa hasil penelitin berupa tesis dan beberapa jurnal. Berikut ini adalah 

beberapa jurnal yang menjadi acuan penelitian.  
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Tabel 2.4 Penelitian terdahulu 

No Judul Penulis  Tahun Tujuan  Objek Metode/Tools  

1 

Cooperative game 

theoretic framework 

for joint resource 

management in 

construction 

Sadegh Asgari, 

S.M.ASC E; Abbas 

Afshar , and Kaveh 

Madani, A.M.ASCE 

2013 

Membuat kerangka sumber 

daya manusia dengan 

metode teori permainan 

dalam kontruksi 

Proyek 

kontruksi  
Game Theory  

2 

Pricing strategies for 

leasing non-public-

use land 

Jing-Chzi Hsieh, 

Sheng-Hau Lin 
2015 

Menentukan  strategi 

penetapan harga untuk 

penyewaan hak superficies 

di bawah skenario yang 

berbeda dan memberikan 

wawasan baru untuk 

menyewakan lahan non-

publik yang digunakan dari 

perspektif pemerintah. 

Lahan non-

publik 

Model 

optimasi 

Stokastik 

3 

Game theoretic 

pricing models in 

hotel revenue 

management: An 

equilibrium choice-

based conjoint 

analysis approach 

Bjorn Arenoe, Jean-

Pierre I. van der Rest, 

Paul Kattuman, 2 

2015 

Menentukan tingkat 

equibilirium persaingan 

harga pada pasar hotel 

oligopolistik.  

Pasar hotel 

oligopolistik 

Analisis 

Cojoint  
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No Judul Penulis  Tahun Tujuan  Objek Metode/Tools  

4 

Pricing strategies for 

leasing non-public-

use land 

Jing-Chzi Hsieh, 

Sheng-Hau Lin 
2015 

Menentukan  strategi 

penetapan harga untuk 

penyewaan hak 

superficies di bawah 

skenario yang berbeda dan 

memberikan wawasan 

baru untuk menyewakan 

lahan non-publik yang 

digunakan dari perspektif 

pemerintah. 

Lahan non-

publik 

Model 

optimasi 

Stokastik 

5 

Revenue 

management under 

horizontal and 

vertical competition 

within airline 

alliances 

Waldemar 

Grauberger, Alf 

Kimms 

2015 

Memodelkan perilaku 

pesaing untuk 

mengoptimalkan 

pendapatan pada jaringan 

aliansi maskapai 

penerbangan.  

Maskapai 

penerbangan  
Game Theory 

6 

Nonlinear pricing 

for stochastic 

container leasing 

system 

Wen Jiao, Hong Yan, 

King-Wah Pang 
2016 

Makalah ini mengkaji 

masalah monpoli harga 

nonlinier dalam 

lingkungan statis dan 

dinamis. perusahaan 

memaksimalkan 

keuntungan pada saat 

pelanggan memilih 

jumlah/waktu sewa. 

Indstri 

penyewaan 

kontainer  

Pendekatan 

pemrograman 

dinamis 
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No Judul Penulis  Tahun Tujuan  Objek Metode/Tools  

7 

Non-cooperative and 

cooperative game-

theoretic models for 

usage-based lease 

contracts 

Maryam Hamidi, 

Haitao Liao b, Ferenc 

Szidarovszky 

2016 

Memodelkan dua kontrak 

sewa non-kooperatif dan 

kooperatif untuk 

memaksilmalkan 

pendapatan lessee dan 

lessor 

Leasing 

Cooperarive 

dan non 

cooperative 

game theory  

8 

A game theoretic 

approach for green 

and non-green 

product pricing in 

chain-to-chain 

competitive 

sustainable and 

regular dual-channel 

supply chains 

Mohammad-Bagher 

Jamali, Morteza Rasti-

Barzoki 

2017 

Penentuan harga dan 

penentuan tingkat kehijauan 

suatu produk dalam 

persaingan dengan produk 

non-hijau. Serta 

menginvestigasi penetapan 

harga dua produk pengganti 

yang di produksi oleh dua 

perusahaan berbeda pada 

dual channel supply chain 

yaitu retail dan internet.  

Penjualan 

produk 

hijau dan 

nongreen 

oleh dua 

produsen 

pada 

saluran 

distribusi 

ganda 

Dual Channel 

Supply Chain 

9 

Dynamic spectrum 

leasing and retail 

pricing using an 

experimental 

economy 

Juraj Gazdaa, Gabriel 

Bug´ara, Marcel 

Voloˇsina, Peter 

Drot´ara, Denis 

Horv´athb , Vladim´ır 

Gazdac 

2017 

Menganalisa rezim pasar 

grosir menggunakan 

algoritma Roth-Erev untuk 

mengontrol frekuensi 

spektrum yang disewakan 

serta mengidentifikasi rezim 

pada pasar grosir. 

Pasar 

grosir  

Experimental 

Economic  
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No Judul Penulis  Tahun Tujuan  Objek Metode/Tools  

10 

Pendekatan cooperative 

game theory untuk 

menentukan strategi 

pricing pada leasing heavy 

equipment (studi kasus 

pada proyek perluasan 

terminal 3 ultimate 

bandara soekarno hatta 

Ratna Diah Yuniawati   2018 

Mendapatkan strategi pricing 

secara cooperative untuk 

memaximumkan  revenue ketika 

bersaing antar sesama lessor 

(leasing)  dan menurunkan cost 

ketika berhadapan dengan 

kontraktor (leassee) dengan 

strategi cooperarive. 

Alat Berat Game Theory 
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2.3 Posisi Penelitian  

Untuk mengetahui perkembangan penelitian terkni yang bertujuan untuk melakukan evaluasi 

strategi pricing dalam suatu perusahaan atau organisasi yang mengintegrasikan pendekatan game 

theory akan dibahas dalam sub bab ini. Review penelitian terdahulu yang antinya dapata diketahui 

posisi dan perbedaan dari penelitian sebelumnya.  

Kaushal et al. (2013), menjelaskan bahwa para pemangku kepentingan dalam hal ini adalah 

produsen dan konsumen elektronik memiliki hubungan jangka panjang sehingga dapat 

mengakibatkan konsumen untuk kembali menggunakan elektronik dari produsen tersebut. Metode 

yang digunakan adalah  Non Cooperative Game Theory untuk menentukan strategi yang sesuai dan 

untuk memperoleh keuntungan yang maksimal. Masing-masing stakeholder tidak saling bekerja 

sama. Namun hasil dari penelitian ini disarankan agar para stakeholder bisa kerjasama sehingga bisa 

diperoleh keuntungan lebih baik. 

Hamidi et al.(2016) memodelkan dua kontrak sewa non-cooperative dengan 

mempertimbangkan keseinmbangan Nash dan stackelberg untuk memaksimalkan pay off. 

Keuntungan maksimal didapatkan ketika para players berkerja sama dimana Nash stackelberg berada 

pada solusi total makimal.Solusi pada implementasi cooperative dibutuhkan 2 kriteria yang dapat 

dicai dengan cara pembayaran tranfer non – linear. Sedangkan strategi nilai tambah adalah ketika 

players membangun kontrak sewa secara kerja sama. Hasil numerik menunjukan kerja sama selalu 

meningkatkan keuntungan, jika harga sewa rendah atau keuntungan pendapatan tinggi maka 

keuntungan non-cooperative mendekati hasil cooperative.  

Obyek dari penelitian ini adalah proyek perluasan Terminal 3 Ultimate Bandara Soekarno 

Hatta. Pola kerjasama pengandaan alat berat anatara kontraktor – leasing menggunakan pola 

campuran, yaitu pihak kontraktor memberikan spek kebutuhan alat berat kepada leasing, selain itu 

ada beberapa leasing yang terlibat dalam penggandaan alat berat. Penelitian ini menggunakan metode 

cooperative game theory, yakni merupakan teoi yang mengedepankan konsep – konsep dalam suatu 

permainan sebagai landasan. Dalam permainan terdapat peraturan yang secara langsung mampu 

menciptakan situasi bersaing dan digunakan untuk mencari strategi terbaik dalam suatu aktivitas, 

dimana setiap player didalamnya sama – sama mencapai utilitas tertinggi. Dengan metode tersebut 

diharapkan dapat menjawab tujuan penelitian ini yaitu menentukan strategi pricing antara kontraktor 

dengan leasing yang berbasis cooperative game theory pada proyek perluasan Terminal 3 Ultimate 

Bandara Soekarno Hatta sehingga sesama leasing dan kontraktor mendapatkan keuntungan yang 

optimal. 
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(halaman ini sengaja dikosongkan)  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

Pada penelitian ini akan dimulai dari tahap identifikasi masalah, rumusan masalah dan menentukan 

tujuan masalah setelah itu dilakukan tinjauan pustaka dan penelitian terdahulu. 

3.1 Konsep Penelitian dan Model Penelitian 

Penelitian bertujuan untuk mendapatkan strategi pricing pada leasing heavy equipment sewa 

antar leasing dan kontraktor yang berbasis cooperative game theory dan. 

Tahapan penelitian digambarkan dalam flowchart di bawah ini : 

 

Start

Identifikasi Masalah

Tujuan Penelitian

Studi Lapangan :

 Kondisi persaingan antar 

leasing

 Identifikasi Player

Studi Literatur :

 Leasing

 Harga

 Penentapan Harga

 Heavy Equipment

 Analisa Pareto

 Game Theory

 Cooperative Game Theory

Penyusunan Struktur Game Theory

1. Analisa pareto

2. Menentukan player

3. Menentukan strategi  player

4. Menyusun matrix payoff

A

 

Gambar  3.1 Diagram Alur Penelitian  
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A

Fase pertama:

Gaming antar leasing 

Menentukan nash equibirium leasing

Fase kedua :

Gaming antar leasing yang terpilih 

dengan kontraktor 

Menentukan nash equibirium kontraktor 

dengan leasing

Analisa hasil

Kesimpulan dan saran

End

  

Gambar  3.1 Diagram Alur Penelitian (lanjutan) 
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3.2 Identifikasi Masalah 

Tahapan awal pada penelitian ini adalah melakukan identifikasi permasalah yang ada pada 

leasing yang terlibat pada proyek perluasan terminal 3 ultimate Bandara Soekarno Hatta. Pada 

penelitian ini ditekankan pada persaingan pricing strategy antar leasing. Masih belum adanya strategi 

general antar leasing ketika bersaing. 

3.3 Studi Liiteratur 

Pada tahap ini menjelaskan tentang teori-teori yang terkait pada penelitian dan dapat digunakan 

untuk menyelesaikan permasalahan yang sebelumnya telah dirumuskan. Dasar-dasar teori yang 

digunakan dalam penelitian ini meliputi : strategi penetapan harga,cooperative game theory. 

3.4 Studi Lapangan 

Tahap ini dilakukan agar penelitian mendapatkan gambaran yang spesifik tentang berbagai 

macam informasi kegiatan sewa menyewa terkait dengan permasalahan utama yang akan diselesaikan 

dalam penelitian. Objek pengamatan dilakukan pada leasing heavy equipment. 

3.4.1 Leasing  

Terdapat beberapa leasing yang terlibbat dalam pada proyek perluasan terminal 3 ulitimate 

bandara Soekarno Hatta. Dari bebrapa leasing tersebut akan Menyusun dibilih leasing yang di sewa 

untuk jenis heavy equipment mobile crane.Terdapat 3 leasing yang menyewakan mobile crane dengan 

3 macam mobile crane yang digunakan selanjutnya akan dijadikan player pada penelitian ini. 

3.4.2 Kontraktor  

Pada penelitian ini obyeknya adalah proyek perluasanan terminal 3 Ultimate Bandara 

Soekarno Hatta, PT. Kawahapejaya KSO sebagai main kontraktor merupakan perusahaan kontraktor 

baru yang terbentuk dari kerjasama konsorsium yang berasal dari lima perusahaan utama yaitu PT. 

Wika Tbk sebagai leader kontraktor, PT. Wakita Tbk, Hyundai, Pembangunan Perumahan, dan 

Teknik Jaya.  

Kontraktor adalah suatu badan hukum atau perorangan yang diberi surat perintah kerja oleh 

pemilik proyek guna melaksanakan suatu pembangunan proyek sesuai yang direncanakan. Proyek 

perluasan terminal 3 Ultimate Bandara Soekarno Hatta, kontraktor pelaksana ditentukan oleh sistem 

penunjukan langsung.  
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Tugas dan wewenang kontraktor adalah sebagai berikut : 

1. Menyiapkan tenaga kerja, material dan peralatan untuk melaksanakan proyek. 

2. Mengusulkan kepada pemilik proyek apabila terjadi perubahaan pekerjaan. 

3. Membuat laporan mengenai kemajuan pekerjaan yang telah dilaksanakan. 

4. Bertanggng jawab terhadap hasil pekerjaan yang telah dilakukan. 

5. Menyerahkan hasil pekerjaan tepat waktu dan membuat berita acara. 

Kontraktor pada penelitian ini nantinya akan digunakan sebagai player pada fase kedua game 

theory untuk bermain dengan leasing terpilih pada fase pertama.  

3.4.3 Identifikasi Variabel  

Pada tahap ini dilakukan identifikasi semua variabel yang terkait dengan permasalahan yang 

akan diteliti berdasarkan literatur terdahulu dan juga dari hasil observasi langsung pada obyek. 

Selanjutnya identifikasi digunakan untuk menentukan player dan membuat matrix payoff. 

3.5 Penyusunan Struktur Game Theory   

Pada tahap ini dilakukan penyusunan struktur game theory yang akan dilakukan melalui proses 

pengkajian literatur terdahulu dan disusun matrix payoff  yang mewakili strategi setiap palyer.  

3.5.1 Analisa Pareto 

 Analisa pareto dibuat dalam bentuk diagram batang yang diatur mulai dari yang paling tinggi 

sampai paling rendah dari kiri ke kanan. Nama diagram pareto diambil dari prinsip pareto yang 

mengatakan bahwa 80% gangguan berasal dari 20% masalah yang ada. Analisa pareto digunakan 

untuk memilih leasing mana yang paling dominan pada proyek perluasan terminal 3 ultimate Bandara 

Soekarno Hatta berdasarkan volume transaksi. 
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Hasil dari analisa pareto adalah jenis leasing yang paling dominan volume transaksinya 

berdasarkan pemakaian heavy equipment. Dari jenis heavy equipment tersebut akan dipilih beberapa 

leasing yang akan dilakukan gaming.  

3.5.2 Player 

Berdasarkan hasil dari analisa pareto diatas maka dapat ditentukan player yang akan di gaming 

kan pada penelitian ini, berikut ini adalah player serta jenis heavy equipment yang akan digunakan :  

Tabel 3.1  Leasing heavy equipment 

No 
Nama Perusahaan 

Leasing 
Jenis Heavy Equipment 

1 PT. Grogol Sarana 

Transjaya 

KATO SS 500 

KATO KA 1000 

2 PT. Berdikari Pondasi 
KOBELCO CKE 2500 

KATO SL 700 

3 PT. Indocrane Pratama 
KATO SS 500 

KATO KA 1000 

4 PT. Tanjungsari Primas 

Sentosa (RIMASA) 

KOBELCO CKE 2500 

 

0,473

0,796

0,912

1

 Rp-

 Rp200.000.000,00

 Rp400.000.000,00

 Rp600.000.000,00

 Rp800.000.000,00

 Rp1.000.000.000,00

 Rp1.200.000.000,00

 Rp1.400.000.000,00

 Rp1.600.000.000,00

0

0,2

0,4

0,6

0,8

1

1,2

KATO SS 500 KATO KA 1000 KATO SR 770L KOBELCO CKE 2500

Gambar  3.2 Analisa Pareto 
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3.5.3 Strategi Player 

Informasi mengenai strategi untuk mengetahui strategi masing – masing di dapatkan dari 

diskusi dengan beberapa leasing secara acak untuk merebut pasar. Dari hasil tersebut diharapkan para 

leasing bisa menjalin hubungan dengan kontraktor untuk memnuhi kebtuhannya. Interview dengan 

kontraktor yang mengasilkan strategi kontraktor untuk memilih leasing yang dapat memenuhi 

kebutuhannya. Persaingan diasumsikan untuk menentukan masing strategi setiap player, tetapi tidak 

semua strategis memiliki tingkat kepentingan yyang sama. Beberapa strategis yang sasaranya lebih 

diutamakan.  Dengan mengetahui kepentingan – kepentingan tersebut maka dilakukan pendekatan 

game theory menstrukturkan dan menganalisa strategi yang tepat dalam membantu mengambil 

keputusan.  

3.5.4 Menyusun Matrix Payoff  

Berdasarkan identifikasi variabel diatas makan dapat ditentukan player untuk membuat matrix 

payoff seperti diilustrasikan pada gambar 3.3. Berikut ini adalah matrix payoff yang akan digunakan. 

Permainan Non 

Zero Zero Sum 

Game  

Leasing B  

Strategi 

(1) 

Strategi 

(2) 

L
ea

si
n

g
 A

 

Strategi (1) 1,1 1,2 

Strategi (2) 2,1 2,2 

 

Gambar  3.3 Matrix payoff antar leasing 1 

Dari matrix payoff diatas akan terpilih leasing, yang kemudian akan dimainkan dengan leasing 

lainnya, seperti pada gambar dibawah ini : 

Permainan Non 

Zero Zero Sum 

Game  

Leasing Terpilih  

Strategi 

(1) 

Strategi 

(2) 

L
ea

si
n

g
 C

 

Strategi (1) 1,1 1,2 

Strategi (2) 2,1 2,2 

Gambar  3.4 Matrix payoff antar leasing 2 
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Dari permaian matrix payoff diatas terpilih strategi leasing yang akan selanjutnya strategi 

tersebut akan dilakukan gaming dengan kontraktor. 

3.5 Fase Pertama Game Theory  

Pada penelitian ini matrix payoff pada fase pertama yaitu ditentukan dengan cara penetapan harga 

sewa berdasarkan Pedoman Analisis Harga Satuan Pekerjaan (AHSP) bidang pekerjaan umum. Payoff  

antara leasing yang dipersaingkan dinyatakan dalam ukuran memaksimalkan revenue bagi leasing, 

sedangkan payoff leasing dengan kontraktor adalah meminimalkan total cost.  

3.6  Nash Equibirium 

Apabila perhitungan Matrik Payoff antar pemain (player) telah diperoleh, secara individual pilihan 

masing-masing pemain (player) adalah berdasarkan pada nilai pay off yang paling menguntungkan antara 

kedua pemain (player). Kondisi ini disebut kesetimbangan nash (nash equalibrium) yaitu keadaan dimana 

tidak satupun pemain yang dapat beruntung dengan mengubah strateginya, sementarapemain yang lain juga 

tidak mengubah strateginya. 

3.7 Kesimpulan dan Saran 

Berdasarkan hasil analisa dan interpretasi data, maka dapat ditarik kesimpulan dari penelitian yang 

telah dilakukan. Kesimpulan yang diberikan mempunyai tujuan untuk menjawab hasil yang telah 

dilakukan dari awal sampai akhir penelitian. Dari kesimpulan diperoleh dan diharapkan dapat 

memberikan saran untuk perluasan maupunn untuk penelitian selanjutnya yang berupa perbaikan dari 

penelitian yang telah dilakukan. 
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(halaman ini sengaja dikosongkan)  
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BAB IV 

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Pada bab empat akan dibahas mengenai pengumpulan data dan pengolahan data dimana 

didalamnya berisi sub-sub bab pada penelitian ini. Sub bab terdiri dari deskripsi obyek penelitian, 

perhitungan matrix payoff antar leasing, perhitungan matrix payoff antar leasing dengan kontraktor. 

4.1 Deskripsi Objek Penelitian  

Obyek penelitian pada penelitian ini adalah proyek perluasan terminal 3 Ultimate Bandara 

Soekarno Hatta. Kebtuhan alat berat untuk mendukung proses pembangunannya di supply oleh 

beberapa leasing heavy equipment. Ada 3 leasing yang terlibat pada proyek tersebut dengan 3 jenis 

heavy equipment yaitu mobile crane jenis KATO SS 500, KATO KA 100 serta KOBELCO CKE 

2500. Pemilihan obyek proyek perluasan terminal 3 Ultimate Bandara Soekarno Hatta sebagai obyek 

penelitian dilakukan dengan beberapa perimbangan sebagai berikut : 

1. Kemudahan memperoleh data 

Berdasarkan hasil survey awal dan pengumpulan data informasi terdapat 4 leasing yang 

mengsupplai heavy equipment jenis mobile crane.  

2. Kemudahan proses perijinan 

Kemudahan dalam  hal prosedur perjinan penelitian menjadi pertimbangan selanjutnya dalam 

pemilihan lokasi obyek penelitian. Prosedur perijinan pada beberapa leasing dilakukan dengan 

cara langsung memwawancarai manajer marketing pada leasing tersebut 

4.1.1 Kontraktor  

Kontraktor pelaksana adalah badan hukum atau perorangan yang ditunjuk untuk 

melaksanakan pekerjaan proyek sesui dengan keahliannya. Defini lain menyebutkan bahwa pihak 

yang penawarannya telah diterima dan telah diberi surat penunjukan serta telah menandatangani surat 

perjanjian pemborongan kerja dengan pemberi tugas sehubung dengan pekerjaan proyek. Pada proyek 

perluasan terminal 3 ultimate bandara soekarno hatta yang menjadi kontraktor pelaksana adalah PT. 

Kawahpejaya KSO, kontraktor bertanggung jawab secara langsung pada pemilik proyek (owner) dan 

dalam melaksanakan pekerjaannya diawasi oleh tim pengawas terhadap masalah yang terjadi dalam 

pelaksanaanya.  
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4.1.2 Leasing 

Pada dunia bisnis untuk memenangkan pasar suatu perusahaan harus mengelurakan berbagai 

strategi yang mungkin saja diadopsi dari berbagai teori. Setiap perusahaan memilliki berbagai strategi 

untuk menghadapi pasar maupun pesaing, tergantung pada posisi perusahaan tersebut.  

Strategi perusahaan dalam hal ini adalah para leasing heavy equipment untuk memaksimalkan 

revenue, dalam penelitian ini mengacu pada pendekatan game theory. Strategi ini berdasarkan hasil 

wawancara dengan beberapa leasing, adapun strategi yang digunakan diantaranya adalah :  

1. Spesifikasi 

2. Harga 

Berikut ini adalah  tabel beberapa leasing yang digunakan pada proyek perluasan terminal 3 

ultimate bandara soekarno hatta : 

Tabel 4.1 Leasing heavy equipment 

No 
Nama Perusahaan 

Leasing 
Jenis Heavy Equipment 

1 PT. Grogol Sarana 

Transjaya 

KATO SS 500 

KATO KA 1000 

2 PT. Berdikari Pondasi 
KOBELCO CKE 2500 

KATO SL 700 

3 
PT. Indocrane 

Pratama 

KATO SS 500 

KATO KA 1000 

4 
PT. Tanjungsari 

Primas Sentosa 

(RIMASA) 

KOBELCO CKE 2500 

 

Berdasarkan tabel diatas terdapat beberapa leasing yang memiliki jenis heavy equipment yang 

sama tetapi memiliki harga yang berbeda. Berikut ini tabel pebandingan harga antar leasing :  
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Tabel 4.2 Perbandingan Harga Sewa 

No 
Nama Perusahaan 

Leasing 

Jenis Alat 

KATO SS 

500S (45 

Ton) per 

jam 

KATO  KA 

1000 (100 

Ton) per 

jam 

KOBELCO 

CKS 2500    

(250 Ton) 

per jam 

1 
PT. Grogol Sarana 

Transjaya 
Rp450.000 Rp1.000.000 - 

2 
PT. Berdikari Pondasi 

Perkasa 
- Rp.1.000.000 Rp2.500.000 

3 PT. Indo Crane Pratama Rp470.000 Rp1.075.000 - 

4 PT. Tanjungsari Primas 

Sentosa (RIMASA) - - 
Rp2.500.000 

Tabel 4.3  Volume Transaksi 

Berdasarkan tabel diatas terdapat perbedaan harga sewa antara leasing yang berbeda dengan 

spesifikasi alat yang sama. Tabel diatas digunakan untuk analisa pareto. 

4.2 Generate Strategi Players 

Strategi dan kriteria antar leasing adalah spesifikasi alat dan harga. Sedangkan strategi dan 

kriteria antara leasing dengan kontraktor adalah harga, payment dan masa sewa. Kontraktor tidak 

menggunakan strategi spesikfikasi adalah karena spesifikasi alat yang akan digunakan sudah 

ditetapkan oleh pihak kontraktor. 

4.3 Penyusnan Matrix Payoffi 

Sebelum melakukan penyusunan matrix payoff dari leasing, langkah pertama yang dilakukan 

adalah melakukan analisa pareto yaitu suatu teknik statisttik dalam pengambilan keputusan yang 

digunakan untuk pemilihan sejumlah tugas yang menghasilakan efek keseluruha yang signifikan.  

Diagram Pareto digunakan dalam quality management tools, sebagai alat untuk 

menginvestigasi data-data masalah yang ada kemudian dipecahkan ke dalam kategori tertentu, 

sehingga dapat diketahui frekuensinya untuk setiap kejadian/proses. Dengan pareto dapat 

mengantarkan sejumlah data ke dalam bentuk yang lebih baik dan terbaca lebih mudah, sehingga 

dapat diambil kesimpulan dan prioritas penyelesaian tugas. 

Tabel berikut adalah perhitungan analisa pareto dari beberapa Leasing : 
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Tabel 4.3 Tabel Perhitungan Analisa Pareto 

 

Berdasarkan data volume transaksi dari beberapa leasing diatas selanjutnya digambarkan 

grafik paretonya, seperti yang terlihat pada gambar 4.1 di bawah ini.  

 

 

Gambar  4.1 Analisa Pareto 

 

Berdasarkan gambar di atas heavy equipment yang terpilih adalah KATO SS 500. Dalam 

penelitian ini yang akan dianalisa adalah crane jenis KATO SS500. Ada 2 leasing yang memiliki 

crane jenis KATO SS500, yaitu PT. Grogol Sarana Transjaya, PT. Indocrane Pratama. 

PT. Grogol Sarana Transjaya adalah leasing heavy Equipment yang beralamatkan di Srimulia 

Warehouse Complex A1Jl. Margomulyo 44 Surabaya, leasing ini menyewakan mobile crane jenis 

28,14
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PT. Indocrane
Pratama

PT. Grogol
Sarana

Transjaya

PT. Berdikari
Pondasi

PT. Tanjungsari
Primas Sentosa

(RIMASA)

Series1 Series2

NO 

Nama 

Perusahaan 

Leasing 

Jenis 

Alat 

Berat 

Volume Transaksi   Komulatif  

(Rp) 
% (Rp) % 

1 
PT. Indocrane 

Pratama 

KATO 

SS 500  Rp       282.000.000,00  
28,14  Rp       282.000.000,00  28,14 

2 
PT. Grogol 

Sarana Transjaya 

KATO 

SS 500  Rp       270.000.000,00  
26,95  Rp       552.000.000,00  55,09 

3 
PT. Berdikari 

Pondasi 

KATO 

KA 

1000  Rp       200.000.000,00  

19,96  Rp       752.000.000,00  75,05 

4 
PT. Tanjungsari 

Primas Sentosa 

(RIMASA) 

KOBEL

CO 

CKE 

2500 

 Rp       250.000.000,00  24,95  Rp    1.002.000.000,00  100 

    Rp     1.002.000.000,00     
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KATO SS 500 dan lain-lain. PT.Berdikari Pondasi Perkasa yang berkantor pusat di Jl. P. Tubagus 

Angke No. 99 Jakarta, merupakan leasing  Heavy Lift terbesar di IndonesiSentosa (RIMASA) yang 

beralamtkan di Jl. Damar Industri blok F no.1 Margomulyo, Surabaya, merupakan leasing khusus 

penyewaan crane, yakni mobile crane, crawler crane, rough terrain crane, tower crane, mounted 

truck crane dan boomlift / manlift / platform udara. 

4.2.1 Matrix Payoff Leasing 

Dalam penelitian ini ada tiga leasing heavy equipment yang dipakai dalam menentukan matrix 

payoff leasing terpilih yakni leasing heavy equipmet mobile carane jenis KATO SS500.  

Leasing KATO SS500  yang pertama adalah PT. Grogol Sarana Transjaya. Pendapatan PT. 

Grogol Sarana Trnasjaya pada divisi mobile crane selama satu bulan berkisar Rp. 3.040.285.000,00 

dimana 50% pendapatan yang diperoleh leasing ini berasal dari penyewaan mobile crane pada proyek 

perluasan terminal 3 ultimate bandara Soekarno Hatta. 

Leasing yang kedua adalah PT. Indocrane Pratama, pendapatan PT indocrane Pratama selama 

satu bulan adalah RP.21.600.000.000,00 dimana 5% pendapatan diperoleh dari penyewaan mobile 

crane pada proyek perluasan terminal 3 ultimate bandara Soekarno Hatta yakni sebesar Rp. 

1.080.000.000,00. 

Strategi Leasing A (PT. Grogol Sarana Transjaya) adalah memaksimumkan pendapatan 

bersih. 

1. Strategi [1] pihak Leasing A 

a. Menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang sama. 

b. Memberi potongan harga (diskon 1-5%) apabila lama sewa kurang dari 200jam kerja. 

2. Strategi [II] pihak Leasing A 

a. Kemampuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang bagus. 

b. Memberi potongan harga (diskon 6-10%) apabila lama swa melebihi 200jam kerja. 

Strategi leasing B (PT. Indocrane Pratama) adalah memaksimumkan pendapatan bersih. 

1. Strategi [I] pihak Leasing B 

a. Kemampuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang sama (tanpa cacat) sesuai 

dengan standart spesifikasi mobile crane. 

b. Memberikan harga sedikit lebih murah (6%-10%) dari yang lain. 

2. Strategi [II] phak Leasing B 

a. Kempuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang baik 
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b. Memberikan harga yang sedikit lebih murah (diatas 11%) dari yang lain.  

Berikut ini merupakan perhitungan Gaming secara Pairwise antara Leasing A dengan Leasing B. 

Perhitungan Gaming jika Leasing A dan Leasing B menggunakan Strategi [I]. Dengan menggunakan 

persamaan 3.1 maka di dapatkan perhitungan sebagai berikut untuk 

Pendapatan A akan menurun sebesar 5% per bulan : 

= 𝑅𝑝.  3.040.285.000 − (
5

100
 × 𝑅𝑝.  3.040.285.000) 

= 𝑅𝑃.  2.888.270.750 

= 50 % ×  𝑅𝑃. 2.888.270.750 

= 𝑅𝑃. 1.444.135.375 

Pendapatan B akan meningkat sebesar 8% per bulan : 

= 𝑅𝑝.  21.600.000.000 + (
8

100
 × 𝑅𝑝.  21.600.000.000) 

= 𝑅𝑃.  23.328.000.000 

= 5% ×  𝑅𝑃.  23.328.000.000 

= 𝑅𝑃.  1.166.400.000 

Tabel 4.3 berikut merupakan hasil perhitungan Gaming Leasing A dan Leasing B jika menggunakan 

Strategi [I]. 

Tabel 4.2 Perhitungan Gaming jika Leasing A dan Leasing B Menggunakan Strategi [I] 

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.444.235.375,00 

Leasing B 1.166.400.000,00 

 

Berdasarkan pehitungan gaming tabel 4.3 diperoleh nilai payoff  atau pendatan bruto rata – 

rata perbulan untuk leasing A sebesar Rp. 1.444.135.375,00 dan leasing B sebesar Rp. 

1.166.400.000,00 jika masing – masing leasing menggunakan strategi  [I]. 

 Dengan formulasi yang sama (persamaan 3.1), perhitungan gaming yang lebih lengkap antara 

Leasing A dengan Leasing B dapat dilihat pada Tabel 4.4 sampai dengan Tabel 4.6. 
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Pendapatan A akan menurun sebesar 5% per bulan : 

= 𝑅𝑝.  3.040.285.000 − (
5

100
 × 𝑅𝑝.  3.040.285.000) 

= 𝑅𝑃.  2.888.270.750 

= 50 % ×  𝑅𝑃. 2.888.270.750 

= 𝑅𝑃 1.398.531.000,00 

Pendapatan B akan meningkat sebesar 8% per bulan : 

= 𝑅𝑝.  21.600.000.000 + (
8

100
 × 𝑅𝑝.  21.600.000.000) 

= 𝑅𝑃.  23.328.000.000 

= 5% ×  𝑅𝑃.  23.328.000.000 

= 𝑅𝑃.  1.209.600.000,00 

 

Tabel 4.3 Perhitungan Gaming jika Leasing A menggunakan Strategi [I] dan Leasing B Menggunakan 

strategi [II] 

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.398.531.000,00 

Leasing B 1.209.600.000,00 

Berdasarkan hasil perhitungan gaming tabel 4.4 diperoleh nalai payoff atau pendapataan bruto 

rata-rata per bulan untuk leasing A sebesar Rp. 1.389.531.100,00 dan leasing  B sebesar Rp. 

1.209.600.000,00 jika leasing A menggunakan strategi [I] sedanngkan leasing B menggunakan 

strategi [II]. 
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Tabel 4.4 Perhitungan Gaming jika Leasing A menggunakan Strategi [II] dan Leasing B 

Menggunakan Strategi [I] 

Pemain Nilai Payoff (Rp) Keterangan 

Leasing A 1.520.142.500,00 Pendapatan bruto rata-

rata per bulan 

Leasing B 1.080.000.000,00 Pendapatan bruto rata-

rata per bulan 

 

Berdasarkan hasil perhitungan gaming tabel 4.5 diperoleh nilai payoof atau pendapatan bruto 

rata-rata perbulan unruk leasing A sebesar Rp. 1.520.142.500,00 dan leasing B sebesar Rp. 

1.080.000.000,00 jika leasing A menggunakan strategi [II] dan leasing B menggunakan strategi [I]. 

Tabel 4.5 Perhitungan Gaming Jika Leasing A dan Leasing B Menggunakan Strategi [II] 

 

 

 

 

 

Berdasarkan hasil perhitungan gaming tabel 6.5 diperoleh nilai payoof atau pendapatan rata-

rata perbulan unruk leasing A sebesar Rp. 1.520.142.500,00 dan leasing B sebesar Rp. 

1242.000.000,00  jika leasing A dan leasing B menggunakan  strategi [II]. 

  

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.59.149.625,00 

Leasing B 1.242.000.000,00 
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Tabel 4.6 Matrix Payoff antara leasing A dan Leasing B 

 

Leasing B 

Strategi [I]  Strategi [II] 

Leasing 

A 

Strategi [I] 
 Rp  1.444.135.375,00   Rp  1.398.531.100,00  

 Rp  1.166.400.000,00   Rp  1.209.600.000,00  

Strategi [II] 
 Rp  1.520.142.500,00   Rp  1.596.149.625,00  

 Rp  1.080.000.000,00   Rp  1.242.000.000,00  

 

Berdasarkan tabel 4.7 matrix payoff terpilih adalah leasing A yaitu PT. Grogol sarana 

transjaya dengan nilai payoof sebesar 1.596.142.625. Kemudian leasing terpilih akan dilakukan 

gaming dengan leasing berikutnya yaitu PT. Berdikari Pondasi.  

Pendapatan PT. Berdikari Pondasi selama satu bulan pada devisi rent crane sebesar Rp. 

4.560.000.000,00 dimana 3% pendapat diperoleh dari penyewaan crane pada proyek perlasan terminal 

3 ultimate bandara soekarno hatta yaitu Rp. 1.368.000.000,00. 

Maka setelah dilakukannya permaian diatas maka dapat dirumuskan strategi antar leasing 

sebagai berikut.  

Strategi Leasing A (PT. Grogol Sarana Transjaya) adalah memaksimumkan pendapatan bersih. 

1. Strategi [1] pihak Leasing A 

1. Menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang sama. 

2. Memberi potongan harga (diskon 1-5%) apabila lama sewa kurang dari 200jam kerja. 

2. Strategi [II] pihak Leasing A 

1. Kemampuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang bagus. 

2. Memberi potongan harga (diskon 6-10%) apabila lama swa melebihi 200jam kerja. 

Strategi Leasing C (PT. Berdikari Pondasi) adalah memaksimumkan pendapatan bersih 

3. Strategi [I] pihak Leasing C 

4. Kemampuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang sama (tanpa cacat) sesuai 

dengan standart spesifikasi mobile crane. 

5. Memberikan harga sedikit lebih murah (6%-10%) dari yang lain. 

Strategi [II] phak Leasing C 

6. Kempuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang baik 

7. Memberikan harga yang sedikit lebih murah (diatas 11%) dari yang lain.  

Perhitungan Gaming secara Pairwise antara Leasing A dengan Leasing C 

Perhitungan Gaming jika Leasing A dan Leasing C menggunakan Strategi [I] : 
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Pendapatan A akan menurun sebesar 8% per bulan : 

= 𝑅𝑝.  3.040.285.000 − (
8

100
 × 𝑅𝑝.  3.040.285.000) 

= 𝑅𝑃.  2.797.062.200 

= 50 % ×  𝑅𝑃. 2.797.062.000 

= 𝑅𝑃. 1.398.531.100 

Pendapatan B akan meningkat sebesar 5% per bulan : 

= 𝑅𝑝.  4.560.000.000 + (
5

100
 × 𝑅𝑝.  4.560.000.000) 

= 𝑅𝑃.  4.788.000.000 

= 5% ×  𝑅𝑃.  4.788.000.000 

= 𝑅𝑃.  1.436.400.000 

Tabel 4.7 berikut merupakan hasil perhitungan gaming antara leasing A dan leasing C jika 

menggunkan strategi [1]. Menggunakan persamaan 3.1. 

 

Tabel 4.7 Perhitungan Gaming Leasing A dan Leasing C Menggunakan Strategi [I] 

  

 

 

 

 

  

 

 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.8 nilai payoff atau pendapatan leasing A sebesar 

Rp.1.398.531.100,00 dan leasing C sebesar Rp.1.436.400.000,00 jika masing-masing leasing 

menggunakan strategi [I].  

Dengan menggunakan formulasi yang sama (persamaan 3.1) perhitungan gaming yang 

lengkap antara leasing A dangan leasing C dapat dilihat pada tabel 4.9 sampai tabel 4. 

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.398.531.100,00 

Leasing C 1.436.400.000,00 
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Tabel 4.8 Perhitungan Gaming jika Leasing A menggunakan strategi [I] dan leasing C menggunakan 

Strategi [II] 

 

 

 

 

 

  

 

 

Berdasrkan hasil perhitungan gaming pada tabel 4.9 nilai payoff atau pendapatan untuk leasing 

A Rp. 1.444.135.375,00 dan leasing C 1.504.800.000,00 jika leasing A menggunakan strategi [I] dan 

leasing C menggunakan strategi [II].  

 

Tabel 4.9 Perhitungan Gaming jika Leasing A menggunakan strategi [II] dan leasing C menggunakan 

Strategi [I] 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan hasil perhitungan gaming pada tabel 4.10 nilai payoff atau pendapatan untuk 

leasing A Rp1.520.142.500,00 dan leasing C 1.368.000.000,00 jika leasing A menggunakan strategi 

[II] dan leasing C menggunakan strategi [I] 

  

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.444.135.375,00 

Leasing C 1.504.800.000,00 

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.520.142.500,00 

Leasing C 1.368.000.000,00 
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Tabel 4.10 Perhitungan Gaming jika Leasing A dan leasing C menggunakan Strategi [II] 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan hasil perhitungan gaming pada tabel 4.11 nilai payoff atau pendapatan untuk 

Leasing A sebesar Rp. 1.641.753.900,00 dan leasing C RP. 1.532.160.000 jiaka kedua leasing 

menggunakan strategi [II] 

Pada gaming leasing A dan leasing C sama-sama  menggunakan strategi [II], pemain baris 

yakni leasing A cenderung memilih strategi [II] begitu pula leasing C dengan nilai payoff yang paling 

menguntungkan antara leasing A dan Leasing C ada pada [baris 2 ; kolom 2] (1.641.753.900,00 ; 

1.532.160.000,00]. Jika salah satu pihak merubah strateginya maka pihak lain akan mengalami 

kerugian.  

Tabel 4.11 Matrif payoff interaksi leasing A dan leasing C 

 

Leasing C 

Strategi [I]  Strategi [II] 

Leasing A 

Strategi 

[I] 

 Rp  1.398.531.100,00   Rp  1.444.153.375,00  

 Rp  1.436.400.000,00   Rp  1.504.800.000,00  

Strategi 

[II] 

 Rp  1.520.142.500,00   Rp  1.641.753.900,00  

 Rp  1.368.000.000,00   Rp  1.532.160.000,00  

 

Berdasarkan perhitungan matrix payoff pada tabel 4.12 interaksi leasing A dan leasing C secara 

individual pilihan setiap player adalah menggunakan strategi [II] (1.641.753.900,00 ; 

1.532.160.000,00) kondisi tersebut disebut kesetimbangan nash (nash equalibrium) yaitu keadaan 

dimana tiidak ada satupun players yang dapat beruntung jika mengubah strateginya sementara players 

yang lain juga tidak menggubah strateginya.  

  

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.641.753.900,00 

Leasing C 1.532.160.000,00 
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4.2.2  Matrix Antara leasing A dengan kontraktor 

Kriteria kontraktor dalam pemilihan leasing yang akan digunakan adalah 

 Harga (cost) 

 Pembayaran (payment) 

Strategi Leasing A (PT. Grogol Sarana Transjaya) adalah memaksimumkan pendapatan bersih. 

1. Strategi [1] pihak Leasing A 

a. Menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang sama. 

b. Memberi potongan harga (diskon 1-5%) apabila lama sewa kurang dari 200jam kerja. 

2. Strategi [II] pihak Leasing A 

a. Kemampuan menyediakan mobile crane dengan spesifikasi yang bagus. 

b. Memberi potongan harga (diskon 6-10%) apabila lama swa melebihi 200jam kerja. 

Strategi kontraktor (PT. Kawahpejaya KSO) adalah meminimalkan pengeluaran 

1. Strategi [I] kontraktor 

a. Memilih harga yang lebih murah (6%-10%0 dari yang llain 

b. Tagihan pembayaran bisa dibayarkan dengan giro dengan batas waktu 1 bulan  

2. Strategi [II] kontraktor 

a. Memilih harga yang sedikit lebih murah (diatas 11%0) 

b. Tagihan pembayaran bisa dibayarkan dengan giro dengan batas waktu 2 bulan  

Gaming secara pairwise antara leasing A dengan kontraktor.   

Perhitungan Leasing A menggunakan strategi [I] 

Pendapatan leasing A akan menurun sbesar 3% 

= 𝑅𝑝.  3.040.285.000 − (
3

100
 × 𝑅𝑝.  3.040.285.000) 

= 𝑅𝑃.  2.949.076.450 

= 50 % ×  𝑅𝑃. 2.949.076.450 

= 𝑅𝑃. 1.474.538.225 

Pengeluaran kontraktor akan menurun sebesar 2% per bulan  

Penggunaan mobile Crane KATO SS500 = Total penggunaan X harga sewa/Jam 

      = 3.580,59 X Rp. 450.000 

      = Rp. 1.611.262.152,78 
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Tabel 4.12 Perhitungan Gaming Leasing A dan kontraktor menggunakan Strategi [I] 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan perhitungan gaming pada  tabel 4.13 nilai payoff atau pendapatan leasing A 

sebesar Rp 1.474.538.225,00 dan kontraktor sebsar Rp. 1.579.036.909,72 jika sama – sama 

menggunakan strategi [I].  

 

Tabel 4.13 Perhitungan Gaming jika Leasing A menggunakan strategi [I] dan kontraktor 

menggunakan strategi [II] 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan pehitungan gaming pada tabel 4.14 nilai payoff atau pendapatan leasing A 

sebesar Rp 1.444.135.375,00 dan kontraktor sebsar Rp. 1.530.699.045,14 jika leasing A 

menggunakan strategi [I] dan kontraktro menggunakan strategi [II] 

  

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.474.538.225,00 

Kontraktor  1.579.036.909,72 

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.444.135.375,00 

Kontraktor  1.530.699.045,14 
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Tabel 4.14 Perhitungan Gaming jika Leasing A menggunakan strategi [II] dan kontraktor 

menggunakan strategi [I] 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan perhitungan gaming pada tabel 4.15 Nilai payoff atau pendapatan leasing A 

sebesar Rp 1.569.149.625,00 dan kontraktor sebsar Rp. 1.562.924.288,20 jika leasing A 

menggunakan strategi [II] dan kontraktro menggunakan strategi [I]. 

Tabel 4.15 Perhitungan Gaming jika Leasing A dan kontraktor menggunakan strategi [II] 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan pehitungan gaming pada tabel 4.16  nilai payoff atau pendapatan leasing A 

sebesar Rp 1.641.753.900,00 dan kontraktor sebsar Rp. 1.530.699.045,14 jika sama – sama 

menggunakan strategi [II]. 

Pada gaming antara leasing A dengan kontraktor nilai nash equalibrium, leasing A cenderung 

memilih menggunakan strategi [II] begitu pula dengan kontraktor dengan nilai payoff yang paling 

menguntungkan antara leasing A dan kontraktor pada [baris 2 ; kolom 2] (1.641.753.900 ; -

1.530.699.045,14) jika salah satu pihak merubah strateginya maka pihak lain akan mengalami 

kerugian. 

  

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.569.149.625,00 

Kontraktor  1.562.924.288,20 

Pemain Nilai Payoff (Rp) 

Leasing A 1.641.753.900,00  

Kontraktor  1.530.699.045,14 
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Tabel 4.16 Matrix Payoff  interaksi antara Leasing A dengan kontraktor 

 

Kontraktor 

Strategi [I]  Strategi [II] 

Leasing 

A 

Strategi [I] 
 1.474.538.225;    1.444.153.375 ;  

-1.579.036.909,72   1.530.699.45,14  

Strategi 

[II] 

1.596.149.625 ;   1.641.753.900,00 ; 

 -1.562.924.228,20  -1.530.699.045,14 

 

Berdasarkan pehitungan matrix payoff pada tabel 4.17 interaksi leasing A dan kontraktor 

secara individual pilihan setiap player adalah menggunakan strategi [II] ] (1.641.753.900 ; -

1.530.699.045,14). kondisi tersebut disebut kesetimbangan nash (nash equalibrium) yaitu keadaan 

dimana tiidak ada satupun players yang dapat beruntung jika mengubah strateginya sementara players 

yang lain juga tidak menggubah strateginya. 
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BAB V 

PEMBAHASAN 

Berdasarkan pengolahan data pada bab empat maka dilakukan pembahasan hasil penelitian 

dengan mendiskusikan hasil pengolahan data dengan teori penelitian sebelumnya, sehingga dalam 

pembahasan ini akan diketahui hasil dari penelitian yang akan disandingkan dan dibandingkan dengan 

penelitian terdahulu yang sudah diuraikan pada bab sebelumnya. 

5.1 Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisi strategi persaingan harga sewa 

antar leasing terhadap kontraktor. Hasil analisa pendekatan cooperative game theory membuktikan 

bahwa strategi yang digunakan dapat menjawab kebutuhan leasing serta kontraktor sebagai penyewa. 

Oleh karena itu hubungan antara peningkatan revenue leasing dengan penurunan cost kontraktor telah 

menjawab tujuan penelitian yaitu mendapatkan setrategi yang menyebabkan naiknya revenue serta 

turunnya cost pada pihak kontraktor, berikut ini uraiannya : 

5.1.1 Pengaruh Pricing Strategy Terhadap Peningkatan Revenue Leasing 

Berdasarkan hasil analisa dan penelitian ini menunjukkan strategi yang cooperative antar 

sesama leasing dapat mempegaruhi revenue heavy equipment. Dapat disimpulkan bahwa strategi 

penetapan harga mempengaruhi harga sewa tehadap kontraktor, semakin murah harga yang 

ditawarkan maka semakin tinggi peluang kontraktor menyewa.  

Hasil penelitian dilapangan menunjukan bahwa harga murah yang ditawarkan oleh leasing 

berdasarkan ketersediaan heavy equipment leasing pesaing. Oleh sebab itu revenue tidak sebanding 

dengan spesifikasi heavy equipment yang ditawarkan. Leasing menerapkan strategi harga murah 

ketika pesaing memiliki spesifikasi heavy equipment yang sama dan menerapkan strategi harga mahal 

ketika leasing  peasing leasing tidak memiliki spesifikasi heavy equipment yang sama. 

Pada proyek perluasan terminal 3 ultimate Bandara Soekarno Hatta leasing heavy equipment 

menggunakan strategi harga sedang pada jenis mobile crane KATO 700 SL karena ada 3 leasing yang 

memiliki spesifikasi yang sama dan sama-sama digunakan oleh kontrakor sehingga strategi 

cooperative layak digunakan dan antar sesama leasing mendapatkan keuntungan yang sama (win-win 

solution). 
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5.1.2 Pengaruh Pricing Strategy Leasing Terhadap Penurunan Cost Kontraktor 

Hasil perhitungan dengan metode cooperative game theory diperoleh matrix payoff antara 

leasing dengan kontraktor secara individu pilihan dari masing – masing adalah [164.753.900,00 ; -

1.530.699.045,14] dengan leasing yang terpilih adalah Leasing A yaitu PT. Grogol Sarana Transjaya.  

Dari hasil wawancara dengan PT. Grogol Sarana Transjaya didapatkan informasi bahwa PT. 

Kawahpejaya KSO dapat menjalin hubungan kerja jangka panjang (Long-Term Partnership) pada 

proyek perluasan terminal 3 ultimate bandara soekarno hatta, yang berarti bahwa leasing yang terpilih 

yakni PT. Grogol Sarana Transjaya memiliki kesamaan sesuai dengan kondisi dilapangan. 

Bedasarkan hasil diatas, dapat disimpulakan bahwa strategy pricing PT. Grogol Sarana 

Transjaya dengan pendekatan teori permainan (cooperative game theory) dapat digunakan, sehingga 

kriteria win win solution dapat terpenuhi antara kedua belah pihak.  
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BAB VI 

PENUTUP 

 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian yang 

telah dilakukan serta saran yang dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya. 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pengumpulan dan pengolahan data serta analisa yang telah dilakukan beberapa 

kesimpulan dapat dibuat antara lain : 

1. Strategi yang cooperative bagi leasing untuk meningkatkan revenue heavy equipment adalah 

strategi harga sedang sehingga leasing mendapatkan keuntungan revenue yang maksimal 

ketika leasing bermain sesama antar leasing. 

2. Leasing mendapatkan strategi pricing yang sesuai sehingga mendapatkan kenaikan  revenue  

sebesar 2% ketika bersaing antar leasing. Begitu pula dengan leasing yang lain dengan strategi 

yang sama juga mendapatkan kenaikan keuntungan 

3. Hubungan antara pricing strategy leasing terhadap pemilihan leasing oleh kontraktor 

dipengaruhi oleh strategi yang digunakan oleh leasing tersebut semakin rendah harga yang 

ditawarkan mewakili spesifikasi heavy equipment yang akan disewakan serta peluang dipilih 

oleh kontraktor semakin tinggi.  

4. Pengaruh pricing strategy leasing terhadap penurunan cost kontraktor menjadi faktor utama 

bagi kontraktor untuk menetapkan leasing yang akan digunakan. 

Berdasarkan hasil dari gaming menunjukan adanya kesamaan antara leasing yang terpilih PT. 

Grogol Sarana Transjaya sesuai dengan kondisi di lapangan dan PT. Grogol Sarana Transjaya dengan 

PT. PT. Kawahpejaya KSO dapat menjalin hubngan kerja jangka panjang 

6.2 Saran  

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka perlu 

diperhatikan hal-hal sebagai berikut : 

1.  Penelitian ini merupakan penelitian awal pricing strategy berbasis game theory dalam proyek 

kontruksi, ada beberapa hal yang masih perlu untuk diperhatikan, diantaranya : 
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a.  Memperdalam strategi para pemain, sebagai contohnya adalah strategi tentang mobilisasi 

alat berat (Delivery), kemampuan leasing memenuhi permintaan perubahan spesifikasi alat 

berat (Flexibility), kemampuan leasing dalam merespon problem maupun permintaan 

(Responsiveness) dan kemampuan leasing memberikan kemudahan dalam pembayaran 

(dengan Giro atau tagihan mundur) (Payment). 

b.  Multiplayer dan multideveloper. 

2. Apabila strategi diubah bersifat kualitatif, metode yang digunakan bisa dimodifikasi dengan 

menggunakan metode yang lain seperti fuzzy logic.   
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