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Abstract 
This study aimed to determine the effect of Customer 

Relation Management, Innovation, HR Competence and 

Competitive advantage on the company's performance 

directly or indirectly on the construction services of PT 

Multi Fabrindo Gemilang. The research sample was 151 

employee respondents for focus group discussions 

(FGD) attended by the company's top management. 

The sampling technique used is purposive sampling. 

They collected data using questionnaires and focus 

group discussions (FGD). The data analysis technique 

used Structural Equation Modeling (SEM) analysis 

which was processed with Smart PLS version 3 

software, and qualitative data analysis used IFE, EFE, 

CPM, SWOT and QSPM analysis. The results showed 

that the Customer Relationship Management variable 

affected competitive advantage, the innovation variable 

had an effect on competitive advantage, the HR 

Competence variable had an impact on the Competitive 

Advantage, the Customer Relationship Management 

variable had no effect on the company's performance, 

the innovation variable had an impact on the company's 

performance, the HR competence variable affected the 

company's performance. Company performance and 

competitive advantage variables affect the company's 

performance. The results of QSPM produce alternative 

strategies: Strengthening and Expanding Networking, 

Innovation & Technology Development and Cost 

Efficiency. 
Keywords: Customer Relationship Management, 

Innovation, HR Competence, Competitive 

Advantage, Company Performance 

Abstrak. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 

Customer Relation Management, Inovasi, HR 

Competence dan Competitive advantage terhadap 

kinerja perusahaan secara langsung maupun tidak 

langsung pada jasa konstruksi PT Multi Fabrindo 

Gemilang. Sampel penelitian 151 responden karyawan , 

untuk fokus grup diskusi (FGD)  dihadiri oleh Top 

Manajemen Perusahaan. Teknik pengambilan sampel 

yang digunakan adalah purposive sampling. 

Pengumpulan data menggunakan kuesioner dan fokus 

grup diskusi (FGD). Teknik analisis data menggunakan 
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analisis Structural Equation Modeling (SEM) yang diolah 

dengan software Smart PLS versi 3 dan analisis data 

kualitatif menggunakan analisis IFE, EFE, CPM, SWOT 

dan QSPM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel Customer Relationship Management 

berpengaruh terhadap competitive advantage, variabel 

inovasi berpengaruh terhadap competitive advantage, 

variabel HR Competence berpengaruh terhadap 

Competitive Advantage, variabel Customer Relationship 

Management tidak berpengaruh terhadap kinerja 

perusahaan, variabel inovasi   berpengaruh terhadap 

kinerja perusahaan, variabel HR competence 

berpengaruh terhadap kinerja perusahaan dan variabel 

competitive advantage berpengaruh terhadap kinerja 

perusahaan. Hasil QSPM menghasilkan strategi 

alternatif yaitu Memperkuat dan Memperluas 

Networking, Pengembangan Inovasi & Teknologi serta 

Efisiensi Cost. 

Kata Kunci: Customer Relationship Management, 

Inovasi, HR Competence, Competitive 

Advantage , Kinerja Perusahaan 

 

PENDAHULUAN 

Industri konstruksi merupakan industri yang sangat kompleks, berisiko tinggi dengan 

tingkat persaingan yang tinggi di antara perusahaan penyedia jasa konstruksi (kontraktor). Pada 

era globalisasi, tantangan besar yang dihadapi setiap perusahaan adalah dampak globalisasi, 

kompetisi dan strategi.  

PT Multi Fabrindo Gemilang atau yang lebih dikenal dengan Multifab adalah salah satu dari 

sekian banyak perusahaan kontruksi di Indonesia, didirikan oleh Bapak Arifin Panigoro pada 

tahun 1983. Perusahaan ini menyediakan jasa konstruksi berupa Engineering, Procurement, 

Manufacture, dan Construction (EPMC) produk dan layanan di bidang minyak dan gas industri, 

pembangkit listrik, transmisi daya energi terbarukan dan MRO (Maintenance, Repair, Overhoul) 

mesin gas dan peralatan yang digerakkan. 

Sebagai usaha bisnis, perusahaan harus mempunyai keunggulan bersaing (Competitive 

Advantage) agar dapat bertahan dan berkembang di pangsa pasar yang ada. Keunggulan 

bersaing adalah jantung kinerja perusahaan dan tumbuh dari nilai yang dapat diciptakan 

perusahaan bagi pembelinya (Porter, 1992). Beberapa cara yang mesti diketahui oleh kontraktor 

sebagai penyedia jasa konstruksi, antara lain mendapatkan proyek, mendapatkan keuntungan 

dari pelaksanaan proyek tersebut, dan  menjaga keberlangsungan perusahaannya. 

Keberlangsungan usaha jasa konstruksi memerlukan pengelolaan yang mempunyai orientasi 

pengembangan usaha yang jelas dengan memperhatikan kebutuhan pelanggan, 

memaksimalkan sumber daya, memanfaatkan kemajuan teknologi dan terus mengembangkan 

inovasi. 

Industri konstruksi merupakan industri yang sangat kompleks, berisiko tinggi dengan 

tingkat persaingan yang tinggi di antara perusahaan penyedia jasa konstruksi (kontraktor). Pada 

era globalisasi, tantangan besar yang dihadapi setiap perusahaan adalah dampak globalisasi, 

kompetisi dan strategi.  

PT Multi Fabrindo Gemilang atau yang lebih dikenal dengan Multifab adalah salah satu dari 

sekian banyak perusahaan kontruksi di Indonesia, didirikan oleh Bapak Arifin Panigoro pada 

tahun 1983. Perusahaan ini menyediakan jasa konstruksi berupa Engineering, Procurement, 

https://embiss.com/index.php/embiss/index
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Manufacture, dan Construction (EPMC) produk dan layanan di bidang minyak dan gas industri, 

pembangkit listrik, transmisi daya energi terbarukan dan MRO (Maintenance, Repair, Overhoul) 

mesin gas dan peralatan yang digerakkan. 

Sebagai usaha bisnis, perusahaan harus mempunyai keunggulan bersaing (Competitive 

Advantage) agar dapat bertahan dan berkembang di pangsa pasar yang ada. Keunggulan 

bersaing adalah jantung kinerja perusahaan dan tumbuh dari nilai yang dapat diciptakan 

perusahaan bagi pembelinya (Porter, 1992). Beberapa cara yang mesti diketahui oleh kontraktor 

sebagai penyedia jasa konstruksi, antara lain mendapatkan proyek, mendapatkan keuntungan 

dari pelaksanaan proyek tersebut, dan menjaga keberlangsungan perusahaannya. 

Keberlangsungan usaha jasa konstruksi memerlukan pengelolaan yang mempunyai orientasi 

pengembangan usaha yang jelas dengan memperhatikan kebutuhan pelanggan, 

memaksimalkan sumber daya, memanfaatkan kemajuan teknologi dan terus mengembangkan 

inovasi. 

Pfeffer (1995) dalam Paramarta dan Redjeki (2018) menegaskan bahwa suatu keunggulan 

kompetitif dapat dicapai melalui pengelolaan sumber daya manusia yang dimiliki perusahaan 

secara efektif. Hal ini dapat diperoleh dengan menerapkan praktik-praktik berikut secara saling 

berkaitan karena sulit untuk menangani suatu tindakan bila hanya diterapkan secara terpisah. 

Sumber Daya Manusia memegang peranan penting dalam mencapai tujuan organisasi atau 

perusahaan. Kenyataan bahwa sumber daya manusia terutama karyawan menjadi pusat 

perhatian pimpinan perusahaan agar diarahkan untuk mencapai keunggulan bersaing 

(Competitive Advantage). Karena itu pula, maka fungsi-fungsi manajemen sumber daya manusia 

tidak lagi berjlan sendiri-sendiri akan tetapi harus bersinerji satu sama lain.  

Pfeffer (1995) dalam Paramarta dan Redjeki (2018) menegaskan bahwa suatu keunggulan 

kompetitif dapat dicapai melalui pengelolaan sumber daya manusia yang dimiliki perusahaan 

secara efektif. Hal ini dapat diperoleh dengan menerapkan praktik-praktik berikut secara saling 

berkaitan karena sulit untuk menangani suatu tindakan bila hanya diterapkan secara terpisah. 

Sumber Daya Manusia memegang peranan penting dalam mencapai tujuan organisasi atau 

perusahaan. Kenyataan bahwa sumber daya manusia terutama karyawan menjadi pusat 

perhatian pimpinan perusahaan agar diarahkan untuk mencapai keunggulan bersaing 

(Competitive Advantage). Karena itu pula, maka fungsi-fungsi manajemen sumber daya manusia 

tidak lagi berjlan sendiri-sendiri akan tetapi harus bersinerji satu sama lain.  

Han et al (1998) dalam Kusumawati (2010) mengatakan bahwa inovasi secara positif dan 

signifikan berpengaruh terhadap kinerja perusahaan. Satwika dan Dewi (2018) serta Azubuike 

(2013) membuktikan bahwa inovasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

perusahaan. Dengan menciptakan atau mengembangkan sesuatu yang baru baik dalam proses 

maupun produk yang disesuai dengan keinginan konsumen maka konsumen akan membeli 

produk perusahaan, sehingga meningkatkan kinerja perusahaan yaitu penjualan, laba dan target 

pasar.  

Nur Fuad, dkk (2017)  Sumber daya manusia merupakan bagian yang penting dalam suatu 

organisasi atau perusahaan. Dalam meningkatkan kinerja organisasi dapat dilakukan dengan 

berbagai cara salah satunya dengan cara meningkatkan kualitas sumber daya manusia dan daya 

saing. Hasil pengujian hipotesis diperoleh bahwa ada pengaruh kualitas sumber daya manusia 

terhadap kinerja organisasi diterima atau terbukti. dalam hal ini adalah kinerja koperasi anugrah 

mega mandiri Manado. Hal ini berarti bahwa kualitas sumber daya manusia merupakan salah 

satu variabel yang berpengaruh terhadap kinerja koperasi. 

https://embiss.com/index.php/embiss/index
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Tujuan dari strategi kompetitif adalah pencapaian keunggulan kompetitif yang 

berkelanjutan dengan meningkatkan kinerja perusahaan secara terus menerus. Keunggulan 

kompetitif dapat dicapai dari penerapan dan penciptaan strategi nilai tidak secara simultan namun 

melalui kondisi pesaing yang potensial (Barney, McWilliam and Turk 1989; Barney,1991). 

METODE PENELITIAN 

Rancangan penelitian ini tipe kuantitatif (Quantitative) dan kualitatif (Qualitative) yang 

disesuaikan untuk mencapai tujuan dan manfaat dari penelitian ini, dimana penggunaan metode 

kuantitatif ini yang bertujuan untuk menganalisa keterkaitan dan hubungan-hubungan antara satu 

variabel dengan variabel lainnya (hubungan kausalitas) dengan melakukan pengujian hipotesis. 

Adapun alur kerangka operasional analisis yang dilakukan dalam penelitian ini ditunjukan pada 

gambar dibawah ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Diagram Alur Kerangka Operasional Analisis 

Sekaran & Bougie, 2016 menyatakan bahwa populasi mengacu pada seluruh kelompok 

orang, peristiwa, atau hal-hal menarik yang ingin diselidiki oleh peneliti dan ingin dibuat Mulai 

Identifikasi Masalah Studi Literatur Pembuatan Hipotesa Penyusunan Kueisoner Pengolahan Data 

dengan PLS-SEM Analisa Data Kuantitatif Analisa SWOT/CPM Pembahasan Kesimpulan dan 

Saran Selesai kesimpulan. Teknik pengambilan sampel dalam melakukan penelitian menurut 

Arikunto (2010) bilamana subjeknya kurang dari 100 sample maka sebaiknya diambil semuanya, 

namun jika subjeknya besar atau lebih dari 100 sample maka dapat diambil dengan rasio 10-15% 

atau 20-25% atau lebih. Pada penelitian ini peneliti memutuskan untuk mengambil 151 sampel 

dari subjek yang akan diteliti. 

Analisis data statistik inferensia diukur dengan menggunakan metode Partial Least Square 

(PLS) melalui penggunaan program SmartPLS. PLS merupakan suatu teknik statistik multivariat 

yang bisa untuk menangani banyak variabel respon serta variabel eksplanatori sekaligus. Alat 

bantu Analisis lainnya yang dapat digunakan untuk memahami tingkat persaingan perusahaan 

dengan para pesaingnnya adalah Competitive Profile Matrix (CPM). CPM ini merupakan alat 

Analisis yang digunakan untuk membandingkan perusahaan dan para pesaingnya dan 

mengungkapkan kekuatan dan kelemahan relatif mereka (Bhattacharjee, Dipanwita, 2015). 

Untuk dapat lebih memahami lingkungan eksternal dan persaingan dalam industri tertentu, 
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perusahaan sering menggunakan CPM sebagaimana yang dinyatakan oleh Sohel, Shanewaz & 

Mohammad Atiqur Rahman, Abu & Uddin, Md. (2014). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 

Gambar 1. Hasil Full Model Struktural (Standardied Output) –PLS Algorithm 

(Sumber: Hasil Olah Data Smart PLS, 2022) 

Berdasarkan gambar di atas, diperoleh model persamaan struktural sebagai berikut: 

Z = 0.170X1 + 0.364X2 + 0.378X3 +  

Y = 0.087X1 + 0.169X2 + 0.304X3 + 0.354Z +  

Pengaruh Customer Relationship Management terhadap Competitive Advantage  

Hasil pengujian hipotesis membuktikan Customer Relationship Management berpengaruh 

signifikan terhadap Competitive Advantage.  Hal ini berarti apabila Customer Relationship 

Management semakin meningkat, maka akan berdampak terhadap semakin meningkatnya 

Comptetitive Advantage. Berdasarkan hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh 

El Ghafur (2017) yang membuktikan bahwa memiliki hubungan baik dengan pelanggan, memiliki 

efek positif pada pencapaian keunggulan kompetitif. Demikian pula pada penelitian Endah 

Budiarti (2019) membuktikan bahwa Customer Relationship Management berpengaruh signifikan 

terhadap keunggulan bersaing. Marwawita Andarini dan Nur Laely (2019) menyatakan bahwa 

Customer Relationship Management berpengaruh positif secara langsung maupun tidak 

langsung terhadap Keunggulan bersaing. 

Customer Relationship Mangement adalah merupakan strategi bisnis yang memadukan 

proses, manusia dan teknologi, embantu menarik prospek penjualan, mengkonfersi mereka 

menjadi pelanggan, dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada, pelanggan yang puas dan 

loyal. Customer Relationship Management dilakukan PT Multi Fabrindo Gemilang diantaranya 

merancang sistem pemasaran secara berkelanjutan, mencari cutomer baru, menjaga hubungan 

https://embiss.com/index.php/embiss/index
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baik baik kepada pelanggan maupun rekanan, dan melakukan kerjasama atau kolaborasi dengan 

perusahaan-perusahaan lain. Hal-hal tersebut dilakukan dengan baik oleh PT Multi Fabrindo 

Gemilang sehingga pelanggan dapat terpenuhi harapannya dan pelanggan merasa puas. 

Pengaruh Inovasi Terhadap Competitive Advantage  

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa Inovasi berpengaruh signifikan terhadap 

Competitive Advantage. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya Inovasi, maka hal tersebut 

berdampak terhadap semakin meningkatnya Competitive Advantage. Hal penelitian ini 

mendukung penelitian sebelumnya oleh Ika Dwi Ayuningrum (2018) yang membuktikan bahwa 

Inovasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Demikian pula Puspita 

Lianti Putri (2020) membuktikan adanya pengaruh yang positif antara Inovasi dengan Keunggulan 

bersaing. Inovasi diperlukan sebagai bentuk adaptasi terhadap perubahan, dan memberikan nilai 

tambah bagi perusahaan untuk meningkatkan keunggulan bersaing  dan akhirnya memenangkan 

persaingan yang semakin ketat. PT Multi Fabrindo Gemilang telah melakukan diantaranya 

melakukan inovasi sesuai permintaan klien dan menggunakan project management untuk 

melaksanakan proyek.  

Pengaruh HR Competence terhadap Competitive Advantage 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa HR Competency berpengaruh signifikan 

terhadap Competitive Advantage. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya HR Competency, 

maka hal tersebut berdampak pada semakin meningkatnya Competitive Advantage. Hasil 

penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh Nur Fuad, dkk (2017) menunjukkan bahwa 

SDM berpengaruh langsung terhadap competitive advantage di koperasi Anugrah Mega Mandiri 

Manado. 

Pengaruh Customer Relationship Management terhadap Kinerja Perusahaan 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa Customer Relationship Management tidak 

berpengaruh terhadap Kinerja Perusahaan. Hal ini berarti Customer Relationship Management 

tidak berdampak terhadap kinerja perusahaan karena memang untuk perusahaan yang bergerak 

dibidang konstruksi fokus utamanya dalam mendapatkan project-project baru adalah pada job 

tender. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh Rahman Anshari (2019) yang 

menyatakan Hasil penelitian menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh customer relationship 

management terhadap performa perusahaan. 

Pengaruh Inovasi Terhadap Kinerja Perusahaan 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa Inovasi berpengaruh signifikan terhadap 

Kinerja Perusahaan. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya Inovasi yang dilakukan, maka 

akan berdampak terhadap semakin meningkatnya Kinerja Peerusahaan, dengan adanya 

pengembangan inovasi maka perusahaan tentunya akan bisa survive mengikuti perkembangan 

saat ini sehingga kinerja bisa tetap terjaga dengan baik. Hasil penelitian ini mendukung penelitian 

sebelumnya oleh Iman (2021) yang membuktikan bahwa Inovasi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Kinerja Perusahaan. 

Pengaruh HR Competence Terhadap Kinerja Perusahaan 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa HR Competence berpengaruh signifikan 

terhadap Kinerja Perusahaan. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya HR Competence, 

maka hal tersebut berdampak terhadap semakin meningkatnya Kinerja Perusahaan, dengan 

kompetensi SDM yang mumpuni tentunya perusahaan akan dengan mudah mencapai visi misi 

yang ditarget kan dan pastinya kinerja perusahaan berdampak baik. Hasil penelitian ini 

mendukung penelitian sebelumnya oleh Nur Fuad, dkk (2017) menunjukkan bahwa SDM 

https://embiss.com/index.php/embiss/index
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berpengaruh terhadap Kinerja Perusahaan di koperasi Anugrah Mega Mandiri Manado, serta 

didukung penelitian Dwi Yunanto (2021) yang membuktikan bahwa HR Competence 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Perusahaan. 

Pengaruh Competitive Advantage Terhadap Kinerja Perusahaan 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa Competitive Advantage berpengaruh 

terhadap Kinerja Perusahaan. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya Competitive 

Advantage, maka hal tersebut berdampak terhadap semakin meningkatnya Kinerja Perusahaan. 

Competitive Advantage tercapai karena adanya kekompakan antar internal perusahaan sehingga 

bisa dipastikan juga kinerja perusahaan akan berdampak sangat baik. Hasil ini mendukung 

penelitian sebelumnya dari Febri Putra Trivitas (2015) dan Nur Fuad (2017) yang menyatakan 

daya saing atau keunggulan bersaing (competitive advantage) mempunyai pengaruh significant 

terhadap Kinerja Perusahaan atau Corporate Performance. 

External Factor Evaluation (EFE) dan Internal Factor Evaluation (IFE) 

Tabel 1. Hasil Analisis Matriks IFE 

Strength (Kekuatan) – S Bobot Skala 

(1-4) 

IFE Skor 

Reputasi perusahaan yang bagus dalam market konstruksi 0,14 3 0,42 

Memiliki pengalaman proyek yang sudah banyak 0,12 4 0,48 

Memiliki mutu dan kualitas yang baik dari setiap proyek 0,10 3 0,30 

Waktu penyelesaian proyek yang tepat waktu 0,07 4 0,28 

Memiliki standar HSE yang sangat baik 0,07 3 0,21 

Weakness (Kelemahan) – W    

Harga jasa tergolong mahal dibanding competitor 0,15 2 0,30 

Keuangan yang belum stabil 0,14 2 0,28 

Network pengadaan material yang masih kurang 0,09 2 0,18 

Pengembangan inovasi bisnis yang tergolong monoton 0,06 2 0,12 

Metode Konstruksi (Construction Method) yang belum ada 

pembaharuan 

0,06 1 0,06 

Total Skor IFE 1,00  2,63 

(Sumber: data diolah penulis, 2022) 

Tabel 2. Hasil Analisis Matriks EFE 

Opportunities (kesempatan) Bobot 
Skala 

(1-4) 
EFE Skor 

Pasar konstruksi yang sangat besar 0,14 4 0,52 

Adanya dukungan yang kuat dari pemerintah terhadap perusahaan 

konstruksi local 
0,07 3 0,21 

Masuknya investasi asing 0,12 4 0,48 

Pertumbuhan ekonomi yang terus meningkat 0,10 3 0,30 

Jalinan Kerjasama dengan klient memiliki trust yang baik 0,07 4 0,28 

Thread (Ancaman)    

Persaingan yang semakin ketat antar perusahaan jasa konstruksi   0,15 2 0,30 

Adanya perpindahan klien ke kompetitor 0,12 2 0,24 

Terjadinya fluktuasi harga material 0,09 1 0,09 

Kemampuan Engineering dan teknologi Kompetitor semakin 

meningkat  
0,07 1 0,07 

Daya tawar supplier semakin tinggi 0,07 1 0,07 

Total 1,00  2,56 

(Sumber: data diolah penulis, 2022) 

Berdasarkan hasil dari hasil Matriks IFE dan EFE di atas, diketahui bahwa faktor internal PT 

Multi Fabrindo Gemilang mempunyai nilai 2,56. Menurut David (2009), berapapun banyaknya 
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faktor yang dimasukkan dalam Matriks IFE, total nilai rata-rata tertimbang berkisar antara yang 

terendah 1,0 dan tertinggi 4,0, dengan rata-rata 2,5. Total nilai yang jauh di bawah 2,5 merupakan 

ciri organisasi yang lemah secara internal, sedangkan total nilai yang berada di atas 2,5 

menunjukkan ciri organisasi yang kuat secara internal PT Multi Fabrindo Gemilang dengan total 

nilai rata-rata tertimbang 2,63 menunjukkan kondisi perusahaan dan objek penelitian dalam 

memanfaatkan kekuatan dan meminimalkan kelemahan berada di atas rata-rata dan kondisi 

internal perusahaan kuat. Nilai faktor eksternal PT Multi Fabrindo Gemilang juga di atas rata-rata 

yaitu 2,56, PT Multi Fabrindo Gemilang harus tetap berupaya maksimal untuk memanfaatkan 

peluang eksternal yang ada dan menghindari ancaman yang dapat mempengaruhi perusahaan. 

Tabel 3. Competitive Profile Matrix (CPM) 

 PT MULTIFAB PT ARMINDO       PT PROMATCON 

Faktor Penentu 

Keberhasilan 

Bobot Rating Skor Rating Skor Rating Skor 

Dokumen tender   0,11 3 0,33 4 0,44 4 0,44 

Sertifikasi     0,12 4 0,48 4 0,48 4 0,48 

Manajemen proyek 0,14 4 0,56 3 0,42 3 0,42 

Pengalaman Perusahaan 0,13 4 0,52 4 0,52 4 0,52 

Waktu penyelesaian 

pekerjaan 

0,18 4 0,72 3 0,54 2 0,36 

Harga  0,20 2 0,40 4 0,80 3 0,60 

Penerapan HSE 0,12 4 0,48 3 0,36 3 0,36 

Total              1,00 3,49  3,56  3,18 

(Sumber: data diolah penulis, 2022) 

Berdasarkan tabel 3  diatas analisa CPM pada perusahaan jasa konstruksi PT Multifab, 

PT Armindo dan PT Promatcon, maka analisa sebagai berikut: 

1. PT Armindo menempati posisi tertinggi dalam persaingan dan memiliki kekuatan dalam 

kelengkapan dokumen tender, sertifikasi, pengalaman perusahaan dan harga. Total skor yang 

didapatkan yaitu 3,56. 

2. PT Multi Fabrindo Gemilang menempati posisi kedua dalam persaingan dan memiliki kekuatan 

dalam sertifikasi, manajemen proyek, pengalaman perusahaan, waktu penyelesaian pekerjaan 

dan penerapan HSE. Total skor yang didapatkan yaitu 3,49 

3. PT Promatcon menempati posisi ketiga dalam persaingan dan memiliki kekuatan dalam 

kelengkapan dokumen tender, sertifikasi dan pengalaman perusahaan. Total skor yang 

didapat yaitu sebesar 3.18. 

Matching Stage – Threats, Opportunities, Weakness, Strengths (TOWS) 

Matriks strategi TOWS merangkai perangkat pencocokan yang penting membantu manajer 

mengembangkan empat tipe strategi yaitu strategi SO (Strengths-Opportunities), strategi WO 

(Weakness-Opportunities), strategi ST (Strengths-Threaths) dan strategi WT (Weakness-

Threaths). Mencocokkan faktor-faktor eksternal dan internal kunci merupakan bagian yang sulit 

dalam mengembangkan Matriks TOWS dan memerlukan penilaian yang baik. 

 

 

 

 

Tabel 4. Threats, Opportunities, Weakness, Strengths (TOWS) 

INTERNAL 

 

STRENGTH 

(KEKUATAN) 

WEAKNESS 

(KELEMAHAN) 
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EXTERNAL 

1. Reputasi perusahaan yang 

bagus dalam market 

konstruksi 

2. Memiliki pengalaman proyek 

yang sudah banyak 

3. Memiliki mutu dan kualitas 

yang baik dari setiap proyek 

4. Waktu penyelesaian proyek 

yang tepat waktu 

5. Memiliki standar HSE yang 

baik 

1. Harga jasa tergolong mahal    

    dibanding kompetitor 

2. Keuangan yang belum stabil 

3. Network pengadaan  

    material yang masih       

    kurang 

4. Pengembangan inovasi bisnis 

yang monoton 

5. Metode Konstruksi yang belum 

ada pembaharuan 

 

OPPORTUNITIES (PELUANG) Strengths Opportunities  

(SO) 

Weakness Opportunities (WO) 

1.pasar konstruksi yang 

sangat besar 

2.adanya dukungan yang  

   kuat dari pemerintah  

   terhadap perusahaan  

   konstruksi lokal 

3.masuknya investasi asing 

4.pertumbuhan ekonomi  

   yang terus meningkat 

5.jalinan kerjasama dengan 

klient mendapatkan trust 

yang baik 

1.Meningkatkan kualitas mutu 

dan efisiensi waktu pengerjaan 

proyek 

(S1) (S2) (S3) (S4) (O4) (O5) 

 

2. Memperluas jaringan kerja         

    sama  

 

   (S1) (S2) (O1) (O5) 

 

3.Melakukan pengembangan 

system manajemen proyek 

(S2) (S3) (S5) (O1) (O2) (O3) 

(O4)  

1. Merancang anggaran biaya 

yang tepat dan memperluas 

network pengadaan material 

(W2) (W4) (W5) 

(O1) (O2) (O3) (O4) 

2.Meningkatkan pengembangan 

inovasi bisnis dan metode 

konstruksi 

(W4) (W5) (O1) (O3) (O4) 

3.Melakukan penyesuain harga 

jasa sesuai kebutuhan pasar 

(W1) (W2) (O1) (O2) (O4) 

Threath (ancaman) Strength Treath (ST) Weakness Treath (WT) 

1.persaingan yang semakin 

ketat antar perusahaan jasa 

konstruksi 

2.adanya perpindahan    

   klien ke kompetitor 

3.terjadinya fluktuasi    

    harga material 

4.kemampuan engineering 

dan teknologi kompetitor 

semakin meningkat 

5.daya tawar supplier semakin 

tinggi 

1.Melakukan efisiensi cost  

   (S2) (S3) (S4) (T1) (T3) (T5) 

 

2.Meningkatkan kompetensi 

SDM dan pengembangan 

teknologi (S1) (S2) (S3) (S4) 

(T1) (T4)  

3.Memperkuat dan memperluas 

network kerjasama (S1) (S2) 

(S3) (S4) (T1) (T2)  

1. Meningkatkan kompetensi 

SDM dalam hal negosiasi  

(W1)) (W3) (T1) (T2) (T5) 

 

2.Melakukan pengembangan 

inovasi dan teknologi sesuai 

dengan kebutuhan pasar (W4) 

(W5) (T1) (T4) 

3.Optimalisasi penawaran harga 

dan efisiensi cost (W1) (W2) 

(T3) (T5) 

(Sumber: data diolah penulis, 2022) 

Maka hasil analisis TOWS yang terdiri dari strategi Strengths Opprtunities (SO) adalah 

Strategi Meningkatkan kulaitas mutu & efisiensi waktu pengerjaan proyek, memperluas jaringan 

Kerjasama, melakukan pengembangan system manajemen proyek. Weakness Opprtunities (WO) 

terdiri dari Strategi Merancang anggaran biaya yang tepat dan memperluas network pengadaan 

material, meningkatkan pengembangan inovasi bisnis dan metode konstruksi, melakukan 

penyesuaian harga jasa sesuai kebutuhan.. 

Strengths Threats (ST) terdiri dari strategi melakukan efisiensi cost, meningkatkan 

kompetensi SDM dan pengembangan teknologi, memperkuat dan memperluas jaringan klient. 

Weakness Threats (WT) terdiri dari Meningkatkan kompetensi SDM dalam negosiasi, melakukan 

pengembangan inovasi dan teknologi sesuai kebutuhan pasar, optimalisasi penawaran harga dan 

efisiensi cost. Maka hasil penelitian dari analisis TOWS menghasilkan strategi yaitu: 
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1. Strategi Strengths Opprtunities (SO) adalah meningkatkan kulaitas mutu & efisiensi waktu 

pengerjaan proyek, memperluas jaringan kerjasama, melakukan pengembangan sistem 

manajemen proyek. 

2. Strategi Weakness Opprtunities (WO) Strategi merancang anggaran biaya yang tepat dan 

memperluas network pengadaan material, meningkatkan pengembangan inovasi bisnis dan 

metode konstruksi, melakukan penyesuaian harga jasa sesuai kebutuhan. 

3. Startegi Strengths Threats (ST) terdiri dari strategi melakukan efisiensi cost, meningkatkan 

kompetensi SDM dan pengembangan teknologi, memperkuat dan memperluas jaringan klien. 

4. Strategi Weakness Threats (WT) terdiri dari Meningkatkan kompetensi SDM dalam negosiasi, 

melakukan pengembangan inovasi dan teknologi sesuai kebutuhan pasar, optimalisasi 

penawaran harga dan efisiensi cost. 

Decision Stage - Quantitative Strategic Planning Matri (QSPM) 

Berdasarkan pada data faktor-faktor Setelah dilakukan tahap input analisis lingkungan 

internal dan eksternal melalui matriks CPM. Serta tahap pencocokan dengan matriks TOWS, 

maka tahap selanjutnya yakni tahap keputusan dengan menggunakan QSPM. Teknik ini secara 

objektif mengindikasikan alternatif strategi mana yang terbaik. QSPM menggunakan input dari 

tahap pertama dan pencocokan dari tahap kedua untuk menentukan secara objektif diantara  

alternatif strategi. Penentuan skor daya tarik dilakukan dengan diskusi dengan responden terpilih 

di perusahaan jasa konstruksi online yaitu dengan mengamati setiap faktor tersebut apakah 

mempengaruhi terhadap pilihan strategi yang dibuat, dengan memberikan skor 1 (jika tidak 

memiliki daya tarik), 2 (jika daya tariknya rendah), 3 (jika daya tariknya sedang), dan 4 (jika daya 

tariknya tinggi). Alternatif strategi yang dihasilkan akan dimasukan ke dalam QSPM sebagi berikut: 

1) Strategi 1: Melakukan efisiensi cost 

2) Strategi 2: Melakukan pengembangan inovasi dan teknologi. 

3) Strategi 3: Memperkuat dan memperluas networking  

Tabel 5. Quantitative Strategic Planning Matriks (QSPM) 

Quantitative Strategic Planning Matric (QSPM) 

Faktor Kunci Bobot 

Alternative Strategy 

Efisiensi Cost 
Inovasi & 

Teknologi 
Networking 

AS TAS AS TAS AS TAS 

Strength (Kekuatan) 

1 
Reputasi perusahaan yang 

bagus dalam market konstruksi 
0,14 4 0,56 3 0,42 4 0,56 

2 
Memiliki pengalaman proyek 

yang sudah banyak 
0,12 4 0,48 3 0,36 3 0,36 

3 
Memiliki mutu dan kualitas yang 

baik dari setiap proyek 
0,10 4 0,40 4 0,40 3 0,30 

4 
Waktu penyelesaian proyek 

yang tepat waktu 
0,07 2 0,14 3 0,21 2 0,14 

5 Memiliki standar HSE yang baik 0,07 2 0,14 3 0,21 2 0,14 

Weakness (kelemahan) 

1 
Harga jasa tergolong mahal 

dibanding kompetitor 
0,15 4 0,60 2 0,30 4 0,60 

2 Keuangan yang belum stabil 0,14 4 0,56 2 0,17 3 0,42 

3 
Network pengadaan material 

yang masih kurang 
0,09 2 0,18 2 0,18 4 0,36 

4 
Pengembangan inovasi bisnis 

yang tergolong monoton 
0,06 2 0,12 4 0,24 3 0,18 
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5 

Metode Konstruksi 

(Construction Method) yang 

belum ada pembaharuan 

0,06 3 0,18 4 0,24 3 0,18 

Total IFE 1,00  2,92  2,73  3,24 

Opportunity (Kesempatan) 

1 
Pasar konstruksi yang sangat 

besar 
0,14 4 0,56 4 0,56 4 0,56 

2 

Adanya dukungan yang kuat 

dari pemerintah terhadap 

perusahaan konstruksi lokal 

0,07 3 0,21 4 0,28 4 0,28 

3 Masuknya investasi asing 0,12 4 0,48 4 0,48 4 0,48 

4 
Pertumbuhan ekonomi yang 

terus meningkat 
0,10 4 0,40 4 0,40 3 0,30 

5 
Jalinan Kerjasama dengan klient 

memiliki trust yang baik 
0,07 4 0,28 3 0,21 4 0,28 

Threath (Ancaman) 

1 

Persaingan yang semakin ketat 

antar perusahaan jasa 

konstruksi 

  0,15 4 0,60 4 0,60 4 0,60 

2 
Adanya perpindahan klien ke 

kompetitor 
0,12 2 0,24 2 0,24 3 0,36 

3 
Terjadinya fluktuasi harga 

material 
0,09 4 0,36 2 0,18 2 0,18 

4 

Kemampuan Engineering dan 

teknologi Kompetitor semakin 

meningkat  

0,07 2 0,14 4 0,28 3 0,21 

5 
Daya tawar supplier semakin 

tinggi 
0,07 3 0,21 2 0,14 3 0,21 

Total EFE 1,00  3,14  3,37  3,46 

Total Keseluruhan   6,84  6,10  6,70 

(Sumber: data diolah penulis, 2022) 

Berdasarkan pada Tabel 5, menjelaskan hasil dari perhitungan matriks QSPM diperoleh 

strategi alternatif dengan Total Attractivess Score (TAS) masing-masing strategi. Strategi Efisiensi 

Cost dengan TAS sebesar 6,84, Strategi Pengembangan Inovasi & Teknologi dengan TAS 

sebesar 6,10 dan Strategi Memperkuat dan Memperluas Networking dengan TAS sebesar 6,70. 

Sehingga hasil dari 3 strategi tersebut, maka yang cocok dengan kondisi perusahaan PT Multifab 

saat ini adalah Strategi Efisiensi Cost, Strategi Memperkuat dan Memperluas Networking dan 

Strategi Pengembangan Inovasi dan Teknologi diperlukan juga. 

Dalam penelitian ini matriks QSPM menghasilkan strategi alternatif yaitu: 

1. Efisiensi Cost, dalam penelitian ini menjadi alternatif utama mendapatkan TAS sebesar 6,06. 

Melihat kondisi perusahaan saat ini strategi ini sangat penting bagi perusahaan dan tentunya 

diperlukan sehingga perusahaan dapat memaksimalkan strategi ini untuk meningkatkan 

kinerja dan bersaing dalam pasar konstruksi.  

2. Memperkuat dan Memperluas Networking, dalam penelitian ini mendapatkan TAS sebesar 

6,70 yang menyatakan strategi ini menjadi alternatif kedua yang digunakan PT Multifab guna 

menyaingi perusahaan jasa konstruksi lainya yang dapat meningkatkan keunggulan bersaing 

perusahaan. 

3. Pengembangan Inovasi dan Teknologi, dalam penelitian ini menjadi alternatif ketiga dengan 

TAS sebesar 6,10, dengan demikian strategi ini diperlukan juga untuk bisa bersaing dalam 

perusahaan jasa konstruksi. 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Customer Relationship Management berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

Competitive Advantage. Dengan demikian menjaga hubungan dengan klien sangat penting dan 

berdampak pada keunggulan kompetitif perusahaan. Perusahaan harus lebih fokus untuk 

menjaga hubungan baik dengan klient dan bahkan ditingkatkan lagi hubungan nya sekaligus 

membua klient memiliki trust yang tinggi terhadap perusahaan sehingga klient akan terus loyal 

dengan perusahaan kedepannya. 

Inovasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Competitive Advantage. 

Dengan demikian dengan adanya inovasi tentunya perusahaan akan mudah mencapai 

keunggulan kompetitif. Perusahaan harus lebih meningkatkan pengembangan inovasi baru agar 

perusahaan bisa terus survive dan mengikuti perkembangan zaman. 

HR Competence berpengaruh positif dan signifikan terhadap Competitive Advantage. 

Adanya peningkatan SDM tentunya akan sangat berdampak pada perusahaan bisa menjadi lebih 

berkembang dan tentunya akan mencapai keunggulan kompetitif. Selama ini pihak perusahaan 

sudah memperhatikan upaya peningkatan kompetensi karyawannya melalui training (pelatihan) 

tentang knowledge dan skill tentang konstruksi, hal ini sebaiknya disertai pula dengan upaya 

untuk mempertahankan karyawan-karyawan yang memiliki kompetensi bagus tsb, karena 

mereka adalah asset utama perusahaan dalam meningkatkan kemampuan bersaing perusahaan 

di hadapan para kompetitor. 

Customer Relationship Mangement tidak berpengaruh terhadap Kinerja Perusahaan. 

Dengan demikian hubungan dengan klien tidak memiliki dampak terhadap kinerja perusahaan. 

Dengan demikian perusahaan harus lebih memperhatikan dan memastikan hubungan dengan 

klient bisa terjaga dengan baik dan bahkan harus bisa menjadi lebih baik dan konsisten sehingga 

klient bisa terus loyal. 

Inovasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Perusahaan. Dengan adanya 

perkembangan inovasi maka tentunya perusahaan akan menjadi lebih maju dan berkembang 

sehingga kinerja perusahaan akan terjaga dengan baik. Dengan demikian perusahaan harus 

tetap memaksimalkan inovasi- inovasi baru dan menyesuaikan dengan perkembangan saat ini 

agar perusahaan bisa terus maju dan berkembang. 

HR Competence berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Perusahaan. 

Kompetensi SDM yang memadai dan terus ditingkatkan akan sangat berdampak pada kinerja 

perusahaan yang tentunya akan menjadi lebih baik. Karyawan yang memiliki kompetensi bagus 

tentunya akan membantu perusahaan membuat klient memiliki trust yang tinggi terhadap 

perusahaan sehingga klient akan tetap loyal dan tentunya bisa bertambah terus menerus. 

Karyawan yang seperti ini harus mendapatkan perhatian yang lebih dari manajemen dengan 

memberikan kesempatan dan tantangan yang lebih besar seiring dengan peningkatan jenjang 

karir dan remunerasinya serta harus tetap diberikan training-training yang lebih baik sehingga 

kompetensi akan terus meningkat. 

Competitive Advantage berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Perusahaan. 

Dengan tercapainya keunggulan kompetitif tentunya akan berdampak pada internal perusahaan 

yang pastinya akan menciptakan kinerja yang lebih baik. Dengan demikian tiap dimensi dari 

Competitive Advantage bisa terus ditingkatkan dan dimaksimalkan lagi agar kinerja perusahaan 

bisa terus dan tetap terjaga dengan baik. 

Dari hasil penelitian analisa strategi melalui tahapan strategi input stage dengan CPM, 

matching stage dengan TOWS dan decision stage dengan QSPM maka dapat disimpulkan 
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strategi yang digunakan dari hasil QSPM adalah strategi alternative Efisiensi Cost dan juga 

strategi Pengembangan Inovasi & Teknologi. Strategi alternatif kedua juga diperlukan karena 

memang melihat keadaan perusahaan saat ini untuk lebih maju dan berkembang. Strategi yang 

digunakan dari hasil QSPM adalah strategi alternatif Efisiensi Cost dengan mengurangi biaya 

pemeliharaan mesin. Strategi Inovasi & Teknologi harus dikembangkan sesuai dengan keadaan 

pasar saat ini contohnya dalam hal mesin las harus dilakukan upgrade dengan mesin model 

terbaru saat ini sehingga produktivitas akan meningkat dan tentunya akan berdapampak pada 

kinerja perusahaan yang semakin baik. 

Pada penelitian ini terdiri dari 3 (tiga) variabel independen yaitu Customer Relationship 

Management, Inovasi dan HR Competence. Diharapkan terdapat variabel lain yang dapat 

ditambahkan lagi oleh peneliti selanjutnya seperti budaya organisasi, kapabilitas teknologi dan 

sebagainya serta penambahan pola variable moderasi diharapkan dengan penambahan variabel 

tersebut dapat memberikan hasil penelitian yang lebih komprehensif. 

Penyusunan formula strategi meningkatkan kinerja perusahaan pada penelitian ini hanya 

sebatas merumuskan strategi perusahaan dengan analisa IFE dan EFE, TOWS dan QSPM 

perusahaan. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat melakukan analisa lainnya seperti matrix 

SPACE, matrix BCG dll. Diharapkan dengan penambahan analisa tersebut bisa memberikan hasil 

penelitian yang lebih komprehensif. 

Hasil hipotesis yang menyatakan tidak berpengaruhnya variabel customer relationship 

management terhadap kinerja perusahaan bukan berarti membuat perusahaan mengabaikan 

hubungan dengan klien, justru perusahaan harus tetap memperkuat hubungan dengan klien dan 

bahkan memperluas agar perusahaan bisa terus mendapatkan proyek baru yang akan 

meningkatkan revenue perusahaan. 

Implementasi strategi bisnis khususnya dalam hal evaluasi dan penerapannya, PT Multi 

Fabrindo Gemilang juga perlu membuat penanggung jawab khusus yang akan fokus melakukan 

monitoring dan mengkordinasikan strategi tersebut. Menciptakan strategi yang kuat dan efektif 

menjadi sebuah landasan untuk bisnis dapat berkembang namun jika tidak diiringi dengan ekskusi 

yang matang, maka sebuah strategi hanyalah sebuah wacana yang tidak akan dapat mencapai 

tujuan yang diterapkan. 

HR Competence yang baik dalam perusahaan tentunya sangat memberikan dampak 

sehingga disarankan perusahaan untuk lebih meningkatkan kualitas SDM yang ada dalam 

perusahaan karena tentunya akan menopang kinerja yang lebih baik lagi. 
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