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Abstrak

Proses pembelian bisnis adalah proses pengambilan keputusan denganmana pembeli
bisnis menetapkan kebutuhan akan produk dan jasa yang dibeli dan mengidentifikasi,
mengevaluasi, serta memilih diantara merek-merek dan pemasok-pemasok alternative.
Dalam Penelitian ini peneliti menggunakan metode literatur atau studi kepustakaan
dilakukan dengan mencari data atau informasi riset melalui membaca jurnal ilmiah,
buku-buku referensi dan bahan bahan publikasi yang tersedia di perpustakaan maupun
internet. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa tahap-tahap dari proses pembelian Pengenalan masalah, Perumusan kebutuhan
dan spesifikasi produk umum, Pencarian pemasok, Permintaan pengajuan proposal,
Pemilihan Pemasok, Spesifikasi rutinitas pesanan dan Kaji ulang kinerja pembelian atau

pengadaan.

Kata kunci: Pasar Bisnis, Metode Literatur

PENDAHULUAN

Pasar adalah orang-orang yang mempunyai keinginan untuk puas, uang untuk berbelanja
dan kemauan untuk membelanjakannya (Yusuf, 2021) (Ribhan & Yusuf, 2016). Dari
definisi diatas dapat diketahui terdapat 3 unsur penting di dalam pasar yaitu Orang dengan
segala keinginannya, Daya beli mereka, Kemauan untuk membelanjakannya. Pasar bisnis
adalah pasar yang besar (Anggarini, Putri, et al., 2021) (Putri & Ghazali, 2021). Pasar
bisnis melibatkan jumlah uang Dan barang yang jauh lebih banyak daripada konsumen
(Putri, 2021). Dalam beberapa hal, Pasar bisnis sama dengan pasar konsumen. Keduanya
melibatkan orang-orang yang melakukan pembelian untuk memuaskan kebutuhan
(ANGGARINI & PERMATASARI, 2020) (Lina & Permatasari, 2020). Namun, pasar
bisnis berbedadalam hal dengan pasar konsumen (LIA FEBRIA LINA, 2019). Perbedaan
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utama terletak pada strukturpermintaan pasar, sifat unit pembelian, serta jenis keputusan
dan proses keputusanyang dilibatkan.Pasar bisnis terdiri dari semua organisasi yang
memperoleh barang dan jasa yang digunakan dalam memperoduksi barang dan jasa lain
yang dijual, disewakan, atau dipasok kepada pihak lain. Industri utama yang membentuk
pasar bisnis adalah pertanian, kehutanan, dan perikanan; pertambangan, perusahaan
manufaktur,konstruksi, transportasi, komunikasi, sarana umum, perbankan, keuangan,
danasuransi, distribusi serta jasa lain (Permatasari, n.d.) (Defia Riski Anggarini, 2020).
Semakin banyak uang dan jenis produk yang terlibat dalam penjualan ke parapembeli
bisnis dibandingkan penjualan ke para pembeli konsumen (Permatasari & Anggarini,
2020). Dalam pasar bisnis akan timbul persaingan dengan banyaknya produsen- produsen
yang menawarkan produk barang dan jasa yang mereka hasilkan kepada para konsumen
Persaingan dalam dunia bisnis semakin semarak dalam dewasa ini, pemasaranglobal
membuat perusahaan-perusahaan harus berusaha bagaimana mampubersaing dengan
perusahaan lain yang menjadi pesaingnya.dengan adanya persaingan dalam pasar bisnis
maka setiap perusahaan akan melakukan langkah- langkah dalam melakukan proses
produksi dalam menghasilkansuatu barang dan jasa yang berkualitas dan bermutu sehingga
dapat menarik minat dan keinginan para konsumen untuk memilikinya (Penggunaan,
2021).

KAJIAN PUSTAKA
Proses Pembelian Bisnis

Proses pembelian bisnis adalah proses pengambilan keputusan denganmana pembeli bisnis
menetapkan kebutuhan akan produk dan jasa yang dibeli dan mengidentifikasi,
mengevaluasi, serta memilih diantara merek-merek dan pemasok-pemasok alternative.
Pengenalan Masalah, Tahap pertama proses pembelian bisnis di mana seseorang didalam
perusahaan mengenali masalah atau kebutuhan yang dapat dipenuhi dengan memperoleh
barang atau jasa (Pintoko & L., 2018). Deskripsi Kebutuhan Umum, Tahap dalam proses
pembelian bisnis di manaperusahaan menggambarkan karakteristik umum dan kuantitas
produk Yang diperlukan Spesifikasi Produk, Tahap paroses pembelian bisnis di mana
organisasi pembelian memutuskan dan menetapkan spesifikasi karakteristik teknis produk
terbaik untuk produk yang diperlukan Pencarian Pemasok, Tahap proses pembelian bisnis
di mana pembeli berusaha menemukan vendor terbaik. (Novita et al., 2020) Pengumpulan
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Proposal, Tahap proses pembelian bisnis di mana pembeli mengundang pemasok bermutu
untuk mengumpulkan proposal. Pemilihan Pemasok, Tahap proses pembelian bisnis
dimana pembeli meninjauulang proposal dan memilih satu atau beberapa
pemasok.Spesifikasi Pesanan Rutin, Tahap proses pembelian bisnis di mana pembeli
menulispesanan akhir dengan pemasok terpilih, menyebutkan spesifikasi teknis,
kuantitasyang diperlukan, waktu pengiriman yang diharapkan, kebijakan pengembalian
dan jaminan (Fitranita & Wijayanti, 2020) (Khamisah et al., 2020). Tinjauan Ulang
Kinerja, Tahap proses pembelian bisnis di mana pembeli menilaikinerja pemasok dan
memutuskan untuk melanjutkan, memodifikasi ataumeninggalkan suatu kesepakatan
(Octavia et al., 2020).

Peserta Dalam Proses Pembelian Bisnis
1. Pusat Pembelian

Pusat Pembelian terdiri dari semua anggota yang memainkan salah satu dari tujuh peran
dalam proses keputusan pembelian:

0 Pencetus (initiators) : Mereka yang meminta untuk membeli sesuatu. Mereka bisa saja

merupakan pemakai atau pihak lain dalam organisasi (Nani & Lina, 2022).

0 Pemakai (users) : Mereka yang akan memakai barang atau jasa tertentu. Dalam banyak
kasus, pemakai mengajukan proposal pembelian dan membantumenetapkan persyaratan
produk (Nani & Ali, 2020).

0 Pemberi pengaruh (influencers) : Orang-orang yang mempengaruhi keputusan
pembelian. Mereka sering membantu merumuskan spesifikasi dan juga memberikan
informasi untuk mengevaluasi alternatif. Orang-orang teknik merupakan pemberi pengaruh

yang penting (Rahmawati & Nani, 2021).

0 Pengambil keputusan (deciders): Orang yang memutuskan persyaratan produk dan
pemasok (Lina & Nani, 2020).

0 Pemberi persetujuan (approvers): Orang yang mengotorisasi / menyetujui tindakan yang
diusulkan oleh pengambil keputusan atau pembeli (Nani et al., 2021).
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0 Pembeli (buyers): Orang yang memiliki wewenang formal untuk memilih pemasokdan
menyusun syarat pembelian (Nani, 2020). Para pembeli dapat membantu
menyusunspesifikasi produk, namun peran utama mereka adalah memilih pemasok
danbernegosiasi (Nani, 2019). Dalam pembelian yang lebih rumit, para pembeli mungkin

mencakup manajer tingkat tinggi.

0 Penjaga gerbang (gatekeepers): Orang-orang yang memiliki kekuasaan untuk
mengahalangi penjual dan informasi sehingga tidak dapat menjangkau anggota pusat
pembelian (View of Exploring the Relationship between Formal Management Control
Systems, Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership
Characteristics.Pdf, n.d.). Contohnya, agen/petugas pembelian, penerma tamu, dan
penerima telepon mungkin menghalangi wiraniaga untu menghubungi pemakaiatau

pengambil keputusan.
2. Pengaruh Utama

Para pembeli bisnis menanggapi banyak pengaruh saat mereka mengambil keputusan
pembelian (Novita et al., 2020). Jika tawaran pemasok sama, para pembeli bisnis dapat
memenuhi tuntutan pembeliannya dari pemasok mana pun, dan mereka lebih
mengutamakan pemasok yang memberikan perlakuan pribadi kepada mereka (Novita &
Husna, 2020) . Jika tawaran pemasok berbeda secara substansial, para pembeli bisnis
bertanggung jawab atas pilihan mereka dan memberi perhatian yang lebih besar pada
faktor-faktor ekonomi (Pratama et al., 2022). Para pembeli bisnis menanggapi empat
pengaruh utama : faktor lingkungan, faktor organisasi, faktor antar pribadi, dan faktor
pribadi (Larasati Ahluwalia, 2020). Berikut ini akan diuraikan tentang empat pengaruh

utama yang mempengaruhikeputusan pembelian organisasi :
() Faktor Lingkungan

Para pembeli bisnis memberi perhatian yang besar pada faktor-faktor ekonomiyang sedang
berlangsung atau yang diperkirakan, seperti level produksi, investasi,pengeluaran
konsumen, dan tingkat suku bunga. Pada masa resesi, pembeli bisnismengurangi investasi
untuk pabrik, peralatan, dan persediaan [38]. Para pemasar bisnishampir tidak dapat
melakukan apa-apa untuk merangsang permintaan total di dalam lingkungan itu. Mereka

hanya dapat berjuang keras untuk meingkatkan ataumempertahankan pangsa permintaan
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mereka (Anggarini, Nani, et al., 2021)(Ahluwalia, 2020). Para pembeli bisnis secara aktif
memantau perkembangan teknologi, peraturanpemerintah, dan persaingan (Strategi
Pengembangan Bisnis Usaha Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan
Business Model Kanvas, 2020).

[1 Faktor Organisasi

Setiap organisasi memiliki tujuan, kebijakan, prosedur, struktur organisasi, dan sistem

yang spesifik (Fauzi et al., 2020).
[1 Faktor antar-pribadi dan pribadi

Pusat pembelian biasanya terdiri dari beberapa peserta dengan minat,wewenang, status,
empati, dan daya bujuk yang berbeda-beda. Para pemasar bisnis cenderung tidak
mengetahui dinamika kelompok seperti apa yang muncul selamaproses keputusan
pembelian, walaupun semua informasi yang dapat ditemukannyatentang faktor kepribadian

dan antar-pribadi akan bermanfaat (Anggarini, Nani, et al., 2021)(Ahluwalia, 2020).
METODE

Dalam artikel ini, metode yang digunakan adalah metode literatur. Metode literatur atau
studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data atau informasi riset melalui membaca
jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan bahan publikasi yang tersedia di
perpustakaan maupun internet (Dhiona Ayu Nani, 2021). Adapun sifat dari penelitian ini
adalah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur data yang telah diperoleh,
kemudian diberikan pemahaman dan penjelasan agar dapat dipahami dengan baik oleh
pembaca (Lina et al., 2021). Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka dan
data sensus internet yang membeberkan seputar Tanggungjawab sosial dalam manajemen.
Untuk memperoleh data/isu penulis mengolah data dari beraneka variasi sumber isu iternet
Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang tersedia menciptakan penulisan artikel

ilmiah ini berjalan dengan baik.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Tahap-Tahap Proses Pembelian Bisnis

Proses pembelian adalah proses pengambilan keputusan oleh pembeli bisnisuntuk
menentukan produk dan layanan yang perlu dibeli oleh organisasi mereka,kemudian

menemukan, mengevaluasi dan memilih di antara pemasok yang tersedia.
1. Pengenalan masalah

Tahap pertama adalah pengenalan masalah atau kebutuhan yang Dapat dipenuhi setelah

membeli barang tau jasa yang akan dibeli.2.
2. Perumusan kebutuhan umum

Adalah tahap dalam proses pembelian bisnis dimana perusahaan menggambarkan
karakteristik umum dan kuantitas produk yang diinginkan (Sari, 2014) (Ameraldo &
Ghazali, 2021).

3. Spesifikasi produk

Adalah proses organisasi pembelian memutuskan dan melakukan spesifikasiatas

karakteristik teknis produk terbaik untuk produk yang diperlukan (Surahman et al., 2020)
4. Pencarian pemasok

Adalah proses dimana pembeli berusaha menemukan vendor terbaik (Ameraldo et al.,
2019).

5. Permintaan pengajuan proposal

Adalah proses dimana pembeli mengundang pemasok bermutu untukmengajukan atau

mengumulkan proposal (Sari & Sukmasari, 2018).
6. Peimilihan pemasok

Adalah proses dimana pembeli memilih pemasok yang terbaik dari yang sudah

mengumpulkan proposal .
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7. Spesifikasi pesanan rutin

Adalah proses pembelian bisnis di mana pembeli menulis pesanan akhirdengan pemasok
terpilih, menyebutkan spesifikasi teknis, kuantitas yangdiperlukan, waktu pengiriman yang

diinginkan, kebijakan pengembalian dan jaminan (Rosmalasari, 2017).
8. Penilaian kerja

Adalah proses pembelian bisnis di mana pembeli menilai kinerja pemasokdan memutuskan
untuk melanjutkan, memodifikasi atau meninggalkan suatu kesepakatan (Nasution &
Hayaty, 2019).

SIMPULAN

Pasar bisnis (business market) terdiri dari semua organisasi yang mendapatkan
barang/jasa untuk digunakan kembali dalam memproduksi barang/jasa Lain kemudian
dijual/disewakan/dipasok ke organisasi lain. Yang dimana proses pembelian bisnis
adalah proses pengambilan keputusan dengan manapembeli bisnis menetapkan
kebutuhan akan produk dan jasa yang dibeli danmengidentifikasi, mengevaluasi, serta
memilih diantara merek- merek dan pemasok-pemasok alternative. Dan juga terdapat

para peserta dalam proses keputusan pembelian antara lain :
- Pencetus (initiators)
- Pemakai (users)
- Pemberi pengaruh (influencers)
- Pengambil keputusan (deciders)
- Pemberi persetujuan (approvers)
- Pembeli (buyers)
- Penjaga gerbang (gatekeepers)
Adapun tahap-tahap dari proses pembelian sebagai berikut :

1. Pengenalan masalah
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2. Perumusan kebutuhan dan spesifikasi produk umum
3. Pencarian pemasok

4. Permintaan pengajuan proposal

5. Pemilihan Pemasok

6. Spesifikasi rutinitas pesanan

7. Kaji ulang kinerja pembelian atau pengadaan
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