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Abstrak

E-Procurement adalah proses pengadaan barang atau jasa yang pelaksanaanya dilakukan
secara elektronik yang berbasis web / internet dengan memanfaatkan fasilitas teknologi
komunikasi dan informasi yang meliputi pelelangan umum, pra- kualifikasi dan sourcing
secara elektronik dengan menggunakan modul berbasis website. 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 telah dilakukan bahwa Proses pembelian bisnis adalah proses pengambilan
keputusan dengan mana pembeli bisnis menetapkan kebutuhan akan produk dan jasa yang
dibeli danmengidentifikasi, mengevaluasi, serta memilih diantara merek-merek dan

pemasok-pemasok alternative

Kata kunci: Proses Pembelian, Metode Literatur

PENDAHULUAN

Dari tahun ke tahun banyak perusahaan yang terus bermunculan di masyarakat (Yusuf,
2021) (Ribhan & Yusuf, 2016). Hal ini akan secara otomatis membuat banyak strategi
khusus (Putri, 2021). Analisis pasar adalah salah satu bagian yang sangat penting dari
taktik pemasaran produk (Anggarini, Putri, et al., 2021) (Putri & Ghazali, 2021). Dengan
melakukan analisis pasar, persentase perusahaan untuk mendapatkan keuntungan dan
pendapatan penjualan akan meningkat (Fadly & Alita, 2021). Selain itu, perusahaan juga
memerlukan analisis pasar untuk mengetahui seberapa besar peluang dan potensi bisnis
yang dapat manfaatkan (Defia Riski Anggarini, 2020).Rasanya akan sangat beresiko ketika
memulai bisnis tanpa terlebih dahulu melakukan analisis pasar (Novita & Husna, 2020a).
Oleh sebab itu sangat penting bagi penjual untuk menganalisa pasar dan mengetahui proses
tahapan pembelian, agar mendapatkan pengetahuan tentang hal-hal yang diinginkan
konsumen dan bagaimana hal-hal ini dapat disediakan bagi mereka (Lestari et al., 2021).
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Hanya dengan begitu, sebuah perusahaan bisa bertahan di pasar dan mendapatkan untung
(Syarhil & An, 2021).

KAJIAN PUSTAKA
Proses Tahap-tahap Pembelian

Robinson dan rekan mengindentifikasikan delapan tahap dan menyebutnya fase pembelian
(buyphase) (Anggarini, 2021). Dalam situasi pembelian-kembali modifikasi atau situasi
pembelian-kembali langsung (Anggarini, Nani, et al., 2021) (Riski, 2018). Beberapa tahap
dipadatkan atau dilewatkan. Sebagai contoh biasanya pembeli mempunyai pemasok favorit
atau daftar peringkat pemasok sehingga mereka dapat melewatkan tahap pencarian dan
permintaan proposal (Fitranita & Wijayanti, 2020) (Khamisah et al., 2020). Berikut adalah

beberapa pertimbangan penting dalam ke delapan tahap ini :
1) Pengenalan masalah.

2) Diskripsi kebutuhan umum dan spesifikasi produk.

3) Pencarian pemasok.

4) Pengumpulan proposal.

5) Pemilihan pemasok.

6) Jumlah pemasok.

7) Spesifikasi pesanan-rutin.

8) Tujuan kinerja.

Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimulai saat seseorang di dalam perusahaan menyadari adanya masalah
atau kebutuhan yang dapat dipenuhi dengan memperoleh barang atau jasa (Octavia et al.,
2020). Pengenalan masalah tersebut dapat dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal
(Nani & Ali, 2020) (Rahmawati & Nani, 2021). Secara internal, beberapa kejadian umum
menyebabkan pengenalan masalah (Nani & Lina, 2022). Perusahaan tersebut memutuskan
untuk mengembangkan produk baru sehingga memerlukan peralatan serta bahan baku
baru, seperti mesin yang mengalami kerusakan sehingga membutuhkan suku cadang baru
(Nani et al., 2021) (Nani, 2019). Bahan baku yang dibeli ternyata tidak memuaskan,
sehingga perusahaan tersebut mencari pemasok lain (Lina & Nani, 2020). Manajer
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pembelian melihat peluang untuk mendapatkan harga yang lebih rendah atau mutu yang
lebih baik (View of Exploring the Relationship between Formal Management Control
Systems, Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership
Characteristics.Pdf, n.d.) (Novita & Husna, 2020b). Secara eksternal, pembeli mungkin
mendapatkan ide baru di pameran dengan,melihat iklan, atau menerima telepon dari
wiraniaga yang menawarkan produk yang lebih baik atau harga yang lebih rendah (Nani,
2020). Para pemasar bisnis dapat merangsang pengenalan masalah melalui surat,

telemarketing, dan menelepon calon pelanggan (Priandika & Wantoro, 2017).
Deskripsi Kebutuhan Umum dan Spesifikasi Produk

Pembeli menetapkan karakteristik umum dan kuantitas barang yang dibutuhkannya. Untuk
produk standar, tahap itu sederhana (Nani, 2020). Untuk produk rumit, pembeli harus
bekerja sama dengan pihak lain, yaitu insinyur, pemakai untuk menentukan karakteristik
seperti keandalan, daya tahan, harga (Novita et al., 2020) (Pratama et al., 2022). Para
pemasar bisnis dapat membantu pembeli dengan menjelaskan bahwa produknya benar-
benar sesuai dengan kebutuhan pembeli tersebut . Sedangkan dalam Spesifikasi Produk,
organisasi pembelian mengembangkan spesifikasi produk secara teknis dari barang, sering
dengan bantuan tim rekayasa analisis nilai (Larasasati & Natasya, 2017). Analisis nilai
adalah suatu pendekatan terhadap pengurangan biaya dimana komponen dipelajari dengan
seksama untuk menentukan apakah komponen itu bisa dirancang ulang, distandarisasi, atau
dibuat dengan metode produksi yang lebih murah (Strategi Pengembangan Bisnis Usaha
Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business Model Kanvas,
2020). Tim memutuskan karakteristik produk terbaik dan mengelompokan produk menurut
karakteristik itu. Penjual juga bisa menggunakan analisis nilai sebagai sarana untuk
membantu mengamankan akun pelanggan baru. Dengan memperlihatkan cara pembuatan
objek yang lebih baik kepada pembeli, penjual luar dapat mengubah situasi pembelian
kembali langsung menjadi situasi tugas baru yang memberikan mereka kesempatan untuk
meraih bisnis baru (Fauzi et al., 2020) (Anggarini, Nani, et al., 2021).

Pencarian Pemasok

Tahap proses selanjutnya melakukan pencarian pemasok untuk menemukan vendor
terbaik. Pembeli dapat mengumpulkan sejumlah kecil pemasok bermutu dengan meninjau
kembali direktori perdaganagan, melakuakan pencarian lewat computer atau menelpon

perusahaan lain untuk mendapatkan rekomendasi (Ahluwalia, 2020) (Larasati Ahluwalia,
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2020). Semakin baru tugas pembelian yang ada, dan semakin kompleks dan mahal suatu
barang, semakin besar jumlah waktu yang akan dihabiskan pembeli untuk mencari
pemasok (Phelia et al., 2021). Tugas pemasok adalah mendapatkan tempat dalam direktori
utama dan membangun reputasi yang baik dipasar. Wiraniaga harus mengawasi proses
pencarian pemasok ini untuk perusahaan dan memastikan bahwa perusahaan mereka
dipertimbangkan (Putri, 2021). Perusahaan yang membeli lewat internet menggunakan

pasar elektronik dalam beberapa bentuk, yakni ;
1) Situs katalog

2) Pasar vertikal

3) Situs lelang

4) Pasar spot

5) Bursa pribadi

6) Pasar barter

7) Aliansi pembelian

E-Procurement

E-Procurement adalah proses pengadaan barang atau jasa yang pelaksanaanya dilakukan
secara elektronik yang berbasis web / internet dengan memanfaatkan fasilitas teknologi
komunikasi dan informasi yang meliputi pelelangan umum, pra- kualifikasi dan sourcing

secara elektronik dengan menggunakan modul berbasis website (Hartini et al., 2016).
Situs web sendiri diatur berdasarkan 2 e-hub, yaitu ;

a) Hub vertikal: berpusat pada industri (plastik, baja, zat kimia, kertas)

b) Hub fungsional: (logistik, pembelian media, periklanan, manajemen energi)

Selain menggunakan situs Web tsb, perusahaan dapat menggunakan e-procurement dengan

cara lain, antara lain dengan ;
a) Membangun link-link ekstranet langsung ke pemasok utama
b) Membentuk aliansi bisnis

¢) Mendirikan situs pembelian perusahaan
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Beralih ke e-procurement berarti lebih dari sekedar membeli piranti lunak, e- procurement
menuntut perubahan strategi dan struktur pembelian. Meskipun demikian manfaat e-

procurement antara lain dengan,

a) Menggabungkan pembelian untuk keseluruhan departemen menghasilkan diskon

volume yang lebih besar dan dinegoisasikan secara terpusat
b) Staf pembelian yang lebih sedikit

c) Pengurangan pembelian barang-barang substandar dari luar daftar pemasok yang

disetujui.
Mencari Petunjuk

Tugas pemasok adalah memastikan dirinya dipertimbangkan ketika pelanggan sedang
berada di pasar dan mencari pemasok. Mengidentifikasi petunjuk yang baik dapat
mengubahnya menjadi penjualan. Untuk mencari petunjuk secara proaktif, pemasok harus
tahu tentang pelanggan mereka. Mereka bisa mendapatkan informasi latar belakang dari
vendor (Lestari & Puspaningrum, 2021). Pemasok yang tidak mempunyai kapasitas
produksi yang diperlukan atau mempunyai reputasi yang buruk akan ditolak. Mereka yang
lolos kualifikasi mungkin akan dikunjungi oleh agen pembeli, yang akan memeriksa

fasilitas manufaktur pemasok dan menemui personel mereka (Ahdan & Susanto, 2021).
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
(Ameraldo & Ghazali, 2021). Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang tersedia

menciptakan penulisan artikel ilmiah ini berjalan dengan baik .
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Pengumpulan Proposal

Pada tahap ini proses pembelian bisnis dimana pembeli mengundang pemasok bermutu
untuk mengumpulkan proposal. Sebagai respon, beberapa pemasok hanya mengirimkan
katalog atau wiraniaga. Akan tetapi, jika produk itu kompleks atau mahal, pembeli
biasanya memerlukan proposal tertulis yang rinci atau presentasi formal dari masing-
masing pemasok potensial. Pemasar bisnis harus ahli dalam meneliti, menulis dan
mempresentasikan proposal untuk merespons permintaan pengumpulan proposal pembeli.
Proposal harus berupa dokumen pemasaran, bukan hanya dokumen teknis. Presentasi harus
membangkitkan kepercayaan dan harus membuat perusahaan pemasar lebih menonjol
daripada perusahaan pesaingnya.

Pemilihan Pemasok

Tahap dimana anggota pusat pembelian meninjau ulang proposal dan memilih satu atau
beberapa pamsaok. Sebelum memilih pemasok, pusat pembelian akan menyebutkan atribut
pemasok yang diinginkan dan menunjukan mana yang menjadi prioritas. Untuk
menentukan peringkat dan mengidentifikasi pemasok yang paling menarik, pusat
pembelian sering menggunakan model evaluasi. Pilihan dan seberapa penting atribut
bervariasi tergantung jenis situasi pembelian. Kehandalan pengiriman, harga, dan reputasi
pemasok sangat menentukan rutin tidaknya pesanan produk (Surahman et al., 2020).

[J Mengatasi tekanan harga

Pusat pembelian mungkin berusaha bernegoisasi dengan pemasok yang dipilih untuk
mendapatkan harga dan syarat yang lebih baik sebelum memutuskan pilihan terakhir.
Pemasar dapat menghadapi permintaan yang lebih rendah dengan berbagai cara:
Memperlihatkan bukti bahwa “total-biaya kepemilikan”, yaitu “biaya siklus hidup” dalam
menggunakan produk mereka lebih rendah daripada untuk produk pesaing. Peningkatan
produktivitas membantu meringankan tekanan harga. Beberapa perusahaan menangani
pembeli berorientasi-harga dengan memberi harga yang lebih rendah dengan syarat yang
ketat, yaitu ;

a) Kuantitas terbatas

b) Tidak ada pengembalian uang

¢) Tidak ada penyesuaian

d) Tidak ada pelayanan.
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Jumlah Pemasok

Anggota pusat pembelian akan mengurutkan peringkat pemasok berdasarkan atribut ini
dan mengenali pemasok terbaik (Fadly & Wantoro, 2019).Pembeli mungkin mencoba
bernegosiasi dengan pemasok yang disukai untuk mendapatkan harga dan persyaratan yang
lebih baik sebelum membuat pemilihan akhir. Pada akhirnya, mereka bisa memilih satu
pemasok atau beberapa pemasok.

Spesifikasi Pesanan Rutin

Tahap proses dimana pembeli mempersiapkan spesifikasi pesanan rutin. Spesifikasi ini
mencangkup pesanana akhir dengan satu atau beberapa pemasok terpilih dan kontrak
menyebutkan persyaratan seperti spesifikasi teknis, kuantitas yang diperlukan, waktu
pengiriman yang diharapkan, kebijakan pengembalian, dan jaminan. Dalam hal perawatan,
perbaikan dan pengoperasian barang, pembeli bisa menggunakan berkelanjutan daripada
pesanan pembelian periodik lainnya. Kontrak berkelanjutan menciptakan hubungan jangka
panjang dimana pemasok berjanji untuk memasok kembali sesuai kebutuhan pembeli pada

harga yang disepakati untuk jangka waktu tertentu (Pramita & Sari, 2020).
Tinjauan Ulang Kinerja

Dalam tahap ini, pembeli meninjau ulang kinerja pemasok. Pembeli bisa menghubungi
pengguna dan meninta mereka menentukan peringkat kepuasan mereka. Tinjauan ulang
kinerja bisa mengarahkan pembeli untuk melanjutkan, memodifikasi atau meninggalkan
suatu kesepakatan. Tugas penjual adalah mengawasi faktor yang sama yang digunakan
oleh pembeli untuk memastikan bahwa penjual memberikan kepuasan yang diharapkan
(Sulistiani et al., 2021).

Mengelola Hubungan Pelanggan Bisnis ke Bisnis

Untuk meningkatkan efektivitas dan efisiensi, pemasok dan pelanggan bisnis melakukan
eksplorasi dengan beragam cara untuk mengelola hubungan mereka. Hubungan yang lebih
erat ini sebagian didorong oleh manajemen rantai pasokan, keterlibatan pemasok sejak

awal, dan aliansi pembelian.

Hubungan antara agen periklanan dan klien mengilustrasikan penemuan-penemuan ini:
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1) Dalam tahap pembentukan hubungan, salah satu mitra mengalami pertumbuhan pasar
substansial. Perusahaan manufaktrur yang memanfaatkan teknik produksi massal
mengembangkan merek nasional, yang meningkatkan arti penting dan jumlah iklan media

massa.

2) Ketidak simetrisan informasi antara mitra menyiratkan bahwa kemitraan akan
menghasilkan lebih banyak laba dibandingkan jika mitra berusaga menginvasi wilayah
perusahaan lainnya. Agen periklanana mempunyai pengetahuan khusus yang tidak dapat

dimiliki dengan mudah oleh klien mereka.

3) Setidaknya salah satu mitra menempatkan penghalang yang tinggi di pintu masuk
sehingga mencegah mitra lain memasuki bisnis. Agen periklanan tidak dapat menjadi
produsen nasional dengan mudah, dan selama bertahun-tahun, perusahaan manufaktur

tidak diperkenankan untuk menerima komisi media.

4) Ada ketidakseimbangan ketergantungan sehingga satu mitra dapat mengendalikan atau

mempengaruhi mitra lain. Agen periklanan mengendalikan seluruh akses media.

5) Salah satu mitra mengambil keuntunghan dari ekonomi-ekonomi skala yang berkaitan
dengan hubungan ini. Agen periklanan mendapat keuntungan dengan menyediakan

informasi pasar yang sama kepada banyak klien.
SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
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
Selain itu, perusahaan juga memerlukan analisis pasar untuk mengetahui seberapa besar
peluang dan potensi bisnis yang dapat manfaatkan. Melalui analisis pasar juga akan
membantu perusahaan untuk mengetahui lebih dalam tentang siapa pelanggan mereka.
Dengan mengetahui target pasar, tentunya akan merasa lebih mudah untuk

mengembangkan produk-produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen.
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