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Abstrak   

Pasar Bisnis (business market) merupakan suatu tempat dimana produsen- produsen 

melakukan penawaran barang dan jasa kepada para konsumen dengan strategi- strategi 

pemasaran yang handal untuk mempengaruhi konsumen agar dapat memiliki barang dan 

jasa yang ditawarkan oleh produsen tersebut.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. Terdapat tujuan peran dalam proses keputusan 

pembelian yaitu  Pencetus (initiator), Pengguna (user), Pihak yang mempengaruhi 

(influencer), Pengambil keputusan (decier), Pemberi persetujuan (approver), Pembeli 

(buyer) dan Penjaga gerbang (gatekeeper). Dalam pasar bisnis akan timbul persaingan 

dengan banyaknya produsen-produsen yang menawarkan produk barang dan jasa yang 

mereka hasilkan kepada para konsumen. 

Kata kunci: Business market 

 

PENDAHULUAN 

Pasar bisnis terdiri dari semua organisasi yang memperoleh barang dan jasa yang 

digunakandalam memperoduksi barang dan jasa lain yang dijual, disewakan, atau dipasok 

kepada pihaklain.Industri utama yang membentuk pasar bisnis adalah pertanian, 

kehutanan, dan perikanan pertambangan, perusahaan manufaktur, konstruksi, transportasi, 

komunikasi, sarana umum,perbankan, keuangan, dan asuransi, distribusi serta jasa lain  

(Yusuf, 2021) (Ribhan & Yusuf, 2016). Semakin banyak uang dan jenis produk yang terlibat 

dalam penjualan ke para pembelibisnis dibandingkan penjualan ke para pembeli konsumen  

(Anggarini, Putri, et al., 2021) (A. D. Putri & Ghazali, 2021) .Dalam pasar bisnis akan timbul 

persaingan dengan banyaknya produsen-produsen yangmenawarkan produk barang dan 

jasa yang mereka hasilkan kepada para konsumen [6] [7] Persaingan dalam dunia bisnis 

semakin semarak dalam dewasa ini, pemasaran Global membuat perusahaan-perusahaan 

harus berusaha bagaimana mampu bersaing denganperusahaan lain yang menjadi 

pesaingnya [8]. Dengan adanya persaingan dalam pasar bisnis maka setiap perusahaan 

akan melakukanlangkah-langkah dalam melakukan proses produksi dalam menghasilkan 
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suatu barang danjasa yang berkualitas dan bermutu sehingga dapat menarik minat dan 

keinginan parakonsumen untuk memilikinya (Permatasari, n.d.) (Defia Riski Anggarini, 2020). 

KAJIAN PUSTAKA 

Pembelian Organisasi 

Pembelian Organisasi (Organizational Buying) adalah proses pengambilan keputusan 

dimana melalui proses ini organisasiformal menetapkan apakah mereka perlu membeli 

produk dan jasa dan mengidentifikasi, mengevaluasi serta memilih antara merek dan 

pemasok yang ada (Permatasari & Anggarini, 2020). 

A. Pengertian Pasar Bisnis dan Pasar Konsumen 

Pasar bisnis adalah semua organisasi yang memperoleh barang dan jasa yang digunakan 

dalam memproduksi barang dan jasa lain yang dijual, disewakan, atau dipasok kepada 

pihak lain diantaranya pertanian, kehutanan, perikanan,  pertambangan, perusahaan  

manufaktur, kontruksi, transportasi, komunikasi, saranaumum, perbankan, keuangan, 

asuransi, distribusi serta jasa-jasa (Maryana & Permatasari, 2021) (Ahluwalia et al., 2021). 

Sedangkan pasar konsumen adalah semua individu dan rumah tangga yang membeli atau 

Pasar Bisnis (business market) merupakan suatu tempat dimana produsen- produsen 

melakukan penawaran barang dan jasa kepada para konsumen dengan strategi- strategi 

pemasaran yang handal untuk mempengaruhi konsumen agar dapat memiliki barang dan 

jasa yang ditawarkan oleh produsen tersebutmendapatkan barang dan jasa untuk keperluan 

konsumsi pribadi (Anggarini, Nani, et al., 2021) (Riski, 2018). Pasar Bisnis (business market) 

merupakan suatu tempat dimana produsen- produsen melakukan penawaran barang dan 

jasa kepada para konsumen dengan strategi- strategi pemasaran yang handal untuk 

mempengaruhi konsumen agar dapat memiliki barang dan jasa yang ditawarkan oleh 

produsen tersebut [18] [19]. Pasar Bisnis terdiri dari semua organisasi yang mendapatkan 

barang dan jasa yang Pasar Bisnis (business market) merupakan suatu tempat dimana 

produsen- produsen melakukan penawaran barang dan jasa kepada para konsumen dengan 

strategi- strategi pemasaran yang handal untuk mempengaruhi konsumen agar dapat 

memiliki barang dan jasa yang ditawarkan oleh produsen tersebutdigunaka untuk 

memproduksi produk atau jasa lain yang kemudian dijual, disewakan atau dipasok ke 

organisasi lain. Industri utama yang termasuk kedalam pasar bisnis adalah pertanian, 

perhutanan dan perikanan; pertambangan; manufaktur, konstruksi; transportasi; 
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komunikasi; utilitas publik; perbankan; keuangan; dan asuransi; distribusi; serta jasa (Nani 

& Ali, 2020)  (Rahmawati & Nani, 2021). 

 

Pemasar bisnis mempunyai beberapa karakteristik yang sangat berlawanan dengan 

karakteristik pasar konsumen :  

a. Pembeli yang lebih sedikit tetapi lebih besar (nilainya)Pemasar bisnis biasanya 

berhubungan dengan pembeli yang jauh lebih sedikit tetapi jauh lebih besar dibandingkan 

pemasar konsumen (Khamisah et al., 2020)(Lina & Nani, 2020). 

b. Hubungan pemasok-pelanggan yang erat Karena jumlah pelanggannya lebih sedikit dan 

tingkat kepentingan serta kekuatan pelanggannya lebih besar, para pemasok sering 

diharapkan dapat menyesuaikan tawaran mereka dengan kebutuhan masing-masing 

pelanggan bisnis. Kadang- kadang pembeli menuntut penjual supaya mengubah praktik 

dan kinerja mereka. Dalam tahun tahun terakhir, hubungan antara pelanggan dan pemasok 

telah berubah dari benar-benar bermusuhan menjadi erat dan akrab (Nani et al., 2021) (Nani, 

2019). 

c. Pembelian professional Barang bisnis dibeli oleh agen (petugas) pembelian yang terlatih, 

yang harus mengikuti kebijakan, batasan, dan persyaratan pembelian organisasi. Banyak 

instrumen pembelian contohnya: permintaan harga atas produk yang akan dipesan, 

proposal pembelian, dan kontrak pembelian - tidak ditemukan dalam pembelian konsumen 

(Nani, 2020)  (View of Exploring the Relationship between Formal Management Control Systems, 

Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership Characteristics.Pdf, n.d.). 

d. Penganah pembelian berganda 

Umumnya, keputusan pembelian pasar bisnis dipengaruhi lebih banyak orang Komite 

pembelian terdiri dari ahli-ahli teknik dan bahkan manajemensenior yang menjadi pihak 

yang sering melakukan pembelian barang-barang utama (Novita & Husna, 2020b). 

e. Panggilan berjualan berganda Suatu studi yang dilakukan McGraw-Hill menemukan 

bahwa diperlukan empat sampai empat setengah panggilan untuk menutup rata-rata 

penjualan industri. Dalam kasus penjualan peralatan modal untuk proyek besar, perusahaan 

dapat melakukan berbagai usaha untuk mendanai sebuah proyek dan siklus penjualan 

(Novita & Husna, 2020a). 

f. Permintaan turunan 

Permintaan atas barang bisnis benar benar berasal dari permintaan atas barang konsumsi. 

Karena alasan itu, para pemasar bisnis harus secara dekat memantau pola pembelian 
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konsumen akhir (Pratama et al., 2022). Contoh: laporan majalah Purchasing menunjukkan 

bahwa perusahaan otomotif yang termasuk dalam kelompok Tiga Besar di Detroit 

mendorong ledakan permintaan atas produk baja batangan. Banyak dari permintaan 

tersebut merupakan turunan dari kecintaan konsumen yang terus berlanjut atas minivan 

dan truk ringan lainnya, yang mengkonsumsi baja jauh lebih banyak Dari pada jenis mobil 

lainnya (Fauzi et al., 2020) (Fitranita & Wijayanti, 2020). 

g. Permintaan inelastic 

Permintaan total atas berbagai barang dan jasa bersifat tidak elastis yaitu: tidak begitu 

dipengaruhi oleh perubahan harga. Perusahaan-perusahaan pembuat sepatu tidak akan 

membeli lebih banyak kulit jika harga kulit turun   (Suwarni et al., 2021). Mereka juga tidak 

akan membeli lebih sedikit kulit jika harga kulit meningkat, kecuali jika mereka dapat 

menemukan bahan pengganti kulit yang memadai (Sedyastuti et al., 2021). Permintaan 

bersifat sangat tidak elastis dalam jangka pendek karena para produsen tidak dapat 

mengubah secara cepat metode produksi mereka. Permintaan juga sangat tidak elastis atas 

barang bisnis yang merupakan presentase kecil dari biaya total barang, seperti tali sepatu  

(Suwarni & Handayani, 2021). 

h. Permintaan yang berfluktuasi 

Permintaan atas barang dan jasa bisnis cenderung lebih mudah berubah- ubah 

dibandingkan dengan permintaan atas barang dan jasa konsumsi (Larasati Ahluwalia, 2020)  . 

Presentase tertentu peningkatan permintaan konsumen dapat menyebabkan presentase 

peningkatan permintaan yang jauh lebih besar atas pabrik dan peralatan yang diperlukan 

untuk memproduksi output tambahan, Ekonom menyebut dampak itu sebagai dampak 

percepatan [41]. Kadang-kadang peningkatan 10 persen permintaan konsumen dapat 

menyebabkan kenaikan 200 persen permintaan bisnis akan produksi bersangkutan pada 

periode berikutnya: 10 persen penurunan permintaan konsumen dapat menyebabkan 

kehancuran total permintaan bisnis. 

i. Pembeli yang terkonsentrasi secara geografis 

Lebih dari setengan pembeli bisnis di AS terkonsentrasi di tujuh Negara bagian: New 

York, California, Pennsylvania, Illinois, Ohio, New Jersey dan Michigan. Konsentrasi 

produsen secara geografis membantu mengurangi biaya penjualan [42]. 
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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 (Website & Cikarang, 2020), (Firmansyah M et al., 2017), (N. U. Putri et 

al., 2020). 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 (E. Putri, 2022), (Arrahman, 2021),. 

Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka dan data sensus internet yang 

membeberkan seputar judul yang diteliti. 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 (Samanik & 

Lianasari, 2018), (Arwani & Firmansyah, 2013), (Firma Sahrul B, 2017) 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Situasi Pembelian Pasar Bisnis 

Pembeli bisnis mengahadapi banyak keputusan dalam melakukan pembelian. Jumlah 

keputusan tersebut bergantung pada situasi pembelian. Ada tiga jenis situasi pembelian 

menurut Patric Robinson, diantaranya: 

a. Pembelian Kembali/Ulang Langsung Situasi pembelian di mana departemen pembelian 

yang membeli/memesan ulang secara rutin dan memilih pemasok dari daftar yang telah 

disetujui. Contohnya perlengkapan kantor, bahan kimia dalam jumlah banyak [44] 

b. Pembelian Kembali/Ulang Modifikasi Situasi pembelian di mana pembeli ingin 

memodifikasi spesifikasi produk, harga, kebutuhan pengiriman, atau syarat lain. Biasanya 

melibatkan peserta tambahan dari kedua belah pihak  [45]. 

c. Tugas Baru 

Situasi pembelian di mana pembeli membeli produk barang atau jasa untuk pertaman 

kalinya. Contohnya, gdung kantor, sistem keamanan baru. Semakin besar biaya risiko, 

semakin besar jumlah peserta pengambil keputusan dan semakin besar pulapengumpulan 
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informasi mereka dan karena itu semakin lama waktu yang digunakan untuk penyelesaian 

keputusan. 

C. Pembelian dan Penjualan Sistem 

Pembelian dan penjualan sistem berkaitan dengan strategi pembeli dapat memenangkan 

kontrak (penetapan sistem kontrak). Pembeli akan meminta penawaran dari penjual. 

Penjual akan bertanggung jawab untuk meminta pengajuan penawaran (proposal). 

Penjualan sistem merupakan strategi pemasaran industri kunci dalam mengajukan 

penawaran untuk membangun proyek industry skala besar, seperti bendungan, pabrik baja, 

sistem irigasi, sistem sanitasi, pemipaan, utilitas, bahkan kota baru. Perusahaan enjinering 

proyek harus bersaing dalam harga, kualitas, kehandalan, atribut lain untuk memenangkan 

kontrak. Dengan penjualan sistem, penjual menghadirkan sederet spesifikasi dan syarat 

proyek pada pemasok. Namun, pemasok tidak semata-mata hanya mengikuti permintaan 

pelanggan. Tetapi, mereka dapat melangkah lebih dari spesifikasi- spesifikasi tersebut dan 

menawarkan nilai tambahan dengan berbagai cara. 

Peserta Proses Pembelian Bisnis 

A. Pusat Pembelian 

Webster dan Wind menyebut unit pembelian - keputusan dari organisasi pembelian sebagai 

pusat pembelian. Pusat pembelian terdiri dari semua individu dan kelompok yang 

berpartisipasi dalam proses pengambilan keputusan pembelian, yang memiliki beberapa 

tujuan yang sama berikut risiko yang timbul dari keputusan tersebut. Pusat pembelian 

meliputu semua anggota organissasi yang memiliki peran masing-masing dalam proses 

keputusan pembelian. Terdapat tujuan peran dalam proses keputusan pembelian, 

diantaranya sebagai berikut. 

1. Pencetus (initiator) 

Pencetus merupakan pengguna atau orang lain dalam organisasi yang meminta pembelian 

sesuatu. 

2. Pengguna (user) 
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Pengguna adalah mereka yang akan menguunakan produk atau jasa. Dalam banyak kasus, 

pengguna mencetuskan proposal pembelian dan membantu mendefinisikan persyaratan 

produk. 

3. Pihak yang mempengaruhi (influencer) 

Pihak ini merupakan orang yang mempengaruhi keputusan pembelian,sering engan 

membantu mendefinisikan spesifikasi dan menyediakan informasi untuk  mengevaluasi 

alternative-alternatif. Personil teknis adalah influencer yang sangat penting. 

4. Pengambil keputusan (decier) Decider merupakan orang yang memutuskan persyaratan 

produk atau pemasok. 

5. Pemberi persetujuan (approver)  

6. Pembeli (buyer) 

Pembeli merupakan oarng yang mempunyai otoritas resmi untuk memilih pemasok dan 

mengatur syarat pembelian. Pembeli dapat membantu menyusun spesifikasi produk, tetapi 

mereka memainkan peran utama dalam memilih vendor dan bernegosiasi.Dalam pembelian 

yang lebih rumit, pembeli dapat melibatkan manajer tingkat tinggi. 

7. Penjaga gerbang (gatekeeper) 

Penjaga gerbang adalah orang yang mempunyai kekuatan untuk mencegah penjual atau 

informasi agar tidak menjangkau anggota pusat pembelian. Misalnya, agen pembelian, 

resepsionis, dan operator telepon dapat mencegah wiraniaga agar tidak menghubungi 

pengguna atau pengambil keputusan. 

Beberapa anggota organisasi dapat menjalankan hanya satu peran tertentu saja dalam 

proses keputusan pembelian, seperti pengguna atau influencer, dan satu anggota organisasi 

dapat menjalankan beberapa peran. Misalnya, manajerpembelian sering menjalankan peran 

sabagai pembeli, influencer dan penjaga gerbang sekaligus. 

a. Pengaruh Pusat Pembelian 

Pusat pembelian biasanya meliputi beberapa peserta yang memiliki minat, otoritas, status, 

dan persuasivitas yang berbeda dan terkadang kriteria keputusan yang sangat berbeda. 
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Pembeli bisnis juga memiliki motivasi, persepsi, dan preferensi pribadi yang dipengaruhi 

oleh usia, penghasilan, penidikan, posisi pekerjaan, kepribaian, sikap terhaap risiko, dan 

budaya. 

b. Penentuan Target Pusat Pembelian 

Dalam menentukan target pusat pembelian, pemasar bisnis harus mengetahui peserta 

utama dalam pengambilan keputusan, keputusan yang mereka pengaruhi, sejauh mana 

penagaruh tersebut, dan criteria seperti apa yang mereka gunakan. Pemasar bisnis tidak 

selalu mengetahui secara persis jenis dinamika kelompok yang terjadi sepanjang proses 

pengambilan keputusan, meskipun informasi apapun yang dapat diperoleh tentang factor 

kepribadian akan bermanfaat. Penjual kecil berkonsentrasi untuk menjangkau influencer 

Proses Pembelian/Pengadaan (Procurement) 

Intensif pembeli bisnis untuk membeli akan merupakan fungsi dari perbedaan antara 

manfaat anggapan dan biaya anggapan. Tugas pemasar adalah membuat penawaran yang 

menguntungkan yang menghantarkan nilai pelanggan yang unggul kepada pembeli 

sasaran.Keragaman pemasok adalah satu keuntukngan yang mungkin tidak ada harganya 

tetapi ini sering kali terlewat oleh pembeli bisnis (Rosmalasari, 2017)  . 

a. Persepsi Departemen Pembelian 

Banyak perusahaan meningkatkan mutu departemen pembelian mereka dan menaikkan 

derajat dari administrator ke tingkat wakil presiden, hal ini disebabkan oleh semakin 

kerasnya persaingan saat ini. 

b. Orgnisasi dan Administrasi PembelianSebagian profesional pembelian menggambarkan 

pekerjaan mereka sebagai lebih strategis, lebih teknis, berorientasi tim, dan lebih 

melibatkan tnaggung jawab dari pada sebelumnya  [43].. 

Tahap-tahap dalam Proses Pembelian 

Menurut Robinson dan rekan mengidentifikasi delapan tahap dan menyebutnya Fase 

Pembelian (Buyphase) (Kotler, 2008, hal. 211). 

A. Pengenalan Masalah 
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Proses pembelian dimulai ketika seseorang di dalam perusahaan menyadari adanya 

masalah atau kebutuhan yang dapat diatasi dengan cara memperoleh barang atau jasa. 

B deskripsi kebutuhan umum dan spesifik produk Setelah pengenalan masalah pembeli 

menentukan karakteristik umum dari barang yang diperlukan berikut kuantitasnya. 

C. Pencari Pemasok 

Selanjutnya pembeli harus berusaha mengidentifikasi pemasok yang paling tepat melalui 

direktori perdagangan, kontak dengan perusahaan lain, iklan dagang, pameran dagang dan 

internet. 

D. Mencari Petunjuk 

Tugas pemasok adalah memastikan dirinya mempertimbangkan ketika pelanggan sedang 

berada atau mungkin berada di pasar dan mencari pemasok. Mengidentifikasi petunjuk yg 

baik dan mengubahnya menjadi penjualan mengharuskan seluruh organisasi pemasaran 

dan penjualan bekerja dengan pendekatan yang terkoordinasi dan memanfaatkan banyak 

saluran dalam menjalankan peran sebagai penasihat terpercaya bagi pelanggan prospektif 

(Sari, 2014) (Ameraldo & Ghazali, 2021). 

E. Pengumpulan Proposal 

Tahap selanjutnya dalam proses pembelian adalah mengumpulkan proposal. Dimana 

pembeli mengundang pemasok yang lolos untuk menyerahkan proposalnya. Jika barang 

yang dicari kompleks atau mahal, pembeli akan meminta proposal tertulis yang rinci dari 

setiap pemasok tersebut. Setelah mengevaluasi proposal, pembeli akan mengundang 

beberapa pemasok untuk melakukan presentasi resmi (Novita et al., 2020). 

SIMPULAN 

 Pasar Bisnis (business market) merupakan suatu tempat dimana produsen- produsen 

melakukan penawaran barang dan jasa kepada para konsumen dengan strategi strategi 

pemasaran yang handal untuk mempengaruhi konsumen agar dapat memiliki barang dan 

jasa yang ditawarkan oleh produsen tersebut. Pasar Bisnis terdiri dari semua organisasi 

yang mendapatkan barang dan jasa yang digunakan untuk memproduksi produk atau jasa 

lain yang kemudian dijual, disewakan atau dipasok ke organisasi lain. Industri utama yang 
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termasuk ke dalam pasar bisnis adalah pertanian, perhutanan dan perikanan: 

pertambangan: manufaktur: konstruksi: transportasi; komunikasi utilitas publik: 

perbankan; keuangan: dan asuransi: distribusi; serta jasa. Dalam analisis pasar bisnis kami 

mendapatkan tahap-tahapnya, pertama siapa saja peserta dalam proses pembelian, 

kemudian setelah mengetahui peserta dilakukan proses pembelian atau pengadaan, 

selanjutnya kita harus memahami tahap-tahap dalam proses pembelian, setelah proses 

pembelian dilakukan kita harus bisa mengelola hunbungan pelanggan bisnis ke-bisnis dan 

kita dijelaskan pula pasar lembaga ada pemerintah. 
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