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PRAKATA 

 

Manajemen Pembelian secara prinsip, sangat penting, di 

mana manajemen pembelian tersebut dibutuhkan untuk 

meningkatkan efektivitas dan efisiensi dalam mengelola dana 

perusahaan dalam penggunaan untuk anggaran belanja. 

Purchasing makin dibutuhkan karena sangat berpengaruh pada 

efisiensi, dan akhirnya terhadap laba perusahaan. Banyak 

perusahaan menerapkan pembelian secara independen dan ada 

pula yang menggabungkan dengan fungsi lain yang ada di 

perusahaan, sebagian menerapkan sistem desentralisasi dan 

sebagian sentralisasi sehingga timbul pertanyaan, manakah yang 

benar atau paling tepat diterapkan? Hal ini tentu sangat berkaitan 

dengan situasi dan kondisi bisnis perusahaan yang bersangkutan. 

Mengenai peristilahan, kami tetap menggunakan kata purchasing 

guna untuk membedakan dengan arti belanja atau membeli secara 

sempit. 

Manajemen purchasing pada prinsipnya bersifat adaptif atau 

menyesuaikan situasi dan kondisi internal maupun eksternal 

dimana kita akan menerapkannya, suatu hal yang kita semua 

mengerti adalah pengetahuan purchasing tidak akan berkembang 

jika tidak pernah disikapi dengan aksi. Akhirnya, kami berharap 

buku ajar ini bisa untuk menambah pengetahuan tentang 

pembelian, dan mohon koreksi dari semua pihak yang akan 

menggunakan karena masih banyak kekurangan-kekurangan di 

dalam buku ini. Terakhir, mudah-mudahan buku ini memberi 

manfaat bagi para pembaca. Aamiin. 

 

Sleman,   September 2022 

Penulis, 

  

Titi Laras 

Bambang Jatmiko 

Titop Dwi Winarno 
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BAB 

1 
 

TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Memahami pengertian manajemen pembelian. 

2. Menjelaskan penempatan pembelian dalam bisnis. 

3. Menjelaskan perbedaan fungsi pembelian dan departemen 

pembelian. 

 

A. Pengantar 

Di salah satu negara di dunia, departemen pembelian 

untuk sebuah perusahaan manufacture membeli barang dalam 

setahun lebih dari US$ 1,5 triliun. Pada kenyataannya, 

purchasing merupakan biaya terbesar dalam bisnis sehingga 

memerlukan pengukuran yang handal terhadap efisiensi 

purchasing. Data di Amerika Serikat untuk perusahaan 

manufacture menunjukan bahwa pembelian (purchased) material 

rata²rata 53% terhadap penjualan  (sales), maka rata²rata 

persentase meningkat menjadi 56%. Statistik tersebut 

menunjukan bahwa purchasing harus ditangani sebaik mungkin 

agar memungkinkan untuk efisiensi biaya, sehingga 

merupakan aktivitas yang sangat penting diperhatikan. 

 

B. Pengertian Pembelian 

Menurut Galloway et al. (2000), pembelian adalah 

pengadaan material dan part pada kualitas yang tepat dan 

kuantitas yang tersedia untuk digunakan dalam operasi pada 

PENGERTIAN 

MANAJEMEN 

PEMBELIAN 
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BAB 

2 
 

TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan tujuan dari pembelian. 

2. Menjelaskan kebijakan-kebijakan dalam proses pembelian. 

 

A. Tujuan 

Menurut Assauri (2008), tujuan utama dari purchasing 

department adalah untuk menjaga kualitas dan nilai dari produk 

perusahaan, meminimalisasikan perputaran modal yang 

dipakai untuk penyediaan stok barang, menjaga aliran barang 

masuk dan barang keluar, serta memperkuat daya saing 

organisasi atau perusahaan. 

Tujuan manajemen pembelian dapat diamati dari tiga 

tingkatan, yakni: (1) tingkat manajerial yang sangat umum; (2) 

tingkat operasional atau fungsi yang lebih spesifik; dan (3) 

tingkat rinci yang berlandaskan rumusan perencanaan 

pembelian strategik. 

1. Dari Perspektif Manajemen Puncak  

Tujuan umum secara tradisional dilukiskan sebagai 

Lima Tepat yang diharapkan manajemen guna tercapainya 

perolehan material: 

a. tepat kualitas; 

b. tepat jumlah; 

c. tepat waktu;  

  

TUJUAN  

DAN KEBIJAKAN 

PEMBELIAN 
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BAB 

3 
 

TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan prosedur kerja dalam aktivitas pembelian. 

2. Menjelaskan prosedur pemilihan pemasok. 

3. Menjelaskan prosedur pesanan secara mendadak. 

4. Menjelaskan permasalahan pesanan dalam jumlah kecil. 

5. Menjelaskan politik pembelian dalam perusahaan. 

 

A. Prosedur Kerja 

Mulyadi (2016) menyatakan sistem akuntansi pembelian 

tunai digunakan dalam sebuah perusahaan untuk mengadakan 

barang yang diperlukan oleh perusahaan. Prosedur pengadaan 

dan kelengkapan dokumen digunakan untuk dua tujuan dalam 

perusahaan. Pertama, memberikan kerangka kerja dan arah 

penyediaan pasokan dan kegiatan manajemen material secara 

efektif dan efisien. Kedua, memberikan arti pada proses 

memasukan informasi dari departemen luar untuk 

menghasilkan keluaran komunikasi yang dibutuhkan oleh 

individu-individu dalam departemen lain untuk mengerjakan 

pekerjaan mereka dalam suatu kegiatan koordinasi dan waktu 

tertentu.  

1. Prosedur Umum Pengadaan 

Departemen purchasing membeli banyak macam serta 

jenis material dan jasa, dan prosedur yang digunakan dalam 

melengkapi transaksi keseluruhan umumnya bervariasi 

PROSEDUR KERJA 

PEMBELIAN 
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BAB 

4 
 

TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan keberadaan pembelian dalam organisasi. 

2. Menjelaskan organisasi pembelian pada perusahaan berlokasi 

tunggal. 

3. Menjelaskan organisasi pembelian pada perusahaan multi 

lokasi. 

4. Menjelaskan penggabungan permintaan pembelian. 

5. Menjelaskan aktivitas koordinasi dan kontrol pembelian. 

 

A. Organisasi 

Purchasing department merupakan tempat atau pusat 

dilakukannya transaksi pembelian segala jenis barang 

keperluan operasional perusahaan (Suarsana, 2007). Sebagai 

contoh pada perusahaan perhotelan, dimana bagian pembelian 

sering dikatakan sebagai pusat pembelian pada hotel yang 

bersangkutan. Bagian pembelian sebagai sub bagian dari 

departemen akunting, yang bertugas membeli semua jenis 

barang keperluan operasional hotel, baik barang untuk 

disimpan digudang sebagai barang persediaan, maupun 

barang yang langsung dipakai oleh bagian yang meminta. 

Barang yang dibeli dan langsung disimpan digudang disebut 

dengan stock items, sedangkan barang-barang yang dibeli dan 

kemudian langsung diambil dan dikonsumsi oleh bagian atau 

ORGANISASI 

PEMBELIAN 
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BAB 

5 
 

TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan penentuan kualitas pembelian. 

2. Menjelaskan alasan penting spesifikasi dalam pembelian. 

3. Menjelaskan pentingnya pengadaan spesifikasi dalam 

pembelian. 

4. Menjelaskan pentingnya spesifikasi desain dalam pembelian. 

 

A. Penentuan Kualitas 

Menurut Tjiptono (2008), kualitas mencerminkan semua 

dimensi penawaran produk yang menghasilkan manfaat 

(benefits) bagi pelanggan. Kualitas seringkali didefinisikan 

VHEDJDL� ´.HVHVXDLDQ�� 3HUEDLNDQ�� .HXQJJXODQµ�� ,QL� DGDODK�

definisi dalam kebanyakan pikiran orang ketika mereka 

berpikir tentang kualitas. Mobil Mercedes dianggap sebagai 

mobil paling berkualitas. Berlian diterima tanpa ragu sebagai 

permata dengan kualitas tulen. Orang secara umum percaya 

EDKZD� ´NXDOLWDV� WLQJJLµ� DGDODK� VHVXDWX� \DQJ� EHUDGD� GDODP�

keinginan itu sendiri. 

Dalam industri dan lembaga purchasing, kualitas 

mempunyai suatu arti yang seluruhnya berbeda. Di sini 

kualitas adalah tergantung kepada kesesuaian dan biaya, 

ketimbang terhadap hakikat keunggulan itu sendiri. Kualitas 

terbaik adalah sesuatu yang dapat dibeli dengan biaya 

RINCIAN  

DAN SPESIFIKASI 

PEMBELIAN 
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BAB 

6 
 

TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan sumber-sumber informasi pemasok. 

2. Menjelaskan manajemen informasi pemasok. 

 

A. Sumber Informasi Pemasok 

Supply adalah sebuah pendekatan untuk integrasi yang 

efisien antara pemasok (supplier), pabrik (manufactur), pusat 

distribusi, wholesaler, pengecer (retailer) dan konsumen akhir, 

dimana produk diproduksi dan didistribusikan dalam jumlah 

yang benar dan tepat, lokasi yang tepat dan waktu yang tepat 

dalam rangka meminimalkan sistem biaya dan meningkatkan 

tingkat kepuasan pelayanan. Untuk mendapatkan supplier 

yang selektif diperlukan suatu sistem evaluasi dan seleksi 

supplier yang baik dan objektif (Mauidzoh & Zabidi, 2013). 

Mengevaluasi pemasok (supplier) berdasarkan 

konsistensi, keandalan, hubungan, fleksibilitas, harga, layanan 

kemampuan, teknologi dan keuangan, dan juga ditangani 26 

seleksi kriteria pemasok. Menurut (Verma & Pullman, 1998), 

peringkat pentingnya atribut kualitas pemasok, pengiriman 

tepat waktu, biaya, lead-time dan fleksibilitas. Menurut (Tracey 

& Vonderembse, 2004) menjelaskan bahwa pemasok dan 

kinerja manufaktur ditentukan dengan kriteria pemilihan 

pemasok dan keterlibatan pemasok. Disimpulkan bahwa 

SUMBER INFORMASI  

DAN PEMASOK 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan bentuk-bentuk persaingan pasar. 

2. Menjelaskan bentuk-bentuk diskon dalam aktivitas jual beli. 

3. Menjelaskan jenis-jenis biaya dalam aktivitas pembelian 

perusahaan. 

 

A. Bentuk Persaingan Pasar 

Dalam ilmu ekonomi ada tiga bentuk persaingan yang 

terjadi dalam suatu pasar, yaitu persaingan sempurna, tidak 

sempurna dan monopoli. Menurut Karim (2007), pasar 

persaingan sempurna adalah sebuah pasar dimana penjual 

tidak dapat menentukan harga dan hanya bisa menjual dengan 

harga yang berlaku di pasar. Pasar persaingan sempurna dalam 

kondisi yang paling ekstrim ketika penjual sama sekali tidak 

bisa menentukan harga. Harga pada persaingan sempurna 

tidak terpengaruh oleh campur tangan dari pihak pembeli 

maupun si penjual, tetapi hanya ditentukan oleh kekuatan 

penawaran dan permintaan itu sendiri.  

Lebih lanjut pada skala kompetisi monopoli, pasar 

monopoli adalah suatu bentuk pasar dimana hanya ada satu 

perusahaan saja (Tambunan & Wilson, 2019). Perusahaan 

tersebut menghasilkan barang yang tidak mempunyai barang 

pengganti yang sangat dekat, serta keuntungan yang diperoleh 

melebihi normal. satu penjual mengendalikan seluruh 

ANALISIS HARGA 

DAN BIAYA 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan definisi dan kegunaan kontrak dalam pembelian. 

2. Menjelaskan elemen dasar dalam persetujuan sebuah kontrak. 

3. Menjelaskan tipe dan faktor penentu dalam kontrak. 

 

A. Pengertian Kontrak 

Rusli (2015), mendefinisikan kontrak atau perikatan 

sebagai suatu hubungan antara dua pihak atau lebih, dimana 

terhadapnya hukum meletakkan hak pada satu pihak, dan 

meletakkan kewajiban pada pihak lainnya. Apabila satu pihak 

tidak mengindahkan atau melanggar hubungan hukum 

tersebut maka hukum memaksakan supaya hubungan tersebut 

dipenuhi atau dipulihkan kembali. Sementara, apabila salah 

satu pihak tidak memenuhi kewajibannya, maka hukum 

memaksakan agar kewajiban tersebut dipenuhi. 

Sebuah kontrak adalah sebuah persetujuan dalam hal 

mana satu pihak setuju untuk atau tidak setuju untuk 

melakukan sesuatu secara khusus. Hal ini sangat esensial untuk 

diketahui oleh petugas pembelian, yakni hal-hal apa saja yang 

termaktub dalam kontrak dan apa yang seharusnya tercakup 

dan atau tidak. Semua perjanjian-perjanjian perdagangan, 

apakah antara pedagang dan pedagang atau antara pedagang 

dan pelanggan sebaiknya mengukuhkan kontrak secara hukum 

yang berlaku.  

KONTRAK  

DAN PEMESANAN 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan proses negosiasi dalam pembelian. 

2. Menjelaskan dinamika negosiasi dalam proses pembelian. 

3. Menjelaskan kiat-kiat untuk mencapai negosiasi pembelian 

yang sukses. 

4. Menjelaskan kemungkinan-kemungkinan yang bisa didapatkan 

dari hasil negosiasi pembelian. 

5. Menjelaskan kunci keberhasilan dalam menciptakan hasil 

menang-menang dalam negosiasi pembelian. 

 

A. Proses Negosiasi 

Menurut Agnesia (2014), pengertian teks negosiasi 

adalah suatu teks yang berbentuk interaksi sosial dan berguna 

untuk mencari kesepakatan antara pihak yang punya 

kepentingan berbeda. Dari pengertian tersebut, bisa kita lihat 

bahwa konteks yang dibawa adalah teks. Pastinya negosiasi 

yang terjadi di sini mayoritas berbentuk teks maupun kata-kata 

dan dialog. 

Pengertian teks negosiasi menurut Ross (2008) adalah 

negosiasi diartikan sebagai sebuah cara dalam menyampaikan 

informasi terkait apa yang kita inginkan, apa yang kita 

harapkan, dan apa yang kita dambakan dari orang lain. 

Sementara Robbins & Judge (2008) mengartikan bahwa 

negosiasi adalah suatu proses dimana dua pihak ataupun lebih 

NEGOSIASI 

PEMBELIAN 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan konsep-konsep pembelian internasional. 

2. Menjelaskan tips-tips pembelian dalam skala internasional. 

3. Menjelaskan kebiasaan-kebiasaan pekerjaan pembelian di era 

globalisasi saat ini. 

4. Menjelaskan fungsi asuransi terhadap pembelian. 

 

A. Konsep Pembelian Internasional 

Secara umum bisa dikatakan bahwa bila harga di pasar 

dalam negeri meningkat lebih cepat daripada harga di luar 

negeri, maka pembeli dalam negeri akan cenderung untuk 

membeli dari pasar luar negeri (jadi impor cenderung 

meningkat) sedangkan para penjual dalam negeri akan 

cenderung untuk menjual barangnya di pasar dalam negeri 

yang menyebabkan ekspor ke luar negeri berkurang (Boediono, 

2001). Sebagaimana dunia kita dewasa ini menjadi semakin 

´VHPSLWµ� GDQ� VHPXD� QHJDUD� HNRQRPLQ\D� PHQMDGL� VHPDNLQ�

mandiri, pelaksanaan pembelian beralih dari purchasing lokal 

ke purchasing internasional, karena harga dan kualitas produk 

dari luar negeri membantu perusahaan mereka untuk tetap 

kompetitif bagi pasar domestik maupun ekspor.  

Kemampuan suatu negara menghasilkan barang yang 

lebih baik fungsi impor juga mengalami perubahan jika terjadi 

perubahan teknologi produksi maupun perubahan 

PEMBELIAN 

INTERNASIONAL 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan keunggulan penggunaan komputerisasi dalam 

aktivitas pembelian. 

2. Menjelaskan kondisi kinerja pembelian dengan pemanfaatan 

komputerisasi. 

3. Menjelaskan tugas dasar pembelian melalui pemanfaatan 

komputer. 

4. Menjelaskan penyimpanan data komputer yang berupa 

catatan-catatan pembelian. 

 

A. Pengantar 

Keberadaan komputer pada purchasing dan manajemen 

material dapat dimengerti dengan mempertimbangkan jumlah 

pekerjaan administrasi yang terdapat dalam daur pengadaan 

dari kebanyakan perusahaan. Ada ribuan permintaan, 

permintaan perubahan, surat pemesanan, perubahan pesanan, 

laporan status pesanan, catatan penerimaan, surat tagihan dan 

dokumen-dokumen lainnya yang harus diproses dan dicatat.  

Menurut Mulyana (2004), komputerisasi adalah suatu 

sistem elektronika yang bekerja secara otomatis untuk 

mengolah data secara tepat, cepat dan akurat serta menerima, 

menyimpan data dan menghasilkan sebuah informasi berdasar 

instruksi atau program yang diberikan. Komputerisasi 

akuntansi sendiri adalah penggunaan komputer dan perangkat 

MANFAAT 

KOMPUTERISASI 

DALAM PEMBELIAN 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan definisi dan pentingnya mutu dalam aktivitas 

perusahaan. 

2. Menjelaskan standar mutu internasional di beberapa negara. 

3. Menjelaskan perbandingan kinerja dalam Manajemen Mutu 

Terpadu. 

4. Menjelaskan berbagai perangkat dalam Manajemen Mutu 

Terpadu. 

5. Menjelaskan poin-poin inspeksi dalam organisasi jasa. 

 

A. Pengantar 

Suatu hal yang mendasari falsafah manajemen mutu 

terpadu terfokus pada pernyataan µ'R� WKH� ULJKW� WKLQJV�� ILUVW�

WLPH�HYHU\�WLPHµ�(kerjakan sesuatu yang benar sejak pertama kali 

setiap waktu) (Alwi, 2015). Mutu merupakan isu yang dominan 

pada banyak perusahaan. Bersamaan dengan waktu 

pengembangan produk yang pesat, fleksibilitas dalam memenuhi 

permintaan konsumen (produk yang dibuat selalu sesuai dengan 

apa yang diminta konsumen), dan harga jual yang rendah, mutu 

merupakan pilihan kunci dan strategis. Biar bagaimanapun, 

satu hal yang menjadikan Manajemen Mutu Terpadu (MMT) 

sesuatu yang istimewa adalah bahwa MMT dapat membantu 

segala strategi operasi. Mutu melalui pemberdayaan dan 

pengendalian mutu menurunkan waktu pengembangan 

MANAJEMEN 

MUTU 
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TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan 

mampu: 

1. Menjelaskan pengendalian proses secara statistik. 

2. Menjelaskan sistem variasi alami yang mempengaruhi proses 

produksi. 

3. Menjelaskan teorema batas-batas kendali yang terpusat. 

 

A. Pengantar 

Pertengahan tahun 1980-an, Motorola mengalami 

masalah. Perusahaan-perusahaan Jepang seperti NEC, Toshiba, 

dan Hitachi merebut pangsa pasar mereka dalam produk alat 

pemanggil (pager), telepon seluler, dan chip semikonduktor. 

Sesuatu harus dilakukan untuk mengatasi kemelut ini. 

Manajemen Motorola menanggapinya dengan membuat 

rencana hebat yang mencakup pengembangan produk, 

perbaikan mutu, dan penurunan biaya manufaktur. Elemen 

utama dari rencana ini adalah cara statistik untuk mengukur 

mutu, yang disebut: enam sigma (6�). Di era dimana tiga sigma 

yang diterima berbagai organisasi, enam sigma dianggap 

radikal. Misalnya, tiga sigma sama dengan 15.000 dari satu juta 

bayi yang lahir setiap tahunnya di buang' oleh dokter dan 

perawat, sementara enam sigma berarti tiap satu juta, kesalahan 

yang ada tidak lebih dari 3,4. Pada tahun 1988 Motorola 

memenangkan Baldrige National Quality Award dan siap menjadi 

operator kelas dunia. 

PENGENDALIAN 

PROSES SECARA 

STATISTIK 
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