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CHRISTIAN GAMAS, 
S.T.,S.H.,M.M.,AFP.,CP.NLP.,CLMA.,CRM.,CSCM.,C.M
ED.,CPOF., CPSP
➤ Sub-Koordinator Pengelola Pengadaan Barang/Jasa 

Secara Elektronik Kabupaten Kutai Barat

➤ Berpengalaman sebagai PPK, Pokmiil, PP, PjPHP/PPHP, 
dan PPTK

➤ Fasilitator Pelatihan Pengadaan Barang/Jasa LKPP (Level 
1 s/d Level 3)

➤ Probity Advisor LKPP

➤ Mediator bersertifikat Lembaga Terakreditasi MA/BNSP

➤ Trainer bersertifikat BNSP

➤ Manajer Supply Chain Management bersertifikat BNSP

➤ Praktisi Pengadaan bersertifikat BNSP

➤ Praktisi Pengadaan Pemerintah bersertifikat LKPP
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CHRISTIAN GAMAS, 
S.T.,S.H.,M.M.,AFP.,CP.NLP.,CLMA.,CRM.,CSCM.,C.M
ED.,CPOF., CPSP
➤ Anggota Dewan Pengurus Nasional Ikatan Fungsional

Pengelola Pengadaan Indonesia (IFPI)

➤ Anggota Dewan Pengurus Pusat Ikatan Ahli Pengelola
Pengadaan Indonesia (IAPI)

➤ Anggota Dewan Pimpinan Nasional Asosiasi Vendor 
Indonesia (AVENDO)
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TUJUAN PEMBELAJARAN UMUM
Peserta dalam konteks “Metode Pemilihan E-
Purchasing”menggunakan Katalog Elektronik 
mengetahui “peran PPK dan PPTK” dalam Pemilihan 
Penyedia dengan menerapkan segmentasi, 
mengidentifikasi ketersediaan, dan melakukan e-
Purchasing dengan Negosiasi, Mini-Kompetisi atau SBO

Pak C / Mr. C

TUJUAN PEMBELAJARAN KHUSUS
1. Penelaahan Segmentasi dalam Katalog

2. Identifikasi Ketersediaan Barang/Jasa dalam 
Katalog

3. Formulasi Metode E-Purchasing dengan Negosiasi, 
Mini-Kompetisi, atau SBO



Pak C / Mr. C

KATALOG PENGADAAN PEMERINTAH 

Penelaahan Segmentasi dalam 
Katalog

01

02

03

Identifikasi Ketersediaan 
Barang/Jasa dalam Katalog

Formulasi Metode E-Purchasing 
dengan Negosiasi, Mini-Kompetisi, 
atau SBO
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KATALOG PENGADAAN PEMERINTAH 

Penelaahan Segmentasi dalam 
Katalog

01

02

03

Identifikasi Ketersediaan 
Barang/Jasa dalam Katalog

Formulasi Metode E-Purchasing 
dengan Negosiasi, Mini-Kompetisi, 
atau SBO
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HUKUM PERLINDUNGAN KONSUMEN……… 
(SEBUAH PENDEKATAN)

Buyer Beware
(Caveat Emptor )
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HUKUM PERLINDUNGAN KONSUMEN……… 
(SEBUAH PENDEKATAN) à BUYER BEWARE/CAVEAT EMPTOR

Caveat Emptor adalah hal yang familiar bagi rekan-
rekan yang memperhatikan Hukum Perlindungan 

Konsumen bahwa Pembeli harus berhati-hati dengan 
apa yang dibeli, artinya para pembeli menanggung 

risiko atas pembelian yang dilakukan, dengan kata lain 
apabila seorang pembeli melakukan kekeliruan dan 

tidak cermat dalam membeli maka risiko ditanggung 
dari pembeli
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HUKUM PERLINDUNGAN KONSUMEN……… 
(SEBUAH PENDEKATAN) à BUYER BEWARE/CAVEAT EMPTOR

risiko ditanggung dari 
pembeli pada PBJP : 

Value For Money tidak 
optimal tercapai
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HUKUM PERLINDUNGAN KONSUMEN……… 
(SEBUAH PENDEKATAN) à BUYER BEWARE/CAVEAT EMPTOR

Purchases from the manufacturing sector require a 
good understanding of cost breakdowns, so that a 

realistic price is obtained; 
whereas, 

procurement from the service sector requires greater 
emphasis on performance definition and 

measurement.” 
(from “Excellence in Public Sector Procurement” by Stuart Emmett, Paul 

Wright)
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PER-7 APRIL 2023 SUDAH ADA :

Sumber data : LKPP

Ragam Produk 
semakin banyak, 
semakin banyak 
pilihanRAGAM PRODUK DALAM 

ETALASE SEMAKIN BANYAK Bagaimana memilih 
Penyedia yang ada di 
Katalog?



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

BAGAIMANA MEMILIH PENYEDIA YANG ADA DI KATALOG?

1. Melakukan Identifikasi Kebutuhan
2. Melakukan tahap Perencanaan 

Pengadaan dan mengenali siapa 
yang akan menjadi Vendor anda!
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BAGAIMANA MEMILIH PENYEDIA YANG ADA DI KATALOG?
PENDEKATAN SUPPLIER POSITIONING MODEL
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BAGAIMANA MEMILIH PENYEDIA YANG ADA DI KATALOG?
PENDEKATAN RESPON SUPPLY POSITIONING MODEL
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VARIASI PENDEKATAN RESPON SUPPLY POSITIONING MODEL ATAS SUPPLIER PERCEPTION 
MODEL

Sebagai Pembeli kita : Melakukan persiapan
pengadaan yang terkelola dengan baik dan 
memiliki kejelasan dalam pelaksanaan
(termasuk hingga urusan pembayaran yang 
cepat)

Perilaku Penyedia dalam
Supply Positioning Model 
“Routine” ini Penyedia akan
masuk ke pasar bila merasa
cocok dengan ketentuan
pengadaan

Merespon pekerjaan jangka
pendek, cenderung tidak
memprioritaskan pembeli

Hal yang disukai Penyedia
adalah Kestabilan

Karena posisi dalam kuadran ini adalah 
Pembelian jumlahnya kecil dan 

risikonya kecil, maka kemungkinan 
optimal ditemukan dalam Etalase 

Katalog Lokal yang memang domisili / 
cakupan kerjanya disekitar Pembeli 

yang kita kenali sebagai penyedia yang 
dapat diandalkan / reliable
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VARIASI PENDEKATAN RESPON SUPPLY POSITIONING MODEL ATAS SUPPLIER PERCEPTION 
MODEL

Sebagai Pembeli kita : Mengidentifikasi dan 
memanfaatkan pasar

Perilaku Penyedia dalam
Supply Positioning Model 
“Leverage” ini Secara
rasional apabila penawaran
masih masuk akal, bersedia
mengurangi harga/biaya

Secara rasional apabila
penawaran masih masuk
akal, bersedia mengurangi
harga/biaya

Hal yang disukai Penyedia
adalah Kestabilan namun masih
bersedia bergerak bila
kuantitasnya besar selama ada
kepastian

Karena posisi dalam kuadran ini adalah 
Pembelian jumlahnya relative besar 

dan risikonya kecil, maka kemungkinan 
optimal ditemukan dalam skala usaha 
yang lebih besar dari kuadran routine 

yang memang domisili / cakupan 
kerjanya disekitar Pembeli yang kita 
kenali sebagai penyedia yang dapat 

responsif
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VARIASI PENDEKATAN RESPON SUPPLY POSITIONING MODEL ATAS SUPPLIER PERCEPTION 
MODEL

Sebagai Pembeli kita : Berorientasi untuk
mengamankan pasokan dan mencoba
mendorong adanya potensi / alternatif lain

Kebiasaan Pelaku
Usaha jenis ini : 
Biasanya cenderung
berusaha menjadi
Market Leader bahkan
cenderung monopoli

Menyukai situasi High 
Risk High Return 
dengan adanya
emphasis pada R & D

Karena posisi dalam kuadran ini 
adalah Pembelian jumlahnya 

relative KECIL namun risikonya 
BESAR, maka kemungkinan 
optimal ditemukan dalam 

lingkungan Bisnis yang 
cenderung Inovatif

Perilaku Penyedia dalam
Supply Positioning 
Model “Bottleneck” ini :

1. Dalam kondisi pasar 
yang monopoli
biasanya pasif,

2. Tapi dalam kondisi
sebagai “startup” 
berusaha Proaktif
dengan inovasi
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VARIASI PENDEKATAN RESPON SUPPLY POSITIONING MODEL ATAS SUPPLIER PERCEPTION 
MODEL

Sebagai Pembeli kita : Berorientasi untuk
mengamankan pasokan dan mencoba
mendorong adanya potensi / alternatif lain

Kebiasaan Pelaku Usaha 
jenis ini : Biasanya
cenderung merespon pada 
kontrak dengan
Menekankan sejak semula
bahwa dalam jangka
Panjang Kerjasama secara
kolaboratif sebagai
prioritasnya sehingga
penyedia cenderung
proaktif/kolaboratif dengan
bertindak solutif

Karena posisi dalam kuadran ini adalah 
Pembelian jumlahnya relative BESAR 

dengan risikonya BESAR, maka 
kemungkinan optimal ada pada Vendor 

dengan Merespon Pekerjaan jangka 
menengah hingga jangka Panjang / 

tahun jamak dan Kejelasan Kontraktual  
untuk menghadapi ketidakpastian, 

diikuti dengan kinerja jangka panjang

Perilaku Penyedia dalam
Supply Positioning 
Model “Critical” ini
Mengharapkan kondisi
Saling Pengertian
(Empathetic)
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Analisis Positioning Item Pengadaan Menggunakan Kraljic Portofolio Matrix (Studi Kasus : PT PLN (Persero) Distribusi Jawa Tengah & Daerah Istimewa
Yogyakarta) Agnes Kusumawati*, Diana Puspita Sari Program Studi S1 Teknik Industri, Fakultas Teknik,Universitas Diponegoro

BAGAIMANA MEMILIH PENYEDIA YANG ADA DI KATALOG?
SEBUAH CONTOH KASUS
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KATALOG PENGADAAN PEMERINTAH 

Penelaahan Segmentasi dalam 
Katalog

01

02

03

Identifikasi Ketersediaan 
Barang/Jasa dalam Katalog

Formulasi Metode E-Purchasing 
dengan Negosiasi, Mini-Kompetisi, 
atau SBO



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

TOOLS PENCARIAN

Telusuri produk dengan melihat pilihan (selain tipe 
Katalog) dapat melihat Segmen UMKK, Inovasi, dan TKDN
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TOOLS PENCARIAN

Memperhatikan karakteristik 
produk dengan menggunakan 
parameter pencarian yang 
dapat dilakukan setting 
berdasarkan hasil analisa
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PENYUSUNAN

SPESIFIKASI

TEKNIS

Dokumen 
Spesifikasi 
Teknis saat 
Perencanaan 
Pengadaan

Perencanaan Persiapan

Penyesuaian 
Dokumen 
Spesifikasi 
Teknis dengan 
kondisi terkini

Ketentuan Penyebutan Merek
Dilengkapi dengan Analisa, hasil Analisa 
tersebut mengandung informasi :
1. Dasar pemilihan suatu merek
2. Penjabaran bukti bahwa merek tersebut 

merupakan sebuah kebutuhan atas 
suatu merek
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PRIORITAS 

PENGGUNAAN

PDN

Berdasarkan daftar 
inventarisasi 
Kemenperin bila 
terdapat produk dengan 
TKDN + BMP Paling 
sedikit 40% maka pilih 
produk dengan TKDN 
paling kurang 25%

Prioritas 1 (tertinggi)

Berdasarkan daftar 
inventarisasi 
Kemenperin bila 
terdapat produk dengan 
TKDN + BMP belum 
mencapai 40% maka pilih 
produk dengan TKDN 
paling kurang 15%

Prioritas 2

Memberdayakan 
penggunaan Produk 
Dalam Negeri, bila sudah 
ada sertifikat TKDN nya 
maka dapat dipilih walau 
masih di bawah 15%, bila 
tidak ada maka 
utamakan Produk Dalam 
Negeri

Prioritas 3

Dimungkinkan membeli 
produk impor

Prioritas 4
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PRIORITAS 

PENGGUNAAN

PDN DARI UMK-KOPERASI

1. Paket e-Purchasing dengan pagu paket sampai dengan Rp15M 
maka Utamakan Usaha Mikro Kecil Koperasi

2. Bila memang tidak tersedia karena tidak dapat dilaksanakan 
UMK-Koperasi maka pilih pelaku usaha non-kecil (menengah 
atau besar)

Usaha dengan Kualifikasi Usaha Kecil (usaha mikro dan usaha kecil) serta Koperasi
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SPESIFIKASI TEKNIS PADA KATALOG ELEKTRONIK

Memperhatikan karakteristik 
produk dengan menggunakan 
setting parameter filter pencarian 
yang dapat dilakukan setting 
berdasarkan hasil analisa
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TOOLS PENCARIAN

Menggunakan fitur tools range 
harga
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HUKUM PERLINDUNGAN KONSUMEN……… 
(SEBUAH PENDEKATAN) à BUYER BEWARE/CAVEAT EMPTOR

Caveat Emptor adalah hal yang familiar bagi rekan-
rekan yang memperhatikan Hukum Perlindungan 

Konsumen bahwa Pembeli harus berhati-hati dengan 
apa yang dibeli, artinya para pembeli menanggung 

risiko atas pembelian yang dilakukan, dengan kata lain 
apabila seorang pembeli melakukan kekeliruan dan 

tidak cermat dalam membeli maka risiko ditanggung 
dari pembeli
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KATALOG PENGADAAN PEMERINTAH 

Penelaahan Segmentasi dalam 
Katalog

01

02

03

Identifikasi Ketersediaan 
Barang/Jasa dalam Katalog

Formulasi Metode E-Purchasing 
dengan Negosiasi, Mini-
Kompetisi, atau SBO
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
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FORMULASI E-PURCHASING

Negosiasi
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proses tawar-menawar dengan 
jalan berunding untuk mencapai 

kesepakatan bersama antara 
satu pihak (kelompok atau 

organisasi) dan pihak (kelompok 
atau organisasi) yang lain
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK



PENGUMPULAN REFERENSI HARGA
•Meminta kepada penyedia untuk 

memberikan Bukti Transaksi Terakhir 
atas produk yang dinegosiasi

TRANSAKSI 
TERAKHIR

•Meminta Struktur Pembentuk Harga dari 
produk yang dinegosiasiSTRUKTUR 

HARGA

•Melakukan pengecekan Riwayat Harga 
Transaksi Penyedia pada aplikasi Katalog 
Elektronik (Apabila Sudah TersediaRIWAYAT HARGA

•Mempertimbangkan adanya layanan 
teknis pendukung LAYANAN TEKNIS 

PENDUKUNG

Pak C / Mr. CSlide : Tomy Darlinanto
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
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Negosiasi
Teknis Harga

➤Dukungan Teknis/Tk. Layanan
➤Manajemen Risiko
➤Informasi Manajemen
➤Timeframe
➤Insentif/Disinsentif Kinerja
➤Hal Umum lainnya

➤Biaya Material

➤Biaya Tenaga Kerja

➤Overhead

➤Profit



METODE NEGOSIASI

PENILAIAN 
KINERJA

PENGIRIMAN SERAH TERIMAPELAKSANAAN KONTRAKMEMBUAT SURAT 
PESANAN

MELAKUKAN NEGOSIASI 
HARGA DAN TEKNISMEMBUAT PAKET

PELATIHAN

• Pelatihan Penggunaan 
Barang 

INSTALASI

• Melakukan instalasi 
B/J dilokasi 

GARANSI

• Menambah Ruang 
Lingkup Garansi

• Jangka Waktu 
Garansi/Layanan
Purna Jual

BUNDLING

• Menambah pemaketan 
dengan produk lainnya 
selama kkompatibel 
serta mendukung 
fungsi & kinerja

NEGOSIASI TEKNIS

NEGOSIASI TEKNIS SELAIN 4 HAL DIATAS DIKONSULTASIKAN DULU DENGAN PENGELOLA 
KATALOG

Slide : Tomy Darlinanto
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PENDEKATAN SUPPLIER POSITIONING MODEL

Menentukan 
fokus negosiasi

Membantu 
mencari prioritas 
aspek negosiasi
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Pelaku Pengadaan
Pejabat Pengadaan

Kelompok Kerja Pemilihan

Pejabat Pembuat Komitmen
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Personil/Tim Negosiasi

➤Paham tujuan negosiasi

➤Paham konteks negosiasi

➤Paham konteks pengadaan

➤Paham tugas

➤Dapat bekerja sama

➤Dapat menerima dan mengatasi 
perbedaan

➤Mampu menerima dan 
memberikan kritik positif



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

Pembawaan Negosiasi
Ramah Tegas

➤Mudah berhubungan dengan 
orang

➤Fokus pada interaksi manusia 
dengan melibatkan nuansa 
terbuka, mudah diakses, dan 
mendengarkan

➤Kaku dan berfokus pada masalah

➤Muncul sebagai penentu
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Pembawaan Negosiasi (2)
Logis Kreatif

➤Menonjolkan argument, data, 
fakta, dan logika

➤Presisi, teliti, pendekatan metode

➤Mencari solusi inovatif

➤Fokus pada gambaran luas

➤Berdaya cipta 

➤imajinatif
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Pembawaan Negosiasi (3)
Pembuat Kesepakatan

➤Menikmati proses tawar menawar

➤Persuasif

➤Mudah melihat peluang 
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Proses Negosiasi
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BAGAIMANA CARA NEGOSIASI

Pengetahuan, Keterampilan, dan Sikap Kerja yang diperlukan dalam NEGOSIASI:

➤ Dapat melakukan persiapan dan pelaksanaan NEGOSIASI dengan keluaran akhir Berita Acara Hasil Negosiasi

➤ Paham pentingnya negosiasi dan tahapannya

➤ Paham bagaimana persiapan dan pelaksanaan negosiasi yang professional

➤ Paham bahwa persiapan Negosiasi yang baik akan meningkatkan kesuksesan

➤ Paham bahwa tujuan dan target negosiasi harus realistis dan dapat dicapai (achievable)

➤ Paham bahwa dalam Negosiasi ada etika yang diperlukan unntuk keberhasilan dan memiliki sensitifitas 
pada penyebab negosiasi gagal dan cara menindaklanjutinya

➤ Paham bahwa dalam Negosiasi terdapat proses mendengarkan dan Teknik bertanya yang baik

➤ Paham bagaimana melakukan proses pengelolaan dokumentasi hasil pelaksanaan Negosiasi



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

➤Zone of Possible Agreement (ZOPA) : Area kesepakatan yang realistis 
dan dapat dicapai

➤Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA) : Titik dimana 
kesepakatan terbaik yang dapat diperoleh dari proses Negosiasi

➤Worst Alternative to a Negotiated Agreement (WATNA) : Titik dimana 
kesepakatan dengan kondisi paling minimal (terburuk) yang dapat 
diperoleh dari proses Negosiasi namun masih dapat ditolerir
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PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
Pengetahuan, Keterampilan, dan Sikap Kerja yang diperlukan dalam NEGOSIASI:

➤ Dapat melakukan persiapan dan pelaksanaan NEGOSIASI dengan keluaran akhir Berita Acara Hasil Negosiasi

➤ Paham pentingnya negosiasi dan tahapannya

➤ Paham bagaimana persiapan dan pelaksanaan negosiasi yang professional

➤ Paham bahwa persiapan Negosiasi yang baik akan meningkatkan kesuksesan

➤ Paham bahwa tujuan dan target negosiasi harus realistis dan dapat dicapai (achievable)

➤ Paham bahwa dalam Negosiasi ada etika yang diperlukan unntuk keberhasilan dan memiliki sensitifitas 
pada penyebab negosiasi gagal dan cara menindaklanjutinya

➤ Paham bahwa dalam Negosiasi terdapat proses mendengarkan dan Teknik bertanya yang baik

➤ Paham bagaimana melakukan proses pengelolaan dokumentasi hasil pelaksanaan Negosiasi
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PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

➤Zone of Possible Agreement (ZOPA) : Area kesepakatan yang realistis 
dan dapat dicapai

➤Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA) : Titik dimana 
kesepakatan terbaik yang dapat diperoleh dari proses Negosiasi

➤Worst Alternative to a Negotiated Agreement (WATNA) : Titik dimana 
kesepakatan dengan kondisi paling minimal (terburuk) yang dapat 
diperoleh dari proses Negosiasi namun masih dapat ditolerir



ZOPA

Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

(Rendah)                                      Harga                                         (Tinggi)
(Rendah)          Pelatihan          (Tinggi)
(Rendah)         Instalasi                   (Tinggi)
(Rendah)         Garansi                     (Tinggi)
(Rendah)         Bundling              (Tinggi)

Pelaku Pengadaan Sisi Pemerintah dalam PBJP

Pelaku Pengadaan Penyedia dalam PBJP

BATNA

BATNA

WATNA

WATNA



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP

➤ Zone of Possible 
Agreement (ZOPA) : Area 
kesepakatan yang realistis 
dan dapat dicapai

➤ Best Alternative to a 
Negotiated Agreement 
(BATNA) : Titik dimana 
kesepakatan terbaik yang 
dapat diperoleh dari proses 
Negosiasi

➤ Worst Alternative to a 
Negotiated Agreement 
(WATNA) : Titik dimana 
kesepakatan dengan 
kondisi paling minimal 
(terburuk) yang dapat 
diperoleh dari proses 
Negosiasi namun masih 
dapat ditolerir



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

➤Hasil Negosiasi beserta kronologis Riwayat 
negosiasi di cantumkan dalam Berita Acara 
Negosiasi;

➤Pastikan hasil negosiasi yang dituangkan menjadi 
kontrak e-Purchasing



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP

CONTOH PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

CONTOH PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

penyedianya penyedianya



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

CONTOH PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
Tanggal Oleh Keterangan 
03 Mei 

2019 

02:10:29 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Paket dibuat 

03 Mei 

2019 

02:12:49 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Paket dirubah 

03 Mei 

2019 

02:13:20 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Paket dirubah 

03 Mei 

2019 

02:20:07 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Update negosiasi (rev. 1) 

03 Mei 

2019 

02:20:28 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Update negosiasi (rev. 1) 

03 Mei 

2019 

02:23:07 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Update negosiasi (rev. 1) 

03 Mei 

2019 

02:23:09 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Menyetujui negosiasi (rev. 1) 

03 Mei 

2019 

02:24:08 

PPK / Pembeli: 

CHRISTIAN GAMAS, 

ST (christian_g19) 

Menyetujui paket pembelian produk. Alasan: Berikut kami 

sampaikan harga negosiasi pertama kami. Mohon agar 

membaca Spek Teknis, Draft Kontrak, dan dokumen lainnya 

pada laman [NAMA LINK] melalui tautan 

http://lpse.kutaibaratkab.go.id/eproc4/pengumuman/12345 

06 Mei 

2019 

10:39:36 

Penyedia: 

PENYEDIANYA.co.id  
Update negosiasi (rev. 2) 

 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

CONTOH PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
06 Mei 2019 
10:39:37 Penyedia: PENYEDIANYA.co.id Menyetujui negosiasi (rev. 2)

06 Mei 2019 
10:40:14 Penyedia: PENYEDIANYA.co.id

Menyetujui paket pembelian produk. Alasan: Mohon sebelum menyetujui dapat memperhatikan beberapa point dibawah ini : 1. Isian form data pemesan dan foto/scan npwp 
akan dikirim setelah penyedia menyetujui maks 1x24jam 2 Dokumen pengadaan s.d. draft dokumen kelengkapan pencairan anggaran akan dikirimkan melalui email ke 
kcm.kaltim@PENYEDIANYA.co.id maks. 3x24 jam setelah penyedia menyetujui paket di sistem dan dipastikan dokumen sudah lengkap, benar serta dapat 
dipertanggungjawabkan. 3. Jangka waktu pelaksanaan adalah selama 60 hari kalender dan batas penyedia akan mengirimkan barang adalah sebelum jangka waktu 
pelaksanaan berakhir. 4, Pemesan/pembeli menyanggupi pembayaran ke penyedia setelah barang diterima lengkap (dengan asumsi dokumen pemberkasaan sudah benar 
dan tidak ada revisi) 5. Paket pengadaan ini tidak termasuk pemasangan/instalasi/uji fungsi (hanya pengadaan barang saja). Batas waktu PP dan PPK menyetujui paket 
maks. 1x24 Jam dari penyedia menyetujui. Apabila melebihi batas waktu yang telah ditentukan maka kami tidak menjamin terkait ketersediaan barang dan akan kami 
koordinasikan ulang terkait stok barang. Untuk informasi dokumen kontrak dan penagihan dapat menghubungi CP Yanda +62 812-000000-848. Terima kasih

06 Mei 2019 
12:37:07

PPK / Pembeli: CHRISTIAN 
GAMAS, ST (christian_g19) Update negosiasi (rev. 3)

06 Mei 2019 
12:37:09

PPK / Pembeli: CHRISTIAN 
GAMAS, ST (christian_g19) Menyetujui negosiasi (rev. 3)

06 Mei 2019 
12:38:24

PPK / Pembeli: CHRISTIAN 
GAMAS, ST (christian_g19)

Menolak paket pembelian produk. Alasan: Berikut kami sampaikan harga negosiasi kedua kami, kami menegosiasikan kembali harga dan biaya pengiriman, mohon kiranya 
membaca ketentuan terkait rencana kerja dan kerangka acuan kerja, termasuk permohonan spesifikasi dan teknis pemasangan selama masa pekerjaan, apabila penyedia 
merespon dan terjadi transaksi kesepakatan kedepannya, kami menganggap bahwa penyedia menyetujui ketentuan, sehingga Mohon agar membaca Spek Teknis, Draft
Kontrak, dan dokumen lainnya pada laman [NAMA LINK] melalui tautan http://lpse.kutaibaratkab.go.id/eproc4/pengumuman/12345



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

CONTOH PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
06 Mei 2019 
14:17:05

Penyedia: 
PENYEDIANYA.co.id Update negosiasi (rev. 4)

06 Mei 2019 
14:17:06

Penyedia: 
PENYEDIANYA.co.id Menyetujui negosiasi (rev. 4)

06 Mei 2019 
14:17:20

Penyedia: 
PENYEDIANYA.co.id 

Menyetujui paket pembelian produk. Alasan: Mohon sebelum menyetujui dapat memperhatikan beberapa point dibawah ini : 1. Isian form data pemesan dan foto/scan npwp akan 
dikirim setelah penyedia menyetujui maks 1x24jam 2 Dokumen pengadaan s.d. draft dokumen kelengkapan pencairan anggaran akan dikirimkan melalui email ke 
kcm.kaltim@PENYEDIANYA.co.id maks. 3x24 jam setelah penyedia menyetujui paket di sistem dan dipastikan dokumen sudah lengkap, benar serta dapat dipertanggungjawabkan. 3. 
Jangka waktu pelaksanaan adalah selama 60 hari kalender dan batas penyedia akan mengirimkan barang adalah sebelum jangka waktu pelaksanaan berakhir. 4, Pemesan/pembeli 
menyanggupi pembayaran ke penyedia setelah barang diterima lengkap (dengan asumsi dokumen pemberkasaan sudah benar dan tidak ada revisi) 5. Paket pengadaan ini tidak 
termasuk pemasangan/instalasi/uji fungsi (hanya pengadaan barang saja). Batas waktu PP dan PPK menyetujui paket maks. 1x24 Jam dari penyedia menyetujui. Apabila melebihi 
batas waktu yang telah ditentukan maka kami tidak menjamin terkait ketersediaan barang dan akan kami koordinasikan ulang terkait stok barang. Untuk informasi dokumen kontrak 
dan penagihan dapat menghubungi CP Yanda +62 812-000000-848. Terima kasih

06 Mei 2019 
14:52:13

PPK / Pembeli: 
CHRISTIAN GAMAS, ST 
(christian_g19)

Menyetujui negosiasi (rev. 4)

06 Mei 2019 
14:55:42

PPK / Pembeli: 
CHRISTIAN GAMAS, ST 
(christian_g19)

Menolak paket pembelian produk. Alasan: Apakah terdapat penawaran yang lebih baik menyesuaikan pagu dari kami? kami menegosiasikan kembali harga dan biaya pengiriman, 
mohon kiranya membaca ketentuan terkait rencana kerja dan kerangka acuan kerja, termasuk permohonan spesifikasi dan teknis pemasangan selama masa pekerjaan, apabila 
penyedia merespon dan terjadi transaksi kesepakatan kedepannya, kami menganggap bahwa penyedia menyetujui ketentuan sehingga paket ini termasuk dalam 
pemasangan/instalasi/uji fungsi, sehingga Mohon agar membaca Spek Teknis, Draft Kontrak, dan dokumen lainnya pada laman [NAMA LINK] melalui tautan 
http://lpse.kutaibaratkab.go.id/eproc4/pengumuman/12345



Pak C / Mr. CPak C / Mr. C

CONTOH PELAKSANAAN NEGOSIASI E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
06 Mei 2019 
15:03:30

PPK / Pembeli: CHRISTIAN GAMAS, 
ST (christian_g19) Update negosiasi (rev. 5)

06 Mei 2019 
15:07:43

PPK / Pembeli: CHRISTIAN GAMAS, 
ST (christian_g19) Update negosiasi (rev. 5)

06 Mei 2019 
15:19:07 Penyedia: PENYEDIANYA.co.id Update negosiasi (rev. 6)

06 Mei 2019 
15:19:08 Penyedia: PENYEDIANYA.co.id Menyetujui negosiasi (rev. 6)

06 Mei 2019 
15:19:22 Penyedia: PENYEDIANYA.co.id

Menyetujui paket pembelian produk. Alasan: Mohon sebelum menyetujui dapat memperhatikan beberapa point dibawah ini : 1. Isian form data pemesan dan foto/scan npwp akan dikirim setelah penyedia 
menyetujui maks 1x24jam 2 Dokumen pengadaan s.d. draft dokumen kelengkapan pencairan anggaran akan dikirimkan melalui email ke kcm.kaltim@PENYEDIANYA.co.id maks. 3x24 jam setelah penyedia 
menyetujui paket di sistem dan dipastikan dokumen sudah lengkap, benar serta dapat dipertanggungjawabkan. 3. Jangka waktu pelaksanaan adalah selama 60 hari kalender dan batas penyedia akan 
mengirimkan barang adalah sebelum jangka waktu pelaksanaan berakhir. 4, Pemesan/pembeli menyanggupi pembayaran ke penyedia setelah barang diterima lengkap (dengan asumsi dokumen 
pemberkasaan sudah benar dan tidak ada revisi) 5. Paket pengadaan ini disetujui termasuk pemasangan/instalasi/uji fungsi (hanya pengadaan barang saja). Batas waktu PP dan PPK menyetujui paket 
maks. 1x24 Jam dari penyedia menyetujui. Apabila melebihi batas waktu yang telah ditentukan maka kami tidak menjamin terkait ketersediaan barang dan akan kami koordinasikan ulang terkait stok 
barang. Untuk informasi dokumen kontrak dan penagihan dapat menghubungi CP Yanda +62 812-000000-848. Terima kasih

06 Mei 2019 
16:11:36

PPK / Pembeli: CHRISTIAN GAMAS, 
ST (christian_g19) Menyetujui negosiasi (rev. 6)

06 Mei 2019 
16:13:38

PPK / Pembeli: CHRISTIAN GAMAS, 
ST (christian_g19)

Menyetujui paket pembelian produk. Alasan: Paket kami setujui dan sebagaimana informasi yang kami sampaikan sebelumnya, dan telah disetujui oleh penyedia maka kami menyatakan bahwa penyedia
telah membaca ketentuan terkait rencana kerja dan kerangka acuan kerja, termasuk permohonan spesifikasi dan teknis pemasangan selama masa pekerjaan, dan sebagaimana pada negosiasinya telah 
kami sampaikan, dalam tiap tahapan penyedia merespon dan terjadi transaksi kesepakatan kedepannya maka kami menganggap bahwa penyedia menyetujui ketentuan sehingga paket ini termasuk dalam 
pemasangan/instalasi/uji fungsi, sehingga Mohon agar membaca Spek Teknis, Draft Kontrak, dan dokumen lainnya pada laman [NAMA LINK] melalui tautan 
http://lpse.kutaibaratkab.go.id/eproc4/pengumuman/12345



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING

Mini 
KOMPETISI



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING

Metode mini-kompetisi dilakukan terhadap paling 
sedikit 2 (dua) Vendor Katalog Elektronik yang 
memiliki produk yang sama atau produk dengan 
spesifikasi sejenis yang dibutuhkan oleh Pejabat 
Penandatangan Kontrak dengan tujuan mendapatkan 
harga kompetitif.



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING

Mini KOMPETISI 
BERBASIS 
PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK

➤Pada metode ini 
orientasinya 
adalah 
menghadirkan 
kompetisi dari 
penawaran pelaku 
usaha!



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK

➤ Produk sudah langsung dipilih berdasarkan 
produk akhir dan di kompetisikan harganya 
saja



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK

Login Menu Kompetisi Buat Kompetisi 
“Produk”

Pilih RUP Paket

Isi Informasi
Data Kompetisi

1. Pemberian judul “paket kompetisi”
2. Pilih “Etalase”
3. Pilih Produk yang akan dikompetisikan
4. Isikan jumlah kebutuhan
5. Isikan batas akhir waktu penawaran dan 

batas akhir Serah Terima Produk
6. Isikan total harga produk dan pagu
7. Simpan dan kompetisi berhasil disimpan 

sebagai draft

Isi Informasi 
Pemesanan 

Batas Akhir 
Pemasukan 
Penawaran

Masuk Menu 
Kompetisi 

Lihat 
Penawaran 

Produk 
Kompetisi

Selesaikan Masa 
Pemasukan 

Penawaran dan 
Publikasi Kompetisi

E-Purchasing



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING

Mini KOMPETISI 
BERBASIS 
SPESIFIKASI



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI

➤ Pastikan Produk yang 
dipilih “Spesifikasi 
Teknis”-nya memang 
sesuai kebutuhan



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI

➤ Melihat hasil kompetisi berbasis spesifikasi



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI

➤ Melihat hasil kompetisi berbasis spesifikasi

Harga terbaik adalah harga satuan produk terendah hasil
dari penawaran yang telah dilakukan oleh Penyedia. 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI

➤ Menetapkan hasil kompetisi berbasis spesifikasi

Harga terbaik adalah harga satuan produk terendah hasil
dari penawaran yang telah dilakukan oleh Penyedia. 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS PRODUK

Login Menu Kompetisi Buat Kompetisi 
“Spesifikasi”

Pilih RUP Paket

Isi Informasi
Data Kompetisi

1. Pemberian judul “paket Spesifikasi”
2. Pilih “Etalase”
3. Pilih Kategori Produk yang akan 

dikompetisikan
4. Isikan spesifikasi sesuai kebutuhan
5. Isikan batas akhir waktu penawaran dan 

batas akhir Serah Terima Produk
6. Isikan total harga produk dan pagu
7. Simpan dan kompetisi berhasil disimpan 

sebagai draft

Isi Informasi 
Pemesanan 

Batas Akhir 
Pemasukan 
Penawaran

Masuk Menu 
Kompetisi 

Lihat 
Penawaran 

Produk 
Kompetisi

Selesaikan Masa 
Pemasukan 

Penawaran dan 
Publikasi Kompetisi

E-Purchasing



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI

➤ Lanjutkan proses-proses dengan Langkah diperlukan, kemudian………

Harga terbaik adalah harga satuan produk terendah hasil
dari penawaran yang telah dilakukan oleh Penyedia. 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI

➤ Lanjutkan proses-proses dengan Langkah diperlukan, kemudian………

Harga terbaik adalah harga satuan produk terendah hasil
dari penawaran yang telah dilakukan oleh Penyedia. 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI MAUPUN PRODUK

➤ Selesai mini kompetisi dan dilanjutkan e-Purchasing seperti biasa

Harga terbaik adalah harga satuan produk terendah hasil
dari penawaran yang telah dilakukan oleh Penyedia. 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI MAUPUN PRODUK

➤ Jangan sampai lupa ya….. Perhatikan batas tanggal nya

Harga terbaik adalah harga satuan produk terendah hasil
dari penawaran yang telah dilakukan oleh Penyedia. 



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

E-PURCHASING MINI KOMPETISI BERBASIS SPESIFIKASI MAUPUN PRODUK

➤Negosiasi masih dimungkinkan dengan batas atas 
harga dari hasil kompetisi

➤Apabila Penyedia yang masuk dalam Daftar Hitam 
adalah produk dengan harga terendah, maka sistem 
akan menghalangi Proses yang tidak dapat berlanjut

➤Pendekatan perilaku sistem tersebut diatas 
merupakan upaya untuk menjaga e-marketplace 
sehat dan kompetitif



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

FORMULASI E-PURCHASING

SBO / SBC



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

ATURAN TERKAIT KONTRAK SBO Saat ini merupakan 
Strategi Pemaketan
Pasal 1 angka 17 PerLKPP 5/2022



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

ATURAN TERKAIT KONTRAK SBO Saat ini merupakan 
Strategi Pemaketan



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

ATURAN TERKAIT KONTRAK SBO Saat ini merupakan 
Strategi Pemaketan



Pak C / Mr. CPak C / Mr. CSlide/Modul Bahan Ajar LKPP & SKKNI (Diolah)

ATURAN TERKAIT KONTRAK SBO Saat ini merupakan 
Strategi Pemaketan 
dan lingkup PerLKPP 
5/2022 terbatas, 
apakah boleh 
digunakan di PBJP 
Reguler? 
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Saat ini merupakan Strategi Pemaketan dan lingkup PerLKPP 
5/2022 terbatas, apakah boleh digunakan di PBJP Reguler? 

Seharusnya boleh, karena Perpres 12/2021 membuka ruang 
pemaketan dengan orientasi :
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Saat ini merupakan Strategi Pemaketan dan lingkup PerLKPP 
5/2022 terbatas, apakah boleh digunakan di PBJP Reguler? 

Sudah pernah dilakukan sebelumnya……….

E-Purchasing Chasis à menjadi 
“barang” yang disediakan pemilik 
pekerjaan 

Tender Pekerjaan 
Karoseri à Kontrak 
terpisah yang 
perolehan “barang” nya 
Sebagian disediakan 
oleh pemilik (chasis) 
kemudian Kontrak 
Karoseri hanya 
membayar jasa 
pembuatan karoseri 
hingga jadi bis secara 
utuh
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Saat ini merupakan Strategi Pemaketan dan lingkup PerLKPP 
5/2022 terbatas, apakah boleh digunakan di PBJP Reguler? 

Dalam menerapkan strategi SBO (atau SBC) usahakan jangan 
MELAKUKAN LARANGAN pemaketan yang diatur di Perpres PBJP :
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TREND BARU

PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

PADA PEKERJAAN KONSTRUKSI

Perencanaan 
Kebutuhan dan 

Pengadaan

Pengendalian 
kontrak/

pelaksanaan

Pemilihan 
penyedia 

Pekerjaan 
Konstruksi

(SBO)

Jasa Lainnya
(Sewa Alat)

Pengadaan 
Barang

(Material)

➤ Perlu desain kontrak yang baik, terutama 
untuk mendesain ”kompensasi” akibat 
keterlambatan waktu satu vendor dengan 
rangkaian kerja vendor lainnya

➤ Perlu negosiasi yang tajam berkaitan 
dengan “management fee/facility fee”
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PENYEDIA BARANG/JASA SUDAH DIPEROLEH…..

What 
Next?
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

➤ Bila tidak di update? Transaksi tidak dianggap/tercatat di 
Sistem Monev

➤ Rating Penyedia akan tidak terisi, berdampak pada 
Penyedia berkinerja buruk tetap tayang sehingga pasar 
tidak terbentuk dengan semestinya
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PELAKSANAAN E-PURCHASING MELALUI KATALOG ELEKTRONIK

➤Bila tidak di update? Transaksi 
berpotensi tidak dianggap/tercatat 
di Sistem Monev

➤Rating Penyedia akan tidak terisi, 
berdampak pada Penyedia 
berkinerja buruk tetap tayang 
sehingga pasar tidak terbentuk 
dengan semestinya
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…….. DISKUSI………

kesimpulan
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PELAKSANAAN NEGOSIASI

➤Hasil Negosiasi beserta kronologis Riwayat 
negosiasi di cantumkan dalam Berita Acara 
Negosiasi;

➤Pastikan hasil negosiasi yang dituangkan 
menjadi kontrak
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KESIMPULAN

➤Pastikan Negosiasi memiliki tujuan yang selaras 
dengan Tujuan Pengadaan

➤Miliki rencana kontingensi bila terjadi 
kegagalan negosiasi
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