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ABSTRAK

Persaingan antar perusahaan pestisida semakin tajam, semua ini dapat

ditunjukkan dengan persaingan harga yang semakin kompetitif dan persaingan

dalam hal inovasi-inovasi produk yang dengan kualitas sama baiknya yang secara

tidak langsung akan membingungkan konsumen dalam menentukan pilihan untuk

membeli produk tersebut. Salah satu persaingan jual beli yaitu proses tender yang

merupakan persaingan antara para penyedia barang atau jasa agar dibeli oleh pihak

yang melakukan penawaran tender bersangkutan. Maka dari itu, perusahaan harus

menyusun strategi dan teknik negosiasi terhadap tender, karena sangat berperan

penting dan berpengaruh dalam mencapai keuntungan, mempertahankan

perusahaan, memperkenalkan produk, mencari solusi dan evaluasi masalah

perusahaan. Keuntungan perusahaan diupayakan dengan memenangkan

kepentingannya pada saat transaksi bisnis dengan cara negosiasi.

Kata kunci : Persaingan perusahaan pestisida, penawaran tender, negosiasi

ABSTRACT

Competition among pesticide companies is getting sharper, all of this can

be demonstrated by increasingly competitive price competition and competition in

terms of product innovations of equal quality that will indirectly confuse consumers

in making choices to buy the product. One of the buying and selling competition is

the tender process which is a competition between the suppliers of goods or services

to be purchased by the party making the tender offer concerned. Therefore,

companies must develop negotiation strategies and techniques for tenders, because

they are very important and influential in achieving profits, maintaining companies,

introducing products, finding solutions and evaluating company problems. The

company's profit is sought by winning its interests during a business transaction by

negotiation.

Keywords: Competition of Pesticide company, tender offer, negotiation
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