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ABSTRAK 

Ira Suciarti. Nim 202010080311022. Scriptpreneur. Purchasing Buku di New Book 

Store Universitas Muhammadiyah Malang. Program Studi Pendidikan Bahasa 

Indonesia, FKIP Universitas Muhammadiyah Malang. Pembimbing: Fida Pangesti, 

S.Pd., M.A. 

Kata Kunci: Purchasing Buku, Penjualan Buku, Bad Stock Buku, dan Toko Buku 

Dalam suatu perusahaan pasti memiliki banyak fungsi pada setiap 

bagiannya, diantaranya adalah purchasing. Purchasing menjadi fungsi dasar dari 

perusahaan karena perusahaan tidak akan dapat beroperasi dengan lancar tanpa 

adanya fungsi tersebut. Fungsi purchasing sangat penting dikelola karena tidak 

hanya mencakup mekanisme pembelian barang, tetapi juga menentukan strategi 

dalam bekerjasama.  

Pembelian (purchasing) merupakan suatu usaha yang dilakukan untuk 

memperoleh barang yang diperlukan oleh perusahaan. Tujuan utama purchasing 

adalah untuk memperoleh barang dengan nilai terbaik sehingga dapat memenuhi 

kebutuhan konsumen dan berkontribusi pada operasional maupun strategi 

perusahaan. Pembelian ini terjadi karena adanya permintaan barang dari konsumen 

maupun pelanggan sehingga menghasilkan output untuk menghasilkan laba. Oleh 

karena itu, pada saat membuka usaha toko buku dibutuhkan pengelolaan yang tepat, 

sehingga dibutuhkan seorang yang ahli untuk mengelola, salah satunya adalah PIC 

purchasing buku.  

Toko buku New Bookstore UMM merupakan salah satu unit usaha baru 

yang dimiliki Universitas Muhammadiyah Malang yang berada di sebelah Rayz 

Hotel UMM.  New Bookstore UMM tidak hanya menyiapkan buku-buku dari 

penerbit mayor, tetapi juga dari penerbit Indie. Selain itu, New Bookstore UMM  

juga menyediakan beragam alat tulis yang sangat lengkap untuk kebutuhan sehari-

hari, baik untuk kebutuhan sekolah, perkuliahan maupun perkantoran.  

Metode yang digunakan dalam kegiatan ini adalah dengan melakukan 

pengamatan secara langsung dan terlibat langsung dalam kegiatan purchasing di 

toko buku New Bookstore UMM. Hasil dari kegiatan ini adalah New Bookstore 

UMM telah berupaya melaksanakan pembelian, penjualan dan mengatasi bad stock 

buku dengan baik, hal ini dapat ditunjukan dengan pengelolaan toko, kelancaran 

operasional toko, manajemen yang semakin membaik, dan adanya pembukaan 

cabang toko yang dilakukan di madiun. Ini membuktikan bahwa toko buku New 

Bookstore UMM mampu bersaing dalam mengembangkan bisnisnya. 
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ABSTRACT 

Ira Suciarti. Nim 202010080311022. Scriptpreneur. Book Purchasing at New Book 

Store, University of Muhammadiyah Malang. Indonesian Language Education 

Study Program, FKIP, University of Muhammadiyah Malang. Advisor: Fida 

Pangesti, S.Pd., M.A. 

Keywords: Book Purchasing, Book Sales, Book Bad Stock, and Bookstore 

In a company, there must be many functions in each part, including purchasing. 

Purchasing is a basic function of the company because the company will not be able 

to operate smoothly without this function. The purchasing function is very 

important to manage because it not only includes the mechanism of purchasing 

goods but also determines the strategy for cooperation.  

Purchasing is an effort made to obtain the goods needed by the company. The main 

purpose of purchasing is to obtain goods with the best value so that they can meet 

consumer needs and contribute to the company's operations and strategies. This 

purchase occurs because of the demand for goods from consumers and customers 

to produce output to generate profits. Therefore, when opening a bookstore 

business, proper management is needed, so an expert is needed to manage, one of 

which is the book purchasing PIC. 

New Bookstore UMM bookstore is one of the new business units owned by the 

University of Muhammadiyah Malang which is located next to Rayz Hotel UMM.  

New Bookstore UMM not only prepares books from major publishers but also from 

Indie publishers. In addition, New Bookstore UMM also provides a complete 

variety of stationery for daily needs, both for school, lecture and office needs. 

The method used in this activity is to make direct observations and be directly 

involved in purchasing activities at the New Bookstore UMM bookstore. The result 

of this activity is that New Bookstore UMM has tried to carry out purchases, sales 

and overcome bad stock books well, this can be shown by store management, 

smooth store operations, improved management, and the opening of a branch store 

in Madison. This proves that the New Bookstore UMM bookstore can compete in 

developing its business. 
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