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BAB II 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 

2.1 Sejarah Singkat Perusahaan  

 Berdiri sejak tahun 1994, PT Aremgo Grafindo merupakan perusahaan 

Indonesia yang bekerja sebagai International Trade Consultant. Pada mulanya 

merupakan publisher buku The Indonesia ExporTrade Showcase yang buku berisi 

daftar nama perusahaan manufaktur dan eksportir di Indonesia. Buku ini 

didistribusikan secara gratis kepada para importir luar negeri, kedutaan luar 

negeri.  

 

  

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 buku The Indonesia ExporTrade Showcase 

Sumber : Data Primer 

          

  Untuk memperluas daerah distribusi dan publikasi ke importir luar negeri, pada 

tahun 1998 PT Aremgo Gradifindo bergabung dengan perusahaan  World Trade 

Promotion Services yang beroperasi di Singapura.  

World Trade Promotion Services beralamatkan di 111 North Bridge Road #27-01, 
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Peninsula Plaza, Singapore 179098. 

           Dengan bergabungnya PT Aremgo Grafindo dengan World Trade 

Promotion Services,  The Indonesia ExporTrade Showcase  berekspansi dengan 

menambah daftar perusahaan manufaktur dan eksportir tidak hanya di Indonesia 

namun bertambah dengan Singapura dan Malaysia.  

            Di tahun 1998 PT Aremgo Grafindo bekerja sama dengan Tiger of Asia 

Inc., USA. Tiger of Asia Inc. Menunjuk PT Aremgo Grafind sebagai 

representative organizer mereka di Indonesia dan Singapura.  Tigers of Asia Inc. 

mengorganisir The Tigers of Asia Show/Expo di Miami Beach Convention Center 

– USA. Tigers of Asia Show/Expo merupakan exhibition  terbesar di Asia untuk 

ekpor produk di USA yang mencakup Houseware, Consumer Electronics, 

Furniture & Furnishings, Gifts and Stationery, Sporting Goods, Toy and Games, 

Hardware and Tools, Automotive Parts and Accessories yang berasal dari Cina, 

Hong Kong, India, Indonesia, Korea Selatan, Malaysia, Pakistan, Filipina, 

Singapura, Taiwan, Thailand dan negara lain di Asia. 

                  Tahun 1999 PT Aremgo Grafindo mengorganisir exhibition  lokal 

untuk mempromosikan First International Gift Stationery Handicraft Show di 

Jakarta. Kemudian, tahun 2000 PT Aremgo Grafindo menjadi representative 

organizer untuk Ken Fair International – Hong Kong for the Asia Expo London di 

bulan Februari, Hong Kong International Toys & Gifts Show, dan Asian Gifts 

Premium & Household Products Show di bulan Oktober. Di tahun yang sama, PT 

Aremgo Grafindo dengan World Trade Promotion Services berekspansi lini usaha 
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dengan Internet Web Hosting dan Website Design. 

                PT Aremgo Grafindo juga bekerja sama dan melakukan partnership 

dengan pemerintah, industri (private company), asosiasi dan lainnya. 

Diferensiasi PT Aremgo Grafindo adalah pada program Meeting, Incentives, 

Conferences, Exhibition s (MICE). Perusahaan ini memberikan penawaran unik 

dengan program marketing ekspor yang mencakup exhibition s/shows, trade 

publications dan internet promotion. 

             Negara tujuan pameran yang diorganisir oleh PT Aremgo Grafindo untuk 

pelaku Indonesia antara lain : 

 Asia ( Hongkong, Jepang, Thailand, Singapura, Korea Selatan, Cina) 

 Amerika & Eropa ( Las Vegas, New York, Perancis) 

 Timur Tengah 

 Afrika 

PT Aremgo Grafindo bekerjasama dengan perwakilan Event Organizer negara 

tujuan pameran, antara lain: 

 Hong Kong Trade Development Council (HKTDC) 

 Reed Exhibition s International Ltd. 

 UBS Advanstar 

Kategori produk yang dipamerkan selama menjadi representative organizer di 

Indonesia : 

 Garment, Textile, Footwear & Accessories 

 Fashion Goods & Accessories 

 Travel Goods, Bags & Optical 
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 Jewelry (Fine & Limitation) & Timepiece 

 Beauty Products & Accessories (Face Care, Body Care, Hair Care, 

Nails, etc.) 

 Toys, Sporting Goods & Baby Products 

 Gifts, Premiums & Hobbies 

 Households & Home Decoration Products 

 Electrical Appliances & Lighting Products 

 Machinery, Hardware, Building Materials & Facilities 

 Raw Materials, Industrial Consumables & Packing 

 Electronics, Components & Accessories 

 Toiletries, Personal, Health Cares & Medical Products 

 Food & Beverage, Dietary Supplement Related 

 Stationery, Books, Printed Items & Publishing 

 Tourism (Travel) 

 

Gambar 2.2 Logo Aremgo Grafindo 

2.1.1 Visi PT Aremgo Grafindo 

Sebagai sebuah perusahaan yang ingin bergerak di bidang service, PT Aremgo 

Grafindo memiliki visi perusahaan sebagai berikut : 

1. Menjadi representative organizer terbaik di Indonesia 

2. Memperkenalkan produk-produk Indonesia kepada dunia 

Peran Personal..., Stephani, FB UMN, 2015



15 
 

2.1.2 Misi PT Aremgo Grafindo 

Sebagai sebuah perusahaan yang ingin bergerak di bidang service, PT Aremgo 

Grafindo memiliki misi perusahaan sebagai berikut : 

1. Menggunakan program Meeting, Incentives, Conferences, Exhibition s 

(MICE) sebagai program andalan PT Aremgo Grafindo 

 

2.1.3 Moto PT Aremgo Grafindo 

Sebagai sebuah perusahaan yang ingin bergerak di bidang service, PT Aremgo 

Grafindo memiliki moto perusahaan sebagai berikut : 

 Good Services and Satisfaction for Both Organizers and Exhibitors 

 

2.2 Struktur Organisasi PT Aremgo Grafindo 

       Di dalam PT Aremgo Grafindo terdapat posisi dan tugas masing-masing 

divisi untuk menjalankan perusahaan. Berikut struktur organisasi PT Aremgo 

Grafindo : 

Gambar 2.3 Struktur Organisasi PT Aremgo Grafindo 
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Pada Gambar 2.3 adalah struktur organisasi PT Aremgo Grafindo. Berikut 

deskripsi jabatan dan tugas yang terdapat di struktur organisasi : 

 

1. Direktur Utama, memiliki tugas yaitu : 

a. Membuat keputusan kerjasama dengan event organizer di luar 

negeri 

b. Membuat segala keputusan yang berhubungan dengan kinerja PT 

Aremgo Grafindo 

c. Menjalin relasi dengan pihak pemerintahan dan event organizer di 

luar negeri 

2. Wakil Direktur, memiliki tugas yaitu : 

a. Membuat agenda rapat bulanan untuk PT Aremgo Grafindo 

b. Menjalin relasi dengan pihak pemerintahan dan event organizer di 

luar negeri 

c. Membantu Direktur Utama dalam pengambilan keputusan 

3. Divisi Pajak dan Akuntansi, memiliki tugas yaitu : 

a. Mengurus pajak karyawan dan perusahaan 

b. Mencatat pengeluaran harian dan bulanan perusahaan 

4. Divisi Desain memiliki tugas yaitu : 

a. Mendesain booth untuk Pavilion Indonesia di exhibition  

b. Mendesain Pavilion Indonesia di exhibition  

c. Mendesain poster atau additional facilities yang diinginkan peserta 

exhibition  
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5. Divisi Website Hosting memiliki tugas yaitu : 

a. Membuat website sesuai dengan permintaan klien 

b. Mengurus secara berkala kinerja website 

 

Berdasarkan Gambar 2.3 penulis melakukan praktek kerja magang di divisi 

Marketing and Promotion. 

Berikut deskripsi pekerjaan divisi Markeing and Promotion yang dilakukan dalam 

struktur organisasi PT Aremgo Grafindo sesuai dengan gambar struktur organisasi 

yang ada : 

1. Melakukan survei di berbagai pameran yang sesuai dengan target pasar 

2. Melakukan perkenalan dan presentasi singkat dengan booth yang ada 

di exhibition , pameran, event di dalam negeri 

3. Melakukan follow up dengan calon peserta dan peserta exhibition  

4. Mengurus seluruh keperluan kegiatan exhibition  di luar negeri, seperti 

a. Pengisian formulir pendaftaran peserta exhibition  

b. Mengumpulkan company profile peserta exhibition  

c. Pengisian formulir additional facilities jika diperlukan 

d. Pembayaran dan bukti invoice 

e. Pengurusan perizinan dan tiket keberangkatan 

5. Membantu mempromosikan exhibition  dengan cara melakukan e-mail 

blast kepada perusahaan-perusahaan sesuai dengan kategori exhibition  

yang diadakan 

6. Membuat surat undangan rapat / technical meeting sebelum exhibition  

berlangsung 
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7. Membuat dan mengurus seminar yang diadakan oleh event organizer  

luar negeri di Indonesia 

8. Mencari peserta untuk buyers mission. Buyers mission adalah mencari 

perusahaan Indonesia yang ingin pergi sebagai pengunjung untuk 

mengunjungi exhibition  yang sedang berlangsung di luar negeri. 

Buyers mission didanai oleh event organizer penyelenggara exhibition  

yang berlangsung. 

 

2.3 Hubungan Teori dengan Pekerjaan Yang Dilakukan 

Setelah melakukan praktek kerja magang selama 3 bulan, penulis 

menemukan beberapa kecocokan antara teori yang penulis dapat selama 

perkuliahan dan melakukan praktek kerja magang, antara lain : 

 

2.3.1 Marketing 

Dalam perusahaan, marketing sangat penting untuk memasarkan produk 

yang dimilikinya serta digunakan untuk membangun hubungan yang baik dengan 

konsumen. Oleh karena itu, marketing merupakan bagian penting untuk mencapai 

tujuan sebuah perusahaan. Kotler dan Armstrong (2008) menyatakan marketing 

sebagai proses dimana perusahaan menciptakan value bagi pelanggan dan 

membangun hubungan kuat dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap value 

dari pelanggan sebagai imbalan. 

Prreault, Cannon & McCarthy (2009) menyatakan  marketing sebagai 

aktivitas pencarian untuk mencapai tujuan dari sebuah perusahaan dengan cara 
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mengantisipasi kebutuhan dari konsumen dan juga klien serta memuaskan 

konsumen atau klien dari kebutuhan akan barang atau jasa. 

 

2.3.2 Personal Selling 

Personal Selling adalah tenaga penjual suatu perusahaan melakukan 

kontak langsung dengan konsumen atau calon konsumen untuk menjelaskan 

produk atau service. Personal selling melibatkan percakapan langsung antara 

penjual dan pembeli, baik tatap muka, atau dengan media seperti telepon atau 

komputer ( Solomon, Marshall, & Stuart, 2009). 

Personal selling adalah presentasi face-to-face dan promosi produk dan 

service yang termasuk mencari peluang baru dan follow-up setelah melakukan 

pembelian ( Nickels, McHugh,& McHugh,2008). 

Menurut Duncan (2008) personal selling adalah komukasi interpersonal 

dimana salesperson menggali dan memenuhi kebutuhan pelanggan untuk salig 

menguntungkan  

Dalam Solomon, Marshall, & Stuart (2009)  terdapat  langkah-langkah dalam  

melakukan personal selling yaitu sebagai berikut : 
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Gambar 2.4 Steps in Selling Process 

Sumber : Solomon, Marshall, & Stuart 2009 

 

a) Prospecting and Qualifying 

Langkah pertama dalam proses penjualan adalah memilih dan 

mengidentifikasi pelanggan potensial yang berkualitas. Pendekatan terhadap 

pelanggan potensial yang penting bagi keberhasilan penjualan.  

Pada PT Aremgo Grafindo , tahap ini terjadi ketika penulis mendatangi 

pameran yang ada di dalam negeri untuk melihat dan mengetahui produk serta 

kualitas yang sesuai dengan skala internasional. 

b) Preapproach 

Sebelum mengunjungi calon pelanggan, tenaga penjual harus belajar sebanyak 

mungkin tentang organisasi dari apa yang diperlukan, siapa yang terlibat 

dalam pembelian dan karatker dari pembeli. Langkah ini dikenal sebagai 

preapproach. Tenaga penjual dapat mencari keterangan dari  standar industri, 

Prospecting and 
Qualifying 

Preapproach Approach 

Presentation 
and 

Demonstration 

Handling 
Objection 

Closing 

Follow Up 
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sumber online, dan juga kenalan. Tenaga penjualan harus menetapkan tujuan 

kunjungan,  untuk menilai prospek, mengumpulan informasi atau melakukan 

penjualan. 

Pada PT Aremgo Grafindo , tahap ini terjadi ketika penulis mendatangi 

pameran yang ada di dalam negeri untuk berinteraksi langsung dengan pelaku 

hasil industri di pameran. Selain itu penulis juga mencari referensi di internet 

untuk menambah wawasan saat berinteraksi. 

 

c) Approach  

Dalam langkah ini, tenaga penjualan harus mengetahui  cara bertemu dan 

memberi salam kepada pembeli dan memulai hubungan dengan baik. Pada 

tahap ini tenaga penjual memerlukan penampilan yang baik, kalimat pembuka 

yang positif bertujuan untuk membangun kesan baik dari awal menjalin 

hubungan. Pembukaan ini bisa diikuti oleh sejumlah pertanyaan untuk lebih 

banyak mengetahui lebih banyak kebutuhan dari pembeli dengan  

memperlihatkan sampel dari produk untuk menarik perhatian dan 

keingintahuan pembeli. 

Pada PT Aremgo Grafindo , tahap ini terjadi ketika penulis mendatangi booth 

yang ada di pameran. Penulis mendatangi berbagai booth dan melihat kualitas 

produk. Kemudian penulis melakukan wawancara tentang kualitas produk dan 

kemampuan pelaku dalam bidang produksi produk. 
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d) Presentation and Demonstration 

Selama langkah presentasi dalam proses penjual, tenaga penjual menceritakan 

tentang produk apa yang dia akan jual kepada pembeli dan menyajikan 

manfaat produk bagi pembeli dan memperlihatkan bagaimana produk tersebut 

bekerja. 

Pada PT Aremgo Grafindo, selain melakukan wawancara, penulis akan 

menjelaskan tentang pameran luar negeri apa saja yang bisa diikuti oleh 

pelaku hasil industri sesuai dengan produk yang dia miliki. Penulis melakukan 

promosi bagaimana pameran luar negeri adalah salah satu pameran yang dapat 

membantu pelaku hasil industri untuk melakukan ekspor keluar negeri. 

 

e) Handling objection  

Pelanggan biasanya mengajukan keberatan selama presentasi maupun ketika 

diminta untuk menetapkan pesanan atas produk yang udah ditawarkan. Dalam 

mengtasi keberatan, tenaga penjual harus mengetahui apa yang menyebabkan 

pembeli keberatan sehingga tenaga penjualan dapat mengetahui bagaimana 

cara mengatasinya. 

Pada PT Aremgo Grafindo, tahap ini terjadi ketika pelaku hasil industri 

menolak untuk mengikuti pameran luar negeri yang ditawarkan. Salah satu 

alasan utama adalah minimnya dana yang dimiliki pelaku hasil industri untuk 

mengikuti pameran di luar negeri. 
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f) Closing 

Cara menutup penjualan dengan meminta pemesanan, meninjau ulang tentang 

kesepakatan, menawarkan bantuan untuk menulis pesanan, bertanya tentang 

cara pembayaran. 

Pada PT Aremgo Grafindo, tahap ini terjadi ketika pelaku hasil industri setuju 

untuk mengikuti pameran di luar negeri. Penulis akan mengirimkan surat 

undangan, poster, dan berkas-berkas yang harus diisi oleh pelaku hasil industri 

sebagai data keikutsertaan dalam pameran. Semua berkas tersebut dikirimkan 

melalui e-mail. 

 

g) Follow up 

Langkah terakhir adalah tindak lanjut untuk memastikan kepuasan pelanggan 

dan melakukan pembelian kembali. 

Melengkapi detail tentang waktu pengirimian, syarat pembelian jenis produk 

jumlah produk dan masalah lain. 

Pada PT Aremgo Grafindo, di tahap ini penulis melakukan kontak melalui 

telepon dan e-mail untuk memastikan kembali keikutsertaan pelaku hasil 

industri. Dalam hal ini membantu pengisian keperluan berkas-berkas dan 

menjawab pertanyaan-pertanyaan terkait dengan pameran yang belum 

diketahui oleh pelaku hasil industri. 

 

2.3.3 Telemarketing 

Menurut Belch & Belch (2009), pemasaran langsung (direct marketing) 

memiliki beberapa strategi antara lain : direct mail, katalog, TV spot, infomercial, 
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homeshoping, print media, telemarketing, e-teleshopping. Selama proses praktek 

kerja magang, salah satu tugas dari penulis adalah melakukan telemarketing. 

Telemarketing digunakan penulis untuk melakukan follow up dengan konsumen 

potensial dan menjalin relasi dengan konsumen lama. 

Nickels (2008) menjelaskan telemarketing secara lebih spesifik yaitu 

penjualan produk dan jasa melalui telepon. 

Kurtz dan Boone (2008) menyatakan bahwa telemarketing adalah cara 

penjualan melalui telepon yang memiliki dua tujuan umum yaitu penjualan dan 

jasa/pelayanan, serta memiliki 2 target market yaitu business-to-business dan 

direct-to-consumer. 

 

2.3.4 Event Marketing 

           Event marketing adalah kesempatan promosi yang dirancang untuk menarik 

dan melibatkan target audience suatu merek. Event marketing dipakai sebagai alat 

untuk melakukan promosi (Duncan , 2008). 

Perusahaan menggunakan event dengan tiga cara, yaitu : 

1. Created Event 

Perayaan, konser, kompetisi, dan kegiatan lainnya dapat dikategorikan 

sebagai brand created event. Perusahaan membuat suatu event untuk 

meningkatkan aspek promosi seperti kesempatan untuk opening ceremony, 

anniversary perusahaan, launching produk baru, atau pertemuan tahunan 

perusahaan.  

 

 

Peran Personal..., Stephani, FB UMN, 2015



25 
 

2. Trade Show and Other Participation Events 

Perusahaan dapat memilih juga untuk berpartisipasi dalam suatu event 

yang dibuat oleh pihak lain, seperti trade shows, fairs, dan exhibition s. 

Perusahaan memilih untuk berpartisipasi dalam suatu event berdasarkan 

konsumen yang ditargetkan.  

Dalam praktek kerja magang, penulis menjadi pihak representative 

organizer yang bertugas mencari peserta dari dalam negeri untuk mengisi 

tenant-tenant yang terdapat pada exhibition  yang diadakan di luar negeri.  

3. Sponsorship 

Sponsorship adalah dukungan finansial dari perusahaan, individu, 

organisasi, atau aktivitas pertukaran untuk publikasi merek dan asosiasi. 

Sponsorship merupakan salah satu cara utama untuk mengembangkan 

merek dari suatu asosiasi. 

2.3.5 Business-to-business 

         Dalam dunia bisnis, perusahaan diklasifikasikan menjadi business-to-

business (B2B) dan business-to-consumer(B2C). Perusahaan business-to-business 

menjual produk kepada perusahaan lain yang dapat membantu perusaahn tersebut 

beroperasi sebagai komponen yang ada pada produk atau service yang mereka 

berikan. Dalam melakukan marketing pada perusahaan B2B, perusahaan 

menggabungkan direct marketing dan sales promotion untuk menarik konsumen( 

Duncan,2008). Pada PT Aremgo Grafindo, direct marketing yang digunakan 

adalah personal selling dan telemarketing. Personal selling digunakan untuk 

mendapatkan nama konsumen, informasi yang relevan mengenai konsumen agar 

memudahkan perusahaan memberikan penawaran yang sesuai.  
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