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BAB II  

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 

 

2.1 Profil Perusahaan 

 

Matari Advertising didirikan pada tanggal 16 Maret 1971 dalam bentuk 

hukum perusahaan perseorangan (CV). Bermula dari sebuah garasi mobil di 

Jl. Cideng Timur No. 65, Ken Sudarto bersama Paul W. Karmadi mencoba 

melibatkan diri secara penuh ke dunia industri periklanan. Nama perusahaan 

saat itu adalah Matahari Printing and Advertising Agency. Matahari 

merupakan simbol dari energi, inovatif dan kreatifitas. Simbol kesempurnaan 

dari sebuah perusahaan yang baru lahir. Ketika didaftarkan pada kantor 

telegram dengan nama Matahari-Jakarta, ternyata ditolak karena nama tersebut 

telah terlebih dahulu digunakan oleh perusahaan lain. Penggantian nama pun 

dilakukan dengan masih membawa citra Matahari, yaitu dengan nama CV 

Matari Advertising. 

Pada bulan Mei 1972, Matari berpindah lokasi ke Jl. Nusantara (kini Jl. Ir. 

H. Juanda) III No. 10, Jakarta Pusat, dengan jumlah karyawan 16 orang. Pada 

akhir tahun 1972, jumlah karyawan bertambah menjadi lebih dari 30 orang. 

Kantor-kantor perwakilan didirikan di lima kota besar seperti Bandung, 

Semarang, Yogyakarta, Surabaya, dan Makasar. Matari kemudian bergabung 

dengan 30 perusahaan periklanan lain dan mendirikan Persatuan Perusahaan 

Periklanan Indonesia. Memasuki tahun 1973, Matari mulai membina kerja 

sama internasional dengan Grant Advertising, Singapore. 

Seiring dengan pesatnya perkembangan, pada bulan November 1973, 

perusahaan kembali pindah ke Jl. Tanah Abang II No. 92 dengan menempati 
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bangunan seluas 1500 m. Keputusan tersebut diambil karena jumlah karyawan 

yang meningkat hingga 52 orang. Pada tahun 1974, tepatnya pada tangal 16 

Maret melalui akte notaris Wargio Soehardjo, SH, No. 181, status badan 

hukum CV Matari Advertising berubah menjadi PT International Matari 

Advertising. Kepemilikan saham juga berubah seiring dengan masuknya P. W. 

Karmadi dan Rachman Santoso untuk mendampingi Ken T. Sudarto. 

Perusahaan Matari berada dalam puncak pertumbuhannya dengan jumlah 

karyawan 70 orang. 

Matari mengalami krisis pada tahun 1975 dan tahun 1976, dimana terdapat 

kesalahan pengelolaan manajemen. Pada waktu itu perusahaan berjalan 

dengan modal minus dan hanya mengandalkan kepercayaan dari pihak media. 

Dengan usaha yang keras dan rasa optimisme yang tinggi, pada tahun 1977 

perusahaan mulai bangkit dan memasuki masa pertumbuhan yang kedua. 

Salah satu pendukung pemecahan masalah adalah ketika Matari merangkul 

Konimex dan Teh Botol Sosro sebagai klien pada tahun 1977. Semua ini tidak 

akan berhasil tanpa dukungan dari berbagai media yang telah lama menjalin 

kerja sama dengan Matari seperti, Sinar Harapan, Berita Buana, Suara 

Merdeka dan Surabaya Post. Tanggal 1 januari 1976, kantor Matari pindah ke 

Jl. Letjen S. Parman No.78, Slipi. 

Pertumbuhan Matari terus meningkat dengan banyaknya penghargaan 

yang diterima, serta bekerja sama dengan perusahaan internasional. Matari 

melakukan gebrakan sekaligus pelopor dalam periklanan Indonesia, yaitu 

membuat iklan yang tidak dibuat berdasarkan kepentingan bisnis dan 

komersial semata, tetapi dibuat untuk mengkomunikasikan nilai-nilai 

kehidupan manusia yang luhur, yang sekarang ini dikenal sebagai Iklan 

Layanan Masyarakat (ILM). ILM yang pertama kali dibuat adalah “Renungan 

Bagi Orang Tua” yang mengangkat sebagian puisi kahlil Gibran, On Children. 

Matari juga memperkenalkan penerbitan iklan konsumen usaha yang 

pertama kali ditampilkan pada majalah Tempo. Nama korporat berganti 

menjadi PT Internasional Matari Inc. pada tahun 1978. Pada masa ini juga 

Matari berhasil memperoleh penghargaan Clio Awards untuk iklan “Profil 

Konsumen Indonesia”. Dengan klien dari Batik Danarhadi, Matari semakin 
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memperluas jangkauan dengan mulai membina hubungan dengan stasiun-

stasiun radio. Melihat keberhasilannya Matari memutuskan untuk mendirikan 

anak perusahaan pertama dengan nama PT United Multimedia Inc. 

(UMM) pada tanggal 12 Mei 1979. Pada tangal 24 Agustus 1984, Matari 

mulai menempati gedung milik sendiri yang bernama Puri Matari 

beralamatkan di Jl. H.R. Rasuna Said kav. H 1-2. Sebuah gedung berlantai 

enam, termasuk lantai bawah tanah atau basement. Lokasinya sangat strategis 

di bilangan Kuningan, Jakarta Selatan, dimana disitulah letak pusat 

perkantoran. 

Pada awal bulan November 2010, Matari Advertising berpindah kantor 

lagi di Gedung Graha Tedja, Jalan Raya Kelapa Dua No. 27, Jakarta. Hingga 

saat ini Matari menempati kantor tersebut dengan dilengkapi fasilitas yang 

memadai. Matari kembali memperoleh penghargaan Clio Awards untuk ILM 

dengan tema lingkungan hidup pada tahun 1981. Matari dinyatakan sebagai 

Top Indonesia Agency oleh “Media and Marketing” magazine Hongkong 

selama periode tahun 1989-1994. Matari menangani iklan-iklan perusahaan go 

public, seperti Indocement, Inti Indorayon Utama, Bank Umum Nasional, dan 

lain lain. 

Pada tanggal 20 Mei 1996, Ken Sudarto merancang dan memberlakukan 

operasi terobosan, re-organisasi Matari Advertising. Peleburan beberapa anak 

perusahaan ke dalam Matari Advertising dilaksanakan pada tahun 1998 demi 

peningkatan efisiensi. Tahun 2003, dilakukan peresmian Pantarei 

Communication yang dipimpin oleh Michael D. Sudarto. Dua tahun 

kemudian, Matari mendapat penghargaan MRI’s the Most Effective Ad in 2005 

untuk iklan The Botol Sosro, Jawa Post Ad Festival 2006 untuk iklan Indomie. 

Kemudian pada tahun 2007, Matari kembali memperoleh penghargaan “Diego 

Asia Pasific Award - Relationship Marketing Program” untuk Guinness. 

Berbagai fasilitas tersedia secara lengkap, mencakup program 

komputerisasi agar pelayanan dan kualitas dapat ditingkatkan lebih baik lagi. 

Untuk memperluas kegiatan dibidang promosi, dibentuk satu divisi khusus 

untuk menagani promosi lini bawah atau Below the Line. Dari divisi inilah 

kemudian dirancang berbagai kegiatan seperti pameran, peluncuran produk-
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produk baru ke masyarakat, kegiatan showbiz serta kegiatan sponsorship 

olahraga. 

Matari mempunyai catatan panjang keberhasilan yang mencakup banyak 

kegiatan periklanan, sales promotion, social marketing serta public relations 

yang telah mencatat sejarah. Matari juga terlibat secara aktif dalam pendirian 

Perhimpunan Perusahaan Periklanan Indonesia (PPPI), Perwakilan Indonesia 

dalam International Advertising Association (IAA), Yayasan Pariwara Sosial 

dan Dana Mitra Lingkungan. Sekarang Matari adalah sebuah agensi 

internasional yang didukung oleh tenaga-tenaga profesional lokal. Matari 

selalu berusaha menyajikan yang terbaik bagi Indonesia dan dalam 

perkembangannya, Matari tidak lepas dari bantuan dan kerjasama dengan 

klien-klien serta dari Matari sendiri. 

Visi dan Misi yang dimiliki oleh Agency Advertising ini disebut Panca 

Cita Matari dimana terdapat lima Cita, yaitu: 

a. Cita Pertama, bertanggung jawab dalam upaya perwujudan suatu 

masyarakat Indonesia yang sejahtera. 

b. Cita Kedua, secara kreatif menciptakan karya yang bermutu, jujur, 

serasi dengan lingkungan.  

c. Cita Ketiga, menciptakan suasana kerja yang dilandasi rasa 

kekeluargaan. 

d. Cita Keempat, menghasilkan pendapatan yang dapat membiayai 

pengembangan dan kelangsungan hidup perusahaan.  

e. Cita Kelima, memberikan kesempatan kepada setiap warganya untuk 

maju dan berkembang.  

Dari kelima cita ini telah menjadi pembimbing tindak dari Matari 

Advertising dalam setiap langkahnya sampai pada saat ini. Perjalanan Matari 

Advertising sesungguhnya mencerminkan perjalanan industri periklanan 

Indonesia. Banyak terobosan penting di dunia industri periklanan muncul dari 

kiprah Matari, khusus lagi dari tangan Ken Sudarto. Saat ini beberapa klien 

yang ditangani oleh Matari Advertising adalah OT (Klop, Formula), Konimex 

(Inza, Termorex, Konicare, Inzana, Renovit, Nano-nano, Tini Wini Biti, Herba 

Drink, Konvermex), Toyota (Avanza, Agya), Permata Bank, Wismilak, Galan, 
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Diplomat, Indocafe, Teh Poci, Gnota, Benesse, Lucido-L, Futami, Total, 

IPOCC, Vigel, Fun Mild, Calpico, dan Saori Saos Tiram. 

Selain itu, beberapa kesuksesan pernah diraih oleh kilen dari Matari 

Advertising. Berikut beberapa kesuksesan yang pernah diraih oleh klien dari 

Matari Advertising: 

a. TOP BRAND dari tahun 2012 – 2015 diraih oleh Konicare Minyak 

Telon (merupakan salah satu produk dari PT Konimex).  

b. Awareness dari salah satu kampanye bank yaitu BRI dengan event 

promotion Untung Beliung BRItama mampu mencapai 95% dari 5 

kota besar yang terkait. Mencapai 250% nasabah membuka rekening 

baru. Selain itu, akuisisi BRI melebih target yakni mencapai 437 & 

value-wise.  

c. Indomie (dengan kampanye Kau Selalu di Hatiku) berhasil meraih 

tempat yang khusus di hati para konsumennya berkat adanya 

komunikasi secara terfokus dan konsisten. Indomie juga berhasil 

memperkuat posisinya sebagai merek pilihan keluarga Indonesia.  

d. Teh Botol Sosro dengan kampanye barunya mampu mendapatkan 

popularitas. Dengan menggunakan beberapa restoran, food court, dan 

tempat-tempat hang out lainnya untuk mempromosikan kampanye Teh 

Botol Sosro ini. Dan kampanye ini mampu mencapai 60% dari 

konsumen. Oleh karena itu, tagline dari Teh Botol Sosro itu sendiri 

pun menjadi terkenal di kalangan masyarakat. Tagline dari kampanye 

tersebut adalah “Apapun Makanannya, Minumnya Teh Botol Sosro!” 

e. Futami17 merupakan pemain baru dalam kategori minuman berbasi 

Green Tea. Namun, Futami17 walaupun sebagai pemain baru tapi 

dirinya mampu menunjukkan kualitasnya.  

f. Wismilak merupakan salah satu klien dari Matari Advertising, dimana 

brand ini pernah mengalami penurunan penjualan pada tahun 1990. 

Namun, sekarang menjadi lebih stabil dan bahkan penunjukkan 

penjualan yang semakin meningkat setiap tahunnya.  
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2.2 Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Selama melakukan praktik kerja magang, penulis ditempatkan di bagian 

Client Service atau disebut juga dengan Account Executive (AE). Penulis 

ditempatkan di bagian MA 1, yang artinya penulis difokuskan untuk 

menghandle klien dari Konimex bersama anggota tim MA 1 lainnya. 

 

2.3 Ruang Lingkup Kerja Divisi Terkait  

Divisi kerja yang penulis dapatkan ketika kerja magang di Matari 

Advertising adalah sebagai Account Service (AE) atau yang sering diketahui 

sebagai Account Executive (AE). Istilah Account Executive (AE) di Matari 

Advertising sendiri adalah Account Service yang berada di bagian departemen 

Client Service. Penulis masuk ke dalam tim Account Service yang menangani 

klien dari Konimex beserta produk-produknya atau berada di tim MA 1. 

Tugas seorang Account Executive (AE) tentunya tidak sekedar 

memberikan service kepada klien, melainkan juga bertanggung jawab penuh 

terhadap kelancaran marketing dan bisnis klien. Oleh karena itu, seorang 

Account Executive yang menjalankan tugas dengan baik adalah seorang yang 

peduli terhadap permasalahan bisnis klien, kemudian dapat menganalisisnya 

sehingga dapat membuat strategi dan brief yang baik untuk pihak kreatif agar 
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permasalahan tersebut mendapatkan solusi. Biasanya Account Executive 

melakukan brief kepada tim creative terkait materi iklan klien yang bertujuan 

untuk mendongkrak penjualan maupun image produk klien tersebut.  Selama 

penulis magang di sini, penulis diberi kepercayaan untuk membantu 

memegang beberapa produk dari Konimex, yaitu Konicare (Minyak Telon & 

Minyak Kayu Putih), Nano Nano Milky, Jesscool, Health Drink, Tini Wini 

Biti, Renovit, Inza, Inzana dan Sirup Masuk Angin Inzana.  

Kaitannya Public Relations dengan jobdesk yang penulis dapatkan sebagai 

Account Executive (AE) saat magang di Matari Advertising adalah bahwa 

salah satu tugasnya membuat rencana program promosi, beserta implementasi, 

dan evaluasi untuk menunjang penjualan. Namun, seperti yang sudah 

dijelaskan sebelumnya bahwa Account Executive (AE) di dalam Matari 

Advertising disebut dengan istilah Account Service atau Account Management. 

Bagian Account Service inilah, jobdesk yang penulis pegang bersama dengan 

yang lainnya, yang terbentuk dalam sebuah TIM MA 1, artinya tim yang 

mengurus brand dari klien Konimex. Namun, tidak semua produk Konimex 

kami pegang, berikut beberapa produk yang kami pegang: 

a. Tini Wini Biti 

b. Konicare 

c. Choco Mania 

d. Herba Drink 

e. Nano Nano Milky 

f. Renovit 

g. Inzana dan Sirup Masuk Angin Inzana 

h. Inza 

i. Termorex  

Dalam departemen Account Service-lah seorang Account Executive atau 

yang bisa disebut AE bekerja. Secara umum program kerja dari seorang 

Account Executive (AE) adalah sebagai berikut: 

a. Membahas dengan klien mengenai produk, pelayanan dan syarat-

syarat kerja sama lainnya. 
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b. Membuat rencana untuk pertemuan antara klien dengan bagian-bagian 

yang berkepentingan dalam agency  tersebut. 

c. Menyiapkan bahan-bahan atau keterangan untuk membuat proposal. 

d. Memberikan arahan kepada departemen kreatif dan media serta 

mengadakan penelitian dan kesimpulan mengenai strategi periklanan 

yang akan dilakukan. 

e. Mengawasi dan memastikan agar pekerjaan disemua bagian berjalan 

lancar, tepat waktu dan sesuai dengan apa yang diinginkan klien. 

f. Account Executive (AE) adalah orang kedua setelah klien yang 

mengetahui segala informasi tentang produk (product knowledge) yang 

sedang ditangani. 

g. Melakukan presentasi dengan klien.  
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