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RINGKASAN 
 

Tujuan serta sasaran spesifik yang akan dicapai dari PKM ini adalah 

pembaruan seni manajemen bisnis asal PT.Artha Trimitra Expotama sebab 

menurunnya profit. Semester lalu kami telah melakukan kegiatan berupa analisis buat 

mengetahui kekuatan, ancaman, kesempatan, dan  tantangan dari kawan. namun atas 

permintaan berasal mitra buat lebih mendalami lagi dan  menyampaikan strategi 

untuk menghadapi COVID-19, maka kami, para dosen berasal Fakultas Ekonomi 

serta bisnis, akan melakukan FGD (forum group Discussion) buat mengidentifikasi 

problem serta mencapai suatu kesepakatan  menggunakan pihak manajemen PT Artha 

Trimitra Expotama buat melakukan analisis usaha serta strategi untuk menaikkan 

profitabilitas.. 

Kami melakukan informasi lapangan terlebih dahulu sebelum FGD (forum 

class Discussion) dilakukan buat memperoleh gosip tentang lokasi perusahaan dan  

daerah pada sekitarnya. Berikutnya kami akan melakukan FGD (lembaga group 

Discussion) menggunakan pihak manajemen PT Artha Trimitra Expotama. sesudah 

diskusi dilakukan, kami pula akan menyampaikan aneka macam alternatif kepada 

pihak manajemen sebagai bahan pertimbangan pengambilan keputusan.  kegiatan ini 

akan kami akhiri menggunakan menghasilkan narasi FGD (lembaga class 

Discussion), Analisis bisnis serta strategi, pula menyusun laporan akhir juga laporan 

keuangan atas kegiatan yang telah kami lakukan.. 

 Aktivitas ini kami laksanakan mulai bulan Januari 2022 sampai menggunakan 

akhir bulan Maret 2022. 

 

Kata Kunci: Analisis Bisnis, FGD 
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PRAKATA 
 

Puji dan  syukur kami panjatkan kehadirat tuhan yg Maha Esa atas segala berkat 

serta rahmatNya yang telah dicurahkan kepada kami selaku Tim pengabdian  kepada 

warga  (PKM) sebagai akibatnya kami dapat menuntaskan Laporan Kemajuan 

dedikasi di warga  “Analisis usaha Lanjutan buat menentukan taktik Penanggulangan 

dampak Pandemi Covid-19 di PT Artha Trimitra Expotama”  yg  diajukan ke 

koordinator lembaga Penelitian dan  pengabdian  kepada rakyat Universitas 

Tarumanagara, Semester Genap 2021/2022 (1 Semester). Laporan kemajuan PKM ini 

diperlukan dapat berguna bagi PT Artha Trimitra Expotama.. 

Di kesempatan ini, kami juga ingin mengucapkan terima kasih pada Ir. Jap Tji 

Beng, Ph.D., selaku koordinator lembaga Penelitian serta pengabdian  pada rakyat 

Universitas Tarumanagara dan  Bapak Dr. Sawidji Widoatmodjo, SE, MM, MBA, 

selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan  bisnis Universitas Tarumanagara, yg sudah 

mendukung kali dalam atas proposal pengabdian  pada rakyat yg diajukan untuk 1 

(satu) semester.  

Kami sangat jauh dari kata sempurna,  karena itu kami sangat mengharapkan 

petunjuk, saran, dan  kritik untuk meningkatkan kualitas laporan kemajuan 

pengabdian  pada masyarakat ini pada laporan kemajuan semester berikutnya. Akhir 

istilah, kami mengucapkan terima kasih kepada pembaca yang membaca laporan ini.  

Jakarta, 29 Juni 2022 

Ketua Tim  

 

 
Dr. Hadi Cahyadi, S.E., MBA., MCL.
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Analisis Situasi 

Partners Expo adalah sebuah badan atau perusahaan yang bergerak di 

bidang kontraktor interior dan pameran internasional. Berikut merupakan tugas 

sekaligus fungsi dari partner expo, yaitu: 

• Melaksanakan pameran internasional 

• Melaksanakan pameran nasional 

• Melaksanakan pameran event  

• Melaksanakan design interior  

• Melaksanakan design branding 

• Membantu klien merancang dan menentukan tema serta design,  

• Membantu memberikan ide dan mencari solusi,  

• Membantu merancang pameran, 

• Membantu mendesain interior, 

• Membantu mendesain branding. 

Tugas dan fungsi ini berhubungan dengan skala dan jenis partners expo 

yang di Indonesia terdiri dari perusahaan besar dan perusahaan kecil, jenis 

perusahaan barang, perusahaan jasa, serta perusahaan barang dan jasa beragam 

dengan skala yang berbeda, ada yang berskala besar dan berskala kecil. Berbentuk 

badan dan sebagai unit pelaksana teknis daerah. Perubahan jenis perusahaan dapat 

saja terjadi sehubungan dengan turunnya penjualan barang dan jasa perusahaan 

akibat PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar) yang ditetapkan keputusannya 

oleh Gubernur DKI Jakarta, Anies Baswedan. 

PT Artha Trimitra Expotama merupakan perusahaan yg berkiprah 

dibidang kontraktor interior serta pameran internasional yg ada di Jakarta. Berdiri 

menjadi Partners expo pada tahun 2005. PT Artha Trimitra Expotama memiliki 

workshop 8.000 meter persegi, mempunyai lebih berasal 100 staf dan  pekerja 
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yang ahli di bidangnya dan  indera produksi yg luas dan  terkini. PT Artha 

Trimitra Expotama telah menjadi mitra terpercaya berasal merek global mirip 

Sony, Asus dan  Samsung. PT Artha Trimitra Expotama dipercaya buat 

mendesain interior, mengadakan pameran internasional oleh klien-klien 

menggunakan merek tersebut dan banyak merek dunia lainnya..  

Persaingan bisnis PT Artha Trimitra Expotama meningkat seiring dengan 

meningkatnya kecanggihan teknologi dan kemudahan mengakses informasi oleh 

masyarakat dan muncul perusahaan perusahaan dengan inovasi baru yang canggih 

dan modern. Sehingga masyarakat dapat menentukkan pilihan sesuai yang mereka 

inginkan dari banyaknya penawaran yang ada.  

Mitra melakukan manajemen pemasaran yaitu dengan wawasan mengenai 

keuntungan kompetitif, strategi, pernyataan visi dan misi, kekuatan dan 

kelemahan eksternal, kekuatan dan kelemahan internal, tujuan jangka panjang, 

tujuan tahunan, dan kebijakan sehingga perusahaan dapat meningkatkan profit 

dan melakukan evaluasi (Hollensen, 2019; Iacobucci, 2018). Untuk mencapai 

tujuannya, Mitra lebih mengutamakan kualitas barang dan jasa serta kepuasan 

pelanggan. Hal ini diwujudkan dengan pemberian promosi yang menarik dan jasa 

yang berkualitas tinggi kepada kliennya dengan optimal sehingga klien puas 

dengan jasa yang diberikan. Kepercayaan dan kenyamanan pelanggan dengan 

Mitra dilakukan untuk mempertahankan pelanggan (customer retention) (Kotler et 

al., 2018). 

Kegiatan PKM ini berupaya untuk membantu PT Artha Trimitra 

Expotama dalam mengidentifikasi, mengevaluasi serta menentukkan strategi 

untuk perusahaan berdasarkan hasil analisis pemasaran. Diharapkan dengan 

adanya PKM ini, strategi yang diambil oleh PT Artha Trimitra Expotama akan 

membawa dampak yang baik. 

1.2 Strategic Management 

 Manajemen strategis adalah seni serta ilmu buat merumuskan, 

mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan lintas fungsi yg 



 

3 
 

memungkinkan organisasi mencapai tujuannya. mirip definisinya, manajemen 

strategis serius di mengintegrasikan manajemen, pemasaran, keuangan serta 

akuntansi, produksi dan  operasi, penelitian dan  pengembangan (RdanD), serta 

sistem info yang bertujuan untuk mencapai keberhasilan organisasi. istilah 

manajemen strategis pada konteks ini dipergunakan secara sinonim dengan istilah 

perencanaan strategis. istilah yg terakhir lebih tak jarang dipergunakan di global 

usaha, sedangkan yang pertama sering kali dipergunakan pada global akademis. 

Kadang istilah strategis manajemen dipergunakan untuk mengacu pada 

perumusan seni manajemen, implementasi, serta penilaian, sedangkan 

perencanaan strategis hanya mengacu pada perumusan taktik. Tujuan manajemen 

strategis ialah buat mengeksploitasi serta membangun peluang baru serta berbeda 

untuk masa depan; perencanaan jangka panjang, mencoba buat mengoptimalkan 

tren saat ini pada kemudian hari.  

 Proses manajemen strategis terdiri berasal tiga tahap: perumusan taktik, 

implementasi taktik, serta penilaian strategi. Perumusan strategi termasuk berbagi 

visi serta misi, mengidentifikasi peluang dan  ancaman eksternal organisasi, 

menentukan kekuatan dan  kelemahan internal, menetapkan tujuan jangka 

panjang, membentuk seni manajemen cara lain , serta menentukan taktik eksklusif 

buat dikejar. dilema perumusan taktik termasuk menetapkan apa bisnis baru buat 

dimasuki, bisnis apa yg harus ditinggalkan, apakah akan memperluas operasi atau 

diversifikasi, apakah akan memasuki pasar internasional atau akan bergabung 

membuat usaha patungan, dan  bagaimana menghindari pengambilalihan yg tak 

bersahabat.  

1.2.1 Competitive Advantage 

Competitive Advantage adalah setiap aktivitas yang dilakukan oleh 

perusahaan dan dibandingkan dengan aktivitas yang dilakukan oleh 

perusahaan kompetitor, atau sumber daya  



 

4 
 

1.2.2 Strategist 

ahli strategi ialah individu yang  bertanggung jawab atas 

kesuksesan atau kegagalan suatu organisasi. Mereka mempunyai berbagai 

jabatan, seperti chief executive officer, presiden, pemilik, ketua  dewan, 

direktur eksekutif, rektor, dekan, dan  wiraswasta. (Kotler et al., 2018; 

Marshall & Johnston, 2019). 

pakar taktik membantu organisasi mengumpulkan, menganalisis, 

dan  mengatur info. Mereka melacak industri dan  tren kompetitif, 

membuatkan contoh peramalan serta analisis skenario, mengevaluasi 

kinerja perusahaan serta divisi, melihat peluang pasar yg ada, 

mengidentifikasi ancaman bisnis, serta menyebarkan rencana tindakan 

kreatif. Perencana strategis umumnya berperan menjadi pendukung atau 

staf. biasanya ditemukan pada taraf manajemen yang lebih tinggi, mereka 

umumnya memiliki otoritas yg cukup besar  buat pengambilan keputusan 

pada perusahaan. 

1.2.3 Vission and Missions Statement 

Pengembangan Vision statement selalu dianggap sebagai langkah 

awal dalam perencanaan strategis, bahkan sebelum pengembangan 

Mission statement. Kebanyakan Vision statement adalah satu kalimat. 

Mission statement meupakan “pernyataan tujuan yang bertahan lama yang 

membedakan satu bisnis dari perusahaan serupa lainnya. Mision statement 

mengidentifikasi ruang lingkup operasi perusahaan dalam hal produk dan 

pasar. (David & David, 2017). 

1.2.4 External Strength and Weakness 

Peluang eksternal dan  ancaman eksternal mengacu pada tren serta 

peristiwa ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, politik, hukum, 

pemerintahan, teknologi, serta persaingan yang secara spesifik 

memberikan keuntungan atau kerugianorganisasi pada masa yang akan 
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datang. Peluang serta ancaman sebagian besar  berada di luar kendali satu 

organisasi. 

1.2.5 Internal Strengths and Weaknesses 

Kekuatan internal serta kelemahan internal adalah kegiatan 

organisasi yang bisa dikendalikan yg dilakukan menggunakan sangat baik 

atau jelek. Mereka muncul pada kegiatan manajemen, pemasaran, 

keuangan/akuntansi, produksi/operasi, penelitian serta pengembangan, dan 

sistem informasi manajemen (SIM) suatu bisnis. Mengidentifikasi serta 

mengevaluasi kekuatan serta kelemahan organisasi pada area fungsional 

bisnis artinya aktivitas manajemen strategis yg penting. Organisasi 

berusaha buat mengejar seni manajemen yg menggunakan kekuatan 

internal dan menghilangkan kelemahan internal. 

1.2.6 Long-Term Objectives 

Tujuan dapat didefinisikan sebagai hasil spesifik yang ingin dicapai 

organisasi dalam melaksanakan misi misinya. Jangka panjang biasanya 

berarti lebih dari satu tahun. Tujuan sangat penting buat kesuksesan 

organisasi sebab memberikan arahan; bantuan pada penilaian; 

menciptakan sinergi; mengungkapkan prioritas; koordinasi fokus; dan 

menyampaikan dasar buat perencanaan, pengorganisasian, motivasi, serta 

pengendalian aktivitas yg efektif. Tujuan harus menantang, terukur, 

konsisten, masuk akal, serta kentara dalam perusahaan multidimensi, 

tujuan diperlukan baik untuk perusahaan secara keseluruhan maupun 

setiap divisi. 

1.2.7 Strategies 

Strategi merupakan langkah untuk mencapai tujuan jangka 

panjang. Strategi bisnis dapat mencakup perluasan geografis, diversifikasi, 

akuisisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, penghematan, pelepasan, 

likuidasi, dan usaha bersama (David & David, 2017). Strategi artinya 

tindakan potensial yang membutuhkan keputusan manajemen puncak dan  
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Sumber daya yang cukup besar. Mereka mempengaruhi kemakmuran 

jangka panjang organisasi, umumnya setidaknya selama lima tahun, serta 

berorientasi di masa depan. seni manajemen pula memiliki konsekuensi 

multifungsi dan  multidivisi dan  memerlukan pertimbangan faktor 

eksternal serta internal yg dihadapi perusahaan. 

1.2.8 Annual Objectives 

Tujuan tahunan adalah tonggak jangka pendek yang harus dicapai 

organisasi untuk mencapai tujuan jangka panjang. Seperti tujuan jangka 

panjang, tujuan tahunan harus dapat diukur, kuantitatif, menantang, 

realistis, konsisten, dan diprioritaskan. Mereka juga harus ditetapkan pada 

tingkat korporasi, divisi, dan fungsional dalam sebuah organisasi besar. 

Tujuan tahunan harus dinyatakan dalam hal manajemen, pemasaran, 

keuangan/akuntansi, produksi/operasi, R&D, dan pencapaian MIS. 

1.2.9 Policies 

Kebijakan artinya cara buat mencapai tujuan tahunan. Kebijakan 

meliputi panduan, aturan, dan  mekanisme yang ditetapkan buat 

mendukung upaya mencapai tujuan yg telah ditetapkan. Kebijakan artinya 

panduan buat pengambilan keputusan serta mengatasi situasi yg berulang. 

biasanya, kebijakan dinyatakan dalam hal manajemen, pemasaran, 

keuangan/akuntansi, produksi/operasi, R&D, serta aktivitas MIS (David & 

David, 2017). 

 Mereka mungkin didirikan pada taraf perusahaan dan  berlaku buat 

semua organisasi, pada tingkat divisi dan  berlaku buat satu divisi, atau 

mereka dapat didirikan pada taraf fungsional serta berlaku buat aktivitas 

atau departemen operasional eksklusif. 

Seperti tujuan tahunan, kebijakan sangat penting dalam 

mengimplementasikan strategi karena mereka menjabarkan harapan 

organisasi dari karyawan dan manajernya. Kebijakan memungkinkan 
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konsistensi dan koordinasi di dalam dan di antara departemen organisasi 

(David & David, 2017; Hollensen, 2019).  

1.3 Permasalahan Mitra  

Mitra merupakan perusahaan yang bergerak di bidang kontraktor 

interior dan pameran internasional. Pameran internasional merupakan 

kegiatan pameran produk-produk internasional yang baru diluncurkan dan 

mendatangkan massa dalam jumlah yang besar. Hal ini berpotensi 

berbahaya untuk menularkan COVID-19 sehingga dilarang untuk 

mengadakan kegiatan pameran internasional untuk mencegah penularan 

COVID-19 (Dirgantara, 2020; Surbakti, 2020). Selama tahun 2020 dan 

2021 keberlangsungan usaha Mitra bergantung pada bidang kontraktor 

interior. 

Dengan adanya penurunan penularan COVID-19 , maka pada bulan 

November 2021 kegiatan pameran sudah diijinkan untuk dilakukan 

kembali (Putri, 2021). Hal ini membuat bidang usaha pameran 

internasional Mitra perlahan pulih kembali. 

Berkaitan dengan mulai pulihnya bidang pameran internasional, 

maka strategi pemasaran yang efektif dan efisien sangatlah penting bagi 

perusahaan, karena dengan strategi yang baik akan dapat memaksimalkan 

pemasaran produk, sehingga memberikan nilai tambah bagi jasa yang 

ditawarkan oleh Mitra, yang pada akhirnya akan berdampak pada 

pelayanan memuaskan bagi pelanggan dan akhirnya memberikan profit 

bagi perusahaan. 

. 
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BAB II 

SOLUSI PERMASALAHAN DAN IUARAN 

 

2.1 Solusi Permasalahan  

 Pemasaran adalah proses mendefinisikan, mengantisipasi, menciptakan, 

dan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan terhadap produk dan jasa. 

Proses tersebut berupa segala bentuk kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

dengan tujuan untuk mempromosikan atau mengenalkan suatu produk / layanan 

kepada masyarakat, seperti pengiklanan, penjualan, pengiriman produk ke 

pelanggan atau perusahaan lain, dan lain – lain. Dalam pemasaran, pelanggan / 

konsumen adalah hal yang paling diutamakan karena pemasaran umumnya 

berfokus pada service excellence (pelayanan prima) sehingga kepuasan pelanggan 

sangat diperhatikan. Service excellence yang diterapkan dengan baik dapat 

membuat pelanggan merasa puas dalam menggunakan, mengonsumsi, dan 

mempercayai produk yang dipakainya sehingga pelanggan akan menggunakan 

jasa yang diberikan perusahaan di kemudian hari. Untuk mewujudkan hal 

tersebut, dibutuhkan pelatihan tenaga kerja untuk meningkatkan kompetensi 

service excellence itu sendiri karena salah satu kunci kesuksesannya terdapat pada 

tenaga kerja dari setiap lini perusahaan. (Epure & Milhaes, 2019; Fotiadis et al., 

2022; Hollensen, 2019; Iacobucci, 2018; Kotler et al., 2018; Marshall & Johnston, 

2019; Visconti et al., 2020). 

Pemasaran memiliki peranan yang sangat penting bagi perusahaan. Tanpa 

pemasaran, bahkan produk atau jasa yang berkualitas pun memiliki kesempatan 

yang kecil untuk sukses. Pemasaran memiliki 7 fungsi dasar, yaitu : 

1. Analisis Pelanggan 

Analisis pelanggan merupakan kegiatan pemeriksaan dan 

pengevaluasian kebutuhan dan keinginan konsumer. Analisis tersebut 

meliputi pengelolaan survey pelanggan, penganalisisan informasi 

pelanggan, pengevaluasian strategi penempatan pasar, pengembangan 
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profil pelanggan, dan penentuan strategi segmentasi pasar yang optimal. 

Informasi – informasi yang berkaitan dengan pelanggan, seperti pola 

pembelian dan karateristik demografik, memiliki peranan yang sangat 

penting karena informasi tersebut dapat membantu penempatan pasar dan 

dapat memberi petunjuk terhadap apa saja yang perlu ditingkatkan dari 

produk / layanan yang diberikan. Perusahaan – perusahaan besar selalu 

memonitor hal – hal tersebut dan itulah salah satu kunci yang membuat 

mereka menjadi perusahaan besar. 

2. Menjual Produk dan Jasa 

Keberhasilan implementasi suatu strategi dari perusahaan bisanya 

ditandai dengan kemampuan perusahaan tersebut untuk menjual jasa dan 

produk. Strategi pemasaran tersebut dapat meliputi berbagai kegiatan 

seperti pengiklanan, promosi penjualan, personal selling, dan hubungan 

antarpelanggan. Tingkat efektivitas masing – masing strategi sangat 

beragam, tergantung dari jenis perusahaan itu sendiri. Misalnya, 

pengiklanan akan lebih efektif jika dilakukan oleh perusahan yang menjual 

barang jadi, sedangkan perusahaan yang menjual barang industri akan 

lebih efektif jika menggunakan personal selling. 

3. Perencanaan Produk dan Jasa 

Perencanaan produk dan jasa dapat meliputi kegiatan seperti test 

marketing. Test marketing merupakan salah satu teknik perencanaan 

produk dan jasa yang paling efektif. Teknik ini memungkinkan sebuah 

perusahaan untuk mencoba berbagai alternatif rencana pemasaran dan 

memprediksi penjualan yang akan terjadi dari produk baru. Dengan 

menggunakan teknik ini, perusahaan dapat menghindari kerugian dengan 

mengetahui lebih awal bentuk pemasaran yang tidak efektif sebelum 

diberikan kepada pelanggan dengan skala besar. 

4. Penentuan Harga 
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Perusahaan yang bersaingan harus berhati – hati dalam 

mengkoordinasikan diskon, syarat kredit, atau syarat – syarat penjualan 

lainnya. Pembuat strategi harus menentukan harga dengan 

mempertimbangkan kondisi jangka pendek dan jangka panjang karena 

kompetitor dapat meniru perubahan harga dengan mudah. Biasanya, 

perusahaan yang lebih unggul akan menyaingi setiap potongan harga 

kompetitor dengan agresif. 

5. Distribusi 

Perusahaan – perusahaan besar selalu mengidentifikasi dan 

mengevaluasi berbagai alternatif untuk mencapai pasar utama mereka. 

Kekuatan dan kelemahan dari setiap alternatif harus ditentukan 

berdasarkan keadaan ekonomi, pengendalian, dan kriteria adaptif.  

6. Riset Pemasaran 

Riset pemasaran adalah proses pengumpulan, pencatatan, dan 

penganalisisan data terkait masalah – masalah yang berhubungan dengan 

pemasaran produk atau jasa yang dilakukan secara sistematis. Hasil riset 

yang dilakukan dapat memberikan petunjuk mengenai kekuatan dan 

kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan dalam pasarnya. 

7. Cost/Benefit Analysis 

Fungsi pemasaran yang terakhir adalah cost/benefit analysis, yang 

merupakan proses yang digunakan suatu perusahaan untuk menganalisis 

keputusan mana yang harus dilakukan dan mana yang harus ditinggalkan. 

Analisis ini meliputi penghitungan biaya, keuntungan, dan risiko yang 

berhubungan dengan keputusan pemasaran. Ada 3 langkah yang 

dibutuhkan untuk melakukan cost/benefit analysis: 

a) Hitung total biaya yang berkaitan dengan suatu keputusan 

b) Perkirakan total keuntungan yang didapat dari keputusan 

tersebut, 
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c) Bandingkan total biaya dengan total keuntungan. Jika total 

keuntungan yang diperoleh meleibihi total biaya, maka 

keputusan tersebut akan lebih memungkinkan untuk 

dilakukan. 

Kegiatan pemasaran yang dilakukan pada setiap perusahaan tentunya 

berbeda – beda, tergantung pada jenis perusahaan tersebut. Pemasaran yang 

dilakukan oleh perusahaan jasa dengan perusahaan dagang tentunya memiliki cara 

yang berbeda dan tujuan yang berbeda juga. Pada bagian ini, solusi pemasaran 

yang diberikan akan diutamakan untuk perusahaan jasa, mengingat PT Artha 

Trimitra Expotama sendiri merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa. 

Layanan dicirikan sebagai tidak berwujud, diproduksi dan dikonsumsi 

segera, melibatkan konsumen dalam penciptaan dan pengiriman mereka, dan 

membutuhkan keterampilan kepemimpinan dan manajemen yang berbeda dari 

manufaktur (Andersen & Ankerstjerne, 2014). Berdasarkan kualitas, tingkat 

pelayanan dapat diklasifikasikan menjadi rendah, dapat diterima, rata-rata, baik, 

sangat baik, dan sangat baik (Andersen & Ankerstjerne, 2014). Perbedaan 

persepsi dan harapan konsumen terhadap pelayanan yang diberikan dapat 

dijadikan sebagai dasar untuk mengevaluasi pelayanan. Ekspektasi yang tidak 

terpenuhi dapat menyebabkan penolakan konsumen terhadap merek, yang berarti 

kehilangan keuntungan saat ini, kehilangan keuntungan di masa depan, 

kehilangan peluang memimpin melalui pelanggan lama, kesulitan mencari 

pelanggan baru, dan lebih banyak biaya untuk meningkatkan citra perusahaan 

(Dive, t.t.). 

Salah satu model yang dikenal dalam industri jasa adalah SERVQUAL. 

Konsep ini dapat dikombinasikan dengan Kano dan QFD (Tan & Pawitra, 2001). 

Dalam konsep SERVQUAL, mungkin timbul kesenjangan antara persepsi 

konsumen terhadap layanan yang diberikan dan harapan konsumen (Parasuraman, 

Zeithaml & Berry, 1988). Lima kemungkinan gap tersebut adalah sebagai berikut: 
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1. Kesenjangan antara harapan konsumen dan kognisi manajemen. Hal ini 

terjadi ketika manajemen tidak memahami harapan pelanggan untuk 

layanan; 

2. Kesenjangan antara kognisi manajemen dan  tata cara kualitas layanan. 

Hal ini terjadi ketika manajemen memutuskan baku pelayanan yang tidak 

sama menggunakan yg dibutuhkan konsumen. 

3. Kesenjangan antara spesifikasi kualitas pelayanan serta penyampaian 

pelayanan. Ini terjadi ketika kinerja karyawan tidak sesuai menggunakan 

baku pelayanan yg telah ditetapkan. 

4. Kesenjangan antara penyampaian pelayanan dan  komunikasi ekternal. Ini 

terjadi ketika ada perbedaan antara kualitas pelayanan aktual 

menggunakan citra yg muncul berasal aktivitas kenaikan pangkat. 

5. Kesenjangan antara persepsi pelayana serta penyampaian pelayanan. Ini 

terjadi ketika satu atau 2 kesenjangan sebelumnya ada. 

 

Seiring perkembangan zaman, jenis – jenis pemasaran pun juga semakin 

berkembang. Pada pemasaran tradisional, kegiatan – kegiatan yang dilakukan 

bergantung pada 4 saluran berbeda untuk berhubungan dengan pelanggan: (1) 

cetakan, (2) surat, (3) TV, dan (4) telepon. Perusahaan dapat memanfaatkan 

keempat saluran tersebut untuk menyampaikan pesan dan memperkuat branding 

untuk calon pelanggan. 

Namun, di era yang serba digital seperti sekarang ini, strategi pemasaran 

pun sudah berubah dan berkembang seiring dengan munculnya internet dan e-

commerce. Adanya platform media sosial seperti Facebook, Instagram, dan 

Youtube yang memiliki jutaan pengguna memungkinkan komunikasi dua arah 

antara perusahaan dengan calon pelanggannya. Hal ini tentunya memberikan 

dampak yang positif dari sisi pemasaran, karena teknologi yang semakin modern 

ini dapat membuat proses pengumpulan informasi terhadap perilaku, kebutuhan, 

dan keinginan pelanggan semakin mudah. 

Salah satu jenis pemasaran yang timbul akibat perkembangan zaman ini 

adalah yang dikenal sebagai digital marketing. Digital marketing merupakan 
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suatu strategi pemasaran yang menggunakan media digital dan internet. 

Perubahan yang diberikan berkat adanya kemajuan teknologi memungkinkan 

perusahaan untuk berinteraksi dengan pelanggan dengan saluran yang lebih 

banyak dibandingkan pemasaran tradisional. Misalnya, perusahaan kini dapat 

melakukan pengiklanan melalui media sosial, email, aplikasi, dan bahkan dapat 

membuat website perusahaan sendiri. Namun, pengiklanan tersebut tentunya tidak 

dapat sembarangan dilakukan. Perusahaan dapat mengalami kerugian besar 

karena pengiklanan di sosial media memakan biaya yang cukup besar, sehingga 

diperlukan strategi pengiklanan yang efektif dan efisien. 

Beberapa riset yang telah dilakukan menunjukan bahwa metode yang 

paling efektif dalam pemasaran untuk perusahaan yang memiliki kurang dari 500 

pegawai adalah website perusahaan (50%), media sosial seperti Facebook dan 

Twitter (27%), dan sisanya adalah buku kuning dan lain – lainnya (23%). Dapat 

terlihat bahwa metode tradisional seperti buku kuning dan lain – lainnya sudah 

semakin tertinggal jauh dengan metode pemasaran secara digital. Bahkan, hampir 

2 juta perusahaan di seluruh dunia kini sudah mulai melakukan pengiklanan di 

Facebook, dan menurut edMarketer, pengeluaran yang tercatat untuk online 

advertisement secara global meningkat sekitar 25 persen dari tahun ke tahun. 
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2.2 Iuran Kegiatan 
 

No Jenis Luaran Keterangan 

Luaran Wajib 

1 Publikasi ilmiah pada jurnal ber ISSN atau Draft/sudah 

sumbit 

2 Prosiding dalam Temu ilmiah Draft/sudah 

sumbit 

Luaran Tambahan  

1 Publikasi di jurnal Internasional  Draft/sudah 

sumbit 

2 Publikasi di media massa Draft/sudah 

sumbit 

3 Hak Kekayaan Intelektual (HKI) Draft/terdaftar 

4 Teknologi Tepat Guna (TTG) Draft/sudah 

disusun 

5 Model/purwarupa/karya desain atau Draft/sudah 

disusun 

6 Buku ber ISBN Draft/sudah 

disusun 
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BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

3.1 Solusi Permasalahan  
Metode yang dilaksanakan PKM ini adalah metode survey awal 

dengan wawancara bersama Mitra untuk mendapatkan analisis situasi dan 

permasalahan yang dialami Mitra, terutama di bidang pemasaran. 

Wawancara dilakukan dengan Direktur Mitra yaitu Bapak Heru dan 

Direktur Keuangan yaitu Ibu Felani.  

Setelah melakukan survey awal, maka Tim Pelaksana PKM 

menyusun materi pemasaran yang sesuai dengan permasalahan yang 

dihadapi Mitra. Kemudian materi tersebut dipresentasikan dalam bentuk 

kegiatan penyuluhan pemasaran kepada Mitra 

3.2 Partisipasi Mitra dalam kegiatan PKM   

Dalam kegiatan PKM ini Mitra berpartisipasi dengan memberikan 

informasi permasalahan yang dihadapi dan kemudian menjelaskan posisi, 

peta persaingan, pelanggan, Sehingga data dapat dikumpulkan untuk 

dianalisis 

3.3 Uraian kepakaran dan tugas masing-masing anggota tim 

Ketua Tim Hadi Cahyadi memiliki kepakaran di bidang 

Manajemen Strategik dan bertugas melakukan kunjungan on-site ke Mitra 

untuk melakukan kegiatan PKM. Anggota Tim Kelly Rich dan Christian 

Kho memiliki tugas untuk menyusun Proposal dan Laporan Akhir PKM. 
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BAB IV 

KELAYAKAN PERGURUAN TINGGI 

 

Aktivitas PKM ini didukung penuh oleh perguruan tinggi Universitas 

Tarumanagara melalui dana yang diberikan pada tim pengusul PKM. Tim 

pengusul artinya tim yg sudah memperoleh sertifikasi dosen, sebagai akibatnya 

setiap semester absolut akan melakukan Tri Dharma Perguruan Tinggi, galat 

satunya adalah aktivitas PKM. kegiatan PKM yg telah dilakukan tim pengusul 

selama satu tahun terakhir adalah aktivitas yang sesuai menggunakan spesialisasi 

bidangnya yaitu Manajemen Strategik. 

Spesialisasi bidang yg dimiliki tim pengusul bisa menyampaikan solusi bagi 

problem dan  kebutuhan mitra PT. Artha Trimitra Expotama tentang analisis 

usaha dengan menggunakan variable costing menjadi perhitungan porto kapital. 

Tim pengusul yg dapat menyampaikan kepakarannya dalam menyelesaikan 

konflik mitra tersebut ialah : 

1. Hadi Cahyadi, S.E., MBA. 

Merupakan salah satu staf pengajar di prodi manajemen dengan bidang 

pengajaran manajemen strategik.   

Tugas yang akan dilaksanakan pada kegiatan pengabdian masyarakat ini 

adalah: 

• Mempersiapkan kuesioner 

• Melakukan uji validitas dan reliabilitas kuesioner   

• Mengolah hasil kuesioner 

• Menyusun laporan bersama tim   

Pemilihan tim ini merupakan sinergi antar personil sehingga proses 

pelaksaan kegiatan PKM dapat sesuai dengan target yang akan dicapai oleh 

kegiatan pengabdian masyarakat. 
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BAB V 

HASIL DAN IURAN YANG CAPAIAN 

 

5.1  Hasil Kegiatan 

Situasi yang dihadapi bidang kontraktor disain interior PT Artha Trimitra 

Expotama tidak terlalu mengalami persaingan yang ketat. Pelanggan PT Artha 

Trimitra Expotama tetap mempercayai kualitas dan layanan jasa yang diberikan 

mitra kepada mereka. Pelanggan-pelanggan ini selalu memberikan repeat order 

kepada mitra bahkan ketika terjadi Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) 

pada tahun 2020. 

Situasi yang kurang baik dihadapi bidang kontraktor pameran internasional 

PT Artha Trimitra Expotama. Karena Pandemi COVID-19, praktis semua usaha 

berhenti karena adanya pelarangan dari Pemerintah untuk mengadakan kegiatan 

yang dapat mengumpulkan masa selama tahun 2020-2021. 

Kondisi bidang kontraktor pameran internasional setelah pelonggaran 

protokol kesehatan oleh Pemerintahtelah mulai membaik walaupun belum pulih 

seperti semula. Hal ini ditandai dengan: (1) Mulai pulihnya kegiatan pameran 

eksibisi namun belum sebanyak sebelum Pandemi COVID-19; (2) Perusahaan lain 

sejenis tetap menjadi kompetitor mitra; (3) Persaingan usaha diantara kompetitor 

semakin ketat; (4) Terjadi persaingan harga diantara perusahaan sejenis dengan 

industry mitra, dan menjurus kepada Perang Harga. 

Untuk menghadapi perang harga di bidang kontraktor pameran internasional 

maka dapat disarankan strategi pemasaran sebagai berikut. PT Artha Trimitra 

Expotama harus tetap mengutamakan kualitas jasa yang diberikan kepada 

pelanggannya. Barang-barang pameran yang diproduksi oleh PT Artha Trimitra 

Expotama harus tetap barang yang memiliki kelebihan dan keunggulan kompetitif 

dibandingkan kompetitor, dimana hal ini merupakan titik penting bagi PT Artha 

Trimitra Expotama untuk selalu unggul. 

Mengenai strategi harga, maka PT Artha Trimitra Expotama harus 

menetapkan harga kompetitif dengan para kompetitor, dan bila perlu menurunkan 
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harga. Namun tetap memperhatikan profit yang harus diraih. Hal ini perlu 

diperhatikan karena PT Artha Trimitra Expotama memiliki struktur biaya yang 

terdiri dari biaya pokok produksi barang-barang pameran, biaya pemasaran, biaya 

gaji, dan biaya administratif lainnya. 

Untuk strategi promosi maka disarankan agar PT Artha Trimitra Expotama 

tetap mempertahankan model promosi yang dilakukan selama ini. Hal ini 

dikarenakan model bisnis PT Artha Trimitra Expotama bukan merupakan 

produksi barang pameran secara masal sehingga dapat dipasarkan dengan metode 

daring (dalam jaringan). Bidang PT Artha Trimitra Expotama merupakan custom 

oriented yaitu proses produksi barang pameran berdasarkan pesanan pelanggan. 

Hal ini didukung juga dengan tipe pelanggan PT Artha Trimitra Expotama yang 

merupakan perusahaan juga, sehingga model bisnis dari PT Artha Trimitra 

Expotama adalah B2B (business to business).  

Promosi paling efektif untuk PT Artha Trimitra Expotama adalah kepuasan 

pelanggan sehingga akan mendapatkan repeat order dari pelanggan dan menyebar 

melalui mouth-to-mouth yang mana akan membuat kepercayaan kepada kualitas 

PT Artha Trimitra Expotama menjadi baik dan unggul di mata pelanggan maupun 

kompetitor. 

Ditambah lagi, untuk mempertahankan hubungan baik dengan pelanggan, 

maka disarankan agar PT Artha Trimitra Expotama tetap membina hubungan baik 

(good relationship) kepada pelanggan. Misalnya dengan: (1) Menjaga komunikasi 

yang baik dengan pelanggan; (2) Memperhatikan setiap masukan atau keluhan 

dari pelanggan; (3) Memperbaiki kesalahan yang dikeluhkan pelanggan; dan (4) 

Meminta masukan perbaikan terkait pelayanan yang diberikan kepada pelanggan 

apabila dirasakan tidak cocok. 

Untuk pemilihan pelanggan, maka kami dapat memberikan saran untuk 

strategi sebagai berikut. PT Artha Trimitra Expotama harus melakukan seleksi 

memilih proyek yang ditawarkan oleh pelanggan. Sebaiknya memilih proyek yang 

memberikan keuntungan, walaupun tidak besar, sehingga perputaran omset dapat 

terjadi dengan tidak mengorbankan keuntungan yang memang diperlukan PT 

Artha Trimitra Expotama untuk tetap bertahan dan pulih akibat terhantam 
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Pandemi COVID-19. PT Artha Trimitra Expotama sebaiknya tidak menerima 

proyek yang bersifat merugi walaupun dengan alasan untuk mempertahankan 

pelanggan (customer retention). Hal ini karena keuangan PT Artha Trimitra 

Expotama yang cukup parah sebagai akibat terhantam Pandemi COVID-19. 

5.2  Luaran Yang Dicapai  
Luaran yang dicapai berupa: (a) Strategi Penanggulangan Dampak Covid-

19; (b) Publikasi atas kegiatan pelaksanaan PKM ini. 

Untuk melakukan perumusan strategi penanggulangan dampak Covid-19, 

pertemuan diadakan pada tanggal 5 Maret 2021 dengan narasumber 4 staf dari PT. 

Artha Trimitra Expotama, yaitu: 

1. Ibu Rina sebagai pemasaran 

2. Ibu Lydia sebagai pengadaan barang 

3. Ibu Felani sebagai bagian akuntansi dan keuangan 

4. Bapak Miba sebagai bagian desain 

Selain itu, diadakan juga pertemuan dengan Bapak Heru Hendrawijaya 

sebagai Direktur secara zoom meeting pada 5 Maret 2021 tetapi di malam 

harinya. 

Dari hasil pertemuan, Tim Abdimas mengidentifikasi faktor internal dan 

eksternal yang mempengaruhi usaha partner expo.  

Hasil wawancara dengan keempat narasumber menemukan hal-hal sebagai 

berikut, sebagai kelanjutan dari pertemuan di tahun sebelumnya, 18 Desember 

2020, dimana merupakan pemutakhiran informasi terkait dengan kondisi 

perusahaan terutama setelah PPKM Mikro diterapkan oleh pemerintah adalah: 

1. Perusahaan sudah memiliki kontrak kembali dengan tenant-tenant di pusat 

perbelanjaan besar di Jakarta, Semarang dan Surabaya, yang walaupun 

belum banyak namun sudah mulai membaik. 

2. Perusahaan tetap mempertahankan kualitas supaya unggul dari pesaingnya, 

walaupun biaya memang menjadi lebih tinggi dan harga yang dikenakan 

kepada konsumen lebih tinggi dibandingkan dengan pesaingnya. 

3. Jadwal perusahaan sudah penuh untuk mengerjakan disain interior selama  

bulan Maret 2021.  
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4. Belum dapat mempekerjakan karyawan kembali sebanyak sebelum pandemi 

terjadi. 

5. Perusahaan belum dapat menjalankan segmen bisnis kontraktor pameran 

karena memang banyak pelanggan yang belum melakukan pameran-

pameran atau eksibisi mengingat kondisi perekonomian yang sedang 

berusaha pulih dan terbatasnya dana pemasaran. 

6. Ketersediaan dan harga bahan baju di Jakarta lebih murah dibandingkan 

dengan di daerah; 

7. Ketersediaan dan harga tenaga kerja di Jakarta lebih murah dibandingkan 

dengan di daerah; 

8. Adanya tren lampu, digital printing, neon flexible; 

9. Adanya kebutuhan baru di pasar seperti seperti kitchen set siap pakai, 

tempat cuci tangan, food stand, properti film; 

10. Waktu produksi yang singkat untuk setiap expo. Ini memberikan beban 

besar pada bagian finishing; 

11. Perusahaan kehilangan klien yang tutup usaha; 

12. Perubahan dapat terjadi seketika pada saat pameran dilakukan. 

Sebagai tindak lanjut dari analisis SWOT yang dilakukan di semester 

sebelumnya, Tim Abdimas menyarankan beberapa strategi berdasarkan Porter’s 

Five Forces yang dimiliki oleh PT. Artha Trimitra Expotama sebagai saran untuk 

menanggulangi dampak pandemi Covid-19 setelah PPKM Mikro diberlakukan. 

Untuk memenangkan persaingan di antara pesaing (rivalry among 

competing firms) maka perusahaan harus memperhatikan empat hal yaitu (1) 

adanya potensi produk substitusi (potential development of substitute products); 

(2) kekuatan penawaran dari pemasok (bargaining power of supplies); (3) 

kekuatan penawaran dari pelanggan (bargaining power of consumers); dan 

potensi pesaing baru (potential entry of new competitors). 

Untuk memenangkan potensi produk substitusi maka perusahaan disarankan 

untuk tetap mempertahankan strategi sebagai disainer yang selalu memberikan 

nilai lebih (value added) kepada pelanggan, misalnya dengan memberikan disain 

yang unik dan menarik dengan kualitas yang baik dan harga kompetitif. Untuk 
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mencapai harga yang baik maka perusahaan harus menghitung ulang biaya 

dengan metode yang lebih mutakhir terutama masalah biaya overhead. Cara yang 

dapat dilakukan adalah dengan menggunakan activity based costing yang 

memperhitungkan biaya produksi berdasarkan aktivitas yang dikonsumsi oleh 

setiap produk jasa yang disediakan kepada pelanggan. Tim memiliki keyakinan 

bahwa dengan produk berkualitas dan harga yang kompetitif akan membuat 

perusahaan memenangkan persaingan dengan pesaing. 

Untuk kekuatan penawaran dari pemasok maka perusahaan perlu 

memelihara hubungan bisnis yang baik dengan pemasok dan menentukan standar 

pemasok yang baik. Khusus apabila mengerjakan proyek di luar kota maka 

perusahaan wajib mengetahui pemasok-pemasok di luar kota yang siap 

melakukan pasokan bahan dengan kualitas yang baik dan harga yang kompetitif. 

Perusahaan harus menyadari bahwa pelanggan merupakan raja sehingga 

harus selalu dipuaskan dengan memberikan produk layanan yang baik. Oleh 

karena itu mempertahankan kualitas menjadi nomor satu sehingga kepuasan 

pelanggan dapat terpenuhi namun tentu saja tetap memperhatikan faktor harga 

karena kondisi selama pandemi banyak membuat pelanggan akan berpikir ulang 

untuk membayar lebih mahal karena kesulitan likuiditas keuangan yang dialami. 

Sedangkan untuk potensi masuknya pesaing baru tim merasa tidak terlalu 

besar karena masuk dalam bisnis perusahaan memerlukan biaya modal yang besar 

dan keahlian yang berkualitas sehingga sulit untuk masuk dalam bisnis ini. 

Ditambah lagi dengan kondisi perekonomian yang sedang sulit dan resesi. Hal ini 

membuat banyak perusahaan tidak memiliki fleksibilitas finansial untuk masuk ke 

dalam bisnis perusahaan. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1  Kesimpulan  

Kesimpulan yang dapat dilakukan dari kegiatan pengabdian kepada 

masyarakat yang bertema strategi pemasaran PT Artha Trimitra Expotama adalah 

kondisi bidang kontraktor interior Mitra semakin membaik dan merupakan bidang 

yang selama ini mendukung Mitra untuk bertahan selama Pandemi COVID-19 di 

tahun 2020 sampai awal 2022. 

 

Kondisi bidang kontraktor pameran internasional Mitra yang dapat 

dikatakan mengalami mati suri selama tahun 2020 sampai awal 2022 akibat 

terdampak dari Pandemi COVID-19 sudah membaik karena pelonggaran protokol 

kesehatan oleh Pemerintah. 

 

Namun strategi pemasaran Mitra harus memperhatikan bahwa: (1) 

Mempertahankan kualitas barang kepada pelanggan; (2) Promosi berupa 

memberikan yang terbaik bagi pelanggan sehingga kepuasan pelanggan tercapai; 

(3) Mempertahankan hubungan baik dengan pelanggan; (4) Memberikan harga 

kepada pelanggan yang dapat bersaing dengan kompetitor, namun tidak dengan 

mengorbankan profit; dan (5) Memilih proyek yang memberikan profit. 

6.2  Saran  
 

Sedangkan untuk keterbatasan kegiatan adalah: (1) Perlunya melakukan 

observasi lebih lanjut untuk dapat membentuk strategi pemasaran yang lebih baik; 

(2) Belum pulihnya kondisi PT Artha Trimitra Expotama sehingga kami masih 

belum optimal dalam mengeksplorasi dan mengobservasi keadaan PT Artha 

Trimitra Expotama; dan (3) Keterbatasan pengamatan kami kepada pelanggan-

pelanggan PT Artha Trimitra Expotama yang tersebar di seluruh Indonesia. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Instrumen 

 

1. Surat Tugas Pelaksanaan Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat 
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2. Surat Undangan 
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Lampiran 2. Personalia Tenaga Pelaksana Beserta Kualifikasinya 

Biodata Ketua Tim  

Anggota 1 

I. IDENTITAS DIRI 
1.1. Nama Lengkap (dengan gelar) Hadi Cahyadi, S.E., MBA. (L) 
1.2. Jabatan Fungsional Lektor 
1.3. NIP / NIK / No. Identitas lainnya 10195009 
1.4. Tempat dan Tanggal Lahir Teluk Betung, 2 Juli 1966 
1.5. Alamat Rumah Puri Kencana Blok M11 no 8 
1.6. Nomor telepon/ Fax - 
1.7. Nomor HP 0811873779 
1.8. Alamat kantor Fakultas Ekonomi  

Universitas Tarumanagara 
Jl. Tanjung Duren Utara No. 1 
Jakarta Barat – 11470 

1.9. Nomor telepon/ Fax 021-5655507/ 08/ 09/ 10 Ext. 0625 
1.10. Alamat e-mail hadi.cahyadi@helioscapitalasia.com 

hcahyadi@bdo.co.id 
1.11. Lulusan yang telah dihasilkan S1 =  - orang;  
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S3 =  - orang. 

1.12. Mata kuliah yang sedang/ pernah 
diampu 

1. Manajemen Strategik; 
2. Perilaku Keorganisasian; 

 
II. RIWAYAT PENDIDIKAN 

2.1. Program S1 S2 
2.2. Nama Perguruan Tinggi Universitas 

Tarumanagara 
University of 

Houston 
2.3. Bidang Ilmu Manajemen Administrasi 

Bisnis 
2.4. Tahun Masuk 1985 1993 
2.5. Tahun Lulus 1989 1994 
2.6. Judul Skripsi/ Tesis/ Disertasi - - 
2.7. Nama Pembimbing/ Promotor - - 

 
III. PENGALAMAN PENELITIAN (Bukan Skripsi, Tesis, Maupun Disertasi) 
No. Tahun Judul Penelitian Pendanaan 

Sumber Jumlah (Rp) 
- - - - - 

 
IV.  PENGALAMAN PENGABDIAN KEPADA MASYARAKAT (Bukan 

Skripsi, Tesis, Maupun Disertasi) 
No. Tahun Judul Pengabdian Kepada Masyarakat Pendanaan 

Sumber Jumlah (Rp) 
- - - - - 

 

  
    

            
    

    
    

mailto:hadi.cahyadi@helioscapitalasia.com
mailto:hcahyadi@bdo.co.id
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V.  PENGALAMAN PENULISAN ARTIKEL ILMIAH DALAM JURNAL 
(Tidak Termasuk Makalah Seminar/ Proceedings, Artikel di Surat 
Kabar) 

No. Tahun Judul Artikel Ilmiah Volume / 
Nomor Nama Jurnal 

1. 2013 Faktor-faktor yang mempengaruhi 
independensi akuntan publik 

Volume 5 / 
Nomor 1 

Jurnal Media Bisnis 
STIE Trisakti 

2. 2013 Persepsi akuntan publik, akuntan 
pendidik, dan mahasiswa akuntansi 
terhadap kode etik Ikatan Akuntan 
Indonesia 

Volume 17 / 
Nomor 2  Jurnal Akuntansi 

3. 2014 Penilaian harga wajar saham pada 
Bank ABC dengan menggunakan 
pendekatan pasar (Metode 
perusahaan pembanding dengan 
metode transaksi Sebelumnya) 

Volume 18 / 
Nomor 1 Jurnal Akuntansi 

4. 2015 Valuation in merger and 
acquisition: A case study of two 
major department stores in 
Indonesia - 

Proceeding on 
International 
Conference on 
Economics, 
Business, and 
Management 

 
VI.  PENGALAMAN PENULISAN BUKU 

No. Tahun Judul Buku Jumlah 
Halaman Penerbit 

- - - - - 
 
VII.  PENGALAMAN PEROLEHAN HKI 

No. Tahun Judul / Tema HKI Jenis Nomor Pendaftaran 
/ Sertifikat 

- - - - - 
 
VIII. PENGALAMAN RUMUSAN KEBIJAKAN PUBLIK/ REKAYASA SOSIAL 
LAINNYA 

No. Tahun Judul/ Tema/ Jenis Rekayasa Sosial 
Lainnya yang Telah Diterapkan  

Tempat 
Penerapan 

Respon Masyarakat 

- - - - - 
 
Semua data yang saya isikan dan tercantum dalam biodata ini adalah benar dan dapat 
dipertanggung jawabkan secara hukum. Apabila di kemudian hari ternyata dijumpai 
ketidaksesuaian dengan kenyataan, saya sanggup menerima risikonya. 
 

Jakarta, 29 Juni 2022 
Pengusul, 

 
 
 

Dr. Hadi Cahyadi, S.E., MBA. 
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Biodata Anggota Pengusul 
 
Anggota 1 
 
I. IDENTITAS DIRI 

1.1. Nama Lengkap (dengan gelar) Kelly Rich 
1.2. Jabatan Fungsional  
1.3. NIP / NIK / No. Identitas lainnya 3173057010020001 
1.4. Tempat dan Tanggal Lahir Jakarta, 30 Oktober 2002 
1.5. Alamat Rumah Jl. Durimas 4A Blok O No.330 
1.6. Nomor telepon/ Fax  
1.7. Nomor HP 085722153427 
1.8. Alamat kantor  
1.9. Nomor telepon/ Fax  
1.10. Alamat e-mail kelly.125200107@stu.untar.ac.id 
1.11. Lulusan yang telah dihasilkan  
1.12. Mata kuliah yang sedang/ pernah 

diampu 
 

 
II. RIWAYAT PENDIDIKAN 
2.1. Program S1 S2 
2.2. Nama Perguruan Tinggi Universitas 

Tarumanagara 
 

2.3. Bidang Ilmu Akuntansi  
2.4. Tahun Masuk 2020  
2.5. Tahun Lulus   
2.6. Judul Skripsi/ Tesis/ Disertasi   
2.7. Nama Pembimbing/ Promotor   

 
III. PENGALAMAN PENELITIAN (Bukan Skripsi, Tesis, Maupun Disertasi) 
No. Tahun Judul Penelitian Pendanaan 

Sumber Jumlah (Rp) 
- - - - - 

 
IV.  PENGALAMAN PENGABDIAN KEPADA MASYARAKAT (Bukan 
Skripsi, Tesis, Maupun Disertasi) 
No. Tahun Judul Pengabdian Kepada Masyarakat Pendanaan 

Sumber Jumlah (Rp) 
- - - - - 

 
V.  PENGALAMAN PENULISAN ARTIKEL ILMIAH DALAM 
JURNAL (Tidak Termasuk Makalah Seminar/ Proceedings, Artikel di Surat 
Kabar) 

No. Tahun Judul Artikel Ilmiah Volume / 
Nomor Nama Jurnal 

1.     
2.     
3.     
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4.     
 
VI.  PENGALAMAN PENULISAN BUKU 

No. Tahun Judul Buku Jumlah 
Halaman Penerbit 

- - - - - 
 
VII.  PENGALAMAN PEROLEHAN HKI 

No. Tahun Judul / Tema HKI Jenis Nomor Pendaftaran 
/ Sertifikat 

- - - - - 
 
VIII. PENGALAMAN RUMUSAN KEBIJAKAN PUBLIK/ REKAYASA 
SOSIAL LAINNYA 

No. Tahun Judul/ Tema/ Jenis Rekayasa Sosial 
Lainnya yang Telah Diterapkan  

Tempat 
Penerapan 

Respon Masyarakat 

- - - - - 
 
Semua data yang saya isikan dan tercantum dalam biodata ini adalah benar dan dapat 
dipertanggung jawabkan secara hukum. Apabila di kemudian hari ternyata dijumpai 
ketidaksesuaian dengan kenyataan, saya sanggup menerima risikonya. 
 
 
        Jakarta, 29 Juni 2022 
        Pengusul, 
 
 
 
 
 

Kelly Rich 
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ANGGOTA 2 
 
I. IDENTITAS DIRI 

1.1. Nama Lengkap (dengan gelar) Christian Kho 
1.2. Jabatan Fungsional  
1.3. NIP / NIK / No. Identitas lainnya 3172023112020001 
1.4. Tempat dan Tanggal Lahir Jakarta, 31-12-2002 
1.5. Alamat Rumah Sunter Karya Utara 4  
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1.9. Nomor telepon/ Fax  
1.10. Alamat e-mail christian.125200232@stu.untar.ac.id 
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1.12. Mata kuliah yang sedang/ pernah 

diampu 
 

 
II. RIWAYAT PENDIDIKAN 
2.1. Program S1 S2 
2.2. Nama Perguruan Tinggi Universitas 

Tarumanagara 
 

2.3. Bidang Ilmu Akuntansi  
2.4. Tahun Masuk 2020  
2.5. Tahun Lulus   
2.6. Judul Skripsi/ Tesis/ Disertasi   
2.7. Nama Pembimbing/ Promotor   

 
III. PENGALAMAN PENELITIAN (Bukan Skripsi, Tesis, Maupun Disertasi) 
No. Tahun Judul Penelitian Pendanaan 

Sumber Jumlah (Rp) 
- - - - - 

 
IV.  PENGALAMAN PENGABDIAN KEPADA MASYARAKAT (Bukan 
Skripsi, Tesis, Maupun Disertasi) 
No. Tahun Judul Pengabdian Kepada Masyarakat Pendanaan 

Sumber Jumlah (Rp) 
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V.  PENGALAMAN PENULISAN ARTIKEL ILMIAH DALAM 
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VI.  PENGALAMAN PENULISAN BUKU 

No. Tahun Judul Buku Jumlah 
Halaman Penerbit 
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VII.  PENGALAMAN PEROLEHAN HKI 
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- - - - - 
 
VIII. PENGALAMAN RUMUSAN KEBIJAKAN PUBLIK/ REKAYASA 
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Respon Masyarakat 
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Semua data yang saya isikan dan tercantum dalam biodata ini adalah benar dan dapat 
dipertanggung jawabkan secara hukum. Apabila di kemudian hari ternyata dijumpai 
ketidaksesuaian dengan kenyataan, saya sanggup menerima risikonya. 
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        Pengusul, 

 
Christian Kho 
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Lampiran 3. Foto Kegiatan 
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