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ABSTRAK 

 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan Relationship Marketing di 

Event Trade Expo Indonesia (TEI) oleh PT. Debindomulti Adhiswasti. Kajian teori 

yang diguanakan dalam penelitian ini meliputi dimensi trust (kepercayaan), 

commitment (komitmen), communication (komunikasi), dan conflict handling 

(penanganan konflik) sebagai aspek utama dalam menjalin hubungan jangka 

panjang antara senior account executive dan exhibitor. Metode penelitian yang 

digunakan merupakan metode penelitian kualitatif deskriptif. Pengumpulan data 

dilakukan menggunakan metode wawancara semi terstruktur dan observasi. Hasil 

dari penelitian menunjukan bahwa dimensi trust (kepercayaan), commitment 

(komitmen), communication (komunikasi), dan conflict handling (penanganan 

konflik) memainkan peran penting dalam keberhasilan membangun hubungan 

jangka panjang. Oleh karena itu menjalin hubungan baik dengan exhibitor menjadi 

penting untuk tujuan pembelian berulang. Exhibitor yang telah berhasil didapatkan 

harus dikelola dengan baik supaya tidak beralih ke kompetitor. Rekomendasi yang 

dapat diberikan kepada senior account executive PT. Debindomulti Adhiswasti 

adalah dengan berkolaborasi dengan tim untuk mencapai tujuan demi keberhasilan 

bersama serta aktif mengumpulkan dan menanggapi umpan balik dari exhibitor, 

serta untuk menunjukkan sikap peduli dan siap memperbaiki diri, sehingga para 

exhibitor merasa yakin, percaya dan loyal, dapat lebih bisa membagi waktu nya 

dengan baik sehingga para exhibitor dapat dilayani secara adil dan merata serta 

cepat dan tanggap dan terakhir dengan melakukan evaluasi penyebabnya dan 

lakukan perbaikan untuk mencegah masalah serupa di Event berikutnya. 

Diharapkan dengan diterapkan nya rekomendasi tersebut, senior account executive 

PT. Debindomulti Adhiswasti dapat memperkuat hubungan jangka panjang dengan 

exhibitor. Penelitian ini juga memberikan kontribusi dalam pemahaman lebih 

mendalam tentang penerapan Relationship Marketing dan relevansinya dalam 

konteks penyelenggaraan Event Trade Expo Indonesia (TEI) oleh PT. Debindomulti 

Adhiswasti, serta memberikan panduan bagi praktisi dan peneliti di bidang 

pemasaran dalam membangun hubungan jangka panjang yang kuat dengan 

exhibitor. 

 

 
Kata kunci : pemasaran, Relationship Marketing, pameran, exhibitor. 
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ABSTRACT 

 

 

 

This research aims to determine the application of Relationship Marketing at the 

Trade Expo Indonesia (TEI) Event by PT Debindomulti Adhiswasti. The theoretical 

study used in this research includes the dimensions of trust, commitment, 

communication, and conflict handling as the main aspects in establishing long-term 

relationships between senior account executives and exhibitors. The research 

method used is a descriptive qualitative research method. Data collection was 

conducted using semi-structured interviews and observation. The results of the 

study show that the dimensions of trust, commitment, communication, and conflict 

handling play an important role in the success of building long-term relationships. 

Therefore, establishing good relationships with exhibitors is important for repeat 

purchase purposes. Exhibitors who have been successfully obtained must be 

managed properly so that they do not switch to competitors. Recommendations that 

can be given to the senior account executive of PT Debindomulti Adhiswasti are to 

collaborate with the team to achieve goals for mutual success and actively collect 

and respond to feedback from exhibitors, as well as to show a caring attitude and 

be ready to improve, so that exhibitors feel confident, trusting and loyal, can better 

manage their time so that exhibitors can be served fairly and evenly and quickly 

and responsively and finally by evaluating the cause and making improvements to 

prEvent similar problems at the next event. It is hoped that by implementing these 

recommendations, the senior account executive of PT Debindomulti Adhiswasti can 

strengthen long-term relationships with exhibitors. This research also contributes 

to a deeper understanding of the application of Relationship Marketing and its 

relevance in the context of organizing the Trade Expo Indonesia (TEI) Event by PT 

Debindomulti Adhiswasti, as well as providing guidance for practitioners and 

researchers in the field of marketing in building strong long-term relationships with 

exhibitors. 

 

 
Keywords: marketing, relationsip marketing, exhibition , exhibitor. 
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