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ABSTRAK 

Winneta Putrin Yuliana Solapung. Implementasi Promosi Personal Selling Pada 

Hotel Merapi Merbabu Laporan ini membahas implementasi promosi dengan 

menggunakan metode personal selling di Hotel Merapi Merbabu Bekasi. Hotel ini 

dikenal dengan fasilitas bintang 4 dan lokasi strategis di Bekasi, yang menarik 

berbagai acara mulai dari pernikahan hingga pertemuan formal. Dalam upaya 

meningkatkan penjualan dan pelayanan kepada konsumen, penggunaan metode 

personal selling menjadi fokus utama. Studi ini bertujuan untuk memahami 

bagaimana personal selling dapat efektif dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dan meningkatkan citra hotel. Metode yang digunakan 

dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi untuk mendapatkan 

pemahaman yang mendalam tentang strategi pemasaran di hotel tersebut. hasilnya 

menunjukkan bahwa personal selling mampu menyesuaikan pesan secara langsung 

sesuai dengan kebutuhan konsumen, membangun hubungan yang lebih dekat, dan 

meningkatkan respons positif terhadap produk hotel. Implikasi dari studi ini adalah 

bahwa implementasi strategi personal selling dapat menjadi strategi yang efektif 

dalam meningkatkan kinerja pemasaran dan kepuasan pelanggan di industri 

perhotelan. 

 

Kata Kunci: Personal selling, Strategi Promosi, Pemasaran hotel. 
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ABSTRACT 

Winneta Putrin Yuliana Solapung. Personal Selling Promotion Implementation at 

the Merapi Merbabu Hotel. This report discusses promotional implementation 

using the personal selling method at the Merapi Merbabu Hotel, Bekasi. This hotel 

is known for its 4-star facilities and strategic location in Bekasi, which attracts 

various events from weddings to formal meetings. In an effort to increase sales and 

service to consumers, the use of personal selling methods is the main focus. This 

study aims to understand how personal selling can be effective in influencing 

consumer purchasing decisions and improving a hotel's image. The method used is 

observation, interviews and documentation to gain an in-depth understanding of 

the hotel's marketing strategy. The results show that personal selling is able to 

adapt messages directly to consumer needs, build closer relationships, and increase 

positive responses to hotel products. The implication of this study is that 

implementing a personal selling strategy can be an effective strategy in improving 

marketing performance and customer satisfaction in the hotel industry. 

 

Keywords: Personal selling, Promotion Strategy, Hotel marketing. 
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