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ABSTRAK 
 

Penelitian yang dilakukan penulis adalah penelitian yang dilakukan untuk melihat 
faktor-faktor personal branding seorang sales person yang dapat memberikan 
pengaruh kepada keputusan pembelian paket MICE seorang konsumen di The 
Dharmawangsa Jakarta. Tujuan dari penelitian yang dilakukan ini adalah untuk 
memberika beberapa masukan kepada pihak hotel mengenai sepenting apa personal 
branding yang dimiliki oleh sales person dalam memberikan pengaruh pada 
keputusan pembelian seorang konsumen khususnya dalam pembelian paket MICE. 
Di dalam penelitian ini akan dijelaskan penelitian terhadap 40 (empat puluh) 
responden. Dan data hasil dari kuesioner yang telah disebarkan akan diolah 
menggunakan perangkat SPSS ver. 29.0. Penelitian ini berlangsung selama 7 
(tujuh) bulan yang dimulai dari Februari 2023 sampai dengan Agustus 2023. Dan 
kemudian menghasilkan beberapa dimensi seperti personal branding yang baik, san 
keputusan pembelian yang baik. adapu  rekomendasi yang bisa diberikan penulis 
adalah dengan meningkatkan personal branding yang dimiliki oleh seorang sales 
person agar dalam penyampaian personal branding pada saat konsumen mencari 
informasi melalui seorang sales person dapat terlaksana dengan baik dan juga 
lancer, dan juga lebih memfokuskan kepada bertemu secara langsung dengan 
konsumen dibandingkan melalui media sosial. Saran dan juga rekomendasi yang 
telah dijelaskan diharapkan bisa di implementasikan dengan tujuan untuk 
mengoptimalisasikan penjualan paket MICE di The Dharmawangsa Jakarta. 

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, MICE, Personal branding 
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ABSTRACT 

The research conducted by the author is research conducted to look at the personal 
branding factors of a sales person that can have an impact on the purchase decision 
to purchase a MICE package for a consumer at The Dharmawangsa Jakarta. The 
purpose of this research is to provide some input to the hotel regarding how 
important the personal branding of the sales person is in having an impact on the 
purchasing decision of a consumer, especially when purchasing MICE packages. 
In this study, research will be explained on 40 (fourty) respondents. And the 
resultant data from the questionnaire that has been distributed will be processed 
using SPSS ver. 26.0. then produced several dimensions, such as good personal 
branding and good purchasing decisions. There is also a recommendation that the 
author can give, which is to increase personal branding owned by a sales person 
so that when consumers are looking for information through a sales person it can 
be carried out well and smoothly, and also to focus more on meeting directly with 
consumers than through social media. It is hoped that the suggestions and 
recommendations that have been explained can be implemented with the aim of 
optimizing sales of MICE packages at The Dharmawangsa Jakarta.  

 
Keywords: MICE, Personal branding, Purchase Decision 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Industri Pariwisata di Indonesia merupakan salah satu industri yang mengalami 

perkembangan yang sangat pesat, sehinga memberikan peranan yang cukup besar 

dalam pertumbuhan ekonomi Indonesia. Di Indonesia, pada tahun 2019 11,83% 

total dari seluruh pekerja nasional bekerja di dalam industri pariwisata yang 

menunjukkan peningkatan dari tahun 2008 yaitu hanya 6,8% (Paludi, 2022). Dalam 

industri pariwisata juga terdapat banyak sektor di dalamnya seperti restoran, 

penginapan/hotel, pelayanan perjalanan, dan lain-lain.  

Dengan meredanya pandemik Covid-19 di Indonesia, dan juga telah 

berakhirnya masa pemberlakuan PPKM (Pemberlakuan Pembatasan Kegiatan 

Masyarakat) maka, hal itu juga bisa menyebabkan membaiknya tingkat kunjungan 

yang ada di hotel-hotel yang ada di Jakarta. Bahkan dengan semakin membaiknya 

kondisi sekarang ini, Menjelang akhir tahun 2022 sendiri untuk angka kunjungan 

di hotel yang ada di Jakarta meningkat sebesar 65,28%, Artati (2023).  

Dengan adanya pandemik selama beberapa tahun kebelakang ini juga membuat 

penggunaan media sosial di Indonesia meningkat. Pada Januari 2022 sendiri 

pengguna media sosial di Indonesia telah mencapai angka 191 juta pengguna, 

dengan pengguna whatsapp sebesar 88,7%, Instagram 84,8%,  facebook 81,3%, 

TikTok 63,1% dan Telegram 62,8%, Mahdi (2022).  

Dalam dunia perhotelan terdapat beberapa department yang memiliki tugasnya 

masing-masing, salah satunya merupakan department sales and marketing yang 
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memiliki peran untuk berkoordinasi dalam koneksi implisit atau eksplisit antara 

konsumen dengan perusahaan, Goetz at all (2013). Dalam berkoordinasi dengan 

konsumen biasanya akan dilakukan oleh seorang sales, atau biasa disebut dengan 

sales person. 

Sebagai seseorang yang berinteraksi secara langsung dengan konsumen, 

personal branding yang dimiliki oleh seorang sales person memiliki peranan yang 

penting juga dalam menarik perhatian orang lain, personal branding ini yang bisa 

membuat seorang sales person memiliki nilai ataupun daya tarik yang berbeda 

dengan orang lain sehingga menjadikan seorang sales person memiliki 

keunikannya sendiri dalam menarik ketertarikan konsumen. 

Dengan menimbulkan ataupun membuat persepsi yang memiliki nilai positif di 

dalam masyarakat maka akan membuat tingkat kepercayaan yang dimiliki oleh 

masyarakat ataupun konsumen menjadi meningkat. Personal branding juga bisa 

diartikan sebagai hasil dari conceptual marketing practice, teknik ini juga dapat 

membantu mengubah gambaran diri seseorang dan membantu untuk 

menerapkannya secara professional dan juga secara sistematik, Zabojnik (2018).  

Penyewaan meeting room di hotel biasanya dilakukan ketika telah terjadi 

kesepakatan yang dilakukan oleh PIC (person in charge)  dari suatu perusahaan 

atau instansi tersebut dengan seorang sales person yang memegang akun 

perusahaan atau instansi tersebut, dan pada akhirnya mencapai sebuah kesepakatan 

dalam penentuan meeting room tersebut. Dalam kesepakatan yang akan terjadi ini 

PIC (person in charge) bisa mencari informasi secara langsung dengan menemui 

seorang sales person ataupun secara tidak langsung dengan melalui media sosial 
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ataupun website yang disediakan hotel tempat akan dilaksanakannya acara 

perusahaan tersebut. 

Dalam hal ini seorang sales person memiliki peran yang sangat penting.  

seorang salesperson ini bisa dibilang merupakan karyawan yang melakukan 

kegiatan penjualan secara langsung dengan melalui tatap muka atau biasa disebut 

personal selling. Sales person ini bisa dibilang merupakan salah satu tombak 

penting yang ada di dalam suatu perusahaan dalam mendapatkan keuntungan, 

dikarenakan seorang sales person memiliki jabatan yang agak berbeda dengan yang 

lainnya. Seorang sales person dituntut untuk memiliki banyak interaksi secara 

langsung maupun secara tidak langsung dengan perusahaan ataupun konsumen 

yang rentan terjadi konflik. Serta seorang sales person memiliki penilaian kinerja 

yang berfokus kepada output pekerjaan, Saragih & Pohan (2018). 

Dengan dilakukannya interaksi secara langsung ataupun tidak langsung kepada 

konsumen maka seorang sales person secara tidak langsung juga menawarkan 

sebuah brand atau sebuah branding yang dimiliki dirinya yang bisa digunakan 

untuk menarik perhatian seorang konsumen. Branding yang dimaksud disini adalah 

bagaimana seorang sales person bisa membuat dirinya semenarik mungkin agar 

bisa mendapatkan rasa ketertarikan dan juga mendapatkan rasa kepercayaan dari 

seorang konsumen. 

Dengan adanya persepsi positif yang ada di masyarakat maka diharapkan 

membuat seorang salesperson menjadi lebih mudah dalam mendekatkan diri 

dengan konsumen untuk membicarakan mengenai event dan juga mengenai 

kesepakatan yang akan dibuat, dengan begitu juga tahapan pembelian yang akan 
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ABSTRAK 

 

Penelitian yang dilakukan penulis adalah penelitian yang dilakukan untuk melihat 

faktor-faktor personal branding seorang sales person yang dapat memberikan 

pengaruh kepada keputusan pembelian paket MICE seorang konsumen di The 

Dharmawangsa Jakarta. Tujuan dari penelitian yang dilakukan ini adalah untuk 

memberika beberapa masukan kepada pihak hotel mengenai sepenting apa personal 

branding yang dimiliki oleh sales person dalam memberikan pengaruh pada 

keputusan pembelian seorang konsumen khususnya dalam pembelian paket MICE. 

Di dalam penelitian ini akan dijelaskan penelitian terhadap 40 (empat puluh) 

responden. Dan data hasil dari kuesioner yang telah disebarkan akan diolah 

menggunakan perangkat SPSS ver. 29.0. Penelitian ini berlangsung selama 7 

(tujuh) bulan yang dimulai dari Februari 2023 sampai dengan Agustus 2023. Dan 

kemudian menghasilkan beberapa dimensi seperti personal branding yang baik, san 

keputusan pembelian yang baik. adapu  rekomendasi yang bisa diberikan penulis 

adalah dengan meningkatkan personal branding yang dimiliki oleh seorang sales 

person agar dalam penyampaian personal branding pada saat konsumen mencari 

informasi melalui seorang sales person dapat terlaksana dengan baik dan juga 

lancer, dan juga lebih memfokuskan kepada bertemu secara langsung dengan 

konsumen dibandingkan melalui media sosial. Saran dan juga rekomendasi yang 

telah dijelaskan diharapkan bisa di implementasikan dengan tujuan untuk 

mengoptimalisasikan penjualan paket MICE di The Dharmawangsa Jakarta. 

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, MICE, Personal branding 
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ABSTRACT 

The research conducted by the author is research conducted to look at the personal 

branding factors of a sales person that can have an impact on the purchase decision 

to purchase a MICE package for a consumer at The Dharmawangsa Jakarta. The 

purpose of this research is to provide some input to the hotel regarding how 

important the personal branding of the sales person is in having an impact on the 

purchasing decision of a consumer, especially when purchasing MICE packages. 

In this study, research will be explained on 40 (fourty) respondents. And the 

resultant data from the questionnaire that has been distributed will be processed 

using SPSS ver. 26.0. then produced several dimensions, such as good personal 

branding and good purchasing decisions. There is also a recommendation that the 

author can give, which is to increase personal branding owned by a sales person 

so that when consumers are looking for information through a sales person it can 

be carried out well and smoothly, and also to focus more on meeting directly with 

consumers than through social media. It is hoped that the suggestions and 

recommendations that have been explained can be implemented with the aim of 

optimizing sales of MICE packages at The Dharmawangsa Jakarta.  

 

Keywords: MICE, Personal branding, Purchase Decision 
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