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ABSTRAK 

 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi promosi yang diterapkan oleh 

Hotel X Jakarta dalam menarik segmen pasar MICE (Meeting, Incentive, 

Convention, and Exhibition). Dalam menghadapi persaingan yang ketat, hotel ini 

menerapkan bauran promosi yang terdiri dari sales call, sales blitz, dan 

telemarketing serta didukung oleh analisis kompetitor sebagai alat bantu strategis. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif, dengan data yang 

diperoleh melalui wawancara mendalam dan observasi sebagai data utama serta 

dokumen sebagai data pendukung. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

pelaksanaan promosi yang dijalankan secara terstruktur dan berbasis data, mampu 

menarik segmen pasar MICE baru serta menjaga hubungan dengan klien lama. 

Strategi ini juga memperkuat posisi Hotel X Jakarta di tengah dinamika industri 

perhotelan, meskipun tantangan tetap ada dalam bentuk efisiensi anggaran 

pemerintah dan munculnya hotel-hotel kompetitor baru. Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan kontribusi nyata bagi pengembangan strategi pemasaran MICE 

di industri perhotelan. 

 

Kata Kunci: Bauran Promosi, MICE, Analisis Kompetitor 
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ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the promotional strategies implemented by Hotel X 

Jakarta in attracting the MICE (Meeting, Incentive, Convention, and Exhibition) 

market segment. In facing intense competition, the hotel employs a promotional mix 

comprising sales calls, sales blitz, and telemarketing, supported by competitor 

analysis as a strategic tool. The research adopts a descriptive qualitative approach, 

with primary data collected through in-depth interviews and observations, and 

secondary data obtained from supporting documents.The findings indicate that a 

structured and data-driven promotional implementation effectively attracts new 

MICE market segments while maintaining relationships with existing clients. This 

strategy also strengthens Hotel X Jakarta's position amid the dynamic hospitality 

industry, although challenges persist in the form of government budget efficiency 

measures and the emergence of new competing hotels. This research is expected to 

provide a tangible contribution to the development of MICE marketing strategies 

in the hospitality industry. 

Keywords: Promotion Mix, MICE, Competitor Analysis. 
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