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ABSTRAK 

 

 

Nama   : Fransisca Stela Sekar Puri 

NIM    : 55224110048 

Program Studi  : Magister Ilmu Komunikasi Fakultas Ilmu Komunikasi 

Judul :Strategi Komunikasi Korporasi Dalam Meningkatkan   

Penjualan Event Space di ICE BSD (Periode April 2025 – April 

2026)  

Pembimbing  : Dr. Feni Fasta, M.Si.  

Penelaah  : Ponco B. Sulistyo, M.Comm, P.hD. 

 

Penelitian ini menganalisis strategi komunikasi korporasi Assistant Director of Sales 

(ADOS ) Indonesia Convention Exhibition (ICE) BSD dalam proses penjualan event 

space. Fokus utama penelitian ini adalah untuk membedah bagaimana dan mengapa 

strategi komunikasi tersebut dijalankan dalam membangun hubungan bisnis dan 

mendorong keputusan pembelian klien. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif 

dan metode studi kasus deskriptif Robert K. Yin, serta menggunakan model RACE 

(Research, Action, Communication, Evaluation) sebagai kerangka analitis, penelitian 

ini mengeksplorasi praktik komunikasi penjualan melalui wawancara mendalam 

terhadap dua ADOS sebagai informan kunci, satu Senior Sales Manager (SSM) 

sebagai informan pendukung, dan satu klien institusional. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa ADOS  ICE BSD membangun strategi penjualan berbasis 

intelijen pasar yang diterjemahkan menjadi personal selling yang berorientasi pada 

hubungan jangka panjang, dengan mengadaptasi gaya komunikasi interpersonal secara 

cepat sesuai karakter dan latar belakang budaya klien. Dalam proses negosiasi, ADOS  

berperan sebagai boundary spanner yang menyeimbangkan kepentingan klien dan 

kebijakan manajemen. Strategi ini ditopang oleh budaya komunikasi korporat yang 

kolaboratif serta praktik customer relationship management formal dan informal, yang 

secara bersama membentuk kepercayaan dan loyalitas klien jangka panjang. Studi ini 

menyimpulkan bahwa keberhasilan penjualan event space bergantung pada perpaduan 

antara kompetensi interpersonal individual dan sistem dukungan komunikasi korporat 

organisasi secara menyeluruh. 

Kata kunci: Komunikasi Korporasi, Model RACE, Personal Selling, Customer 

Relationship Management, Penjualan Event space 
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ABSTRACT 

 

Name   : Fransisca Stela Sekar Puri 

Student IDE   : 55224110048 

Study Program  : Master of Communication Science, Faculty of Communication 

Title  :Strategi Komunikasi Korporasi Dalam Meningkatkan   

Penjualan Event space di ICE BSD (Periode April 2025 – April 

2026)  

Counselor  : Dr. Feni Fasta, M.Si.  

Reviewer  : Ponco B. Sulistyo, M.Comm, P.hD. 

 

This study analyzes the corporate communication strategy of the Assistant Director of 

Sales (ADOS ) at Indonesia Convention Exhibition (ICE) BSD in the process of selling 

event space. The main focus of this study is to examine how and why this 

communication strategy is implemented to build business relationships and drive 

clients’ purchasing decisions. Using a qualitative approach and Robert K. Yin’s 

descriptive case study method, and using the RACE model (Research, Action, 

Communication, Evaluation) as an analytical framework, this study explores sales 

communication practices through in-depth interviews with two Assistant Directors of 

Sales as key informants, one Senior Sales Manager as a supporting informant, and one 

institutional client. The findings show that ICE BSD’s ADOS  builds a sales strategy 

grounded in market intelligence, which is translated into long-term relationship-

oriented personal selling by rapidly adapting interpersonal communication styles to 

clients’ characters and cultural backgrounds, a practice the informants refer to as 

“switching the mood.” In the negotiation process, the ADOS  acts as a boundary 

spanner who balances client interests with management policy. This strategy is 

supported by a collaborative corporate communication culture as well as formal and 

informal customer relationship management practices, which together build long-term 

client trust and loyalty. This study concludes that the success of event space sales 

depends on the combination of individual interpersonal competence and the 

organization’s overall corporate communication support system. 

Keywords: Corporate Communication, RACE Model, Personal Selling, Customer 

Relationship Management, Event space Sales 
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