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1. Pembahasan

Setiap perusahaan tentunya memiliki komunikasi pemasaran, dikarenakan dengan adanya
komunikasi pemasaran pada perusahaan berperan penting dalam pengembangan kesadaran
konsumen terhadap jasa maupun barang yang diproduksi oleh perusahaan, kemudian jasa maupun
barang tersebut dapat banyak dikenal oleh konsumen. Public Relations kini sangat penting
keberadaannya untuk menciptakan dan memelihara image positif dalam mengembangkan citra
perusahaan. Untuk meningkatkan pengelolaan hotel di Ponorogo adalah salah satu hal terpenting
yang dapat dilakukan untuk mengembangkan pariwisata yang ada di Ponorogo, karena hotel dan
pariwisata merupakan dua hal penting yang saling bergantung dan tidak dapat dipisahkan antara
satu sama lain. Hotel memberikan jasa pelayanan dan fasilitas dikarenakan adanya kegiatan
pariwisata.

Hotel La-Tiban merupakan salah satu Hotel terbaik di Ponorogo yang masih dikelola oleh
keluarga.Hotel ini menempati bangunan rumah tua dan masih mempertahankan keasliannya Hotel
La-Tiban berdiri sejak sejak tahun 2002 tetapi bangunan yang sudah di huni adalah bangunan
dengan usia lebih dari tahun. Sebuah perusahaan dibidang jasa perhotelan biasanya menggunakan
penerapan marketing untuk mempromosikan produk atau jasa yang mereka tawarkan tentunya di
sebuah perusahaan akan mencari pangsa pasar untuk melihat apa saja yang dibutuhkan konsumen.
Perlu diperhatikan Untuk melakukan komponennya, contohnya mengenai produk.
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Bahwasanya Hotel La-Tiban ini terkenal dengan hotel etnik bernuansa belanda, dahulu
banyak artis-artis ibu kota yang singgah di Hotel La-Tiban dan untuk menginap di Hotel La-Tiban
ini, karena memang Hotel La-Tiban memiliki nuansa tradisional yang kental, sehingga wajar jika
konsumen tertarik untuk menginap dengan nuansa tradisional yang kental. Dengan adanya Artis-
artis ibu kota yang pernah menginap di Hotel La-Tiban, dapat menarik minat konsumen untuk
menginap dihotel tersebut.

Masa pandemi pandemi Covid-19 ini, hotel harus lebih intens melakukan promosi, karja
jika hal tersebut tidak dijalankan dengan baik dan benar maka dari itu hotel akan mengalami
penurunan pengunjung yang menginap di Hotel La-Tiban. Dengan adanya penurunan membuat
pihak La-Tiban berusaha untuk membuat strategi marketing promosi supaya Hotel La-Tiban
kembali berkembang seperti tahun-tahun sebelum adanya covid-19. Melihat bahwa Hotel La-
Tiban yang begitu terkenal dengan nuansa etnik tradisional mempunyai pajangan antik yang sudah
berusia lampau dan puluhan tahun berdiri selain itu sudah banyak asrtis-artis yang menginap di
hotel ini, maka dari itu yang mendorong penulis untuk melakukan penelitian terkait.

2. Metode

Penelitian ini menggunakan jenis pendekatan desktiftif kualitatif yaitu penelitian yang
merupakan bertujuan menggambarkan atau menjabarkan didalam suatu objek penelitian
berdasarkan karakteristik yang dimiliki. Berlokasi di Hotel La-tiban di Jalan KH. Ahmad Dahlan
No.62, Bangunsari, Kec. Ponorogo, Kabupaten Ponorogo. Teknik pengumpulan data yang
digunakan melalui metode wawancara, metode observasi, dan metode dokumentasi. Dalam teknik
analisis data Peneliti menggunakan analisis data di lapangan model Miles dan Huberman yaitu
reduksi data, penyajian data, kesimpulan. Uji validitas data yang dipergunakan Tringulasi dengan
Metode, Triangulasi dengan Teori, Triangulasi dengan Peneliti.

3. Hasil dan Pembahasan

Penerapan Bauran Pemasaran 9P Sebagai Sarana Marketing Public Relations Hotel La-
Tiban Ponorogo

Hotel La-Tiban sebagai perusahaan yang menyediakan jasa, mempunyai strategi sendri
ketika melakukan strategi marketing public relations untuk menarik minat pelanggan dan
menjangkau pasar. Strategi marketing public relations penting digunakan pada sebuah perusahaan
supaya berkembang. Dalam kegiatan menawarkan jasa Hotel La-Tiban menerapkan elemen
elemen di dalam marketing mix 9P terdiri dari Product,Price, Place, Promotion, People, Process,
Phsical Evidnce, Public Relations, Power yang berkaitan erat dengan kepuasan pelanggan. Berikut
adalah marketing mix 9P Hotel La-Tiban Ponorogo:

a. Product (product)
Hotel La-Tiban menawarkan berbagai jenis jasa yang berkaitan dengan keperluan menginap
dan berbagai jenis jasa lainnya. Jasa- jasa tersebut meliputi jasa penginapan, persewaan ruang
rapat atau untuk seminar, persewaan gedung untuk wedding package. Hotel La-Tiban
memberikan kepastian tempat menginap bagi para tamu dengan nyaman, dan memberikan
layanan profesional dilengkapi berbagai macam fasilitas dengan harga terjangkau. Seluruh
ruangan difasilitasi secara penubh, disisi lain lokasi parkir luas serta wift yang memiliki kecepatan
tinggi disediakan dengan Cuma-Cuma di dalam hotel demi memberi kenyamanan pelanggan.
Hotel La-Tiban yang memiliki 24 kamar dengan berbagai tipe seperti Deluxe Room, Deluxe B
Room, VIP Room,dan Standart Room. Hotel La-Tiban juga menyediakan tempat untuk
pertemuan rapat, sosialisasi, gethring, acara resepsi pernikahan, atau seminar dan lain
sebagainya. Di sisi lain, Hotel La-Tiban juga menyediakan tempat untuk wedding package.
Dimana sebelumnya pihak hotel sudah kolaborasi dengan wedding organizer. Kolaborasi ini
meliputi dari pihak Hotel La-Tiban hanya menyediakan tempat dan alat-alat untuk acara resepsi
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pernikahan seperti, soun system, kursi-kursi, dan katering. Untuk jasa lainnya seperti make up,
decorasi, dan yang lainnya yang menyediakan dari pihak wedding organizer.

b. Price (Harga)
Harga yang di tentukan oleh Hotel La-Tiban berdasarkan produk yang di pergunakan dan apa
saja jasa yang dibutuhkan konsumen. Harga adalah nilai yang harus diberikan oleh calon
pembeli untuk membeli produk atau jasa dari perusahaan. untuk menetukan harga pada setiap
produk atau jasa kamar yang berbeda-beda.

c. Place (tempat)
Hotel La-Tiban beralamat di jalan Kh. Ahmad Dahlan No.62, Bangunsari, Kecamatan
Ponorogo, Kabupaten Ponorogo, Jawa Timur. Lokasi bertempat di perkotaan yang dekat
dengan mall, pasar, alon-alon Ponorogo dengan adanya lokasi yang strategi dapat
menguntungkan Hotel La-Tiban.

d. Promotion (Promosi)

Promosi bagian terpenting dari strategi marketing hotel. Pada intinya, promosi adalah kegiatan
strategi yang menambah nilai dari sebuah barang atau jasa pada jangka waktu tertentu untuk
memberi dorongan terhadap daya beli pelanggan, penjualan yang efektif maupun memberi
dorongan terhadap tenaga penjual. Maka dari itu Hotel La-Tiban menggunakan beberapa jenis
periklanan untuk promosinya melalui media sosial. Contoh dari media sosial adalah melalui
website dan google, facebook. Dengan memasang iklan melalui google dan website secara tidak
langsung bisa menarik minat pelanggan.

e. power (Kekuatan)

Power sangat penting untuk mendukung terciptanya kepusan konsumen yang berkepanjangan.
Dengan begitu pihak hotel harus memperhatikan aspek demi menjaga kepuasan konsumen.
power adalah upaya yang dilakukan oleh pihak Hotel La-Tiban dalam rangka memanfaatkan
peluang yang timbul dari adanya peraturan mengenai usaha yang dilakukan atau bisa juga
diartikan sebagai mengenali, membina hubungan dengan pihak yang memiliki pengaruh
terhadap pasar. Kekuatan yang dimiliki oleh Hotel La-Tiban yaitu meliputi bangunan iconik,
memiliki desain yang berbeda dari hotel-hotel lain. dengan terciptanya kesan yang kuat itulah
yang mampu membuat kuat dipasaran.

f. Public Relations (Hubungan Masyarakat)
Hotel La-Tiban melaksanakan program kegiatan CSR (Corporate Social Responsibility), hotel
La-Tiban sering men-support kegiatan di sekitar lingkungan hotel La-Tiban dan ikut serta
dalam bersih-bersih lingkungan. Selain itu hotel ILa-Tiban juga melakukan kegiatan
sponsorship, sponsorship adalah suatu strategi marketing public relations dan upaya yang
dimanfaatkan oleh Hotel La-Tiban bersama pihak lain. Kegiatan sponshorship ini mampu
memberi keuntungan bagi seluruh pihak yaitu perusahaan dan peyelenggara event.

g. People (Orang)

Hotel La-Tiban memiliki susunan organisasi yang masing-masing dimana setiap bidang
memiliki tugas atau tanggung jawab di setiap bidangnya. Selain faktor eksternal, faktor internal
suatu perusahaan juga sangat penting keberadaanya berperan besar dalam menentukan berhasil
atau tidaknya suatu pemasaran yang telah dijalankan salah satunya adalah staf karyawan baik
dilihat dari sifat karyawan maupun jasa atau pelayanan yang baik diberikan karyawan terhadap
pelanggan. Untuk membentuk staf karyawan yang berkualitas, Hotel La-Tiban melakukan
training atau pelatihan untuk para staf karyawan. Hotel La-Tiban ini dipegang langsung oleh
pemilik hotel itu sendiri kemudian diturunkan langsung kepada manager yang bertugas
mengawasi seluruh bagian bidangnya.
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h. Phsycal Evidence (sarana fisik)
Terkait sarana fisik, Hotel La-Tiban ini memiliki ciri khas tersendiri yaitu memiliki interior yang
klasik, memiliki barang-barang antik yang sudah berusia puluhan tahun, bangunan iconik yang
masih dipertahankan sampai sekarang yang dulunya rumah batik sekarang direnovasi menjadi
sebuah hotel. Meskipun bangunan jaman dahulu kala untuk fasilitas dan kamar sudah memadai
dan bersih nyaman untuk menginap. Dalam melakukan kinerja karyawan Hotel La-Tiban
menekankan kepada seluruh team untuk mengutamakan pelayanan terbaik bagi konsumen.

i. Process (proses)

Setiap perusahaan tentunya memiliki sistem cara tersendiri dalam melakukan sebuah prosesnya.
Untuk sistem reservasi, Hotel La-Tiban memiliki greeting yaitu ““ selamat datang di hotel kami”
untuk proses check in Hotel La-Tiban ini apabila yang menginap pasangan laki-laki dan
perempuan hanya bisa untuk yang sudah menikah secara sah, yang dimaksud adalah Hotel La-
Tiban ini tidak mengizinkan pasangan laki-laki dan perempuann untuk menginap bersama
tanpa surat nikah atau apabila ada pasangan yang hendak reservasi disitu harus dimintai ke dua
KTP pasangan tersebut harus bisa menunjukkan dengan alamat yang sama dan setatus yang
sama. Syarat tersebut berlaku untuk semua kalangan muslim maupun yang non muslim.

Produk merupakan suatu yang dapat di tawarkan ke pangsa pasar untuk di perjual belikan
produk yang dimaksud adalah produk jasa sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan
konsumen. produk jasa yang ditawarkan oleh Hotel L.a-Tiban adalah jasa penginapan dan masih
banyak yang lainnya seperti metting room, ball room, dan menyediakan persewaan jasa untuk
resepsi pernikahan. Keunggulan produk jasa yang ditawarkan oleh Hotel La-Tiban yaitu relatif
murah dan terjangkau untuk semua kalangan menengah kebawah maupun menengah keatas,
fasilitas sudah memadai dengan harga terjangkau meminimalizir badget pembeli atau penyewa.

Harga adalah nilai tukar sebagai nilai uang yang disamakan dengan nilai suatu benda dan
jasa. Sebagai manusia, demi terpenuhinya kebutuhan kita perlu melakukan kegiatan
perekonomian, terdiri dari kosumsi, produksi, dan distribusi. Untuk melakukan kegiatan
perekonimian, kita perlu sebuah alat tukar untuk mengukur nilai suatu benda. Yang dipakai untuk
alat tukar adalah uang yang bisa dipakai untuk membeli keperluan dan keinginan kita. Yang
menarik dari penentuan harga di Hotel La-Tiban ini adalah Hotel LLa-Tiban memberikan harga
khusus untuk sales yang menginap di La-Tiban tersebut, dan sepesial diskon untuk pemesanan
lima kamar. Karna dengan keunikan tersebut menjadi keunggulan adalah konsumen dapat
memesan kamar khususnya sales dengan layanan yang berbeda dengan adanya diskon tertentu,
dan untuk rombongan keluarga besar bisa memesan kamar untuk mendapatkan diskon tersebut.
Namun kelemahannya adalah Hotel LLa-Tiban ini tidak ada diskon khusus untuk konsumen yang
memesan kamar sedikit, yang dimaksud adalah hanya memesan kamar satu saja tidak ada diskon
untuk pemesanan jumlah sedikit.

Tempat adalah suatu lokasi yang dipergunakan untuk transaksi jual beli antara penjuan
dengan pembeli. Keunukan lokasi yang di gunakan Hotel La-Tiban yaitu desain seluruh sisi
ruangan hotel yang terkesan klasik dengan tema bangunan iconik. Sehingga menyejukkan bagi
konsumen yang datang untuk menginap Hotel La-Tiban. Keunggulan dari Hotel La-Tiban adalah
mempunyai lobby hotel yang luas dan nyaman untuk memesan kamar. Sementara itu kelemahan
dari Hotel La-Tiban menurut penulis terkait dengan lokasi yaitu walaupun strategis dekat dengan
pusat perbelanjaan dan pusat keramaian, namun lokasinya dekat dengan hotel pesaing lain yaitu
Hotel Maesa hotel bintang kelas atas sehingga membuat pelanggan akan lebih tertarik untuk
menginap di hotel tersebut.

Promosi adalah bagian terpenting dalam transaksi jual beli, Setelah melakukan
pemahaman mengenai promosi yang di lakukan Hotel La-Tiban, penulis menemukan keunikan
yaitu promosi yang dilakukan rata-rata menggunakan media online. Dari pernyataan tersebut,
dapat menjadi keunggulan bahwa dengan melakukan promosi diberbagai media online untuk
beriklan mengenai produk atau jasanya akan semakin mudah di akses untuk mengetahui Hotel La-
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Tiban. Untuk kelemahannya yaitu, kurangnya beriklan untuk promosi di media cetak atau media
elektronik seperti di surat kabar, koran, dan radio. Media sosial yang dimiliki juga kurang lengkap
dan kurang up to date seperti tidak menggunakan media sosial instagram dan twiter. Ditengah
gencarnya persaingan perhotelan Hotel La-Tiban harus mempunyai kekuatan untuk bisa bersaing
dengan perusahaan jasa lainnya. Kekuatan yang dimiliki Hotel La-Tiban sudah cukup kuat
mempunyai tema yang berbeda dari yang lainnya. Di Ponorogo ini Hotel La-Tiban adalah hotel
satu-satunya dengan tema bangunan belanda, dengan begitu ini adalah salah satu kekuatan yang
dimiliki oleh Hotel La-Tiban.

Salah satu faktor yang penting ketika melaksanakan pemasaran oleh sebuah perusahaan
yaitu membangun hubungan terhadap masyarakat (public relations) sebagaimana dengan tujuan
supaya mendapat image baik untuk perusahaan dan kredibilitas.. Hotel La-Tiban adalah hotel
bintang 2 dan belum mempunyai bagian khusus dalam hubungan masyarakat (public relations).
Tetapi bagian lain yang melakukan dan mengerjakan aktivitas hubungan masyarakat tersebut yaitu
dilaksanakan langsung oleh para staff Hotel La-Tiban melalui program CSR (Coorporate Social
Responsibility) dan sosialisasi pada masyarakat.

Hotel La-Tiban melakukan training kepada staf karyawan supaya karyawan tidak hanya
mengerti dibidanya saja melainkan mengerti di bidang-bisang lainya, hal tersebut dikarenakan
karyawan yang ada di Hotel La-Tiban masih sedikit. Terkait fisik, Hotel La-Tiban memiliki ciri
khas tersendiri yang berbeda dengan hotel lain , Hotel La-Tiban memiliki bangunan iconik,
mempunyai barang-barang antik yang berusia puluhan tahun, dan masih banyak yang lainnya.
Berbasis syariah Hotel La-Tiban ini untuk proses reservasi bagi pasangan laki-laki dan perempuan
di khusukan untuk mempunyai KTP ber berdomisili sama, setatus sama, atau bisa menunjukkan
surat nikah untuk bisa menginap dihotel tersebut.

4. Kesimpulan

Dari hasil penelitian penulis mengenai Analisis Penerapan Marketing Public Relations
Hotel La-Tiban Ponorogo, dapat di simpulkan penerapan marketing public relations yang
dilakukan Hotel La-Tiban dalam memasarkan jasanya menggunakan bauran pemasaran
(marketing mix) yaitu Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), Promosi (Promotion),
Orang (People), Fasilitas Fisik (Physical Evidence), Proses (Proces), Humas (Public Relations),
Kekuatan (Power). Dengan menggunakan bauran pemasaran ini membuat perubahan yang
signifikan. Penerapan marketing yang dipergunakan secara keseluruhan telah berhasil untuk
meningkatkan minat pangsa pasar, tetapi belum efisien penggunaan media iklannya. Dengan
adanya kekurangan tersebut pihak Hotel La-Tiban harus mengkaji ulang sarana media iklannya
untuk terus bisa bersaing dengan kompetitor lainnya. Penelitian ini diharapkan bisa menjadi acuan
untuk peneliti lain khususnya dalam bidang perhotelan. Perusahaan di harapkan lebih giat
memberi informasi tentang promosi supaya masyarakat banyak mengerti tentang adanya hotel La-
Tiban dan memiliki minat untuk menginap.
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