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ABSTRAK
Penelitian ini tentang strategi marketing public relations (MPR) The Sun Hotel Sidoarjo pada
publik konsumennya. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif tipe penlitian
deskriptif dengan penggunaan metode studi kasus. Sasaran penelitian ini adalah Departemen
Sales & Marketing The Sun Hotel Sidoarjo sebagai praktisi dari kegiatan strategi marketing
public relations. Teknik pengumpulan data penelitian ini melalui in depth interview,
observasi non partisipan, dan studi dokumentasi dengan unit analisis transkrip wawancara
serta data-data yang dimiliki perusahan. Departemen Sales & Marketing The Sun Hotel
Sidoarjo menerapkan push & pull strategy sebagaimana disampaikan McCABE (2009)
tentang push & pull strategy. Terdapat karakteristik kegiatan dalam penerapan push & pull
strategy oleh departemen sales & marketing The Sun Hotel Sidoarjo, yaitu employee
empowerment dan experiential values.
Kata kunci : marketing public relations, push & pull strategy, komunikasi pemasaran, sales
& marketing, The Sun Hotel Sidoarjo,

PENDAHULUAN

Konsep Marketing public relations dalam ranah komunikasi pemasaran merupakan

gabungan kegiatan komunikasi public relations dengan kegiatan marketing yang menekankan

kepada keuntungan profit. Marketing public relations merupakan praktisi kegiatan

komunikasi pemasaran yang memiliki spesifikasi kegiatan perpaduan antara komunikasi dari

public relations dan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh marketing (Wells, 2009). The

Sun Hotel Sidoarjo sebagai perusahaan yang bergerak di bidang jasa perhotelan yang

berorientasi kepada profit. Sebagai perusahaan yang berorientasi profit di tengah-tengah

masyarakat, sebuah perusahaan memerlukan sebuah cara pendekatan khusus untuk

bagaimana menyampaikan pesan-pesan kepada masyarakat sebagai sebuah bentuk promosi

yang efektif.

Menjadi penting bagaimana sebuah perusahaan mampu menentukan strategi untuk

membuat konsumen percaya kepada mereka dan mau untuk menggunakan jasa mereka. Hal

tersebut bisa dilakukan dengan berbagai cara dalam bentuk mulai dari pelayanan prima yang

dilakukan dari para pekerja hotel sebagai representatif hotel itu sendiri, sehingga konsumen

akan betah dan bertahan untuk menggunakan jasa kita lagi kedepannya. Maupun dengan cara

lain yaitu berupa penyampaian informasi kepada publik tentang apa dan bagaimana
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perusahaan kita dalam memberikan pelayanan ataupun tentang latar belakang perusahaan kita

itu sendiri.

Rhenal Kasali Mendefinisikan strategi sebagai berikut :

Strategi merupakan sebuah konsep pendekatan yang dilakukan dalam
perusahaan kepada konsumen. Strategi adalah sebuah payung besar segala
kegiatan yang dilakukan dalam kegiatan bisnis temasuk merorganisir,
memprioritaskan, bahkan sebuah bentuk dorongan. Tanpa strategi segala
tindakan yang dilakukan akan tanpa arah yang jelas. (Kasali. 2008:60)

Strategi menyediakan tujuan dan arah bagi operasi divisi-divisi perusahaan. Strategi

berbentuk perencanaan yang tersistem dan patokan untuk menjalankan kegiatan pendekatan

dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Strategi memiliki peran sebagai

pemrediksi dari tujuan masa depan yang diharapkan, strategi membuat tindakan yang

dilakukan oleh perusahaan tetap dalam jalur yang benar, fokus untuk mencapai keadaan yang

diharapkan. Secara umum pengertian Marketing Public Relations merupakan suatu proses

perencanaan, pleaksanaan, dan pengevaluasian program-program yang dapat merangsang

pembelian dan meningkatkan brand awareness melalui pengkomunikasian informasi yang

dapat dipercaya dan melalui kesan-kesan positif yang ditimbulkan dan berkaitan dengan

identitas perusahaan atau produknya sesuai dengan kebutuhan, keinginan, perhatian, dan

kepentingan bagi para konsumennya. Marketing public relations merupakan perpaduan

sinergi antara pleaksanaan program dengan dan strategi pemasaran dengan aktivitas program

kerja Humas dalam upaya meluaskan pemasaran dan demi mencapai kepuasan konsumennya

(Kasali, 2008).

Menurut Thomas L. Harris, pencetus pertama konsep Marketing Public Relations

dalam Bernays dengan konsepsinya sebagai berikut :

“Marketing Public Relations is the process of planning and evaluating programs,
that encourage purchase and customer through credible communication of
information and impression that identify companies and their products with the
needs, concern of customer”.(Bernays, 2013:85)

Pengertian pemasaran yang ada disini tidak lagi dalam pengertian sempit, tetapi berkaitan

dengan aspek aspek perluasan pengaruh, informatif, persuasif, dan edukatif, baik segi

perluasam pemasaran atas suatu produk barang atau jasa yang diluncurkan. Kegiatan dari

marketing public relations ini secara tidak langsung memilki tujuan untuk meningkatkan

profit perusahaan dengan salah satunya (Suhandang, 2004).
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Tujuan Strategi marketing public relations secara tidak langsung meningkatkan profit

perusahaan, namun di landasan dasar tujuan dilakukannya penerapan strategi ini adalah untuk

menciptakan kredibilitas dan kepercayaan di benak publik mengenai perusahaan itu sendiri.

Artinya, marketing public relations adalah upaya untuk mengamuflase kegiatan promosi dan

penjualan perusahaan menjadi kegiatan yang edukatif dan informatif bagi publik konsumen,

sehingga tidak mengalami resisten dalam prakitisinya kepada sasaran (Suhandang, 2004:87).

Perusahaan jasa menjadi sangat sensitif dalam memberikan pelayanannya kepada konsumen.

Proses produksi yang dilakukan oleh perusahaan secara instan langsung dikonsumsi

oleh konsumen yang akhirnya proses ini berlangung di waktu yang bersamaan. Proses

produksi ini bersifat unrepairable atau tidak dapat diperbaiki karena proses produksi

berlangsung secara bersamaan dengan proses konsumsi dan dengan cepat bisa membentuk

kesan-kesan tentang perusahaan kita di benak konsumen, termasuk peluang untuk

membentuk kredibilitas dan kepercayaan konsumen dalam menggunakan jasa kita lagi

(Suhandang, 2004:98). Marketing public relations bagi perusahaan berorientasi profit juga

memiliki tujuan yaitu membangun suasana dan lingkungan yang positif tidak hanya untuk

publik internal perusahaan namun juga publik eksternal masyarakat luas, meningkatkan

kesadaran didalam masyarakat mengenai eksistensi perusahaan serta representasinya,

mempertahankan serta memperbanyak konsumen melalui pelayanan yang kredibel, serta

merangkul stakeholders lainnya untuk mengembangkan relasi dan membentuk citra positif di

mata publik (Kasali, 2008).

Konsep komunikasi yang berkelanjutan melalui pemberian stimulus dan respon dalam

marketing public relations tersebut sesuai dengan strategi marketing public relations push &

pull strategy (McCabe, 2011: 178). Push & pull strategy merupakan konsep kolaborasi MPR

pemberian dan penerimaan informasi yang dilakukan oleh perusahaan kepada publik

konsumen. Push & Pull Strategy merupakan sebuah sistem penyampaian informasi melalui

pendekatan public relations dan marketing. Strategi tersebut menjadi patokan jenis

pendekatan dan program kegiatan apa saja yang dilakukan perusahaan dalam melakukan

kegiatan komunikasi pemasaran.

Push strategy merupakan strategi dalam sebuah bentuk dorongan penyampaian

informasi kepada publik mengenai berbagai jasa fasilitas perusahaan maupun nilai-nilai

perusahaan itu sendiri. Push strategy merupakan pemberian stimulus, dorongan dan motivasi
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untuk publik tahu lebih mengenai perusahaan. Hal tersebut juga disampaikan Yoeti (2009:

179) bahwa Push strategy merupakan sebuah strategi promosi dimana perusahaan mengambil

peran sebagai pembawa produk mereka ke konsumen. Berbeda dengan konsep pull strategy

yang memiliki arti sebagai ‘penarik’ konsumen. ‘Penarik’ dalam arti kata merencanakan

strategi bagaimana konsumen mau melirik bahkan mencari tahu tentang perusahaan. Definisi

pull strategy disampaikan oleh Scott McCabe sebagai berikut:

"Therefore, pull strategies aim to produce or stimulate some specifie action from
consumers and ‘pull’ them into the distribution channel for the organization.
Pull strategies making the company as attracter in order make consumer have a
willing to know about company" (McCabe, 2011:168)

Sesuai penjelasan tersebut, pull strategi menghasilkan atau menstimulasi dari

konsumen dan menarik mereka untuk masuk kedalam jaringan distribusi organisasi. Pull

strategy membuat perusahaan sebagai penarik perhatian dengan tujuan membuat konsumen

memiliki keinginan untuk mencari tahun tentang perusahaan. Pull strategy merupakan sebuah

bentuk usaha untuk membuat konsumen mencari tahu produk dan perusahaan, bahkan ingin

mencoba dari produk yang diberikan. Signifikansi antara push dan pull strategy terdapat pada

kegiatan pull strategy yang cenderung melakukan pengembangan dan evaluasi internal

perusahaa yang tidak menyentuh konsumen secara langsung, walaupun tujuan dan maksud

dari strategi ini adalah untuk menarik perhatian konsumen (Agung Laksamana, 2015. h.58).

PT. Indraco dengan anak perusahaan Sun City dengan hotel The Sun Hotel Sidoarjo

di dalamnya merupakan subyek penelitian yang memiliki fokus pada kegiatan marketing

public relations. Penelitian yang dilakukan di The Sun Hotel Sidoarjo ini bertujuan untuk

mengetahui bagaimana strategi marketing public relations yang dilakukan oleh The Sun

Hotel Sidoarjo untuk membentuk corrporate image pada publik konsumen. Sebagai

perusahaan yang bergerak di bidang jasa perhotelan, konsumen tentu saja menjadi publik

eksternal yang penting bagi The Sun Hotel Sidoarjo.

Segala aktivitas jasa perhotelan berorientasi pada keuntungan yang didapat dari

tingkat hunian kamar di hotel yang digunakan oleh konsumen. Oleh karena pentingnya arti

konsumen bagi The Sun Hotel Sidoarjo, maka diperlukan tindakan-tindakan tertentu untuk

dapat menjadi hubungan yang saling menguntungkan antara The sun hotel Sidoarjo dengan

konsumennya. Pemahaman yang diberikan kepada konsumen tidak hanya melalui advertising
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dan sales promotion saja, melainkan lebih mengarah kepada kegiatan-kegiatan edukasi dan

informatif bertujuan profit.

Perusahaan menciptakan komunikasi dua arah dengan konsumennya, sehingga

masing-masing dapat saling memahami. Artinya, maka pihak perusahaan dapat meberikan

apa yang dibutuhkan konsumen, sebaliknya konsumen yang puas tidak akan segan lagi untuk

menjadi konsumen yang loyal. Marketing public relations menjadi faktor yang cukup penting

bagi perusahaan yang berorientasi pada keuntungan dari hasil penjualan. Terlebih lagi,

konsumen yang semakin kritis cepatas atau alambat akan bosan dengan segala bentuk iklan

dan promosi penjualan, Disinilah peran public relations diperlukan untuk menjembatani

komunikasi antara perusahaan dengan konsumennya.

PEMBAHASAN

Sebelum menjabarkan strategi marketing public relations yang dilakukan The Sun

Hotel Sidoarjo yang telah menjadi subyek dalam penelitian ini, peneliti berasumsi bahwa

sangat penting untuk mengetahui terlebih dahulu bagaimana segmentasi, target market serta

positioning yang diterapkan oleh pihak manajemen The Sun Hotel Sidoarjo sebagai bentuk

perencanaan awal. Menurut Rangkuti (2009;60), dalam  melakukan kegiatan marketing

public relations, perusahaan harus terlebih dulu melakukan perencanaan terhadap program

yang ingin dilaksanakan, mulai dari penentuan siapa target market, segmentasi dan

positioning perusahaan itu sendiri, sehingga komunikasi pemasaran yang dilakukan bisa

efektif sesuai dengan sasaran.

Berdasar segmentasi geografik, The Sun Hotel Sidoarjo menyasar pada wilayah di

seluruh Indonesia, terutama di kota Sidoarjo dan sekitarnya. Segmentasi geografik diatas

tentunya berkaitan dengan segmentasi demografik di daerah tersebut. Dimana Sidoarjo

merupakan kabupaten yang memiliki peran kota penyokong dari berbagai aspek Kota

Surabaya sebagai ibukota Jawa Timur. Sebagai kota penyokong Sidoarjo dari berbagai aspek

seperti infrastruktur, sumber daya manusia, pembangung, transportasi, dan lain lain. Untuk

segmentasi psikografik, The Sun Hotel Sidoarjo lebih “mengutamakan” kabupaten Sidoarjo.

Hal ini dapat dilihat bahwa mengutamakan kabupaten Sidoarjo sebagai pilihan kota dengan

alasan kota ini bersifat kota industri.
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Target pasar The Sun Hotel Sidoarjo memiliki spesifikasi dalam penentuan dan ciri

khasnya, berdasarkan targeting segmentasi geografik sasaran konsumen dari The Sun Hotel

Sidoarjo berada di hampir seluruh wilayah Indonesia terutama kabupaten Sidoarjo dan

sekitarnya, sedangkan targeting berasarkan segmentasi demografik adalah masyarakat dengan

range usia >25 tahun yang dianggap sebagai umur yang memasukin tahap mandiri dengan

Status Sosial Ekonomi menengah keatas sebagai target sasaran mereka dan yang terakhir

targeting berdasarkan segmentasi psikografik The Sun Hotel Sidoarjo memiliki sasaran

masyarakan yang memiliki kebutuhan berbagai macam fasilitas MICE yang memfasilitasi

berbagai kegiatan berbisnis seperti meeting, gathering, product launching, dan lain lain.

The Sun Hotel Sidoarjo ingin membentuk positioning-nya di mata publik

konsumennya perusahaan perhotelan yang memfasilitasi berbagai kebutuhan business &

pleasure (business & pleasure) konsumennya. Potioning tersebut pada awalnya berasal dari

konsep yang telah ditentukan dan digodog secara matang oleh susunan direksi PT. Indraco.

Penentuan konsep hotel seperti apa yang akan dibangun memiliki banyak faktor dalam

pertimbangannya, terutama berdasarkan lokasi secara geografis dimana hotel itu didirikan.

Positioning The Sun Hotel Sidoarjo sebagai Hotel di kawasan Sidoarjo yang tidak hanya

menawarkan pelayanan jasa inap saja, namun juga memenuhi kegiatan berbisnis dan hiburan

dari konsumennya. Selain ditunjukkan dari segi penyediaan fasilitas mereka untuk memenuhi

hal tersebut, The Sun Hotel Sidoarjo yang mengkonsep pendekatannya kepada segmentasi

tertentu saja yang dirasa memeliki pengaruh terhadap keuntungan perusahaan baik dalam

bentuk kepercayaan maupun bentuk profit.

The Sun Hotel Sidoarjo memahami posisinya sebagai perusahaan profit yang

berorentasi kepada keuntungan pada publik. The Sun Hotel juga memahami kepekaan

masyarakat yang ada di Kabupaten Sidoarjo dengan kegiatan praktisi yang dilakukan oleh

perusahaan. Implementasi marketing public relations dilakukan oleh The Sun Hotel Sidoarjo

untuk mengkamuflase kegiatan promosi yang dilakukan menjadi kegiatan edukasi yang

bersifat mempengaruhi perilaku publik konsumen untuk mau menggunakan jasa dari

perusahaan. Aktivitasnya memiliki sifat yang cenderung untuk menguntungkan masyarakat

minimal dalam sebuah bentuk informasi mengenai perusahaan The Sun Hotel Sidoarjo itu

sendiri. Sehingga kegiatan The Sun Hotel Sidoarjo yang ditujukan masyarakat. Perlu adanya

keseimbangan antara kegiatan promosi dan kualitas internal perusahaan. Kegiatan itu
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dilakukan agar tidak memunculkan kekecewaan di benak konsumen ketika mereka

menggunakan jasa-jasa dari The Sun Hotel Sidoarjo. Menurut hasil temuan data, kualitas dan

jasa yang ditawarkan dari The Sun Hotel Sidoarjo menjadi daya tarik tersendiri dari publik

konsumen agar konsumen mau untuk menggunakan jasa perusahaan.

Push & pull strategy berasumsi bahwa dalam mencapai tujuan perusahaan (goals)

perlu dilakukan kegiatan potensi untuk menyandang suatu titik menarik (pull) , dan kegiatan

menstimulus publik dalam berupa dorongan (push). Strategi ini pada dasarnya adalah sebuah

kesatuan, sebuah kegiatan yang dalam prakteknya tidak bisa dipisahkan, sehingga strategi ini

juga menuntut perusahaan untuk melakukan keseimbangan diantara kedua aktivitas tersebut.

Dengan adanya keseimbangan antara pemberian dan penerimaan aksi ke dan dari konsumen

akan memunculkan kepuasan konsumen dalam menggunakan jasa dari The Sun Hotel

Sidoarjo. Keseimbangan kegiatan antara push & pull strategy ini juga mengantisipasi adanya

overlapping atau kesenjangan yang dialami konsumen.

Ketidakseimbangan dari push & pull strategy dapat memicu ketidaksesuaian antara

yang ada di benak publik dengan keadaaan perusahaan yang sesungguhnya. Publik konsumen

bisa akan merasa dikecewakan ketika ada ketidak sesuaian antara harapan mereka mengenai

perusahaan dalam menggunakan fasilitas misalnya. Sehingga dengan pendekatan dari push &

pull strategy ini memiliki peran juga untuk membentuk program-program berdasarkan

konsep marketing public relations dalam ranah komunikasi pemasaran.

Pull Strategy The Sun Hotel Sidoarjo

Praktisi Public relations melakukan pendekatan Pull Strategy dengan memunculkan

rasa ketertarikan konsumen terhadap stimulus yang telah diberikan. Pull strategy merupakan

sebuah bentuk usaha untuk membuat konsumen mencari tahu produk dan perusahaan, bahkan

ingin mencoba dari produk yang diberikan. Signifikansi antara push dan pull strategy

terdapat pada kegiatan pull strategy yang cenderung melakukan pengembangan dan evaluasi

internal perusahaan yang tidak menyentuh konsumen secara langsung, walaupun tujuan dan

maksud dari strategi ini adalah untuk menarik perhatian konsumen  (Agung Laksamana,

2015. h.58).

Employees as Company Ambassador

Posisi konsumen yang sangat penting di mata perusahaan merasa perlu bagi

perusahaan untuk membangun kesan yang positif di benak konsumen. Dalam
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membangung kesan tersebut, perusahaan harus bisa memfasilitasi dengan baik

kebutuhan-kebutuhan konsumen selama konsumen menginap menggunakan jasa

pelayanan dari perusahaan hotel tersebut. Menurut Don Peppers dan Martha Rogers

(2010, h:71), perusahaan membuat kedekatan dengan konsumen memunculkan rasa

kepercayaan melalui tindakan karyawan dan mitra mereka.

The Sun Hotel Sidoarjo memiliki pemahaman bahwa karyawan merupakan

publik perantara antara perusahaan dengan konsumen, terutama para karyawan yang

berhubungan secara tatap muka dengan konsumen seperti bagian front office.

Pemberian pelayanan terbaik mendukung program komunikasi pemasaran yang

dilakukan, The Sun Hotel Sidoarjo menerapakan standarisasi yang diterapkan bagi

seluruh staff, karyawan, dan sumber daya manusia yang ada di dalam perusahaan

untuk memberikan jasa produk dan pelayanan yang jauh lebih baik.

Core Values Perusahaan

Core values mempunyai fungsi memperjelas alasan-alasan bagi

organisasi untuk bertindak dan melakukan segala sesuatu. Core values

merupakan gabungan nilai-nilai yang akan menjadi ukuran dalam menentukan

prioritass perusahaan dan menjadi panduan dalam proses pemberian jasa

kepada konsumen. dalam bukunya Built to Last, perusahaan yang memiliki

strong values pada umumnya akan sukses dalam persaingan bisnis secara

jangka panjang. Core values ini juga bersifat evaluatif menyesuaikan dengan

pola hidup gaya masyarakat. Sehingga pelayanan yang diberikan tidak akan

monotone begitu-begitu saja.

Core values yang dipegang teguh dalam membina hubungan baik

dengan konsumen adalah Honesty & integrity, respect, dan community. Ketiga

core value tersebut menjadi pedoman bagi The Sun Hotel Sidoarjo dalam

berkomunikasi kepada publik konsumen. Hal tersebut juga menjadi patokan

dalam para karyawan dan staff dari The Sun Hotel Sidoarjo bekerja

memberikan pelayanan terbaik bagi para konsumennya. Berikut ini adalah

pembahasan strategi pada masing-masing core value secara terperinci yang

dilakukan oleh public relations The Sun Hotel Sidoarjo.

Identity Media Perusahaan
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Langkah awal yang dilakukan perusahaan untuk membuat masyarakat

ingat dengan perusahaan tersebut ialah dengan memunculkan brand

awareness melalui simbol dan identitas yang representatif dengan perusahaan

tersebut.Dengan pemberian nama, brand, dan simbol yang diberikan

merupakan identitas yang membantu konsumen untuk mengidentifikasikan

The Sun Hotel Sidoarjo dengan segala produk dan program-programnya.

Dalam implementasi push & pull strategies diterapkan melalui promotion

tools ini dengan menjadikan simbol dan identitas ini sebagai informasi yang

disampaikan ke masyarakat mengenai posisi The Sun Hotel Sidoarjo serta

menjadi sebuah daya tarik (pull) bagi masyarakat dari nama The Sun Hotel

Sidoarjo itu sendiri. Persaingan bisnis perhotelan untuk kalangan menengah

keatas seperti The Sun Hotel Sidoarjo semakin kompetitif sehingga perang

program-program yang bertrujuan untuk mepersuasif konsumen semakin

ramai sehingga dapat membuat konsumen bingung dan pada akhirnya tidak

mampu membedakan satu dan yang lainnya.

Push Strategy The Sun Hotel Sidoarjo

Push strategy merupakan upaya untuk merangsang publik konsumen dan sekaligus

memberikan nilai-nilai atau kepuasan bagi konsumen maupun calon konsumen. The Sun

Hotel Sidoarjo menerapkan push strategy melalui kegiatan yang turun langsung atau

penggunaan media sebagai sarana pembawa pesan ke konsumen. Salah satu kegiatan turun

langsung ke konsumen ialah melalui aktif dan bergabungnya The Sun Hotel Sidoarjo dalam

organisasi dan komunitas yang relevan dengan nilai-nilai perusahaan, salah satunya yaitu

Persatuan Hotel dan Restoran Indonesia (PHRI) dan Asosiasi Pengusaha Pariwisata Sidoarjo

(PHRI). Dilakukan penunjukkan karyawan dalam departemen sales & marketing untuk

secara aktif dan tetap update tentang aktivitas di dalam organisasi tersebut. Pemberian

dorongan tentang adanya The Sun Hotel Sidoarjo dilakukan melalui Penggunaan media

sebagai sarana publisitas perusahaan. Dalam jangka waktu tertentu The Sun Hotel Sidoarjo

memanfaatkan media massa sebagai sarana pemberian dorongan informasi kepada

masyarakat mengenai nilai perusahaan.

Experiential Values
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Penerapan experiential moment yang diberikan oleh The Sun Hotel adalah

program yang memberikan kesempatan kepada publik konsumen perusahaan untuk

merasakan secara langsung dari apa yang ditawarkan oleh pihak The Sun Hotel

Sidoarjo. The Sun Hotel Sidoarjo berusaha memberikan wadah kesempatan untuk

konsumen mengenal The Sun Hotel Sidoarjo melalui jasa-jasa penawarannya sebagai

hotel bisnisi di Sidoarjo. Kesempatan ini diberikan secara cuma-cuma dengan tujuan

edukasi kepada publik. Edukasi ini nantinya memberikan kesan pengalaman dan

perasaan kepada setiap individu konsumen itu sendiri, dan memiliki tujuan untuk

merangsang konsumen menggunakan jasa dari The Sun Hotel Sidoarjo nantinya.

Pengaplikasian push trategy dalam kegiatan marketing public relations

melaksanakan program-program yang memanajemen komunikasi antara perusahaan

dan publik konsumen dengan tujuan lain untuk merangsang tingkat penjualan.

Pelaksanaan program tersebut didasari pendekatan employee as company ambassador

dan experiential values dan menjadi dasar penyusunan program-program dari

marketing public relations The Sun Hotel Sidoarjo pada publik konsumennya.

Experiential values juga berperan memberikan rangasangan kepada publik

konsumen untuk menggunakan jasa dari perusahaan serta memunculkan kepercayaan

yang ditumbuhkan melalui program yang dijalankan. Memunculkan experiential

values dilaksanakan melalui program-program yang diselenggarakan di dalam

perusahaan dengan menggunakan produk & jasa yang dimiliki oleh The Sun Hotel

Sidoarjo.

Media Relations

Divisi public relations The Sun Hotel Sidoarjo menerapkan kegiatan

marketing public relations dengan melalui acara pers gathering yang

dilaksanakan dengan frekuensi tertentu. Pers gathering dilaksanakan denyan

dua tempo, yaitu tempo dengan frekuensi tetap yaitu 3 bulan sekali, dan tempo

insidentil ketika The Sun Hotel Sidoarjo tengah launching product, Event,

bahkan ketia terjadi company crisis. Wartawan yang diundang dalam acara ini

bersifat terbuka, dalam artian mengungdang berbagai macam media wartawan

seperti media cetak koran, majalah, buletin wisata dan lain lain, serta media

elektronik seperti internet. Acara pres gathering dilaksanakan dengan berbagai
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acara tidak hanya sekedar peliputan saja. Namun acara pers gathering ini di

laksanakan dengan acara sambutan, pemberian press kit dan press release,

tanya jawab, dilanjutkan dengan coffe break & hiburan seperti live music, dan

diakhir acara akan ada doorprize yang hadiahnya bersangkutan dengan

pelayanan jasa fasilitas The Sun Hotel Sidoarjo seperti voucher makan di

restoran bahkan voucher menginap secara cuma-cumaPendekatan experiential

values juga disampaikan bagi seluruh undangan yang datang di dalam acara

tersebut, karena acara pres gathering selalu diselenggarakan di ruang meeting

room The Sun Hotel Sidoarjo. Konsep pers gathering diselenggarakan di

dalam ruang meeting yang di tata sedemikian rupa dengan adanya acara coffe

break yang memberikan snack secara cuma-cuma. Pendekatan experiential

values dibangung dalam acara tersebut melalui para tamu undangan yang

merasakan langsung menggunakan ruang meeting The Sun Hotel Sidoarjo

dalam posisinya sebagai hotel bisnis. Makanan yang disajikan juga

memunculkan kesan pengalaman yang dirasakan para tamu undangan dan

diharapkan mampu memunculkan benak di publik konsumen untuk

menggunakan jasa dari The Sun Hotel Sidoarjo kedepannya.

Community Approach

Membuat program acara yang bertujuan kepada publik dianggap

sebagai salah satu kesempatan baik yang bisa di gunakan oleh perusahaan

untuk menjalin kedekatan dan membangun chemistry dengan publik

konsumen (Yeshin, 2012). The Sun Hotel Sidoarjo menunjukkan integritasnya

sebagai perusahaan yang mendukung berbagai kegiatan yang memiliki nilai-

nilai tertentu di masyarakat. Strategi untuk menyelenggarakan program secara

rutin dan berkesinambungan memiliki tujuan untuk menyegarkan ingatan

konsumen tentang eksistensi dari sebuah perusahaan. Selain kegiatan

publisitas perusahaan harus melakukan kegiatan secara rutin dengan tujuan

mengedukasi publik mengenai identitas perusahaan maupun hanya sekedar

menjalin kedekatan dan relasi dengan konsumen maupun masyarakat umum.

Event
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The Sun Hotel Sidoarjo merencanakan program-program untuk

memberikan edukasi kepada publik maupun untuk menjalin kedekatan

relasi untuk membangun kredibilitas di benak publik. Divisi public

relations The Sun Hotel Sidoarjo merencanakan Event-Event yang

bersifat gathering kepada konsumen-konsumen maupun relasi dari The

Sun Hotel Sidoarjo. Selama perkembangannya, The Sun Hotel

Sidoarjo telah melayani berbagai latar belakang konsumen dari

berbagai macam perusahaan. Sebagai penyedia layanan bisnis dengan

ketersediaan fasilitas meeting roomnya, banyak konsumen yang telah

menggunakan jasa pelayanan meeting room dari The Sun Hotel

Sidoarjo Dalam kegiatannya menyelenggarakan program Event

mandiri, The Sun Hotel menyelenggarakan corporate party yang

mengundang konsumen-konsumen perusahaan yang telah

menggunakan jasa pelayanan hotel, maupun relasi-relasi perusahaan

yang dimiliki oleh The Sun Hotel Sidoarjo.

Acara corporate party ini dikonsep sederhana minimalis di

dalam ruang rapat berkapasitas 250 orang dengan acara makan siang

dan presentasi dari The Sun Hotel Sidoarjo sendiri dan beberapa juru

bicara yang telah ditunjuk. Acara tersebut dikonsep sederhana dengan

tujuan tidak mengurangi kegiatan komunikasi dan percakapan yang

terjadi antara perwakilan perusahaan satu dengan perusahaan lainnya,

sehingga mampu memberikan hubungan mutualisme. Hubungan

mutualisme yang dibangun di corporate party ini diharapkan juga

mampu menarik konsumen-konsumen baru maupun mempertahankan

loyalitas dari konsumen The Sun Hotel Sidoarjo. Secara tidak langsung

pula The Sun Hotel Sidoarjo memiliki kredibilitas sebagai hotel

dengan fasilitator bisnis bagi perusahaan-perusahaan yang

membutuhkan pelayanan jasa dan produk dari The Sun Hotel Sidoarjo.

Participation
The Sun Hotel Sidoarjo tergabung kedalam organisasi yang

dibentuk oleh pemerintah lokal bernama APPWS (Asosiasi Pengusaha

Pariwisata Sidoarjo) yang dibentuk oleh Dinas Kebudayaan, Pemuda,
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Olahraga dan Pariwisata Kabupaten Sidoarjo. APPWS merupakan

organiasi yang beranggotakan gabungan-gabungan dari pengusaha

pariwisata di Sidoarjo seperti hotel, restoran, travel, daya tarik wisata,

dan lain-lainnya. Organisasi itu memfasilitasi berbagai keperluan yang

dibutuhkan oleh para turis atau wisatawan yang datang ke Sidoarjo.

Organisasi yang bersifat volunteer ini memiliki tujuan sebagai wadah

bagi para pelaku usaha wisata dan saling berbagi pengalaman di

dalamnya.

Berdasar sudut pandang marketing gabungnya The Sun Hotel

Sidoarjo kedalam organisasi seperti ini tidak berpengaruh kepada

profit, namun dalam kegiatan marketing public relations hal ini dapat

dimanfaatkan sebagai cara mencari publik konsumen baru yang

berpotensi untuk menggunakan jasa & produk dari The Sun Hotel

Sidoarjo. Eksistensinya The Sun Hotel Sidoarjo di dalam organisasi

tersebut, dapat menjadi sarana The Sun Hotel Sidoarjo memberikan

edukasi tentang nilai-nilai perusahaan kepada relasi-relasi perusahaan

yang menjadi segmentasi pasar dari The Sun Hotel Sidoarjo. Dengan

masuknya The Sun Hotel Sidoarjo ke dalam organisasi seperti itu,

menjadi hal positif bagi perusahaan sebagai kekuatan kredibilitas

tambahan yang bisa dijual ke publik konsumen luas. Dengan

penyampaian kepada publik bahwa The Sun Hotel Sidoarjo merupakan

bagian dari organisasi APPWS akan membentuk kesan trust dan

kredibel di benak konsumen bahwa The Sun Hotel Sidoarjo merupakan

hotel yang kredibel sehingga publik konsumen mau untuk

menggunakan jasa dari The Sun Hotel Sidoarjo.

Berdasar segi partisipasi lainnya, The Sun Hotel Sidoarjo

sering menghadiri undangan-undangan yang di acara internal yang

diselenggarakan perusahaan lain sebagai bentuk respect dan menjaga

hubungan baik perusahaan. Tak jarang juga The Sun Hotel Sidoarjo

membuka booth dan stan di acara-acara internal perusahaan lain dan
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menyediakan kesempatan bagi para tamu undangan untuk bertanya-

tanya tentang apa itu The Sun Hotel Sidoarjo

Sponsorship
Melalui pendekatan experiential values, The Sun Hotel

Sidoarjo menerapkan konsep partnership yang tidak memberikan

dukungan sponsor dalam bentuk dana. Perusahaan tidak melakukan

fokus sponsorship dengan dukungan uang karena The Sun Hotel

Sidoarjo memahami bahwa masyarakat konsumen kini merasa

disenangkan ketika mereka mendapatkan sebuah akses atau

penghargaan khusus yang diberikan kepada mereka. Meskipun dari

pihak penyelenggara acara memiliki kecenderungan untuk berorientasi

kepada dukungan uang, tetapi The Sun Hotel Sidoarjo merasa bahwa

ketika melakukan kegiatan sponsorship, itu adalah kesempatan

perusahaan untuk berbaur dengan masyarakat, sehingga tidak dengan

dukungan uang yang dilakukan, melainkan dukungan lainnya yang

mampu memunculkan pendekatan employee as company ambassador

dan experiential values, seperti pemberian voucher menginap bagi

pemenang lomba, pemfasilitasian snack konsumsi kepada peserta

Event, atau berupa bentuk logistik lainnya.

The Sun Hotel Sidoarjo sebagai perusahaan perhotelan penyedia jasa business &

pleasure harus dapat konsisten mempertahankan posisinya di benak publik. Persaingan yang

kompetitif tersebut diikuti oleh kebutuhan konsumen yang terus berubah-ubah seiring dengan

budaya yang ada. Kebutuhan dan keinginan konsumen bersifat dinamis membuat perusahaan

harus peka dengan apa yang diinginkan konsumen yang bisa didapatkan melalui proses riset

dan survey mengenai perusahaan. Perusahaan harus bersifat evaluatif dengan segala layanan

yang diberikan kepada konsumen untuk tetap mempertahankan eksistensinya di publik.

Proses riset dan survey ini dilakukan secara mandiri oleh divisi public realtions dalam

departemen sales & marketing The Sun Hotel Sidoarjo. The Sun Hotel Sidoarjo melakukan

kegiatan evaluasi terhadap program-program yang dilaksanakan melalui pemberian kuisioner

kepada publik konsumen. Hal tersebut dilakukan karena pihak manajemen merasa bahwa hal
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tersebut sudah mewakilkan bagaimana pandangan yang ada di dalam benak konsumen.

Menggali insight publik konsumen mengenai suatu perusahaan tidak semata-mata dilakukan

sekali saja, namun harus dilakukan dalam frekuensi tertentu yang tepat. The Sun Hotel

Sidoarjo sendiri menetapkan proses evaluasi program yang dilakukan berisifat insidentil

setelah acara yang telah dilakukan dan frekuensi tetap selama sebulan sekali dengan

penyebaran kuisioner kepada publik konsumennya. The Sun Hotel Sidoarjo juga melakukan

evaluasi berdasarkan guest comment yang diletakkan di receiptionist hotel dengan harapan

mampu menggali informasi apa yang diinginkan publik konsumen terhadap perusahaan.

Public relations The Sun Hotel Sidoarjo bekerja sama dalam tim melakukan

pengumpulan data dan informasi dari konsumen, mengolah dan merilis hasilnya. Hasil dari

penelitian inilah yang seringkali dibahas oleh public relations pada rapat divisi di manajemen

The Sun Hotel Sidoarjo. Sehingga hasil dari pengumpulan data dan informasi yang dilakukan

pihak manajemen dapat menjadi pertimbangan untuk melakukan program-program

selanjutnya.

KESIMPULAN

Berdasar pembahasan, peneliti dapat mengambil kesimpulan dari hasil penelitian ini,

antara lain adalah, The Sun Hotel Sidoarjo melakukan kegiatan yand ditujukan pada publik

konsumennya dengan strategi marketing public relations push & pull strategy. Penerapan

push & pull strategy diimplementasikan secara berkesinambungan untuk membentuk

corporate image positif tanpa ada ketimpangan antara push & pull strategy itu sendiri.

Penerapan push & pull strategy The Sun Hotel Sidoarjo melakukan dua pendekatan dalam

penerapan kegiatan dalam implementasinya, yaitu pendekatan employee as company

ambassador dan experiential values. Pndekatan employee as company ambassador

menggambarkan bahwa perusahaan memahami karyawan sebagai representative dari

perusahaan yang memiliki nilai-nilai core values perusahaan ke publik konsumen, core

values itu sendiri terdiri honesty-intregity, respect, & community, yang wajib terapkan oleh

setiap karyawan dalam bekerja. Sedangan experiential values memberikan kesempatan

kepada publik konsumen untuk menerima edukasi dari perusahaan melalui perasaan dan

pengalaman secara langsung dalam penggunaan jasa dari The Sun Hotel Sidoarjo.
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Pengimplementasian program kegiatan marketing public relations dilakukan

berdasarkan dua strategi nya yaitu push & pull strategy. Dalam pendekatan push strategy

yang berofokus kepada experiential values melaksanakan kegiatan media relations dan

community approachment, sedangkan untuk pull strategy dengan pendekatan employee as

company ambassador melaksanakan kegiatan core values perusahaan, dan identity symbol.
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