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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Rancangan Strategis Pemasaran Kesehatan di Puskesmas Cangkuang UPDT Kesehatan Kabupaten Bandung. Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif. Pengumpulan  data yang digunakan adalah wawancara dengan menggunakan wawancara disertai dengan teknik observasi dan kepustakaan. Teknik analisis data menggunakan  analisis SWOT.

Hasil penelitian dapat diketahui bahwa faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan atau kelemahan dan faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang atau ancaman di Puskesmas Cangkuang, yaitu faktor internal meliputi organisasi, sumber daya manusia, sarana prasarana, dana, dan pembiayaan kesehatan, sedangkan faktor eksternal meliputi pemerintah, masyarakat, asuransi kesehatan, undang-undang dan peraturan, kondisi ekonomi daerah, perkembangan teknologi kesehatan, perkembangan teknologi informasi, tingkat inflasi, dan nilai kurs serta persaingan antar fasilitas kesehatan tingkat pertama. Posisi Puskesmas Cangkuang berdasarkan diagram analisis SWOT terletak pada Kuadran I yaitu strategi agresif, dimana Puskesmas Cangkuang berada pada posisi strategi merupakan posisi yang sangat menguntungkan, mempunyai peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada secara maksimal.

Kata Kunci :  
Strategi dan Program Pemasaran Pelayanan Kesehatan, Kunjungan Pasien, Analisis SWOT

ABSTRACT

This study aims to determine and analyze the Strategic Design of Health Marketing at the Cangkuang Health Center UPDT Bandung Regency. The results of the research conducted are expected to provide input to the Head of the Cangkuang Health Center UPT and his staff in determining the marketing strategy that will be carried out to increase public interest in visiting the Cangkuang Health Center which will affect the increase in the number of patients and the income of the puskesmas.

The research method used is descriptive qualitative analysis. The data collection used is interviews using interviews accompanied by observation techniques and literature. The data analysis technique used SWOT analysis.

The results of the study can be seen that internal factors that become strengths or weaknesses and external factors that become opportunities or threats at Cangkuang Health Center, namely internal factors include organization, human resources, infrastructure, funds, and health financing, while external factors covering the government, society, health insurance, laws and regulations, regional economic conditions, developments in health technology, developments in information technology, inflation rates, and exchange rates as well as competition between first-rate health facilities. The position of the Cangkuang Health Center based on the SWOT analysis diagram is located in Quadrant I, namely an aggressive strategy, where the Cangkuang Health Center is in a strategic position which is a very profitable position, has opportunities and strengths so that it can take advantage of existing opportunities to the fullest.

Keywords: Health Services Marketing Strategy and Program, Patient Visits, SWOT Analysis

I. PENDAHULUAN
Penelitian akan di lakukan di puskesmas Cangkuang dengan judul “Rancangan Strategi Pemasaran Kesehatan di Puskesmas Cangkuang Kabupaten Bandung” yang terletak di Kecamatan Cangkuang. Puskesmas Cangkuang merupakan Unit Kerja Dinas Kesehatan Kabupaten Bandung yang secara struktur sepenuhnya berada dalam kewenangan Pemerintahan Daerah Kabupaten Bandung Puskesmas Cangkuang mempunyai tugas melaksanakan kebijaksanaan sistem kesehatan Kabupaten dan melaksanakan kegiatan teknis operasional di bidang kesehatan yang meliputi program, penyehatan lingkungan dan penanggulangan penyakit, pelayanan kesehatan, kesehatan keluarga, farmasi serta melaksanakan ketatausahaan puskesmas.Untuk melaksanakan tugas pokok tersebut puskesmas cangkuang berfungsi sebagai pelaksana kegiatan kebijaksanaan sistem kesehatan kabupaten dan kegiatan teknis operasional di bidang kesehatan yang meliputi pelayanan kesehatan, penyehatan lingkungan dan penanggulangan penyakit, kesehatan keluarga dan farmasi serta pelaksana pelayanan teknis administratif ketatausahaan di bidang kesehatan.Puskesmas Cangkuang merupakan Unit Kerja Dinas Kesehatan Kabupaten Bandung dan Dinas Kesehatan Kabupaten Bandung bertanggung jawab langsung kepada Bupati Bandung.

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap penjual untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasaraanya dengan lebih efektif dan efisien. Dimulai dari berkembangnya kemajuan teknologi, sistem perdagangan, dan minat konsumen yang terus bertambah.Persaingan ini terjadi akibat dari globalisasi dan adanya ekonomi pasar bebas.Berkembangnya ekonomi ditandai dengan adanya perubahan-perubahan yang menyebabkan akan menjadi berbagai kendala didalam perkembangan bisnisnya.Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan/konsumen.Tidak ada satu bisnis pun, yang leluasa bisa santai menikmati penjualan dan keuntungan, karena akan ada persaingan yang ingin turut menikmatinya.Bahkan yang sering terjadi adalah sebuah persaingan yang sangat kejam persaingan tidak kenal belas kasian.

Diperlukan adanya strategi khusus untuk menghadapi persaingan yang ada yaitu dengan melakukan komunikasi pemasaran.Untuk saat ini komunikasi pemasaran bukan lagi terpusat pada kualitas produk yang dihasilkan, perusahaan mulai beralih memperhatikan hal yang lebih penting lagi yaitu aspek pelayanan karena pelayanan yang baik akan memberikan keuntungan sendiri bagi perusahaan.Dampak dari pelayanan yang baik dan dapat melebihi harapan konsumen akan menciptakan kepuasan konsumen yang dapat mendorong pada tingkat kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap suatu produk secara tidak langsung kepada perusahaan (peningkatan citra).Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan,sehingga posisi atau kedudukan puskesmas dipasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan. Sehubungan dengan hal tersebut pelaksanaan pemasaran modern dewasa ini mempunyai pernan yang sangat besar sebagi penunjang lansung terhadap peningkatan laba puskesmas.

Fokus Penelitian dan Rumusan Masalah
Fokus Penelitian 

Dalam penelitian ini yang menjadi fokus penelitian adalah jumlah kunjungan pasien dan kapitasi di Puskesmas Cangkuang yang terletak di Kecamatan Cangkuang Kabupaten Bandung Provinsi Jawa Barat dengan kajian penelitian Rancangan Strategi Pemasaran Kesehatan di Puskesmas Cangkuang UPTD Kesehatan Kabupaten Bandung. Fokus penelitian ini adalah:

1. Menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal sehingga diketahui posisi strategi puskesmas Cangkuang. 

2. Menyusun strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi internal dan eksternal puskesmas Cangkuang. 

3. Menyusun strategi untuk meningkatkan jumlah kapitasi kunjungan. 

4. Menyusun program atau kegiatan pemasaran berdasarkan strategi pemasaran sebagai hasil luaran analisis tersebut.

Rumusan Masalah

Dengan mengacu pada latar belakang sebelumnya, maka rumusan masalah penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana lingkungan pemasaran baik internal maupun eksternal di puskesmas Cangkuang
2. Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT) di puskesmas Cangkuang
3. Bagaimana strategi pemasaran dan strategi peningkatan kapitasi kunjungan di puskesmas Cangkuang
4. Bagaimana program pemasaran di puskesmas Cangkuang
Tujuan Penelitian

Dengan mengacu pada latar belakang dan rumusan masalah sebelumnya, maka penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: 

1. Lingkungan pemasaran baik internal maupun eksternal di puskesmas Cangkuang
2. Kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT) di puskesmas Cangkuang
3. Strategi pemasaran dan strategi peningkatan kapitasi kunjungan di puskesmas Cangkuang
4. Program pemasaran di puskesmas Cangkuang
Manfaat Penelitian

Melalui penelitian ini diharapkan dapat diperoleh manfaat sebagai berikut :
Manfaat Praktis 

Manfaat penelitian ini adalah untuk menambah wawasan dan pengetahuan manajemen Puskesmas dalam analisis dan aplikasi manajemen strategisehingga  dapat merumuskan strategi pemasaran dan program serta kegiatan yang tepat untuk memasarkan produk pelayanan kesehatan di Puskesmas Cangkuang sebagai BLUD sehingga dapat bersaing dengan layanan kesehatan negeri maupun swasta di wilayah kerjanya dan hasil penelitian ini dapat dijadikan masukan bagi Puskesmas Cangkuang untuk meningkatkan daya saingnya.

Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk :

1. Bagi Institusi Universitas Pasundan 

Diharapkan dapat menjadi bahan pembelajaran dan referensi bagi peneliti yang akan melakukan penelitian lebih lanjut dengan topik yang berhubungan dengan judul penelitian yang sama. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadikan sumbangan pemikiran bagaimana mengembangkan strategi pemasaran di institusi pemerintahan khususnya institusi kesehatan dan juga dapat menjadi bahan informasi bagi penelitian lain yang sejenis di masa yang akan datang. 

II. KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS

Kerangka Pemikiran
Keleluasaan untuk mengelola keuangan dan tuntutan untuk meningkatkan pendapatan Puskesmas mendorong untuk dikembangkannya strategi pemasaran pelayanan kesehatan, sehingga Puskesmas Cangkuang dapat meningkatkan incomenya dan berkembang dengan lebih cepat (akselerasi). Dengan Strategi pemasaaran yang tepat maka Puskesmas Cangkuang akan dapat bersaing dengan kompetitor layanan sejenis.

Puskesmas yang berfungsi dengan baik, akan dapat memberikan jaminan untuk tersedianya sistem penyelenggaraan pelayanan kesehatan perseorangan yang paripurna sesuai dengan kebutuhan pelayanan yang diberikan. Puskesmas dalam menyelenggarakan upaya kesehatan masyarakat tingkat pertama dan upaya kesehatan perorangan tingkat pertama dilakukan secara berkesinambungan dan terintegrasi. 

Kotler dan Amstrong (2014:74) mengungkapkan bahwa strategi pemasaran adalah the marketing logic by which the company hopes to create this customer value and achieve these profitable relationship (logika pada program pemasaran untuk menciptakan nilai pelanggan dan mencapai hubungan yang menguntungkan bagi pelaku usaha ataupun konsumen). Strategi bauran pemasaran merupakan suatu strategi yang meliputi beberapa elemen yaitu produk,   harga, promosi,    tempat, orang,   proses,   dan layanan konsumen. Semua elemen harus dimaksimalkan untuk memperoleh hasil yang optimal. Bauran pemasaran ini menjadi penting karena menjadi pertimbangan saat membuat strategi pemasaran, karena kedelapan faktor tersebut saling berhubungan dan mewakili faktor-faktor yang ada di pasar sehingga implementasi strategi pemasaran dan penentuan posisi yang ditetapkan dapat berjalan sukses agar dapat memperoleh keuntungan yang maksimal (Lupiyoadi, 2019).

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan olah Setiawan, Darmawansyah, Hamzah (2017), terdapat hubungan antara strategi product, price, promotion, people dan physical evidence dengan minat kembali pasien dan tidak ada hubungan pada place dan process dengan minat kembali pasien. Selain itu, berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ardiyansah H. Lammade (2017), terdapat hubungan antara produk, orang, proses dan fasilitas fisik terhadap minat kembali pasien rawat.Faktor utama untuk sukses dalam setiap organisasi adalah pemasaran,karena merupakan saluran utama di antaranya organisasi dan pelanggan. Pemasaran memiliki banyak strategi, tetapi semua strategi ini memiliki satu tujuan, tujuan ini adalah untuk mempromosikan produk atau layanan organisasi dengan meningkatkan kepuasan pelanggan (Widharta, 2016). Sebagai langkah awal menyusun strategi pemasaran dikumpulkan data untuk melihat potensi yang menjadi kekuatan seperti Sumber Daya Manusia, Akses kunjungan, kekuatan teknologi dan sumber daya fasilitas fisik. Selain itu juga dilihat hal yang dapat menjadi peluang dan ancaman, regulasi regulasi yang ada tentang pelayanan kesehatan di puskesmas.

Tahap selanjutnya ialah mengumpulkan pendapat dengan cara menyebarkan kuesioner terkait masalah eksisting yang saat ini terjadi sehingga dapat dibuat suatu analisa faktor internal dan eksternal dalam suatu matriks dan selanjutnya dilakukan pemetaan posisi strategis dengan menggunakan matriks SWOT. Dengan dari matriks SWOT dapat ditentukan beberapa alternatif strategi pemasaran. Dari alternatif tersebut dipilih beberapa kegiatan/program melalui metoda Delphi dengan mewawancarai dan mengisi kuesioner pada pemegang keputusan di Puskesmas Cangkuang sehingga akan ditentukan kegiatan pemasaran/ program pemasaran mana yang akan dilaksanakan. Tujuan bauran pemasaran adalah mengefektifkan komunikasi dengan target pasar (Thabit, 2018) dan juga mengontrol rencana pemasaran. 
Keluaran dari penelitian ini adalah tersusunnya rancangan strategi pemasaran dan program kerja Puskesmas Cangkuang sehingga diharapkan adanya peningkatan mutu pelayanan di Puskesmas Cangkuang.
Kerangka pemikiran dalam penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut :

Sumber : Analisis Peneliti, 2020 

Gambar 1 Kerangka Konsep

Proposisi Penelitian


Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka proposisi penelitian yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Ditemukan beberapa faktor lingkungan pemasaran baik internal maupun eksternal dalam meningkatkan kunjungan pasien.
2. Ditemukan beberapa faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT)  dalam meningkatkan kunjungan pasien.
3. Strategi pemasaran dan strategi yang tepat dapat meningkatkan kapitasi kunjungan pasien.
4. Program pemasaran yang tepat dapat meningkatkan kunjungan pasien.
III. METODOLOGI PENELITIAN
Sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai, maka jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Menurut (Sugiyono, 2016: 40), Penelitian deskriptif merupakan penelitian yang bertujuan untuk memperoleh deskripsi tentang ciri-ciri variabel penelitian, yaitu strategi implementasi tambahan penghasilan pegawai dalam peningkatan kinerja. Menurut Irawan (2011:61), Mengingat sifat penelitian ini adalah deskriptif, maka metode penelitian yang digunakan adalah descriptive survey, yaitu suatu metode yang hanya melihat gambaran umum dari variabel atau hubungan antar variabel saja, menurut (Rusidi, 2012:151), informasi diperoleh berdasarkan pengumpulan data dari perusahaan yang dikumpulkan langsung dari tempat kejadian secara empirik, dengan tujuan untuk mengetahui kondisi fakta-fakta empirik terhadap objek yang sedang diteliti. Selain itu, digunakan pula pendekatan descriptive analysis, yaitu menginterpretasikan data yang diperoleh dengan fakta yang tampak pada waktu diteliti sehingga diperoleh gambaran yang jelas tentang objek penelitian. Tipe investigasi bersifat deskriptif dan tidak melakukan pengujian hubungan sebab akibat antara variabel.
IV.  HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi Pemasaran dan Strategi Peningkatan Kapitasi Kunjungan di Puskesmas Cangkuang
Puskesmas Cangkuang memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang dapat diterapkan dalam kondisi seperti ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented sterategy). Strategi ini meliputi:

1. Strategi bidang pemasaran; menerapkan sistem dan prosedur secara professional. Puskesmas Cangkuang harus mampu membuat dan memperbaiki pelayanan sesuai dengan standar prosedur (SPO) yang berlaku. Hal ini penting dilakukan dalam meningkatkan kualitas pelayanan terutama patient safety guna membina loyalitas pasien yang berkunjung di Puskesmas.

Memperkuat jaringan kerjasama yang telah terbangun dengan BPJS Kesehatan, lembaga sosial, lembaga kemasyarakatan,  sekolah  atau lembaga lain yang berkaitan dengan penyelenggaraan layanan kesehatan.

2. Strategi bidang sumber daya manusia; meningkatkan program pendidikan atau pelatihan terhadap sumber daya manusia (SDM) Puskesmas Cangkuang  tetap berusaha mengembangkan sumber daya manusia yang dimiliki melalui program pendidikan atau pelatihan sehingga mampu menggali kemampuan dan keterampilan yang dimiliki, yang akhirnya dapat meningkatkan kinerja dalam memberikan pelayanan kepada pasien.

3. Strategi bisnis; memperluas pangsa pasar Puskesmas Cangkuang  dapat memperluas pangsa pasar yang telah ada saat ini. Hal ini tentunya juga harus melalui proses perencanaan yang matang agar pasar yang akan dimasuki tidak salah sasaran. Selain itu perluasan pangsa pasar yang dilakukan juga harus melihat kemampuan yang dimiliki oleh Puskesmas.

4. Strategi keuangan; tarif untuk pasien umum didasarkan pada Peraturan Daerah Nomor 3 Tahun 2010 tentang retribusi pelayanan kesehatan. Untuk perhitungan proyeksi pendapatan jumlah pelayanan kuratif atau pelayanan yang ada tarifnya digunakan tarif rata – rata. Tarif untuk pasien jaminan, berdasarkan besaran kapitasi dari BPJS sesuai kesepakatan dengan BPJS. 

Berikut adalah strategi kunci dan faktor penentu keberhasilan yang dapat diterapkan yang terdapat dalam strategi peningkatan kapitasi kunjungan di Puskesmas Cangkuan, yaitu sebagai berikut:

1. Komitmen untuk menumbuhkan dan membudayakan prinsip – prinsip dalam pemberian pelayanan yang fokus pada pelanggan.

2. Peningkatan profesionalisme dan perilaku kerja SDM.

3. Pengembangan sarana prasarana yang menunjang kualitas pelayanan kesehatan.

4. Pengembangan jenis dan cakupan pelayanan.

5. Peningkatan pemasaran pelayanan Puskesmas.

6. Pelayanan kesehatan yang bermutu dan unggul.

7. Komitmen tinggi, itikad moral, disiplin tinggi dalam mewujudkan kepuasan pasien.

8. Pengembangan standar operasional pelayanan.

9. Pengelolaan sumber daya yang efektif dan efisien.

10. Standar pembagian jasa pelayanan untuk meningkatkan kesejahteraan pegawai.

11. Pengembangan kerja sama operasioanl (KSO) dengan pihak ketiga.

Program Pemasaran di Puskesmas Cangkuang 
Program pemasaran yang tepat untuk Puskesmas Cangkuang dalam upaya peningkatan jumlah kunjungan pasien, yaitu sebagai berikut:

1. Produk, dalam melaksanakan bauran pemasaran dimana semakin baik suatu produk akan semakin banyak pasien akan memutuskan untuk memilih layanan kesehatan. Fasilitas pelayanan kesehatan harus sesuai dengan standar klasifikasi Puskesmas dan sesuai dengan Pedoman Kementerian Kesehatan Republik Indonesia. Puskesmas Cangkuang harus menawarkan produk fasilitas pelayanan kesehatan yang lebih baik dan lengkap seperti menampilkan produk yang tidak ada di puskesmas yang lain dan  melengkapi  alat kesehatan yang dibutuhkan.

2. Harga, dalam melaksanakan bauran pemasaran yaitu dengan memaksimumkan fasilitas pelayanan kesehatan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pasien maka nantinya akan mempengaruhi harga atau tarif. Karena tarif yang dibayarkan nanti sesuai dengan kebutuhan yang didapatkan oleh konsumen atau pasien sehingga dapat memberikan masukan pendapatan bagi pihak Puskesmas. Walaupun sampai saat ini masih dipergunakan tarif dengan Perda no 30 tahun 2010 yang dirasa sudah tidak sesuai dengan perubahan puskemas sebagai BLUD.

3. Lokasi, untuk melaksanakan bauran pemasaran di Puskesmas Cangkuang dilihat dari segi lokasi yang strategis. Untuk itu pihak Puskesmas Cangkuang  perlu melengkapi penunjuk arah yang jelas dari jalan utama agar memudahkan masyarakat  untuk mengakses lokasi dan  menciptakan suasana yang nyaman dan aman.

4. Promosi, dalam melaksanakan bauran pemasaran di Puskesmas Cangkuang selain kegiatan sosialisasi ke masyarakat, Puskesmas Cangkuang perlu melakukan kegiatan- kegiatan yang bersifat promosi.  Bauran promosi yang dapat digunakan, antara lain melalui iklan media cetak, radio, spanduk, brosur, leaflet, dan daftar harga merupakan sarana promosi untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat dan melalui sosial media seperti facebook dan twiter.

5. Tenaga, dalam melaksanakan bauran pemasaran Puskesmas Cangkuang perlu menjaga ketersediaan tenaga yang memadai dengan melakukan rekrutmen atau penambahan tenaga yang diperlukan sesuai aturan kota Bandung  dan  perlu diberikan pendidikan lanjutan.
6. Proses, Puskesmas Cangkuang dalam melakukan bauran pemasaran telah membuat standar operasional prosedur, alur mekanisme pelayanan serta jadwal pelayanan kesehatan, untuk itu perlu dilakukan sosialisasi agar semua proses yang telah dibuat dapat berjalan maksimal dan dilaksanakan dengan baik.

7. Bukti Fisik, Puskesmas Cangkuang dalam melakukan bauran pemasaran, perlu dilakukan pembenahan di lingkungan puskesmas mulai dari tersedianya peralatan yang memadai, tesedianya obat- obat, fasilitas sarana dan prasarana yang ada di Puskesmas.

Program dan kegiatan yang dapat dilaksanakan di Puskesmas Cangkuang sesuai strategi pemasaran, yaitu : 

1.     Mengembangkan layanan, antara lain: 

a. Pelayanan Puskesmas Keliling

Dengan kondisi demografis Puskesmas Cangkuang yang tersebar dalam 3 wilayah kelurahan yang jauh jangkauannya maka kegiatan untuk mendekati masyarakat adalah dengan meningkatkan frekuensi pelayanan Puskesmas Keliling sehingga masyarakat yang sakit di wilayah Puskesmas Cangkuang dapat terlayani terutama masyarakat miskin penerima kartu BPJS PBI sehingga tidak berpindah ke fasilitas kesehatan lain. 
b.   Klinik santun Lansia

Dengan meningkatnya angka harapan hidup dan sesuai Standar Pelayanan Minimal (Permenkes nomor 43 tahun 2016) maka target pelayanan pada usia lanjut adalah 100 % sehingga dengan adanya klinik santun lansia maka bisa menjadi nilai tambah dalam pelayanan kesehatan di Puskesmas Cangkuang.

c.   Pelayanan kesehatan ibu dan anak : 

Sesuai Permenkes nomor 43 tahun 2016 tentang Standar Pelayanan  Minimal bidang kesehatan maka pelayanan kesehatan ibu hamil, pelayanan kesehatan ibu bersalin, pelayanan kesehatan bayi baru lahir dan pelayanan kesehatan ibu balita mempunyai target 100 %. Hal ini membuka peluang pengembangan layanan  yang bisa dilaksanakan selain program rutin dari Dinas Kesehatan yaitu 

1) Senam ibu  hamil

2) Spa  bayi

3) Klinik Tumbuh Kembang Balita 

2.    Pengembangan Program Menjaga Mutu
Peningkatan komitmen staf Puskesmas perlu terus dikembangkan termasuk melatih keterampilan mereka melakukan identifikasi masalah mutu pelayanan kesehatan. Jika masalah mutu pelayanan kesehatan sudah disepakati oleh pimpinan dan staf Puskesmas, maka mereka perlu mengkaji berbagai faktor penyebab berkurangnya mutu pelayanan dari aspek masukan sistem (input), standar prosedur kegiatan program Puskesmas (proses), dan kebijakan pimpinan dan manajemen Puskesmas (lingkungan). Dinkes Kota dan Propinsi juga perlu mengkaji kembali kebijakan yang dianggap menghambat proses peningkatan mutu pelayanan kesehatan di Puskesmas.
Sistem Informasi Manajemen Puskesmas (SIMPUS), yang digunakan untuk mendukung pengambilan keputusan pimpinan Puskesmas dalam menetapkan prioritas program dan pengembangan program menjaga mutu, sebaiknya dikaji dan ditingkatkan efektivitasnya. Untuk mengembangkan efektivitas SIMPUS, standar mutu (input, proses, lingkungan, dan output) pelayanan Puskesmas perlu dikaji dan dirumuskan kembali. Masing–masing komponen SIMPUS, terutama proses pencatatan dan pelaporannya perlu ditingkatkan. Puskesmas perlu memiliki data dasar (baselined data) yang sangat dibutuhkan oleh Dinkes Kabupaten/Kota dan Propinsi, untuk memantau perkembangan status kesehatan masyarakat di masing–masing wilayah kerjanya. Agar mampu mengembangkan SIMPUS, Puskesmas perlu memiliki unit analisis data yang dikoordinir oleh staf yang mempunyai keterampilan khusus di bidang komputer, epidemiologi deskriptif, dan statistik.
3. Meningkatkan tatakelola pengadaan barang jasa dan pengelolaan asset  yang terdiri dari:
a. Rencana  pengadaan barang jasa dan pengelolaan aset  yang dilaksanakan sesuai peraturan yang berlaku serta pencatatan dan pelaporan yang semakin baik.

b. Pelatihan Pengelolaan Barang Jasa dan Pengelolaan Aset yang berkesinambungan .

4. Meningkatkan  mutu berbasis Sertifikasi Akreditasi maupun ISO secara berkesinambungan  baik untuk Puskesmas Cangkuang maupun jejaringnya.

Pembahasan

Melalui analisis data kualitatif diharapkan akan mampu mengungkap dan memberikan informasi yang akurat sehingga sangat membantu proses interpretasi terhadap data dan informasi yang diperoleh. Disamping hal tersebut, diharapkan dapat diperoleh makna, gambaran fenomena, fakta dan hubungan rancangan strategi pemasaran kesehatan dalam upaya meningkatkan kunjungan pasien.  

Rumah   sakit   adalah   salah   satu   sarana pelayanan kesehatan yang diselenggarakan baik oleh pemerintah atau swasta.  Menurut Undang-Undang Republik Indonesia No. 44 Tahun    2009    Tentang    Rumah    Sakit menyebutkan bahwa Rumah Sakit mempunyai  tugas  memberikan  pelayanan kesehatan   perorangan   secara   paripurna (Kemenkumham  RI,  2019).  Karena  rumah sakit   tidak   hanya   diselenggarakan   oleh pemerintah  saja  tetapi  juga  oleh  pihak swasta,  hal  ini  menyebabkan  persaingan antar   rumah   sakit   sangat   ketat   dalam menarik minat konsumen untuk mengakses pelayanan  kesehatan  yang  ada  di  rumah sakit  tersebut.  Salah  satu  cara  yang  bisa dilakukan rumah sakit untuk menarik minat konsumen   terhadap   produknya   adalah dengan  melakukan  kegiatan  pemasaran. Untuk  menjalankan  kegiatan  pemasaran  dengan  baik,  dan  sesuai  dengan  sasaran yang     diharapkan,     perusahaan     harus menerapkan   suatu   strategi   yang   tepat sesuai    dengan    lingkungan    pemasaran perusahaannya  atau  yang   lebih  dikenal dengan strategi pemasaran (Lubis, 2017) . Salah  satu  unsur  dari  strategi  pemasaran adalah  bauran  pemasaran    (Lubis,  2017). Menurut    Poernomo    (2019)    pelayanan kesehatan merupakan  pelayanan jasa dan jasa   berbeda   dengan   barang.   Karena perbedaan  jasa  dan  barang  maka  bauran pemasaran untuk jasa juga berbeda dengan bauran  pemasaran  untuk  barang.  Menurut Lupiyoadi & Hamdani (2019) unsur bauran pemasaran jasa terdiri atas tujuh unsur hal, yaitu:   produk,   harga, promosi,    tempat, orang,   proses,   dan layanan konsumen.

Pemasaran merupakan suatu kegiatan mengidentifikasi kebutuhan dan keteringinan dari pasien untuk direalisasikan dalam bentuk pelayanan produk maupun jasa sehingga mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya (Aussari, 2016). Pemasaran fasilitas pelayanan kesehatan dapat dilaksanakan agar utilitas fasilitas pelayanan kesehatan menjadi lebih tinggi yaitu dengan cara mempelajari dan memahami perilaku konsumen (Sabarguna, 2017). Untuk menjalankan kegiatan pemasaran dengan baik dan sesuai dengan sasaran yang diharapkan, Puskesmas perlu menerapkan suatu strategi yang tepat sesuai dengan lingkungan pemasaran perusahaannya atau yang lebih dikenal dengan strategi pemasaran. Strategi pemasaran harus dilakukan dengan sebaik mungkin demi keberhasilan dari produk dan jasa yang ditawarkan. Menurut Weirich dan Koontz (2015), menyatakan bahwa strategi pemasaran dibuat untuk memberi petunjuk pada para manager bagaimana produk/jasa yang dihasilkan dapat sampai pada konsumen dan bagaimana memotivasi konsumen untuk membelinya. Salah satu hal penting yang harus diketahui dalam pemasaran adalah strategi bauran pemasaran. Strategi bauran pemasaran digunakan untuk meningkatkan jumlah kunjungan. Selama ini strategi pemasaran yang dilakukan oleh Puskesmas sendiri antara lain melakukan promosi melalui radio dan brosur.

Strategi bauran pemasaran merupakan suatu strategi yang meliputi beberapa elemen yaitu produk,   harga, promosi,    tempat, orang,   proses,   dan layanan konsumen. Semua elemen harus dimaksimalkan untuk memperoleh hasil yang optimal. Bauran pemasaran ini menjadi penting karena menjadi pertimbangan saat membuat strategi pemasaran, karena kedelapan faktor tersebut saling berhubungan dan mewakili faktor-faktor yang ada di pasar sehingga implementasi strategi pemasaran dan penentuan posisi yang ditetapkan dapat berjalan sukses agar dapat memperoleh keuntungan yang maksimal (Lupiyoadi, 2019). Keuntungan maksimal bisa diperoleh apabila terdapat minat kunjungan ulang untuk melakukan pembelian ulang. Minat kunjungan ulang merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap obyek yang menunjukkan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian ulang. Minat kunjungan ulang dipengaruhi oleh persepsi pasien, antara lain persepsi terhadap bauran pemasaran (marketing mix) (Umar, 2017).
Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan olah Setiawan, Darmawansyah, Hamzah (2017), terdapat hubungan antara strategi product, price, promotion, people dan physical evidence dengan minat kembali pasien dan tidak ada hubungan pada place dan process dengan minat kembali pasien. Selain itu, berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ardiyansah H. Lammade (2017), terdapat hubungan antara produk, orang, proses dan fasilitas fisik terhadap minat kembali pasien rawat.Faktor utama untuk sukses dalam setiap organisasi adalah pemasaran,karena merupakan saluran utama di antaranya organisasi dan pelanggan. Pemasaran memiliki banyak strategi, tetapi semua strategi ini memiliki satu tujuan, tujuan ini adalah untuk mempromosikan produk atau layanan organisasi dengan meningkatkan kepuasan pelanggan (Widharta, 2016).

Strategi pemasaran terpenting di era modern kita adalah marketing mix atau bauran pemasaran dikembangkan melalui waktu dari satu elemen ke multi elemen. Bauran pemasaran adalah kerangka kerja konseptual, bukan hanya teori ilmiah yang menjelaskan pengambilan keputusan utama upaya manajer untuk mengkonfigurasi penawaran dengan kebutuhan konsumen yang sesuai. Jadi, untuk mengembangkan strategi jangka panjang dan program taktis bauran pemasaran jangka pendek dapat digunakan sebagai alat untuk melakukan itu (Palmer, 2016)

Tujuan bauran pemasaran adalah mengefektifkan komunikasi dengan target pasar (Thabit, 2018). Dan juga mengontrol rencana pemasaran. Bauran pemasaran memiliki dua manfaat memiliki dua manfaat penting, pertama, ini adalah alat penting yang digunakan untuk memungkinkan seseorang melihat pekerjaan manajer pemasaran adalah masalah memperdagangkan manfaat kekuatan kompetitif seseorang dalam bertentangan dengan manfaat orang lain. Manfaat kedua bauran pemasaran adalah membantu mengungkapkan dimensi lain pekerjaan manajer pemasaran (Goi, 2019).

V. SIMPULAN DAN REKOMENDASI
Simpulan
1. Lingkungan  pemasaran baik internal maupun eksternal di Puskesmas Cangkuang yaitu sebagai berikut faktor internal yang menjadi kekuatan atau kelemahan dan faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang atau ancaman di Puskesmas Cangkuang, yaitu faktor internal meliputi organisasi, sumber daya manusia sarana prasarana, dana, pembiayaan kesehatan pemerintah, harga, sedangkan faktor eksternal meliputi pemerintah, masyarakat, asuransi kesehatan, undang–undang dan peraturan, kondisi ekonomi daerah, perkembangan teknologi kesehatan, perkembangan teknologi informasi, tingkat inflasi, dan nilai kurs serta persaingan antar fasilitas kesehatan tingkat pertama.

2. Kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT) di puskesmas Cangkuang yaitu kekuatan meliputi memiliki tenaga kesehatan sesuai dengan standar & mayoritas  status PNS, pendanaan  Puskesmas meningkat, lokasi yang strategis, sudah bekerjasama dengan BPJS Ketenagakerjaan, jumlah kunjang yang cukup besar serta mempunyai USG, EKG dan laboratorium. Kelemahan meliputi jumlah keseluruhan  karyawan kurang, SDM yang tidak sesuai dengan job description,  besaran tarif tidak sesuai dengan unit cost, dan lahan puskesmas  kurang luas. Peluang meliputi adanya peluang melengkapi  pelayanan contohnya laboratorium, adanya peluang untuk pergembangan produk layanan, kerja sama dengan pihak III dengan perubahan status sebagai pelaksana PPK-BLU, perubahan pola keuangan lebih mandiri dan pengembangan USB (Unit Strategi Bisnis) serta jumlah penduduk. Ancaman meliputi adanya beberapa klinik swasta,  Puskesmas tidak bisa menaikkan tarif, regulasi pemerintah, kesadaran masyarakat terhadap pembiayaan jaminan pemeliharaan kesehatan belum baik dan pembiayaan jaminan kesehatan ( BPJS) banyak yang tidak tepat sasaran.
3. Strategi pemasaran dan strategi peningkatan kapitasi kunjungan di puskesmas Cangkuang, yaitu sebagai berikut:

a. Strategi bidang pemasaran;. Puskesmas Cangkuang harus mampu membuat dan memperbaiki pelayanan sesuai dengan standar prosedur (SPO) yang berlaku. Hal ini penting dilakukan dalam meningkatkan kualitas pelayanan terutama patient safety guna membina loyalitas pasien yang berkunjung di puskesmas.

b. Strategi bidang sumber daya manusia; meningkatkan program pendidikan atau pelatihan terhadap sumber daya manusia (SDM) Puskesmas Cangkuang.

c. Strategi bisnis;  Puskesmas Cangkuang dapat memperluas pangsa pasar yang telah ada saat ini dengan menjangkau wilayah kerja yang paling jauh untuk dilayani sebaik mungkin. 

d. Strategi keuangan; tarif untuk pasien umum masih  didasarkan pada Peraturan Daerah Nomor 3 Tahun 2010 tentang tarif.

4. Program pemasaran di Puskesmas Cangkuang, yaitu: 

a. Menambah jadwal pelayanan Puskesmas Keliling

b. Mengembangkan layanan unggulan :

1) Klinik santun lansia

2) Pelayanan kesehatan ibu dan anak yaitu senam ibu hamil, spa bayi dan klinik tumbuh kembang balita

c. Pengembangan program mutu manajemen            

d. Meningkatkan tatakelola pengadaan barang jasa dan pengelolaan aset
e. Meningkatkan  mutu berbasis Sertifikasi Akreditasi dan ISO

Rekomendasi

1. Manajemen dan pelaksana pelayanan Puskesmas Cangkuang agar dapat meningkatkan komitmen  dan ikut serta dalam melaksanakan program  pemasaran pelayanan kesehatan yang telah dirancang sehingga kunjungan pasien dapat meningkat. Disarankan untuk membentuk tim pemasaran puskesmas yang bertugas untuk membantu Kepala Puskesmas menjalankan strategi pemasaran pelayanan kesehatan di Puskesmas Cangkuang dengan menggunakan tenaga yang ada di puskesmas.

2. Melengkapi sumber daya manusia baik medis maupun non medis dengan kemampuan yang memadai lewat pelatihan-pelatihan khusus  dan semua petugas dapat  mengikuti pelatihan service excellent secara bergantian agar terlaksana pelayanan prima di seluruh layanan  terhadap masyarakat baik pelayanan yang sudah ada pada umumnya dan khususnya pelayanan yang akan ditambahkan atau dikembangkan.

3. Mengikuti pelatihan barang dan jasa untuk petugas pengelola barang jasa dan aset  agar tatakelola manajemen asset dan pengadaan  barang dan jasa dapat lebih baik sehingga pemenuhan sarana dan prasarana kesehatan dapat terselenggara dengan lancar. Oleh karena itu rencana pelatihan petugas dan rencana pemenuhan sarana prasarana   harus dimasukkan  dalam pembiayaan di Rencana Anggaran Belanja BLUD puskesmas sehingga dapat terealisasi.

4. Melakukan penataan lingkungan fisik puskesmas, termasuk pembuatan  penunjuk arah ke puskesmas yang jelas dan menarik di jalur jalan utama, penataan tata graha yang efektif efisien  dengan  kondisi puskesmas yang terbatas lahannya dan menyediakan petugas yang bisa menata kendaraan di  lahan parkir sehingga pasien bisa parkir  dengan  nyaman  walaupun lahannya  kecil sehingga semua hal tersebut  dapat meningkatkan kenyamanan pasien yang akan berpengaruh pada kenaikan kunjungan ke Puskesmas Cangkuang. 
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