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ABSTRAK

Puskesmas Derwati Bandung tacan mampuh nyumponan targét panghasilan tina waragad tikét umum pikeun pasén berobat salila dua taun katukang jeung panurunan jumlah pamilon asuransi BPJS nu kadaptar. Ulikan ieu miboga tujuan pikeun ngaidéntifikasi jeung nganalisis stratégi pamasaran dina usaha nambahan jumlah kaanggotaan BPJS Kaséhatan di Puskesmas Derwati Kota Bandung. Hasil panalungtikan anu dilaksanakeun dipiharep bisa méré masukan ka Kapala Puskesmas Derwati katut jajaranana dina nangtukeun stratégi pamasaran anu baris dilaksanakeun pikeun ngaronjatkeun minat masarakat nganjang ka Puskesmas Derwati anu bakal mangaruhan kana ngaronjatna jumlah. pasien sareng panghasilan Puskesmas. Métode panalungtikan anu digunakeun nyaéta analisis deskriptif kualitatif. Ngumpulkeun data anu digunakeun nya éta wawancara ngagunakeun wawancara dibarengan ku obsérvasi jeung téhnik pustaka. Téhnik analisis data ngagunakeun analisis SWOT. Dumasar kana diagram analisis SWOT, bisa katitén yén Puskesmas Derwati Kota Bandung aya di Kuadran I, nya éta stratégi agrésif, bisa milih sababaraha alternatif strategi kalayan ngagunakeun kakuatan pikeun ngamangpaatkeun kasempetan. Alternatif stratégi anu bisa dilaksanakeun ku Puskesmas Derwati Kota Bandung dumasar kana diagram analisis SWOT nya éta pamasaran produk nu geus aya ka pasar anyar jeung mekarkeun produk anyar di pasar heubeul.

Konci: Strategi jeung Program Marketing, Kunjungan Pasén, Analisis SWOT

ABSTRAK
Puskesmas Derwati Bandung yang belum bisa memenuhi target pendapatan dari retribusi karcis pasien umum yang berobat selama dua tahun terakhir dan penurunan jumlah peserta peserta asurasnsi BPJS yang terdaftar. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kepesertaan BPJS kesehatan di  Puskesmas Derwati  Kota Bandung. Hasil penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberi masukan kepada Kepala Puskesmas Derwati  dan jajarannya dalam menentukan strategi pemasaran yang akan dilakukan untuk meningkatkan minat masyarakat berkunjung ke Puskesmas Derwati  yang akan berpengaruh pada kenaikan jumlah pasien dan  pendapatan puskesmas.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 Puskesmas Derwati Kota Bandung berdasarkan diagram analisis SWOT terletak pada Kuadran I yaitu strategi agresif, dapat dipilih beberapa alternatif strategi dengan menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang. Alternatif strategi yang dapat dilakukan Puskesmas Derwati Kota Bandung berdasarkan diagram analisis SWOT memasarkan produk yang ada kepada pasar yang baru dan mengembangkan produk baru di pasar lama.
Kata Kunci :  
Strategi dan Program Pemasaran, Kunjungan Pasien, Analisis SWOT

ABSTRACT

The Derwati Bandung Health Center has not been able to meet its revenue target from ticket fees for general patients seeking treatment for the past two years and a decrease in the number of registered BPJS insurance participants. This study aims to identify and analyze marketing strategies in an effort to increase the number of BPJS Kesehatan membership at the Derwati Health Center in Bandung City. The results of the research conducted are expected to provide input to the Head of the Derwati Health Center and his staff in determining the marketing strategy that will be carried out to increase public interest in visiting the Derwati Health Center which will affect the increase in the number of patients and the income of the health center. The research method used is descriptive qualitative analysis. The data collection used was interviews using interviews accompanied by observation and literature techniques. The data analysis technique uses SWOT analysis. Based on the SWOT analysis diagram, it can be seen that the Derwati Health Center in Bandung City is located in Quadrant I, namely aggressive strategy, several alternative strategies can be selected by using strength to take advantage of opportunities. Alternative strategies that can be carried out by the Derwati Health Center in Bandung City based on the SWOT analysis diagram are marketing existing products to new markets and developing new products in old markets.

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

I. PENDAHULUAN
Kesehatan adalah merupakan hak dan investasi bagi semua warga negara Indonesia. Hak atas kesehatan ini  dilindungi oleh konstitusi, seperti :  tercantum dalam UUD 1945, Pasal 27 ayat kedua dimana tiap-tiap warga negara berhak atas pekerjaan dan penghidupan yang layak bagi kemanusiaan, lebih lanjut Undang-Undang  No 36 Tahun 2009  tentang kesehatan menyebutkan bahwa kesehatan merupakan hak asasi manusia dan salah satu unsur kesejahteraan yang harus diwujudkan sesuai dengan cita-cita bangsa Indonesia sebagaimana dimaksud dalam Pancasila dan Undang-undang Dasar Republik Indonesia tahun 1945. Disebutkan pula bahwa upaya kesehatan adalah setiap kegiatan dan /atau serangkaian kegiatan yang dilakukan secara terpadu, terintegrasi dan berkesinambungan untuk memelihara dan meningkatkan derajat kesehatan masyarakat dalam bentuk pencegahan penyakit, peningkatan kesehatan, pengobatan penyakit dan pemulihan kesehatan oleh pemerintah dan/atau masyarakat.

Berpijak pada hal di atas, maka semua warga negara tanpa kecuali mempunyai hak yang sama dalam penghidupan, kesehatan dan pekerjaan. Penghidupan ini mengandung arti hak untuk memperoleh kebutuhan materiil, seperti : pangan, sandang dan papan yang layak dan juga kebutuhan  lainnya, seperti : kesehatan, kerohanian, dan lain-lain. 

Hasil identifikasi awal yang dilakukan dengan menggunakan analisis SWOT selanjutnya dilakukan penilaian dengan melihat teori strategi pemasaran modern meliputi segmenting, targeting dan positioning. Hasil wawancara awal dengan narasumber di Puskesmas Derwati Bandung dikatakan bahwa sampai saat ini belum ada sasaran segmen khusus   yang dilayani. Puskesmas melayani semua pasien yang datang berobat yang kebanyakan adalah masyarakat kelas menengah ke bawah, hal ini dapat dilihat dari  tarifnya yang murah, sedangkan target market yang khusus dituju juga belum ada.  Semua  masyarakat di wilayah Kecamatan Rancasari, Kota Bandung dengan tidak memandang umur, jenis kelamin dan tempat tinggal semua akan dilayani.   Untuk positioning belum ada kekhususan jenis layanan tertentu yang menjadikan Puskesmas Derwati Bandung berbeda dengan fasilitas kesehatan lain. 

Berdasarkan hal tersebut di atas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian tentang: “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Kepesertaan BPJS Kesehatan (Studi Kasus di  Puskesmas Derwati  Kota Bandung)”.

Fokus Penelitian
Berdasarkan masalah yang ditemukan perlu kiranya penulis membatasi masalah yang akan diteliti fokus pada:

1. Fokus penelitian menitikberatkan pada strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kepesertaan BPJS kesehatan.

2. Lokus penelitian pada Puskesmas Derwati Kota Bandung.
3. Pendekatan penelitian ini adalah kualitatif analisis, serta sifat penelitiannya adalah single case study.
Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah penulis jelaskan di atas, agar apa yang penulis akan tuangkan sebagai bahan penelitian yang tidak terlalu luas, maka penulis berusaha untuk membatasi masalah yang akan diteliti yaitu :

1. Bagaimana strategi pemasaran di Puskesmas Derwati Kota Bandung.
2. Bagaimana kondisi jumlah kepersertaan BPJS kesehatan saat ini di Puskesmas Derwati Kota Bandung.
3. Apa saja kendala dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS di Puskesmas Derwati Kota Bandung.
4. Bagaimana strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS di Puskesmas Derwati Kota Bandung.

5. Program dan kegiatan apa saja yang dapat dilaksanakan di Puskesmas Derwati Kota Bandung sesuai strategi pemasaran yang dirancang.

Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan dan pembatasan masalah, maka tujuan penelitian adalah untuk mengkaji dan mengetahui  :

1. Strategi pemasaran di Puskesmas Derwati Kota Bandung.
2. Kondisi  jumlah kepersertaan BPJS kesehatan saat ini di Puskesmas Derwati Kota Bandung.

3. Kendala  dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS di Puskesmas Derwati Kota Bandung.

4. Strategi  pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS di Puskesmas Derwati Kota Bandung
5. Menyusun pogram dan kegiatan apa saja yang dapat dilaksanakan di Puskesmas Derwati Kota Bandung sesuai strategi pemasaran yang dirancang.

Manfaat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan agar diperoleh manfaat baik dari aspek teoritis maupun aspek praktis

Manfaat Teoritis

Penelitian ini merupakan sarana menerapkan ilmu pengetahuan yang telah diperoleh selama ini diwujudkan dalam bentuk penyusunan strategi pemasaran dalam  menganalisis dan mengaplikasikan manajemen strategi.

Manfaat Praktis
Hasil penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberi masukan kepada Kepala Puskesmas Derwati Kota Bandung dan jajarannya dalam menentukan strategi pemasaran yang akan dilakukan untuk meningkatkan minat masyarakat berkunjung ke Puskesmas Derwati yang akan berpengaruh pada kenaikan jumlah pasien dan  pendapatan puskesmas.

II. KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS

Kerangka Pemikiran
Strategi pemasaran dibuat untuk memberi petunjuk pada para manager bagaimana agar produk/jasa yang dihasilkan dapat sampai pada konsumen dan bagaimana memotivasi konsumen untuk membelinya. Puskesmas perlu mendesain program pemasaran agar produk mendapat respon dari pasar sasaran. Karena itu perlu alat supaya program tersebut mencapai sasaran. Alat disini adalah program yang bisa dikontrol oleh organisasi, alat tersebut lazim disebut bauran pemasaran/marketing mix. (Weirich H dan koontz H: 2016).
Sebuah perusahaan harus mengarahkan strategi pemasaran yang dilakukan untuk mendapatkan keunggulan bersaing khususnya bidang pemasaran yang meliputi keunggulan biaya, diferensiasi dan fokus. Untuk itu perusahaan harus merumuskan strategi pemasaran yang tepat dengan terlebih dahulu melakukan pengamatan terhadap lingkungan pemasaran perusahaan, yaitu lingkungan pemasaran makro dan mikro pemasaran (Porter, 2018 : 81). Strategi pemasaran mengacu kepada strategi yang dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2016:58) yaitu strategi pasar produk dan bauran pemasaran yang hingga saat ini masih relevan, sebagai strategi pemasaran yang akan digunakan.

Suatu perusahaan dapat mengarahkan sasaran pemasarannya kepada konsumen akhir dan juga kepada industri (Czinkota dan Kotabe, 2017:9). Perusahaan yang mengarahkan kegiatan pemasarannya ke konsumen akhir termasuk dalam kegiatan pemasaran produk konsumsi. Sedangkan perusahaan yang mengarahkan kegiatan pemasarannya ke indusri termasuk dalam kegiatan pemasaran produk industri, produk yang dipasarkan merupakan produk industri dan pasarnya disebut pasar industri atau pasar bisnis. 

Pemasaran produk konsumsi dan pemasaran produk industri memiliki karakteristik yang berbeda, baik dilihat dari sifat produk maupun perilaku pembelinya. Pemasaran produk konsumsi umumnya dilakukan oleh perusahaan yang bergerak di sektor hilir. Sedangkan pemasaran produk industri umumnya dilakukan oleh perusahaan yang bergerak di sektor hulu. Dengan demikian kegiatan pemasaran memiliki cakupan luas.  Kotler & Keller (2016:8) mengemukakan sejumlah faktor yang menunjukkan luasnya cakupan   kegiatan   pemasaran,  sebagai berikut :  1) melibatkan berbagai pihak; 2) melibatkan fungsi manajerial; 3) yang dipasarkan tidak hanya barang tetapi produk dalam arti luas termasuk gagasan, jasa, informasi dan pengalaman; 4) sasaran yang ingin dicapai adalah kepuasan pihak-pihak yang terlibat dalam pertukaran.
Dalam kegiatan bisnis pemasaran merupakan suatu fungsi yang secara langsung menentukan penjualan dan kegiatan yang memiliki cakupan luas karena kegiatan pemasaran mencakup ekternal dan internal bisnis. Menurut (Kotler & Keller, (2016:6) pada dasarnya pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai dengan yang lain. 

Menurut Cravens & Fiercy (2017:03), memilih strategi penempatan program pemasaran yang tepat dipengaruhi oleh daya tarik segmen, sumber daya yang dimiliki perusahaan di suatu segmen, strategi pemasaran pesaing dan kriteria kinerja manajemen. Strategi tersebut dinamakan bauran pemasaran (marketing mix) atau program pemasaran. Pemilihan strategi pemasaran bertujuan untuk mengidentifikasi stategi yang tepat untuk situasi yang dihadapi perusahaan.  Berdasarkan kepada rancangan strategi pemasaran, maka dilakukan pengembangan program pemasaran yaitu memilih bauran pemasaran yang tepat untuk melayani pasar sasaran. Unsur-unsur bauran pemasaran terdiri dari bauran produk, bauran harga, bauran distribusi dan bauran promosi.

Untuk mencapai daya saing unsur-unsur bauran pemasaran harus memiliki keunikan tersendiri sesuai dengan karakteristik pasar sasaran. Menurut Cravens & Fiercy (2016:98) dalam memilih unsur-unsur bauran pemasaran yang harus dipertimbangkan adalah (1) manajemen harus menetukan peran dari masing-masing unsur yang mencakup menentukan keunikan setiap unsur dan dampak interaksi dari setiap unsur yang ada.; (2) manajemen harus memilih efektifitas dari biaya setiap fungsi dari bauran. Selanjutnya perumusan strategi bauran pemasaran harus mempertimbangkan kriteria kinerja manajemen dan sumber daya perusahaan/kekuatan perusahaan di suatu segmen.

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan olah Setiawan, Darmawansyah, Hamzah (2017:87), 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 (2017:204), 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, 2016:104). 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. 

Secara skematis kerangka pemikiran yang menggambarkan alur pikir proses penelitian mulai dari menentukan latar belakang penelitian, analisis sampai kesimpulan studi ini dijelaskan pada gambar 1 dibawah ini :





















Gambar 1

Kerangka Pikir
Proposisi Penelitian


Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka proposisi penelitian yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran yang dijalankan saat ini perlu dioptimalkan.

2. Kondisi  jumlah kepersertaan BPJS kesehatan saat ini belum maksimal.

3. Ditemukan beberapa kendala dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS.

4. Strategi  pemasaran yang tepat dapat meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS.

5. Program pemasaran yang ditawarkan belum memenuhi kebutuhan 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

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.  Menurut peraturan Menteri Kesehatan Republik Indonesia (Permenkes) Nomor 43 Tahun 2019 Tentang Pusat Kesehatan Masyarakat menyatakan bahwa Pusat Kesehatan Masyarakat (Puskesmas) sebagai salah satu jenis fasilitas pelayanan kesehatan tingkat pertama memiliki peranan penting dalam sistem kesehatan nasional, khususnya subsistem upaya kesehatan, selanjutnya Pusat Kesehatan Masyarakat yang selanjutnya disebut Puskesmas adalah fasilitas pelayanan kesehatan yang menyelenggarakan upaya kesehatan masyarakat dan upaya kesehatan perseorangan tingkat pertama, dengan lebih mengutamakan upaya promotif dan preventif, untuk mencapai derajat kesehatan masyarakat yang setinggi-tingginya di wilayah kerjanya.  Salah  satu  cara  yang  bisa dilakukan Puskesmas 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, 2017:203) . Salah  satu  unsur  dari  strategi  pemasaran adalah  bauran  pemasaran    (Lubis,  2017:204). Menurut    Poernomo    (2019:106)    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 (2019:194) 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, 2016:305). Pemasaran fasilitas pelayanan kesehatan dapat dilaksanakan agar utilitas fasilitas pelayanan kesehatan menjadi lebih tinggi yaitu dengan cara mempelajari dan memahami perilaku konsumen (Sabarguna, 2017:56). 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 (2015:105), 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, 2019:185). 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, 2017:145).
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, 2018:109). 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, 2019:56).

Lingkungan  internal dan lingkungan eksternal mempunyai peran yang cukup penting dalam usaha pengambilan keputusan guna mewujudkan visi misi perusahaan. Interaksi antar lingkungan internal maupun eksterrnal akan sangat mempengaruhi kemampuan serta strategi-strategi penting bagi para pengambil keputusan (Rangkuti, 2018:283). Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa lingkungan internal dan eksternal di Puskesmas Derwati meliputi organisasi, sumber daya manusia sarana prasarana, dana, pembiayaan kesehatan pemerintah, harga, pemerintah, masyarakat, asuransi kesehatan, undang-undang dan peraturan, peraturan, kondisi ekonomi daerah serta perkembangan teknologi kesehatan.

Lingkungan  internal dan lingkungan eksternal yang berada di dalam organisasi tersebut dan secara normal memiliki implikasi yang langsung dan khusus pada kinerja Puskesmas. Analisis terhadap lingkungan internal perusahaan bertujuan untuk mengidentifikasi sejumlah kekuatan dan kelemahan yang terdapat pada sumber daya dan proses bisnis internal yang dimiliki perusahaan. Sumber daya dan proses bisnis internal dikatakan memiliki kekuatan apabila sumber daya dan proses bisnis internal tersebut memiliki kemampuan (capability) yang akan menciptakan distinctive competencies sehingga perusahaan akan memperoleh keunggulan kompetitif.

David (2018:294) dan Duncan (2017:15) menjelaskan yang dimaksud dengan lingkungan eksternal perusahaan (external business environment) merupakan berbagai faktor yang berada di luar organisasi yang harus diperhitungkan oleh organisasi perusahaan pada saat membuat keputusan. Lingkungan eksternal perusahaan adalah semua kejadian di luar perusahaan yang memiliki potensi untuk mempengaruhi perusahaan (Chuck Williams, 2015:51). Pearce II dan Robinson (2016:121) mendefinisikan lingkungan eksternal merupakan faktor-faktor diluar kendali yang mempengaruhi pilihan perusahaan mengenai arah dan tindakan, yang pada akhirnya juga mempengaruhi struktur organisasi dan proses internalnya. Analisis lingkungan eksternal perlu dilakukan untuk mengidentifikasi peluangpeluang dan ancaman-ancaman besar yang dihadapi suatu organisasi terhadap perubahan lingkungan eksternal perusahaan sehingga manajer dapat merumuskan strategi guna mengambil keuntungan dari berbagai peluang tersebut dan menghindar atau meminimalkan dampak dari ancaman potensial yang muncul.
Berdasarkan hasil analisis SWOT posisi strategis Puskesmas Derwati yang terdapat di kuadran I, dapat dipilih beberapa alternatif strategi dengan menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang. Alternatif strategi yang mungkin dapat dilakukan di Puskesmas Derwati berdasarkan diagram analisis SWOT adalah  market development, yaitu memasarkan produk yang ada kepada pasar yang baru (existing products sold to new market) serta product development yaitu mengembangkan produk baru di pasar lama (new product developed for existing markets). Rangkuti (2018:97) menyatakan posisi ini menandakan sebuah organisasi yang kuat dan berpeluang, Rekomendasi strategi yang diberikan adalah agresif, artinya organisasi dalam kondisi prima dan mantap sehingga sangat dimungkinkan untuk terus melakukan ekspansi, memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal.

Hariyanti (2018:80) menyatakan analisis SWOT merupakan identifikasi berbagai untuk merumuskan strategi perusahaan. Secara umum, penentuan strategi yang tepat bagi rumah sakit dimulai dengan mengenali peluang dan ancaman yang terkandung dalam lingkungan eksternal serta memahami kekuatan dan kelemahan pada aspek internal Puskesmas. Dengan demikian, Puskesmas mampu bersaing dan mencapai tujuan secara efektif dan efisien.(Nugroho, 2015) Hal ini sebagimana yang dinyatakan oleh (Rahmayati, 2015) dalam penelitinnya yang menyebutkan bahwa dengan menggunakan alat analisis SWOT, maka dapat menggunakan alternatif strategi-strategi berikut : strategi SO : Pemanfaatan produk, pengembangan SDM, pengembangan skala usaha, strategi WO : penambahan tenaga ahli, strategi ST : mempertahankan mutu produk, menjamin kualitas produk, produksi berkelanjutan, strategi WT : mempertahankan mutu produk, menjaga kepercayaan konsumen.

Keunggulan pelayanan Puskesmas tergantung pada keunikan serta kualitas yang diperlihatkan oleh Puskesmas. Pelayanan secara spesifik harus memperlihatkan kebutuhan dan keinginan pasien karena yang dirasakan dan dinikmati langsung oleh pasien akan segera mendapat penilaian sesuai atau tidak dengan harapan dan penilaian pelanggan. Kualitas harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan berakhir pada persepsi pasien. (Kotler dan Keller, 2016). Hal ini sebagaimana yang dinyatakan oleh (Hariyanti dan Rosyidah, 2017) dalam penelitiannya bahwa berdasarkan matrik analisis SWOT maka strategi yang paling tepat yaitu strategi SO (strategi agresif) karena lebih banyak kekuatan dan peluang dibandingkan dengan ancaman dan kelemahan. situasi pada posisi strategi agresif adalah situasi yang paling bagus bagi rumah sakit dalam menghadapi berbagai kemungkinan untuk memperoleh peluang dan mempunyai berbagai kekuatan untuk memperoleh peluang tersebut.
Puskesmas Derwati 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 pertama bidang pemasaran; menerapkan sistem dan prosedur secara professional. Puskesmas Derwati 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.

Kedua strategi bidang sumber daya manusia meningkatkan program pendidikan atau pelatihan terhadap sumber daya manusia (SDM) Puskesmas Derwati  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. Ketiga strategi bisnis yaitu  memperluas pangsa pasar Puskesmas Derwati 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. Serta keempat strategi keuangan yaitu 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. 

Rencana strategi Puskesmas Derwati dalam upaya peningkatan jumlah kunjungan pasien adalah dengan penambahan tenaga medis yaitu berupa dokter umum dan penambahan sumber daya penunjang lainnya serta memberikan pelatihan secara berkala sebagai cara dalam mendukung optimalisasi pelayanan kesehatan. Selain itu Puskesmas Derwati untuk menambah layanan baru berupa pemeriksaan USG dan Radiologi Dasar sebagai daya tarik untuk menarik pasien. Penggunaan SIMPUS (Sistem Informasi Manajemen Puskesmas) akan lebih diperhatikan dari saran dan prasarana sehingga dapat mempersingkat waktu tunggu pasien dan mendapatkan pelayanan tambahan berupa pergantian faskes.
Merancang strategi pemasaran yang kompetitif dimulai dengan melakukan analisis terhadap pesaing. Perusahaan membandingkan nilai dan kepuasan pelanggan dengan nilai yang diberikan oleh produk, harga, promosi dan distribusi (marketing mix) terhadap pesaing dekatnya. Berdasarkan hasil penelitian program yang dirancang puskesmas berdasarkan tujuh (7) P yaitu produk, harga, lokasi, promosi, tenaga, proses dan bukti fisik.

Pelaksanaan pemasaran dan promosi mengenai rumah sakit belum banyak dilakukan oleh jajaran rumah sakit baik secara personal langsung kepada pasien maupun melalui media informasi lainnya. Menyadari bahwa promosi rumah sakit adalah merupakan tanggung jawab seluruh karyawan rumah sakit, ke depan manajemen akan membuat program yang memberikan tanggung jawab kepada seluruh karyawan rumah sakit untuk melakukan pemasaran. Penelitian pemasaran belum pernah dilakukan. Penelitian penting untuk menentukan strategi pemasran di masa yang mendatang Dengan paradigma patient centered, kebutuhan patien akan terakomodir, hubungan yang baik antara penyedia layanaakan, akan mempermudah rumah sakit mengetahui apa yang dibutuhkan oleh patien sebagai pangsa pasar. (Andeerson, 2018:105). (Islam, 2018) Untuk penciptaan citra dan merk dianjurkan mengelola layanan pelanggan yang berdasar pengalaman pasien. Pengalaman Pasien sanngat penting untuk merancang kegiatan pemsaran yang sesuai dan pengelolaan pelayanan pelanggan, terutama untuk layanan yang sangat dominan berlandaskan kepercayaaan seperti layanan kesehatan (Kumar, 2018:96). Perencananan pemasaran yang berorientasi pada pasien sangat penting karena pasien adalah sumber daya yang jujur dari sebuah organisasi untuk membangun gambaran yang jelas tentang keuntungan dan wewenang. (Fatima, 2018:87) Dalam bisnis Puskesmas, kepercayaan memainkan peran yang sangat penting. Kepercayaan merupakan penghubung antara bukti fisik lingkungan layanan dan kepercayaan awal pasien pada dokter. Faktor sosial mempengaruhi kepercayaan awal pasien pada dokter melalui kepercayaannya pada rumah sakit. Disamping reputasi dan rekomendasi. Bukti fisik, reputasi, dan penyebaran informasi dari mulut ke mulut yang positif untuk membangun kepercayaan awal. (Terres, et all, 2018:58).

V. SIMPULAN DAN REKOMENDASI
Simpulan

1. Strategi  pemasaran yang terdiri produk, harga, promosi, tempat, fasilitas fisik, proses dan sumber daya manusia di Puskesmas Derwati Kota Bandung yang dijalankan saat ini belum optimal, hal ini bisa dilihat dari  Puskesmas Derwati  Kota Bandung belum mempunyai sarana promosi khusus dalam memasarkan produk jasa pelayanan kesehatan. Kegiatan yang dilakukan masih merupakan kegiatan yang sesuai dengan program dinas kesehatan kota walaupun sudah mulai menggunakan sosial media dan promosi melalui bantuan dari kader kesehatan  untuk mengenalkan profil puskesmas dan kegiatan-kegiatan rutin yang dilakukan  tapi belum ada promosi khusus  produk tertentu yang diunggulkan agar meningkatkan kunjungan masyarakat.

2. Kondisi  jumlah kepersertaan BPJS kesehatan saat ini di Puskesmas Derwati Kota Bandung selama kurun waktu  lima tahun mengalami penurunan. Salah satu hal yang menyebabkan penurunan jumlah kunjungan pasien adalah pandemi covid 19 yang terjadi di Indonesia sejak bulan Maret 2020. Namun survei Indeks Kepuasan Masyarakat (IKM) yang dilakukan oleh puskesmas menunjukkan bahwa penurunan jumlah kunjungan bukan hanya karena pandemi tetapi juga karena lokasi puskesmas yang jauh dari pemukiman warga, sarana prasarana yang belum lengkap antara lain lahan parkir, dan petugas yang kurang ramah.

3. Kendala  dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS di Puskesmas Derwati Kota Bandung yaitu aspek rendahnya sumber daya manusia dan jumlah petugas yang kurang memadai, kurangnya kerjasama dengan rekan kerja dan saling mengandalkan dalam melaksanakan tugasnya, kurangnya kemampuan dan pemahaman petugas terkait SOP pelayanan, kurangnya komunikasi dan pendekatan yang dilakukan petugas, petugas kurang melakukan pendekatan melalui komunikasi yang intens dan kurang adanya kerjasama antara petugas dengan masyarakat. 

4. Strategi  pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kepersertaan BPJS di Puskesmas Derwati Kota Bandung, yaitu sebagai berikut:

a. Strategi bidang pemasaran;. Puskesmas Derwati 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.

c. Strategi bisnis;  Puskesmas Derwati 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.

5. Program dan kegiatan yang dapat dilaksanakan di Puskesmas Derwati Kota Bandung, yaitu: 

a. Menambah jadwal pelayanan Puskesmas Keliling

b. Mengembangkan layanan unggulan :

1) Laboratorium  

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 Derwati 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 Derwati 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 Derwati  Kota Bandung. 

5. Melakukan  evaluasi kinerja unit pemasaran atas apa yang telah dilakukan untuk mengetahui hasil yang telah dicapai.
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