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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Pemasaran memiliki peran penting tidak hanya bagi para pelaku bisnis, akan 

tetapi pemasaran juga dilaksanakan untuk menarik perhatian, dan memenuhi 

kebutuhan masyarakat dengan menyediakan produk atau layanan yang tepat pada 

waktu, tempat, dan harga yang tepat.  Kegiatan ini melibatkan semua aktivitas 

terkait dengan mengembangkan dan menjual produk atau layanan, pemasaran yang 

sukses membutuhkan pemahaman yang baik mengenai kebutuhan masyarakat, 

persaingan pasar, serta alat pemasaran yang efektif. Tujuan utama kegiatan 

pemasaran dilaksanakan bukan hanya semata untuk meraih laba, namun 

membuat calon konsumen aware terhadap produk atau layanan yang akan 

ditawarkan. 

Dalam melaksanakan kegiatan pemasaran dibutuhkan perencanaan pemasaran 

yang matang, adanya rencana pemasaran yang terstruktur maka upaya, biaya, serta 

tenaga yang dikeluarkan lebih efisien untuk mendapatkan hasil yang maksimal. 

Strategi pemasaran yang baik dapat dilaksanakan dengan menganalisis target pasar 

dari produk atau layanan yang ditawarkan. Bauran pemasaran merupakan bentuk 

strategi dalam memasarkan suatu produk atau jasa, bauran pemasaran terdiri dari 

beberapa unsur yang akan terus mengalami pembaruan, jika dilihat saat ini terdapat 

7 unsur dari bauran pemasaran pada produk jasa yang terdiri dari hal pokok 

pemasaran seperti produk (Product), harga (Price), tempat (Place), promosi 

(Promotion), bukti fisik (Physical Evidence), SDM (People), dan mekanisme 

(Process). Pelaku bisnis sering kali menggunakan teknik bauran pemasaran untuk 

mendapatkan target yang ditentukan dengan jangkauan yang lebih luas 

menggunakan cara yang efektif dan efisien. 

Strategi bauran pemasaran tentunya berlaku bagi penyedia layanan untuk dapat 

melaksanakan kegiatan produksinya, termasuk fasilitas kesehatan. Penyedia 

layanan kesehatan membutuhkan bauran pemasaran untuk dapat melakukan 
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penjualan layanan kesehatannya, bisa dibayangkan bagaimana jika sebuah fasilitas 

kesehatan tidak dapat melakukan pemasaran dalam operasionalnya maka yang akan 

terjadi adalah kerugian, kerugian yang dimaksud biasanya kekurangan biaya untuk 

tetap beroperasi, kurangnya informasi bagi calon konsumen terkait fasilitas dan 

layanan kesehatan tersebut, dan biaya untuk perawatan serta pemeliharaan alat 

kesehatan. 

Rumah Sakit Universitas Indonesia (RSUI) yang diketahui sebagai Rumah 

Sakit Perguruan Tinggi Negeri (RS-PTN) pertama di Indonesia, meskipun terkenal 

sebagai Rumah Sakit PTN akan tetapi RSUI juga melakukan kegiatan pemasaran 

untuk mendapatkan biaya dalam menjalankan kegiatan operasionalnya. Semakin 

berkembangnya pelayanan yang tersedia, hal tersebut membuat RSUI 

membutuhkan biaya yang cukup banyak agar tiap-tiap layanan dapat beroperasi, 

kegiatan ini harus dilakukan dengan menggunakan strategi pemasaran untuk 

meminimalisir biaya pada kegiatan pemasaran. Dahulunya masyarakat umum 

mengenal RSUI hanya sebagai fasilitas kesehatan yang melayani warga dan sivitas 

Perguruan Tinggi Universitas Indonesia saja. Peristiwa itu membuat RSUI 

melakukan kegiatan pemasaran dengan gencar agar terjadi peningkatan pasien yang 

menggunakan layanan RSUI, serta memberikan informasi kepada masyarakat 

umum bahwa RSUI adalah fasilitas kesehatan yang terbuka untuk umum. 

RSUI harus menghadapi persaingan dengan fasilitas kesehatan lainnya yang 

secara umur sudah jauh lebih dulu beroperasi dibandingkan RSUI.  Layanan 

kesehatan RSUI yang sangat gencar ditawarkan kepada sivitas Fakultas Kedokteran 

Universitas Indonesia (FKUI), perusahaan, dan instansi pemerintah adalah Tes 

MMPI (Minnesota Multiphasic Personality Inventory) adalah tes psikologi yang 

dilakukan untuk menilai kepribadian dan psikopatologi seseorang, tes ini 

memudahkan ahli bidang kesehatan mental untuk melakukan diagnosis berbagai 

gangguan mental. Layanan kesehatan ini ditujukan sebagai salah satu instrumen 

penting dalam kasus hukum, maupun perekrutan pegawai perusahaan untuk profesi 

tertentu khususnya yang memiliki resiko tinggi, serta petugas medis. 

Tes MMPI menjadi layanan yang saat ini dipasarkan agar menjadi layanan 

yang terus beroperasi dan dikenal oleh masyarakat awam. Mengingat adanya 

kegiatan promosi Tes MMPI yang RSUI lakukan oleh karena itu penulis mengambil 
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judul “Penerapan Bauran Pemasaran 7P Pada Tes MMPI Di Unit Humas dan 

Marketing Rumah Sakit Universitas Indonesia”. 

 

 

1.2 Ruang Lingkup Masalah 

a. Penerapan bauran pemasaran 7P pada tes MMPI yang dilakukan oleh 

RSUI; 

b. Kendala yang dialami RSUI saat melakukan penerapan bauran pemasaran 

7P pada Tes MMPI; 

c. Cara mengatasi kendala saat melakukan bauran pemasaran 7P Tes MMPI 

oleh RSUI. 

 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

Penulisan tugas akhir ini bertujuan untuk:  

a. Untuk menjelaskan penerapan bauran pemasaran 7P yang dilakukan RSUI 

pada Tes MMPI  

b. Menjelaskan kendala yang dialami saat penerapan bauran pemasaran 7P 

pada Tes MMPI  

c. Untuk mengetahui cara mengatasi kendala saat penerapan bauran 

pemasaran 7P pada Tes MMPI  

 
 
1.4 Manfaat Penulisan 

Penulisan tugas akhir ini diharapkan terdapat manfaat yang dapat diambil, 

dalam pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan di Rumah Sakit Universitas Indonesia 

pada Unit Humas dan Marketing penulis melihat aplikasi dari mata kuliah dasar 

pemasaran, karena penulis terlibat dalam kegiatan pemasaran Tes MMPI yang 

dilakukan oleh RSUI dalam meningkatkan revenue Untuk RSUI penulis dapat 

mengevaluasi penerapan bauran pemasaran Tes MMPI, sesudah dievaluasi penulis 

berharap penulisan tugas akhir ini dapat menjadi bahan pertimbangan dan 

perbaikan bagi pemasaran RSUI dimasa yang akan datang dengan harapan bahwa 

RSUI dapat meningkatkan upaya pemasaran yang dilakukan. Penulisan tugas akhir 



4 
 

 

ini juga diharapkan bermanfaat dalam menambah Ilmu pengetahuan dapat 

memperluas wawasan dan informasi terkait penerapan bauran pemasaran 7P Tes 

MMPI di RSUI, serta menjadi bahan pembelajaran bagi mahasiswa lain khususnya 

D-III Administrasi Bisnis Politeknik Negeri Jakarta.  

 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

Dalam menyelesaikan Tugas Akhir ini, penulis akan menggunakan beberapa 

metode pengumpulan data yaitu sebagai berikut: 

a. Metode Wawancara  

Wawancara adalah metode pengumpulan data yang dilakukan melalui tanya 

jawab dengan narasumber yang sesui dengan objek penulisan, pokok-pokok 

yang dianggap penting berhubungan dengan data yang diperlukan. Dalam 

penulisan ini, penulis melakukan wawancara dengan Ibu dr. Astrid Saraswaty 

Dewi, MARS yang menjabat sebagai Manajer Pengembangan Bisnis RSUI dan 

Bapak Eka Hadi Yudharsa yang menjabar sebagai Kepala Seksie Humas dan 

Marketing RSUI, untuk melakukan wawancara dengan pihak yang 

bersangkutan dengan bidang pemasaran RSUI.  

b. Metode Dokumentasi 

Dokumentasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan 

mengabadikan sebuah objek yang berkaitan dengan penulisan. Dalam 

penulisan ini, penulis menggunakan metode dokumentasi, yaitu dengan 

mengambil dokumentasi terhadap hal-hal yang berhubungan dengan 

pemasaran. Dokumentasi yang dilampirkan terkait brosur/katalog produk, dan 

dokumen surat penawaran Tes MMPI.  
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan pengalaman kegiatan praktik kerja lapangan yang telah 

dilaksanakan oleh penulis di Unit Humas dan Marketing Rumah Sakit Universitas 

Indonesia serta pembahasan pada bab sebelumnya terkait penerapan bauran 

pemasaran 7P pada Tes MMPI, maka penulis dapat menarik beberapa kesimpulan 

yaitu: 

a. Bauran Pemasaran 7P telah dilaksanakan pada produk jasa kesehatan Tes 

MMPI. unsur yang dapat dikatakan Produk (product) adalah Tes MMPI dengan 

Harga (price) yang sudah ditetapkan melalui proses perhitungan sehingga 

dapat memberikan pendapatan bagi RSUI namun dalam unsur harga Tes 

MMPI saat ini masih dapat dinegosiasi. Tempat (place) pelaksanaan Tes 

MMPI bisa dilaksanakan secara on site maupun online guna mempermudah 

pelanggan dalam melaksanakan tes. Bentuk Promosi (promotion) Tes MMPI 

yang sudah dilakukan oleh unit Humas dan Marketing yaitu secara 

konvensional dengan membuat surat penawaran langsung, surat audiensi, dan 

secara digital dengan membuat brosur yang diunggah melalui Instagram, 

website RSUI, dan Facebook.  

b. Tiga unsur terpenting dari bauran pemasaran pada jasa yang dapat memberikan 

pengaruh terhadap kepuasan konsumen yakni Mekanisme (process) dimana 

sebuah kualitas pelayanan atau penyampaian Tes MMPI sudah memberikan 

fungsi dari layanan secara efektif serta memberikan waktu pengerjaan tes yang 

efisien tanpa harus datang langsung ke RSUI. RSUI sudah mengoptimalkan 

penggunaan Sumber Daya Manusia (people) yang bersangkutan dengan Tes 

MMPI, saat ini dokter spesialis yang bertugas terdapat lima orang. Dan yang 

terakhir adalah bukti fisik (physical evidence) dimana sarana dan prasarana Tes 

MMPI yang disediakan RSUI sudah sangat memadai bagi konsumen yang akan 

mengerjakan tes, dan output yang diberikan yaitu berupa surat keterangan sehat 
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rohani juga dipastikan memiliki hasil yang berkualitas karena ditangani oleh 

spesialisnya.  

c. Kendala yang terjadi pada bauran pemasaran 7P di Tes MMPI terdapat pada 

unsur promosi karena melakukan pengiriman surat penawaran langsung 

kepada perusahaan yang belum menjalin kerjasama dengan RSUI sehingga 

surat dapat terkirim kembali ke RSUI apabila alamat Perusahaan tidak valid 

atau perusahaan telat tutup permanen.  

d. Kendala pada Mekanisme (process) dapat terjadi bug pada software tes karena 

banyaknya peserta yang mengakses disaat yang bersamaan, maka RSUI 

menerapkan beberapa sesi dalam pengerjaan tes untuk meminimalisir 

terjadinya bug.   

 

 

5.2 Saran  

Setelah penjabaran kendala yang terjadi pada bauran pemasaran 7P pada Tes 

MMPI di Unit Humas dan Marketing RSUI, oleh karena itu penulis dapat 

memberikan saran yang nantinya akan menjadi bahan pertimbangan bagi Unit 

Humas dan Marketing dalam penerapannya: 

a. Unit Humas dan Marketing RSUI bisa menerapkan penawaran Tes MMPI 

melalui surat penawaran elektronik yang dapat dikirim melalui E-mail atau 

faksimile kepada instansi atau perusahaan dimana Tim Marketing RSUI sudah 

memiliki PIC atau kontak yang dapat dihubungi, atau kepada 

perusahaan/instansi yang sebelumnya sudah pernah melakukan tes, sehingga 

meminimalisirkan penggunaan kertas, efisiensi waktu, dan biaya untuk jasa 

pengiriman kurir. 

b. Tim Humas dan Marketing RSUI diharapkan dapat lebih aktif pada promosi di 

sosial media, dengan memasang brosur produk Tes MMPI secara berkala dan 

membuat promo berupa potongan harga atau diskon dengan syarat atau 

ketentuan minimal jumlah peserta yang mengikuti tes, sehingga calon 

konsumen akan merasa tertarik dan mengirimkan banyak peserta tes untuk 

mendapatkan potongan harga. Hal lain yang bisa dilakukan dengan 

menerapkan paket bundling pelayanan kesehatan contoh: paket bundling 

Rp.1.000.000 sudah mendapatkan Tes MMPI dan Body Analyisis Compotition.   
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Daftar pertanyaan Tes MMPI dalam bentuk kertas  
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Lampiran 2 Surat Penawaran Tes MMPI 
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Lampiran 3 Surat Permohonan Audiensi 
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Lampiran 4 PKS (Perjanjian Kerjasama) Tes MMPI antara RSUI dengan 

Kementrian Keuangan 
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Lampiran 5 Dokumentasi dan Pertanyaan wawancara 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pertanyaan Wawancara  

1. Apakah Unit Humas dan Marketing di Rumah Sakit Universitas Indonesia 

menerapkan bauran Pemasaran 7P pada tes MMPI? 

2. Apakah Tes MMPI dapat dikatakan termasuk dalam unsur 7P yaitu Produk 

pada jasa Kesehatan? Dan ap aitu Tes MMPI? 

3. Dikarenakan Tes MMPI adalah produk jasa kesehatan apakah ada metode 

lain yang digunakan sebagai media untuk memberikan informasi terkait tes 

MMPI kepada calon konsumen? 

4. Selain melakukan promosi melalui surat penawaran dan brosur, apakah ada 

kegiatan promosi lain pada Tes MMPI?  

5. Siapakah target dari promosi Tes MMPI? 

6. Dimanakah peserta dapat melakukan pengerjaan Tes MMPI? 

7. Apakah ada kualitas atau jaminan yang dapat menjadi keunggulan Tes 

MMPI di Rumah Sakit Universitas Indonesia? 

8. Hasil apakah yang diperoleh dari adanya Tes MMPI? Dan kepada siapa 

hasil tersebut diberikan? 

9. Apakah surat keterangan sehat Rohani memliki masa berlaku? 

10. Apakah peserta dapat melakukan Tes MMPI ulang?  

11. Apakah peserta harus mendaftarkan diri sendiri ke RSUI atau peserta sudah 

didafarkan oleh RSUI sebagai peserta Tes? 

12. Kendala apa yang dialami Unit Humas dan Marketing di Rumah Sakit 

Universitas Indonesia dalam penerapan 7P pada Tes MMPI? 

13. Bagaimana unit Humas dan Marketing mengatasi kendala tersebut? 
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