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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pemasaran di rumah sakit menjadi penting dalam era globalisasi dan 

persaingan bisnis yang semakin ketat. Persaingan bisnis dalam industri layanan 

kesehatan semakin meningkat karena semakin banyaknya rumah sakit yang 

bermunculan dan semakin banyaknya alternatif layanan kesehatan yang tersedia. 

Pemasaran yang efektif dapat membantu rumah sakit untuk menarik perhatian calon 

pasien dan meningkatkan kepercayaan dan reputasi rumah sakit di masyarakat. 

Memperluas jaringan kerja sama dalam bisnis layanan kesehatan, merupakan hal 

yang penting untuk meningkatkan kualitas layanan yang diberikan dan memperluas 

akses ke pasien yang membutuhkan. Salah satu bidang yang dapat membantu dalam 

memperluas jaringan kerja sama di rumah sakit adalah pemasaran. 

Pemasaran dapat membantu rumah sakit dalam memperkenalkan layanan 

kesehatan yang dimiliki dan menarik perhatian para calon mitra kerja, seperti dokter 

spesialis, klinik atau perusahaan asuransi kesehatan. Pemasaran yang diterapkan 

secara efektif, dapat membatu rumah sakit dalam membangun citra positif dan 

reputasi yang baik di masyarakat, yang kemudian dapat membantu meningkatkan 

minat para mitra kerja untuk bekerja sama. Pemasaran juga dapat membantu dalam 

memperkuat hubungan dengan mitra kerja yang sudah ada. Penggunaan pemasaran 

yang tepat, rumah sakit dapat menunjukkan komitmen dan kepercayaan pada mitra 

kerja, sehingga dapat memperkuat kerja sama yang sudah ada dan meningkatkan 

loyalitas para mitra kerja. Strategi pemasaran yang baik dapat membantu rumah 

sakit dalam meningkatkan pendapatan rumah sakit. 

Pemasaran di rumah sakit juga memiliki tantangan tersendiri. Pasien yang 

mencari layanan kesehatan sering kali menghadapi situasi darurat atau keadaan 

yang menyulitkan, sehingga mereka tidak memiliki banyak waktu untuk 

mempertimbangkan pilihan rumah sakit. Memperluas jaringan kerja sama juga 

dapat membantu rumah sakit dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin 
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ketat. Rumah sakit perlu mengembangkan strategi pemasaran yang efektif untuk 

memperluas jaringan kerja sama dan memperkuat posisinya di pasar layanan 

kesehatan. 

Memperluas jaringan kerja sama di rumah sakit juga penting untuk 

meningkatkan efisiensi operasional dan kualitas pelayanan yang diberikan. 

Memperluas jaringan kerja sama, rumah sakit dapat meningkatkan akses pasien ke 

layanan kesehatan yang lebih lengkap dan berkualitas. Hal ini dapat membantu 

rumah sakit dalam meningkatkan kepuasan pasien dan memperkuat posisinya di 

pasar layanan kesehatan. Pemasaran di rumah sakit juga harus memperhatikan 

aspek etika dan legalitas dalam promosi layanan kesehatan. Ada beberapa aturan 

dan regulasi yang harus dipatuhi dalam pemasaran layanan kesehatan, seperti 

privasi pasien dan keabsahan klaim pemasaran. 

Penelitian tentang pemasaran di rumah sakit memiliki beberapa topik yang 

dapat dijelajahi, meliputi strategi pemasaran yang efektif, manajemen merek dan 

citra, serta pengaruh regulasi dan aturan dalam pemasaran layanan kesehatan. 

Penelitian tentang pemasaran dalam memperluas jaringan kerja sama di rumah sakit 

menjadi penting untuk membantu rumah sakit dalam mengembangkan strategi 

pemasaran yang efektif dan sesuai dengan kondisi pasar dan kebutuhan para mitra 

kerja. Penelitian ini dapat membantu dalam meningkatkan pemahaman tentang 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan para mitra kerja dalam memilih kerja 

sama dengan rumah sakit, serta strategi pemasaran yang dapat digunakan untuk 

meningkatkan kepercayaan dan loyalitas para mitra kerja. Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan wawasan dan pemahaman yang lebih baik tentang bagaimana 

pemasaran dapat membantu rumah sakit dalam memperluas jaringan kerja sama 

dan meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan kepada pasien. Penelitian ini 

dapat membantu rumah sakit dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin 

ketat di pasar layanan kesehatan.  

Penulis melakukan praktik magang di Rumah Sakit Universitas Indonesia 

selama 3 bulan. Tujuan dalam melakukan magang ini adalah untuk mendalami 

bidang pemasaran di Rumah Sakit Universitas Indonesia dalam memenuhi 

pencapaian target. Maka dari itu berdasarkan uraian diatas, Penulis berkeinginan 



3 
 

 
 

untuk menyusun Tugas Akhir dengan judul “Proses Pemasaran di Rumah Sakit 

Universitas Indonesia dalam Menjalin Kerja Sama Puskesmas Area Depok”. 

 

1.2 Ruang Lingkup 

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis dapat merumuskan masalah 

sebagai berikut: 

a. Proses pemasaran Rumah Sakit Universitas Indonesia untuk menjalin 

kerja sama kepada puskesmas. 

b. Kendala yang dihadapi ketika melakukan kerja sama terhadap puskesmas. 

c. Inovasi yang diterapkan Rumah Sakit Universitas Indonesia dalam 

melakukan pemasaran untuk meningkatkan kerja sama kepada 

puskesmas. 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

 Tujuan dan penulisan tugas akhir ini adalah: 

a. Menjelaskan Proses strategi pemasaran Rumah Sakit Universitas 

Indonesia untuk menjalin kerja sama kepada puskesmas. 

b. Menjelaskan kendala apa yang di hadapi ketika melakukan kerja sama 

terhadap puskesmas. 

c. Mengetahui inovasi Rumah Sakit Universitas Indonesia dalam penerapan 

strategi pemasaran untuk meningkatkan kerja sama kepada puskesmas. 

 

1.4 Manfaat Penulisan 

 Penulisan tugas akhir ini diharapkan mendapat manfaat yang dapat diambil 

antara lain: 

a. Penulis dapat mendalami penerapan dari mata kuliah dasar pemasaran, 

karena penulis melakukan penerapan strategi pemasaran layanan secara 

langsung dilakukan di Rumah Sakit Universitas Indonesia dalam 

memenuhi pencapaian target. 
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b. Untuk Rumah Sakit Universitas Indonesia penulis dapat membantu dalam 

mengevaluasi penerapan strategi pemasaran layanan. Setelah dievaluasi 

penulis menyampaikan saran dalam bentuk ide yang inovatif. 

c. Memperluas ilmu pengetahuan dan informasi mengenai penerapan 

strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah kerja sama dengan 

puskesmas di Rumah Sakit Universitas Indonesia. 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

 Untuk dapat menyelesaikan tugas akhir ini, penulis menggunakan beberapa 

metode pengumpulan data, yaitu sebagai berikut: 

a. Metode Wawancara 

Metode wawancara merupakan metode pengumpulan data melalui tanya 

jawab dengan beberapa narasumber yang sesuai dengan objek penelitian 

yang memiliki keterkaitan dan sehubungan dengan data yang diperlukan. 

Penulis melakukan wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Eka 

Hardi selaku Kepala Seksi Pengembangan Bisnis dan dr. Astrid 

Saraswaty Dewi selaku Manager Pengembangan Bisnis. 

b. Metode Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan metode pengumpulan data dengan 

mengabadikan suatu objek yang memiliki kaitan dengan penelitian. 

Penelitian ini penulis mengambil dokumentasi terhadap dokumen-

dokumen yang berkaitan dengan pemasaran. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Dari hasil penulisan dan pembahasan tugas akhir yang telah dilakukan oleh 

penulis dengan berdasarkan dari beberapa teori dan konsep yang sudah dijabarkan 

dalam landasan teori, maka dengan hal tersebut penulis dapat menarik kesimpulan 

dari hasil pembahasan sebelumnya yaitu sebagai berikut: 

a. Perencanaan strategi pemasaran pada Rumah Sakit Universitas Indonesia 

menerapkan bauran pemasaran (marketing mix) dengan tujuh elemen 

(7P) yaitu Product (produk), Price (harga), Place (tempat), Promotion 

(promosi), People (orang), Process (proses), Physical Evidence (bukti 

fisik). Dari ketujuh elemen tersebut sebelumnya harus didahului oleh 

penerapan STP yakni Segmentation (segmentasi pasar), Targeting (target 

pasar), Positioning (posisi pasar). Dari strategi-strategi tersebut 

diterapkan dengan benar dan dilaksanakan dengan sungguh-sungguh 

agar tercapainya tujuan dan target perusahaan. 

b. Beberapa kendala yang dihadapi oleh Rumah Sakit Universitas Indonesia 

dalam penerapan strategi pemasaran di antaranya adalah lambatnya 

tanggapan dari puskesmas dalam merespons surat perihal audiensi & 

kerja sama yang telah dikirim pihak RSUI sebelumnya, sehingga 

menghambat RSUI dalam memperluas jaringan kerja sama terhadap 

puskesmas. Kendala lainnya yakni adalah kurangnya moda transportasi 

mobil yang tersedia oleh RSUI yang baru hanya memiliki 2 mobil 

operasional, hal ini dapat mengganggu tim pemasaran dalam melakukan 

perjalanan ke perusahaan yang dituju. Karyawan yang bekerja di bagian 

administrasi masih kurang kompeten dalam melayani pelanggan. Banyak 

komplain negatif dari beberapa pelanggan yang ada di platform Google, 

sehingga hal ini dapat membuat citra yang negatif dari pelayanan RSUI. 
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c. Rumah Sakit Universitas Indonesia menerapkan inovasi-inovasi dalam 

strategi pemasaran di antaranya yaitu melakukan kerja sama oleh Google 

Indonesia dalam membuat konten-konten kesehatan yang terverifikasi di 

Youtube dan menjadikannya RSUI dipilih sebagai “Youtube Helath 

Partner” oleh Google Indonesia. Inovasi lainnya yaitu RSUI baru saja 

meresmikan sebuah aplikasi canggih bernama “RSUI TELMON AI” 

aplikasi merupakan layanan home care yamg dapat membantu pelanggan 

dalam melakukan konsultasi dengan dokter di mana pun pelanggan itu 

berada dan aplikasi tersebut telah terintegrasi dengan Artificial 

Intelligence (AI) sehingga hasil layanan monitoring dengan akurat. 

 

5.2 Saran 

 Kesimpulan yang telah dijabarkan oleh penulis, maka terdapat saran untuk 

rumah sakit yaitu: 

a. Pihak RSUI perlu melakukan penambahan moda transportasi mobil untuk 

kemudahan dan kelancaran aktivitas operasional pemasaran dalam 

melakukan kunjungan ke perusahaan. 

b. Perlu adanya evaluasi kembali terkait masalah yang terdapat di bidang 

administrasi, seperti melakukan pelatihan terhadap karyawan atau 

melakukan perekrutan sumber daya manusia kembali untuk bagian 

administrasi. Untuk peningkatan kualitas pelayanan RSUI. 

c. Tim pemasaran RSUI harus lebih gencar lagi dalam melakukan 

pemasaran baik digital maupun konvensional. Segala peluang yang 

dimiliki RSUI harus dimanfaatkan dengan baik, agar RSUI dapat 

mencapai target yang dituju. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Daftar Pertanyaan Wawancara 

 

1. Strategi pemasaran apa saja yang digunakan dalam menarik perusahaan 

lain? 

2. Bagaimana prosedur perjanjian kerja sama di RSUI? 

3. Apakah setiap audiensi ke perusahaan harus mengadakan pertemuan 

secara offline?  

4. Berapa banyak jumlah perusahaan yang yang sudah melakukan 

perjanjian dalam 1 periode?  

5. Apa saja layanan unggulan rsui yang sekiranya banyak di minati 

perusahaan lain? 

6. Atas dasar apa saja perusahaan mau melakukan perjanjian kerja sama ? 

7. Atas dasar apa rsui melakukan audiensi? 
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Lampiran 2 Dokumentasi Wawancara 

 

Nama Narasumber I : dr. Astrid Saraswaty Dewi 

Divisi/Jabatan  : Manajer Pengembang Bisnis 

 

Nama Narasumber II : Eka Hardi Yudharsa 

Divisi/Jabatan  : Kepala Seksi Humas & Marketing 

 

 

Sumber: Dokumentasi Penulis, 2023 
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Lampiran 3 Banner promosi layanan kerja sama dengan BPJS Ketenagakerjaan 
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Lampiran 4 Brosur Layanan Kardiovaskular Paripurna 
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Lampiran 5 Brosur Paket Layanan Keteterisasi Jantung & Pemasangan Stent/Ring 

Jantung 

 

Sumber: RSUI, 2023 

 

 


