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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1  LATAR BELAKANG

Dewasa ini perckonomian Indonesia mengalami perkembangan hampir di
semua sektor ekonomi, baik sektor produksi barang maupun jasa. Sektor jasa
beberapa tahun belakangan ini perkembangannya cukup meyakinkan, hal ini ditandai
dengan semakin banyaknya berdiri perusahaan-perusahaan jasa yang menawarkan
berbagai jenis pelayanan kepada masyarakat seﬁagni konsumen utama. Beberapa
perusahaan jasa yang saat ini banyak berkembang antara lain industri jasa seperti
perbankan, asuransi, penerbangan, telekomunikasi, retail, pariwisata, rumah sakit,
universitas, perusahaan jasa profesional seperti kantor akuntan, konsultan, pengacara,
dan masih banyak lagi yang lainnya.

Perkembangan pesat yang terjadi pada sektor jasa ini salah satunya didorong
oleh adanya peningkatan kesejahteraan masyarakat yang timbul dari kebutuhan
masyarakat untuk meningkatkan kenyamanan dan kepuasan. Masyarakat saat ini
tidak hanya berfikir mengenai masalah kebutuhan primer saja seperti sandang,
pangan, papan, tetapi juga memerlukan konsumsi lain selain kebutuhan primer
tersebut. Kebutuhan lain yang biasa disebut kebutuhan sekunder tersebut adalah jasa,

yang memiliki banyak macam dan jenisnya. Fenomena yang terjadi pada sektor jasa



ini kita kenal sebagai “great leup forward” atau kemajuan yang luar biasa dalam
dunia jasa.'
Pertumbuhan scktor jasa yang begitu ccpat scbagaimana tertulis diatas,
dipengaruhi oleh beberapa faktor yang mempengaruhinya, antara Jain:?
1. Kebijakan Pemecrintah
e Perubahan regulasi
e Privatisasi
o Peraturan-peraturan baru untuk melindungi konsumen dan lingkungan
hidup
e Persetujuan-persetujuan baru untuk perdagangan dan jasa
2. Perubahan Sosial
e Meningkatnya ekspektasi konsumen
e Kesejahteraan
e Kebutuhan jangka pendek
e Meningkatnya keinginan untuk membeli sesuatu berdasarkan
pengalaman
e Meningkatnya jumlah pemilik komputer dan telepon genggam

e Imigrasi

1
Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan Praktik, Salemba Empat, 2001, h. 2

z&aim:sg’r] Elu, “Strategi Manajemen Pemasaran Jasa Kesehatan”, Usahawan, No. 06 TH XXXII] Juni



3. Kecenderungan Bisnis

Nilai tambah perusahaan pelayanan dan penjualan

Strategi aliansi
¢ Penekanan pemasaran nonprofit
o Standar-standar dari asosiasi professional
o Gerakan kualitas
e Penekanan pada produktivitas dan keselamatan
o Pertumbuhan frienchise
e Inovasi usaha persewaan
4. Kemajuan Teknologi Informasi
e Penyebaran komputer dan telekomunikasi
e Mobilitas penciptaan miniatur yang rapi
o Jaringan nir-kabel
¢ Kekuatan software
) Digi'talisasi teks, grafik, audio, dan video
¢ Pertumbuhan internet
5. Internasionalisasi
e banyaknya operasi perusahaan pada basis transnasional
e Tingginya travel Internasional

e Aliansi dan merger Internasional




Faktor-faktor tersebut menyebabkan meningkatnya permintaan pelayanan
yang lebih kompetitif sehingga diperoleh stimulasi inovasi pelayanan melalui
penerapan teknologi baru. Hal ini menyebabkan meningkatnya fokus pada pelayanan
pemasaran dan manajemen.

Salah satu industri jasa yang banyak digunakan masyarakat adalah industri
jasa kesehatan yaitu rumah sakit. Banyak terdapat berbagai macam rumah sakit yang
berada pada industri ini, sehingga persaingan yang ketat pun tidak bisa terelakkan.
Masing-masing rumah sakit berlomba untuk mendapatkan pelanggan sebanyak
mungkin dengan menerapkan berbagai strategi khususnya strategi pemasaran jasa
melalui penerapan bauran pemasaran jasa yang dikenal dengan 7P (F’roduct, Price,
Place, Promotion, People, Physical l-vidence, Process). Namun selain strategi itu ada
strategi lain yang turut membantu sebuah perusahaan dalam mencapai tujuannya,
yaitu strategi Pemasaran sasaran yang mencakup tiga aktivitas yakni segmentasi
pasar, penetapan pasar sasaran (7argeting), dan penctuan posisi pasar (Positioning).

Produsen pada dasarnya melakukan penciptaan nilai sekaligus penyampaian
nilai kepada konsumen yang digabungkan dalam bentuk STP (Segmentasi, Targeting,
Positioning). Segmentasi pada dasarnya adalah strategi untuk memahami struktur
pasar. Targeting adalah persoalan bagaimana memilih, menyeleksi, dan menjangkau

pasar. Positioning adalah strategi untuk memasuki jedela otak konsumen.’

? Rhenald Kasali, Membidik Pasar Indonesia: Segmentasi, Targeting, Positioning, PT. Gramedia
Pustaka Utama, 2003,h.48-49



Jika sebuah perusahaan memaksakan diri untuk melayani semua lapisan
konsumen, biasanya yang kemudian terjadi adalah scmua konsumen tidak puas. Oleh
karena itu penetapan segmentasi pasar jasa sangat penting karena merupakan salah
satu kunci yang paling menetukan sukses tidaknya suatu perusahaan. Perusahaan-
perusahaan biasanya akan menjadi lebih efektif bila mereka menetapkan pasar
sasaran mereka.*

Melihat bebémpa kondisi diatas pencliti mencoba untuk melakukan penelitian
terhadap salah satu perusahaan jasa kesehatan yang ada di kota Prabumulih, yaitu Rs.
Pertamina Prabumulih. Peneliti memilih rumah sakit ini sebagai objek penelitian
karena merupakan salah satu rumah sakit yang memiliki reputasi baik khususnya
dikalangan masyarakat Prabumulih. Rumah sakit di kota Prabumulih tidak terlalu
banyak, hanya terdapat 3 rumah sakit antara lain :

1. Rs. Pertamina Prabumulih (RSPPbm)

2. Rs. Umum Prabumulih (RSUP)

3. Rs. A.R. Bunda

Sedangkan jasa kesehatan lain yang ada seperti klinik-klinik dan puskesmas.
Rs. Pertamina Prabumulih ini berlokasi di JI. Keschatan No. 100 Komperta
Prabumulih. Pada awalnya rumah sakit ini yang merupakan salah satu unit usaha dari
Rs. Pertamina Pusat (RSPP) adalah anak perusahaan Pertamina, namun sejak
Pertamina kembali pada kegiatan intinya sebagai pengelola sumber daya minyak dan

gas bumi menyebabkan kegiatan-kegiatan yang tidak berhubungan lagi dengan bisnis

* Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan Praktik, Salemba Empat, 2001, h. 34



intinya harus berdiri sendiri (mandiri) seperti yang saat ini terjadi pada RSPP(setelah
mandiri jadi PT. RSPP). PT. RSPP menerapkan kepada setiap unit usahanya untuk
mandiri, namun tidak semua unit usaha dari PT. RSPP bisa mandir terutama bila
dilihat dari tingkat persaingan dimana unit usaha itu berada, seperti yang terjadi pada
Rs. Pertamina Plaju. Mengingat tingkat persaingan jasa kesehatan yang tidak terlalu
tinggi di kota Prabumulih maka Rs. Pertamina Prabumulih memberanikan diri untuk
mandiri, sesuai dengan keputusan pusat (PT. RSPP). Sejak adanya perubahan status
tersebut Rs. Pertamina Prabumulih mulai melakukan pembenahan diri di berbagai
sektor perusahaan mulai dari lingkungan internal maupun eksternal.

Perubahan besar yang terjadi mengharuskan rumah sakit ini  untuk
menerapkan strategi pemasaran baru yang disesuaikan dengan kondisi perusahaan
saat ini. Salah satu strétegi yang perlu disusun adalah strategi pemasaran sasaran yang
pasti mengalami perubahan atau penambahan yang disebabkan oleh perubahan status
tersebut. Awalnya segmen pasar yang dituju hanyalah para karyawan Pertamina dan
keluarganya, pensiunan, dan perusahaan JOB, namun kini segmen yang dituju
tersebut bertambah karena Rs. Pertamina Prabumulih kini juga melayani masyarakat
umum yang ada di kota Prabumulih dan sekitamya. Adanya perubahan pemasaran
sasaran tersebut pastinya akan sangat berpengaruh terhadap perumusan strategi
bauran pemasaran (marketing mix) yang diterapkan RS. Pertamina Prabumulih, hal
ini juga akan berdampak pada tingkat penjualan jasa pada konsumen, apakah terjadi

peningkatan atau sebaliknya.



Berdasarkan uraian latar bclakang di atas, maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian tcrhadap Rs. Pertamina Prabumulih yang dituangkan dalam
skripsi dengan judul :

“ANALISIS PENERAPAN STRATEGI SEGMENTASI, TARGETTING,

POSITIONING PADA Rs. PERTAMINA PRABUMULIH

1.2 PERUMUSAN MASALAH

Rumah sakit merupakan suatu organisasi jasa yaitu jasa kesehatan. Sebagai
sebuah organisasi yang tidak hanya sekedar memberikan pelayanan pada masyarakat,
akan tetapi juga mencari laba, maka rumah sakit dituntut untuk terus
mengembangkan diri dan metode yang dipakai dalam mempertahankan dan merebut
pasar. Salah satu cara yang dipakai Rs. Pertamina Prabumulih adalah dengan
menerapkan penyusunan strategi pemasaran sasaran yang tepat Khususnya pasca
perubahan status menjadi mandiri.

Berdasarkan keadaan tersebut maka dapat dirumuskan permasalahan yakni :
Bagaimana penerapan strategi segmentasi, targeting, dan positioning pada Rs.

Pertamina Prabumulih pasca status mandiri terhadap bauran pemasaran jasanya ?

1.3  TUJUAN PENELITIAN
Tujuan yang diharapkan dari penelitian ini antara lain:
1. Untuk mengetahui segmen pasar yang dimasuki Rs. Pertamina Prabumulih

2. Untuk mengetahui siapa pasar sasaran Rs. Pertamina Prabumulih




3. Untuk mengetahui bagaimana Rs. Pertamina Prabumulih memposisikan

diri dalam perspektif konsumen/pelanggan

4. Untuk mengetahui bauran pecmasaran jasa yang diterapkan oleh Rs.

Pertamina Prabumulih.

1.4  MANFAAT PENELITIAN

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah :

1. Sebagai masukan bagi pcrusahaan tentang pentingnya perumusan strategi
segmentasi, targeting, dan positioning dalam kegiatan pemasaran
perusahaan,

2. Bagi pihak lain sebagai penambah pengetahuan terutama dibidang

pemasaran.
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