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 Abstract
[image: D:\IRA\JURNAL PROTEKSI OJS\ccbysa1.png] The marketing mix is ​​a series of marketing tools that the company (in this case the hospital or health center) uses continuously to achieve its marketing goals in the target market. With the Marketing Mix, the hospital or health center will be able to develop broader and specific marketing activities for the hospital or Puskesmas because it is more detailed, the efforts made will be clearer and more focused. Perception is the process used by an individual to select, organize and interpret information input to create a meaningful picture of the world. Perception does not only depend on physical stimuli but also on stimuli related to the surrounding environment and the condition of the individual concerned. Results: The marketing mix (Product) has a significant influence on patient perceptions at the Mapilli Community Health Center (p-value of 0.042), Marketing Mix (p-value 0.042). Price) has a but significant influence on patient perceptions at the Mapilli Health Center (p-value of 0.097), and Marketing Mix (Place) has a but significant influence on patient perceptions at the Mapilli Health Center (p-value of 0.0.105). Conclusion: Based on the results of the research and discussion, it is concluded that there is a large influence of the product marketing mix on patient perception and there is no significant influence of the Price and Place marketing mix on patient perception.
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Abstrak	Comment by iraoktavianirz@gmail.com: Maksimal 150 kata, buang kata2 yang tidak diperlukan
Bauran pemasaran merupakan serangkaian alat pemasaran yang digunakan perusahaan (Dalam hal ini Rumah sakit atau Puskesmas) terus menerus untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.Dengan Marketing Mix, pihak rumah sakit atau Puskesmas  akan dapat mengembangkan kegiatan pemasaran lebih luas dan spesifik untuk rumah sakit atau Puskesmas karena lebih rinci, upaya yang dilakukan akan lebih jelas dan terarah. Persepsi adalah proses yang digunakan oleh seorang individu untuk memilih, mengorganisasi dan menginteprestasi masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi tidak hanya tergantung pada rangsangan fisik tapi juga pada rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu yang bersangkutan.Hasil:  Bauran pemasaran (Product)  memiliki pengaruh   signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas Mapilli (p-value sebesar 0,042), Bauran Bauran pemasaran (Price)  memiliki pengaruh   tapi signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas Mapilli (p-value sebesar 0,097), dan Bauran Bauran pemasaran (Place)  memiliki pengaruh   tapi signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas Mapilli (p-value sebesar 0,0,105). Kesimpulan: Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka diperoleh kesimpulan terdapat pengaruh yang besar   Bauran pemasaran product terhadap  Persepsi Pasien dan tidak terdapat pengaruh  yang berarti bauran pemasaran Price dan Place terhadap persepsi pasien.
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PENDAHULUAN	Comment by iraoktavianirz@gmail.com: Model penulisan sesuaikan dg template

Marketing Mix merupakan serangkaian alat pemasaran yang digunakan perusahaan (Dalam hal ini Rumah sakit atau Puskesmas) terus menerus untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.Dengan Marketing Mix, pihak rumah sakit atau Puskesmas  akan dapat mengembangkan kegiatan pemasaran lebih luas dan spesifik untuk rumah sakit atau Puskesmas karena lebih rinci, upaya yang dilakukan akan lebih jelas dan terarah.[1]	Comment by iraoktavianirz@gmail.com: Setiap bahasa asing dimiringkan	Comment by iraoktavianirz@gmail.com: Penomoran sesuaikan dg template
Konsep bauran pemasaran tradisional terdiri dari 4P yaitu product, price, place, promotion. Sementara itu untuk pemasaran jasa perlu bauran pemasaran yang diperluas dengan penambahan non tradisional bauran pemasaran yaitu people, physcal evidance, dan process, sehingga menjadi 7 unsur (7P). Masing-masing dari tujuh unsur bauran pemasaran tersebut saling berhubungan dan bergantung satu sama lainnya dan mempunyai suatu bauran yang optimal sesuai dengan karakteristik segmennya.[2]
Persepsi adalah proses yang digunakan oleh seorang individu untuk memilih, mengorganisasi dan menginteprestasi masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi tidak hanya tergantung pada rangsangan fisik tapi juga pada rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu yang bersangkutan. [3]
[bookmark: _Hlk156076100]Masalah pelayanan kesehatan di Indonesia dapat dilihat dari hasil Riset Kesehatan Indonesia tahun 2020, salah satunya adalah hipertensi. Hipertensi merupakan  penyakit tidak menular dengan prevalensi 55,2% pada usia 55-64 tahun dan sekitar 31,3% penderita tidak menerima perawatan dari fasilitas kesehatan. Hal ini menunjukkan masih kurangnya kesadaran masyarakat  terhadap bahaya hipertensi  dan informasi tentang pentingnya berkunjung ke pelayanan fasilitas kesehatan  dari pihak  Rumah Sakit dan Puskesmas. [4]
Rendahnya penggunaan fasilitas kesehatan sering disebabkan oleh faktor jarak antara fasilitas tersebut dengan masyarakat yang terlalu jauh (baik jarak secara fisik maupun sosial), kebersihan lingkungan pelayanan,  pelayanan yang tidak memuaskan dan sebagainya.Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi tingkat pemanfaatan pelayanan kesehatan  yaitu faktor yang berasal dari penyedia layanan kesehatan dan faktor dari masyarakat pengguna layanan kesehatan. Tiga faktor dari penyedia layanan kesehatan adalah fasilitas pelayanan, promosi dan jarak, sedangkan dua faktor dari masyarakat pengguna layanan kesehatan adalah faktor pendidikan dan status sosial ekonomi masyarakat. [5]
Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti ingin melakukan pendekatan Bauran Pemasaran untuk meningkatkan Persepsi pasien di Puskesmas Mapilli Kabupaten Polewali Mandar.






METODE 

Penelitian ini dilakukan di Puskesmas Mapill Kabupaten Polewali Mandar . Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan Maret- April 2023. Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif dengan desain penelitian Cross Sectional. Sampel dalam penelitian ini adalah Pasien umum non asuransi yang melakukan perawatan  pada bulan  Maret- April 2023 di Puskemas Mapilli Kabupaten Polewali Mandar. Metode pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner dengan skala likert. Data yang terkumpul dianalisis dengan Analisa multivariat dengan menggunakan Path Anlysis (analisis jalur)
HASIL DAN PEMBAHASAN

HASIL
Analisis Univariat
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap dan persepsi pasien Terhadap  Citra Puskesmas Mapilli  Kabupaten Polewali Mandar Tahun 2023 dengan jumlah responden 100 orang, penulis dapat memaparkan hasil penelitian dalam pemaparan di bawah:









Tabel .1
[bookmark: _Hlk151826286]Distribusi Frekuensi  berdasarkan Pekerjaan Responden di Puskemas Mapilli Kab.Polewali Mandar

	Pekerjaan 
	      f
	        %

	Aparat desa
	1
	1.0

	Guru/Pengajar
	4
	4.0

	Honorer
	1
	1.0

	IRT
	21
	21.0

	Karyawan
	2
	2.0

	Pelajar/Mahasiswa
	17
	17.0

	Pensiunan
	2
	2.0

	Petani
	11
	11.0

	PNS
	15
	15.0

	Wiraswasta
	26
	26.0

	Total
	100
	100.0



Berdasarkan tabel (1) menunjukkan bahwa  distribusi frekuensi responden  tertinggi bekerja sebagai wiraswasta sebanyak 26%,  sedangkan distribusi frekuensi responden  terendah bekerja sebagai Honorer  dan Aparat desa sebanyak 1%.






Katogori Jawaban Responden
Tabel .2
[bookmark: _Hlk151826338]Distribusi Frekuensi  Bauran pemasaran di Puskemas Mapilli Kab.Polewali Mandar
	Variabel 
	Baik
	
	Kurang baik
	
	
	Total

	
	f 
	%
	f
	%
	
	

	Product
	94  
	94
	6 
	6
	
	100

	Price
	93 
	93
	7 
	7
	
	100

	Place
	94 
	94
	6 
	6
	
	100

	
	
	
	
	
	
	


Berdasarkan tabel (2) menunjukkan bahwa frekuensi tertinggi ditunjukkan bahwa pendapat pasien untuk Product kategori  baik sebanyak 94%. Sedangkan frekuensi terendah yaitu Place dan Product   kategori kurang baik sebanyak 6%.	Comment by iraoktavianirz@gmail.com: Tidak perlu pakai tanda kurung
Analisis Bivariat
Hubungan bauran pemasaran dengan persepsi pasien
Tabel 3
Hubungan variabel bauran pemasaran dengan persepsi pasien di Puskemas Mapilli Kab.Polewali Mandar

	[bookmark: _Hlk155642104]Bauran pemasaran
	Persepsi pasien
	Total
	

	
	Baik
	Kurang baik
	
	p-value

	
	f (%)
	f (%)
	
	

	Product
	
	
	
	

	Baik
	93 (93%)
	1 (1%)
	
	

	Kurang baik
	1 (1%)
	5 (5%)
	100
	0.000*

	Price
	
	
	
	

	Baik
	93 (93%)
	1 (1%)
	100
	

	Kurang baik
	2 (2%)
	4 (4%)
	
	0.000*

	
	
	
	
	

	Place
	
	
	
	

	Baik
	93 (93%)
	1 (1%)
	
	

	Kurang baik
	1 (1 %)
	5 (5%)
	100
	0.000*

	
	
	
	
	



Berdasarkan  tabel (3) menunjukkan  bahwa  bauran pemasaran product,price,place, memiliki hubungan yang signifikan dengan persepsi pasien di Puskesmas Mapilli.
Analisis Multivariat
[bookmark: _Hlk151827851]Tabel (4)
Analisis Pengaruh bauran pemasaran terhadap persepsi pasien
	[bookmark: _Hlk155642274]Pengaruh
	Koefisien
	T-Statistics
	p-value

	X1 (Product) -> Y (Persepsi pasien)
	-0.170
	2.039
	0.042*

	X2 (Price) -> Y (Persepsi pasien)
	0.195
	1.660
	0.097

	X3 (Place) -> Y (Persepsi pasien)
	0.191
	1.622
	0.105


     Ket: p-value*<0,05 = Signifikan

[bookmark: _Hlk155818940]Berdasarkan  tabel (4) menunjukkan bahwa Bauran pemasaran (Product)  memiliki pengaruh   signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas Mapilli (p-value sebesar 0,042), Bauran Bauran pemasaran (Price)  memiliki pengaruh   tapi signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas Mapilli (p-value sebesar 0,097), dan Bauran Bauran pemasaran (Place)  memiliki pengaruh   tapi signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas Mapilli (p-value sebesar 0,0,105).
PEMBAHASAN
Pengaruh bauran pemasaran product terhadap persepsi pasien
[bookmark: _Hlk155476366]Product yang dimaksud dalam penelitian ini adalah segala sesuatu yang ditawarkan perugas kesehatan baik berupa jasa atau pelayanan yang harus sesuai dengan kebutuhan pasien di puskemas mapiili. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif  bauran pemasaran produk terhadap persepsi. Hal tersebut menunjukkan bahwa peningkatan product akan meningkatkan persepsi pasien  secara langsung. 
Pelayanan yang ditawarkan di Puskesmas mapilli sudah sesuai dengan kebutuhan pasien. Menurut responden penyediaan poli umum,poli gigi, kandungan, UGD, farmasi dan lain sebagainya sudah cukup membantu pasien dalam mendapatkan pelayanan kesehetan di Puskesmas Mapilli Kab.Polewali mandar.
Pasien  juga menyatakan bahwa peralatan dan obat-obatan yang disediakan di Puskesmas Mapilli sudah cukup baik untuk memberikan layanan kesehatan terhadap pasien yang berkunjung ke Puskesmas tersebut. Oleh karena itulah  diperoleh hasil bahwa semakin baik produk yang ditawarkan oleh Puskesmas maka semakin baik pula persepsi pasien terhadap Puskesmas tersebut.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian  Iztihadun Nisa (2020) yang menyatakan bahwa  produk yang ditawarkan oleh rumah sakit seperti obat-obatan di poli rawat jalan terbilang sudah cukup baik, kondisi peralatan medis serta fasilitas penunjang lainnya yang tergolong sudah cukup baik sehingga persepsi pasien baik terhadap pelayanan yang ditawarkan seperti pemeriksaan dokter spesialis dan pemeriksaan penunjang yang sudah sesuai dengan kebutuhan pasien. Hasil peneltian ini juga sejalan dengan penelitian Fadilah (2022) yang menyataakn bahwa  ditemukan produk merupakan unsur yang dapat mempengaruhi konsumen dalam memilih layanan kesehatan. Ini mencakup produk atau jasa yang diproduksi dan ditawarkan perusahaan kepada konsumen dengan tujuan memenuhi kebutuhan konsumen, serta persepsi pasien terhadap aspek elemen produk di Klinik Rawat Jalan Eksekutif Rumah Sakit HG.[6,7]
Persepsi adalah tanggapan (penerimaan) langsung dari sesuatu. Proses seseorang mengetahui beberapa hal melalui panca inderanya.Persepsi adalah kemampuan otak dalam menerjemahkan stimulus atau proses untuk menerjemahkan stimulus yang masuk ke dalam alat indera manusia. Persepsi manusia terdapat perbedaan sudut pandang dalam penginderaan. Ada yang mempersepsikan sesuatu itu baik atau persepsi yang positif maupun persepsi negatif yang akan mempengaruhi tindakan manusia yang tampak atau nyata.[8]
Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian Rawung (2020) yang menyatakan bahwa Kualitas produk tidak berpengaruh terhadap persepsi seseorang untuk menetukan keputusan pembelian.[9]
Pengaruh bauran pemasaran Price terhadap Persepsi Pasien
[bookmark: _Hlk155476697]Price dalah imbalan yang diberikan oleh pelanggan berupa uang yang berfungsi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Secara sederhana, price menjadi tolok ukur nilai yang ditukarkan pelanggan dalam membeli suatu penawaran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif tidak signifikan antara Price  terhadap peresespi pasien.Berdasarkan pengisian kuesioner  oleh pasien  didapatkan bahwa  price tidak berpengaruh signifikan terhadap persepsi pasien di Puskesmas  Mapilli Kab.Polewali Mandar.
Puskesmas Mapilli sudah sesuai dengan kualitas pelayanan yang diberikan namun hal tersebut tidak lantas membuat responden memiliki presepsi yang baik terhadap Puskesmas. Hal tersebut dikarenakan karena responden menganggap bahwa Puskesmas lain pun melakukan hal yang sama dengan Puskesmas Mapilli.
Hasil penelitian ini sejalan dengan  penelitian yang dilakukan oleh Benedicta  (2022)  yang menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh positif terhadap peningkatan kepuasan pasien di klinik gigi Kania, hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Ulfah (2013) yang dilakukan pada pasien poliklinik rawat jalan di RS Bina Sehat Jember yang menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh signifikan harga terhadap kepuasan pasien. Hal ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Noviza dkk (2019) yang mengatakan bahwa harga tidak mempengaruhi kepuasan pasien. Namun penelitian Chana (2021)  bertolak belakang dengan penelitian tersebut (Harga yang ditawarkan klinik gigi Kania akan berbeda-beda, tergantung jenis perawatan yang akan diterima pasien. Kemudian penetapan harga produk seperti jasa, fasilitas, dan obat-obatan yang ditawarkan juga berbeda-beda. Karena harga merupakan penentu pendapatan suatu perusahaan, maka harga merupakan komponen penting dalam bauran pemasaran jasa. Keputusan penetapan harga juga memainkan peran penting dalam menggambarkan kualitas layanan dan sangat penting dalam menentukan nilai yang dapat diberikan kepada pelanggan.[10]	Comment by iraoktavianirz@gmail.com: Sitasi sistem penomoran, perbaiki semua sitasinya
Hasil penelitian ini juga tidak sejalan dengan  penelitian Muhyar Nugraha (2020)  yang menyatakan bahwa adanya pengaruh yag  signifikan antara harga terhadap persepsi pasien.Selain itu  Hasil penelitian ini  juga sejalan dengan penelitian Suherman (2016) yang menyatakan bahwa harga secara signifikan berpengaruh terhadap persepsi pasien. .[11]
Pengaruh bauran pemasaran Place terhadap persepsi pasien
[bookmark: _Hlk156079373]Place atau tempat merupakan keputusan yang dibuat oleh suatu  Puskesmas untuk melakukan layanan kesehatan . Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif tidak signifikan place terhadap persepsi pasien. Berdasarkan pengisian  oleh pasien didapatkan bahwa  place atau tempat  tidak memiliki  pengaruh besar terhadap  persepsi pasien, karena pasien lebih melihat dari apa layanan kesehatan yang ditawarkan oleh puskesmas bukan berdasarkan tempat/lokasi. Responden lebih memilih datang ke puskesmas yang jauh tapi dengan pelayanan yang baik dibandingkan puskesmas yang dekat tapi dengan pelayanan yang kurang baik.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Hidayat (2020) yang menyatakan bahwa Variabel Lokasi mempunyai nilai T signifikan sebesar 0,425 > 0,05, artinya tidak ada pengaruh signifikan variabel Lokasi terhadap persepsi. [12]
	Lokasi atau tempat seringkali ikut menentukan kesuksesan perusahaan, karena lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial sebuah perusahaan. Disamping itu, lokasi juga berpengaruh terhadap dimensi-dimensi strategi seperti flexibility, competitive, positioning, dan focus.[13]
Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian Rathod (2016) Studi ini menunjukkan bukti fisik, proses, tempat, dan orang mempunyai pengaruh yang positif terhadap persepsi seseorang. Hasil penelitian ini juga tidak sejalan dengan hasil penelitian Savitri (2022)  yang  menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pasien, dimana hasil uji korelasi antara keduanya yaitu 0,687 yang berarti hubungan antara keduanya adalah kuat. Penelitian ini menunjukkan ada pengaruh yang positif dan signifikan antara lokasi terhadap kepuasan pasien rawat inap di Rumah Sakit Lestari Raharja Kota Magelang. Dimana semakin baik lokasi yang diberikan maka akan semakin tinggi kepuasan pasien. Lokasi penting untuk mencapai kepuasan pasien. Rumah Sakit Lestari Raharja Kota Magelang memiliki lokasi yang strategis walaupun dengan kondisi tempat parkir yang kurang nyaman  [14,15]
Hasil penelitian ini juga sejalan dengan  penelitian Radityo (2022)  menyatakan bahwa lokasi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap persepsi pasien. Keputusan pemilihan lokasi berkaitan dengan komitmen jangka panjang terhadap aspek-aspek yang sifatnya kapital intensif, maka perusahaan benar-benar harus mempertimbangkan dan menyeleksi lokasi yang responsif terhadap situasi ekonomi, demografi, budaya, dan persaingan di masa mendatang [16,17]
 Place (lokasi/distribusi) meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Konsep ini berfokus pada lokasi perusahaan, dimana semakin strategis lokasi perusahaan, semakin tinggi keuntungan yang mungkin akan didapat perusahaan. Lokasi yang strategis memungkinkan konsumen atau calon pembeli untuk lebih mudah menjangkau dan membeli barang, membuat perdagangan menjadi lebih efisien dan mudah untuk dilakukan.[18]
Suatu produk tidak akan banyak gunanya bagi seorang pelanggan jika tidak tersedia pada saat dan tempat yang dibutuhkan. Produk dapat mencapai pelanggan melalui saluran distribusi. Berhasil atau tidaknya suatu strategi marketing ditentukan juga oleh saluran distribusi (place). Di dalam marketing mix saluran distribusi menempati posisi krusial. Saluran distribusi sendiri yaitu kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk membuat jasa atau produk nya mudah di peroleh oleh customer.[19,20]
SIMPULAN
	Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka diperoleh kesimpulan terdapat pengaruh yang besar   Bauran pemasaran product terhadap  Persepsi Pasien dan tidak terdapat pengaruh  yang berarti bauran pemasaran Price dan Place terhadap persepsi pasien.
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