BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis pada bab 4, maka dapat ditarik kesimpulan untuk
penilaian bauran pemasaran Klinik jantung RSCK, penilaian niat berobat ulang
pasien, pengaruh bauran pemasaran terhadap niat berobat ulang, serta usulan
perbaikan bauran pemasaran bagi pihak manajemen RSCK untuk meningkatkan

niat berobat ulang pasien.

5.1.1 Penilaian Pasien Terhadap Bauran Pemasaran Klinik Jantung RSCK

Kesimpulan untuk penilaian bauran pemasaran klinik jantung RSCK adalah

sebagai berikut:

1. Skor total penilaian pasien terhadap variabel product klinik jantung
RSCK sebesar 682 menunjukkan tingkat persetujuan pasien terhadap
variabel ini adalah 79,77% dari 100% yang diharapkan. Skor tersebut
berada dalam kategori kurang setuju namun hampir mendekati titik
sangat setuju. Hal ini menunjukkan pasien setuju bahwa klinik jantung
RSCK memiliki dokter spesialis yang handal, fasilitas pengobatan yang
lengkap, dan reputasi yang baik.

2. Skor total penilaian pasien terhadap variabel place klinik jantung RSCK
sebesar 619 menunjukkan tingkat persetujuan pasien terhadap variabel

ini adalah 72,40% dari 100% yang diharapkan. Skor tersebut berada
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pada kategori kurang setuju namun mendekati titik setuju. Hal ini
menunjukkan pasien setuju bahwa lokasi klinik strategis, dan mudah

diakses namun kurang setuju jadwal praktek klinik sudah ideal.

. Skor total penilaian pasien terhadap variabel price klinik jantung RSCK

sebesar 642 menunjukkan tingkat persetujuan pasien terhadap variabel
ini adalah 75,09% dari 100% yang diharapkan. Skor tersebut berada
dalam kategori kurang setuju meski sudah mendekati titik setuju. Hal
itu menunjukkan pasien setuju bahwa komponen tarif berobat wajar,
tarif sesuai dengan layanannya, dan tarif bersaing dengan klinik jantung

lain.

. Skor total penilaian pasien terhadap variabel promotion klinik jantung

RSCK sebesar 524 menunjukkan tingkat persetujuan pasien terhadap
variabel ini adalah 61,24% dari 100% yang diharapkan. Skor tersebut
berada dalam kategori kurang setuju dan masih mendekati titik kurang
setuju. Hal itu menunjukkan pasien setuju adanya pemberitaan positif
mengenai klinik jantung RSCK, namun kurang setuju bahwa pernah
ada pemberitaan di media masa, dan informasi di website sudah

lengkap.

. Skor total penilaian pasien terhadap variabel process klinik jantung

RSCK sebesar 990 menunjukkan tingkat persetujuan pasien terhadap
variabel ini adalah 69,47% dari 100% yang diharapkan. Skor tersebut
berada dalam kategori kurang setuju dan masih mendekati titik kurang
setuju. Hal itu menunjukkan pasien menilai setuju bahwa prosedur

pendaftaran, dan pembayaran klinik jantung RSCK mudah, dan proses
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administrasinya didukung teknologi. Namun pasien menilai kurang
setuju bahwa pelayanan sudah tepat waktu, dan waktu tunggu pasien
tidak lama.

6. Skor total penilaian pasien terhadap variabel physical evidence klinik
jantung RSCK sebesar 1034 menunjukkan tingkat persetujuan pasien
terhadap variabel ini adalah 72,56% dari 100% yang diharapkan. Skor
tersebut berada dalam kategori kurang setuju namun sudah mendekati
titik setuju. Hal itu menunjukkan pasien setuju bahwa alat-alat medis
klinik jantung RSCK tampak modern, klinik nyaman, ruang tunggu
nyaman, dan gedung bersih. Namun pasien kurang setuju bahwa
penunjuk arah dalam gedung sudah jelas.

7. Skor total penilaian pasien terhadap variabel people klinik jantung
RSCK sebesar 929 menunjukkan tingkat persetujuan pasien terhadap
variabel ini adalah 81.49% dari 100% yang diharapkan. Skor tersebut
berada dalam kategori setuju namun masih belum mendekati titik
sangat setuju. Hal itu menunjukkan pasien menilai setuju bahwa dokter,
dan perawat di klinik jantung RSCK sudah berpenampilan rapi, dan

bersikap ramah.

5.1.2 Penilaian Pasien Terhadap Niat Berobat Ulang di Klinik Jantung
RSCK

Skor total variabel Niat Berobat Ulang sebesar 918 menunjukkan tingkat
persetujuan pasien terhadap variabel ini adalah 80,53% dari 100% yang

diharapkan. Hal itu menunjukkan penilaian niat berobat ulang pasien berada pada
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kategori kurang setuju namun sudah mendekati titik setuju. Hal itu menunjukkan
pasien menilai kurang setuju terhadap variabel niat berobat ulang di klinik jantung
RSCK, namun penilaian pasien tersebut sudah hampir mendekati titik setuju.
Pasien setuju bahwa berniat berobat di klinik jantung RSCK jika menderita sakit
jantung lagi, setuju untuk melanjutkan proses pengobatan di klinik jantung RSCK,
setuju untuk merekomendasikan klinik jantung RSCK kepada orang lain, dan

lebih memilih berobat di klinik itu daripada klinik jantung lain.

5.1.3 Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Niat Berobat Ulang di Klinik
Jantung RSCK

Berdasarkan hasil uji-t, secara parsial variabel product, process, dan people
dari bauran pemasaran berpengaruh positif secara signifikan terhadap niat berobat
ulang. Terbukti dari thwng Variabel product (1,605), process (2,459), dan people
(1,573) > tuaper 1,29907 pada a = 10%. Perbaikan variabel-variabel process, dan
people akan meningkatkan niat berobat ulang di klinik jantung RSCK secara
signifikan.

Sementara variabel place, price, promotion, dan physical evidence tidak
berpengaruh positif secara signifikan terhadap niat berobat ulang. Terbukti dari
thing Variabel place (0,709), price (1,137), promotion (-0,989), dan physical
evidence (-1,232) < twper 1,29907 pada o = 10%. Peningkatan variabel-variabel
place, price, promotion, dan physical evidence tidak akan meningkatkan niat
berobat ulang di klinik jantung RSCK secara signifikan.

Berdasarkan hasil uji F, secara simultan variabel product, place, price,

promotion, process, physical evidence, dan people memiliki pengaruh terhadap
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variabel niat berobat ulang. Terbukti dari nilai Fpiwng Sebesar 6,800 > Fpe 1,84

pada o =0,1.

5.1.4 Rekomendasi Perbaikan Bauran Pemasaran Klinik Jantung RSCK

Pihak manajemen RSCK perlu meningkatkan variabel product, process, dan

people yang terbukti dalam penelitian ini berpengaruh positif terhadap niat
berobat ulang pasien klinik jantung RSCK. Variabel product dapat ditingkatkan
dengan melengkapi fasilitas medis klinik jantung, sementara variabel prosess
dapat ditingkatkan dengan memperbaiki ketepatan waktu pelayanan, dan
mengurangi lama waktu tunggu pasien, sedangkan variabel people dapat
ditingkatkan dengan meningkatkan keramahan perawat.

Tindakan-tindakan yang dapat diambil oleh pihak manajemen RSCK

adalah:

1. Pihak rumah sakit RSCK perlu memastikan alat pengobatan dalam
keadaan baik dan selalu siap untuk digunakan. Selain melakukan
pemeliharaan, dan pemeriksaan alat secara rutin, alat-alat yang rusak
perlu segera ditangani dengan perbaikan.

2. Klinik jantung RSCK perlu menjadwalkan ulang waktu praktek dokter
spesialis di klinik jantung dengan lebih realistis menimbang jadwal
praktek dokter di Klinik lain. Dengan demikian diharapkan dokter
spesialis dapat datang tepat waktu sehingga jadwal pelayanan tidak lagi
terlambat, dan waktu tunggu pasien tidak menjadi lama.

3. Klinik jantung RSCK perlu mempertimbangkan untuk menambah

jumlah dokter spesialis jantung yang praktek untuk membuat jadwal
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praktek yang lebih realistis. Tujuannya mengantisipasi jika jadwal
realistis dokter saat ini tidak dapat memenuhi kebutuhan praktek di
Klinik jantung RSCK setiap hari.

4. Manajemen RSCK  perlu menyusun  standard  grooming
‘penampilan’.dan memberi pelatihan kepada para perawat. Tujuannya
agar penampilan perawat dapat menggambarkan kualitas pengobatan
klinik jantung RSCK.

5. Manajemen RSCK perlu menyusun, mensosialisasikan, dan memberi
pelatihan standard perilaku perawat. Standard ini dapat dimasukkan
dalam komponen evaluasi Kinerja perawat agar memotivasi perawat
untuk menerapkannya.Tujuannya untuk meningkatkan penilaian pasien

terhadap keramahan perawat.

5.2 Saran Bagi Penelitian Selanjutnya

Penelitian selanjutnya perlu mempertimbangkan juga variabel-variabel lain
selain bauran pemasaran yang berpengaruh terhadap niat berobat ulang. Variabel-
variabel tersebut adalah kelas sosial pasien. Ningsih (2013) menemukan bahwa
terdapat hubungan antara kelas sosial pasien dengan minat memanfaatkan kembali
Poliklinik Gigi dan Mulut RSUD Haji Provinsi Sulawesi Selatan. Hasil penelitian
tersebut membuktikan adanya perbedaan variabel-variabel bauran pemasaran
terhadap niat menggunakan kembali Poliklinik Gigi dan Mulut RSUD Haji
Provinsi Sulawesi Selatan untuk pasien umum, dan pasien pengguna jaminan

kesehatan. Maka penelitian selanjutnya perlu menggunakan variabel kelas sosial.
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