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Tujuan remseLajaran f

01 MAHASISWA MdmPU memasadmiI SOSIAL JAasa peLayanan
KeBIDANnAn bencan BAIK DAN Benar
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02 MAHASISWA MAdmMPU memaH#admiI BubDdyd muTtu baLam
PeLayanan Kesibanan bencan BAIik ban senar
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PENDAHULUAN
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Bidan dalam pemberian sosial
jasa pelayanan Kebidanan harus
memiliki pengetahuan secara
mendalam tentang pemasaran
jasanya tersebut sehingga bidan
dapat berdaya saing tinggi
dalam era kompetisi saat ini
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SUMARNI DAN SOEPRIHANTO (1995)

Suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis
yang ditujukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa vyang
memuaskan

WY. STANTON (1997)

Sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang
berhubungan dengan tujuan dari sebuah

PENGERTIAN perencanaan c!an pe'nen"cuan' harga sampai

dengan promosi dan disteribusi barang dan jasa

PEMASARAN yang bisa memuaskan kebutuhan pembeli
TRIOSO PURNAWARMAN (2001)

Suatu proses sosial dan manajerial dimana

_individu dan kelompok mendapatkan
kebutuhan dan keinginan mereka dengan
menciptkan, menawarkan dan bertukar sesuatu
yang bernilai satu sama lain

PHILIP KOTLER DAN AMSTRONG

Suatu proses sosial dan managerial yang
membuat individu dan kelompok memperoleh
apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat
penciptaan dan pertukaran timbal balik produk
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Pemasaran
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Pemasaran adalah suatu kegiatan atau
proses tukar menukar yang dapat
memberikan nilai baik bagi konsumen
maupun produsen sehingga dapat
tercipta serangkaian kegiatan dari
perencanaan, pelaksanaan, menitoring
serta evaluasi.
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TUJUAN PEMASARAN ; 03 Menurunkan SenSITIFITAS
SOSIAL JASA — KLIen Papa TArif

- 04 Pemasaran Gratis DArr MuLur
. Ke muLuTt

MemsBerikan rpeLavanan yanec

BermuTu Yane DIBUTUHKAN 05 MencHemar BIdya pemasaran
masyarakar

MemBerikan peLavandn sesual

sTanpar PrakTIK, KeterameiLan Q6 - e e

Yane KompeTen sesual stanpar KLIEn YanG subax mencendl
BAIK SISTemM peLayanan

07 MenInGKAaTtkan renbparatan
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PILAR DASAR
Pemasaran

3. KEPUASAN
DAN LABA

2. TRANSAKSI
(PERTUKARAN
NILAI)

1. HARAPAN
BARANG/JASA

BARANG/JASA
DIPRODUKS!
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FAKTOR-FAKTOI YANG
memencaruHi Konser
Pemasaran jasa
SOSIAaL

3 —— 4

Probpuk TransaksIi
KE€BUTUHAN (keadaan (sesuatu yang dapat (Proses seseorang perTukaran

dimana manusia merasa tidak g;y5\arkan untuk memuaskan mendapatkan produk) (Tindakan r:nemperoleh
memiliki kepuasan suatu kebutuhan atau barang yang dibutuhkan ata
dasar/kepuasan tidak keininginan masyarakat) dikehendaki seseorang
terbatas), KeINGINAN dengan m.enawarkan suatu
(hasrat akan suatu hal sesuai ifbatan
dengan kebutuhannya) DAN
PermiInTaan (keinginan
yang didukung dengan
kemampuan dan kesedian untuk

(Semua pelanggan yang potensial memiliki
kebutuhan yang sama dan bersedia seta
mampu melaksanakan pertukaran untuk

memenuhi kebutuhan
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PERAN PEMASARAN
DALAM PELAYANAN
KEBIDANAN
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02

MencCIPTAKAN DefFerensiasi
(Keseracaman)

Manajemen KUALITAs
peLavanan

MenIinGKaTtkan
PrODUKTIFITAS
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PROMOSI Jasa
paLam peLavyanan
KeseHaTtan PRODUK PRICE
“Pelayanan yang “Harga yang
disediakan” ditetapkan”

PROMOTION PLACE

“Jaringan diperlukan “ .
dalam memperluas Tempatjasa

pemasaran”’ ditawarkan”
“Memiliki 5
komponen utama
(4P, 1C,1K)"
_CONSUMER KQMPETISI
Penerima jasa dapat ersaing untu

individu, kelompok memotivasi bidan agar

LR b k d . d
atau masyarakat memperbaikl airi aan

mengembangkan diri”
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KeBIDAanan

1

ANALISIS

Proses remasaran
Jasa sosidaL preLavanan
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Menvusun MONITOrING dar
STraTeel EVALUAST
S
peLaksanaan
Proses remasara
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STraTtecl
Pemasaran

Adalah serangkaian tindakan terpadu
menuju  keunggulan  kompetitif yang DAriI BIDAN (4P):
berkelanjutan. -

Dibedakan menjadi 2 sudut pandang, yaitu: Place (tempat yang strategis)

Product (jasa yang ditawarkan
bermutu)

Price (Harga yang kompetitif)
DQrI KLIen (4C): Promotion (promosi yang gencar)

Customer needs and wants
(kebutuhan dan keinginan klien)
Cost to the customer (biaya yang
dikeluarkan klien)

Convenience (kenyamanan)
Communication (komunikasi)
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FAKTOr-FAKTor yanc
memenGaruri sTraTtecl
pemasaran
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Perantara pemasaran, Demografi, ekonomi, politik,
pemasok, pesaing dan hukum, teknologi, fisik, sosial
masyarakat dan budaya
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PROSES pemasaran

Melaksanakan
pemasaran

Analisis

peluang pasar Mengorganisir

Merancang Monitoring dan
Program evaluasi

Memilih Merancang
pasar/sasaran strategi
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menyimpulkan dan
menentukan
desian pelayanan

LANGKAH-LANGKAH ——
Pemasaran Jasa

[EQETE N
pelayanan yang Mempromosikan
berfokus pada jasa
pelanggan
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Membangun

kepercayaan Menetepkan tarif
konsumen dan pelayanan

masyarakat

Membangun
kemitraan dan
kepercayaan
konsumen dan

masyarakat

Membina
hubungan dan
mendayaguna

potensi pelayanan
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Pemasaran sosiaL
Jasa Kesibpanan
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Pelayanan yang diberikan bidan tidak
hanya berfokus pada kebutuhan klien,
tetapi harus memperhatikan keinginan
dan permintaan klien tanpa
menyimpang dari kewenangan dan
Pelayanan Kebidanan yang seharusnya
diberikan sehingga menghasilkan
kepuasan klien yang berdampak pada
imbalan yang akan diterima.
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PenGcertian Tujuan

Merupakan sistem nilai yang dimiliki Untuk
suatu organisasi dimana sistem
tersebut menghasilkan lingkungan
yang bersifat kondusif untuk
keberlangsungan dan keberlanjutan
perbaikan mutu (Mulyadi, 2010)

membentuk suatu
lingkungan organisasi yang
memiliki sistem nilai, tradisi dan
aturan-aturan yang mendukung
untuk mencapai perbaikan mutu
secara terus-menerus.

Budaya Mutu terdiri dari nilai-
nilai, tradisi, prosedur dan
harapan tentang promosi mutu

Kenapa?

Perubahan tidak dapat terjadi
pada lingkungan yang tidak
bersahabat
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Berorientasi rer{4anap
KepPuasan konsumen

Obsesi terhadap perbaikan terus-menerus

1 Keinginan yang tulus akan masukan dan umpan
balik

Pendekatan kerja tim terhadap masalah dan
proses

KQFQKTerISTIK Kemitraan internal yang saling mendukung
OrGanISQSI Rekan kerja dipandang sebagai konsumen
Yanc memiILIKI internal
BUDaYa mUTu , Pelibatan dan pemberian wewenang karyawan

secara luas

-~ -

Pendidikan dna pelatihan disediakan untuk
karyawan pada semua level

Memiliki standar kerja yang tinggi

Penghargaan atas prestasi kerja

"‘. IV *v—-"v ‘4 ) ot .m‘} "j: 'er.. S

M rldlse= } O R § £ 0 4 H AT I I T gt ="

. -._.—.-.: ~ ..tr. Pap®—



SRR ) e Lt ST b 2 =R B IR e ) e 1

-

“Rosulullah SAW bersabda: Sesungguhnya do’a
seorang muslim kepada saudaranya di saat
saudaranya tidak mengetahuinya adalah do’a
yang mustajab (terkabulkan). Di sisi orang yang
akan mendo’akan saudaranya ini ada malaikat
yang bertugas mengaminkan do’anya. Tatkala dia
mendo’akan saudaranya dengan kebaikan,
mailaikat tersebut akan berkata: Aamiin, engkau
akan mendapat semisal dengan saudaramu tadi ”

—HR. Muslim
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