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 Bauran pemasaran merupakan strategi mencampur kegiatan-

kegiatan marketing yang meliputi product, price, place, dan 

promotion, agar dicari kombinasi maksimal sehingga 

mendatangkan hasil paling memuaskan. Data Kunjungan 

pasien tahun 2017-2019 mengalami peningkatan hanya pada 

tahun 2018 namun jumlah indikator pelayanan rawat inap tahun 

2017-2019 tidak mengalami peningkatan. Tujuan penelitian 

untuk mengetahui Marketing Mix (Bauran Pemasaran) dalam 

Meningkatkan Penggunaan Tempat Tidur di Rumah Sakit 

Tandun Tahun 2019. 

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif dilakukan 

di bagian unit rekam medis dan rawat inap di Rumah Sakit 

Tandun pada bulan Januari 2020 sampai dengan Juli 2020. 

Populasi dalam penelitian ini berjumlah 141 pasien rawat inap 

di Rumah Sakit Tandun Tahun 2019 dengan besar sampel 

sebesar 58 responden. Teknik pengambilan sampel penelitian 

ini dilakukan melalui teknik simple random sampling. Analisis 



univariat digunakan untuk menejlaskan atau menggambarkan 

karakteristik setiap variabel penelitian. 

Hasil diperoleh 70.7% pasien memilih tidak setuju dan 29,3% 

memilih setuju dengan product yang tawarkan Rumah Sakit 

Tandun. 276% pasien memilih tidak setuju dan 72.4% pasien 

memilih setuju price yang ditawarkan di Rumah Sakit Tandun. 

74.1% pasien memilih place tidak terjangkau dan 25.9% pasien 

memilih place dapat terjangkau oleh pasien. 74.1% pasien 

memilih tidak tahu dengan promotion Rumah Sakit Tandun dan 

25.9% pasien memilih tahu promition Rumah Sakit Tandun. 

Kesimpulan bahwa mayoritas pasien memilih tidak setuju 

dengan product dan price yang ditawarkan Rumah Sakit 

Tandun, mayoritas pasien memilih place Rumah Sakit Tandun 

tidak terjangkau dan pasien mayoritas tidak tahu dengan 

promotion yang dilakukan Rumah Sakit Tandun. Saran 

sebaiknya Rumah Sakit Tandun lebih memfokuskan pada 

keunggulan Rumah Sakit agar pasien tertarik melakukan 

pengobatan di Rumah Sakit Tandun. 

Kata Kunci : Bauran Pemasaran,  Penggunaan Tempat 

Tidur, Sakit Tandun 

 

 

PENDAHULUAN 

 Bauran pemasaran merupakan strategi mencampur kegiatan-kegiatan marketing 

yang meliputi product, price, place, dan promotion, agar dicari kombinasi maksimal 

sehingga mendatangkan hasil paling memuaskan. Bauran pemasaran diharapkan 

dapat meningkatkan penilaian konsumen terhadap suatu produk atau jasa. Bila persepsi 

konsumen terhadap mutu pelayanan yang diberikan oleh rumah sakit baik maka image 

konsumen terhadap rumah sakit akan positif, kondisi ini dapat meningkatkan kepuasan 

konsumen atau pasien (customer satisfaction). Dampak dari kepuasan pasien adalah 

loyalitas konsumen (customer loyality) yang merupakan perilaku konsumen sebagai 

akibat dari layanan yang diberikan (Poernomo, 2009). 

Rumah Sakit Tandun merupakan salah satu rumah sakit swasta di Kabupaten Kampar 

yang sudah cukup lama. Sekitar 4 tahun lalu, rumah sakit Tandun baru membentuk 

instalasi Rekam Medis. Rumah Sakit Tandun memiliki 3 ruangan, yaitu ruangan 

Bougenville dengan jumlah 12 tempat tidur, ruangan Mawar dengan jumlah 19 tempat 

tidur dan Ruangan Melati dengan jumlah 19 tempat  tidur. Rumah Sakit Tandun memiliki 



tim promosi kesehatan berjumlah 5 orang, yang terdiri dari 1 orang dokter, 1 orang 

marketing dan 3 orang staf biasa (Rumah Sakit Tandun, 2020). 

Berdasarkan hasil survey awal di Rumah Sakit Tandun, data kunjungan pasien tahun 

2017-2019 mengalami peningkatan hanya pada tahun 2018. Namun jumlah indikator 

pelayanan rawat inap tahun 2017-2019 tidak mengalami peningkatan. Dapat dilihat pada 

tabel dibawah ini : 

Tabel 1.1 

Jumlah Kunjungan Pasien 

No Pelayanan 2017 2018 2019 

1 Rawat Jalan 11.646 15.572 11.077 

2 Rawat Inap 1.653 1.528 1.696 

3 Instalasi Gawat Darurat 1.106 391 354 

 Jumlah 14.405 17.491 13.127 

Sumber : Laporan Kunjungan Pasien di Rumah Sakit Tandun. 

 

Tabel 1.2 

Indikator Pelayanan Rawat Inap 

Indikator 2017 2018 2019 

BOR 76,70 50 42,9 

AVLOS 5,7 5 3,6 

TOI 2 6 6,1 

BTO 41 30 33,9 

Sumber : Laporan Indikator Pelayanan Rawat Inap di Rumah Sakit Tandun. 

 Berdasarkan tabel 1.2 diatas diketahui bahwa indikator pelayanan rawat inap rumah sakit 

tidak mengalami kenaikan dan belum mencapai standarisasi menurut Depkes (2005)  

yaitu BOR 60-85%, AVLOS yaitu 6-9 hari, TOI yaitu 1-3 haridan BTO yaitu 40-50 

kali. 

Tabel 1.3 

Bauran Pemasaran Rumah Sakit Tandun 

No Gambaran Pemasaran Masalah 

1 Product Fasilitas Belum Memadai 

2 Price Skema pembayaran 

3 Place Jauh dan tidak strategis 

4 Promotion Dilakukan belum maksimal 
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Sumber : Rumah Sakit Tandun 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan di Rumah Sakit Tandun bahwa penurunan 

persentase indikator pelayanan rawat inap disebabkan karena beberapa hal yaitu perubahan 

Peraturan BPJS No. 07/2018 pasien rawat inap hanya sampai 3 hari, jarak rumah sakit dengan 

tempat tinggal pasien jauh, lokasi rumah sakit yang dekat dengan pabrik kelapa sawit 

sehingga pasien mengeluh dengan aroma yang tidak sedap dari pabrik, fasilitas yang 

diberikan rumah sakit belum memadai, dokter spesialis masih sedikit sehingga beberapa 

pasien yang dirujuk kerumah sakit kota karena fasilitas dan dokter spesialis tidak tersedia, 

juga promosi yang dilakukan rumah sakit yaitu cek kesehatan gratis yang dilakukan 

dibeberapa tempat antara lain Desa Tandun, Desa Kasikan, Trans 400 dan pada saat hari 

penting rumah sakit seperti ulang tahun PTPN V dan ulang tahun rumah sakit. 

 

Rumah Sakit Tandun juga melayani antar jemput pasien dengan menggunakan kendaraan 

berupa mini bus tanpa dipungut biaya apapun karena banyaknya pasien yang bertempat 

tinggal jauh dari rumah sakit dan promosi lain berupa brosur, spanduk dan melalui sosial 

media. Namun hal tersebut belum maksimal sehingga masyarakat sekitar lebih memilih 

berobat di klinik terdekat. Tujuan penelitian untuk diketahui Marketing Mix (Bauran 

Pemasaran) dalam Meningkatkan Penggunan Tempat Tidur di Rumah Sakit Tandun Tahun 

2019” 

METODE 

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Metode Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui analisis Marketing Mix (Bauran Pemasaran)  dalam meningkatkan 

penggunaan tempat tidur di Rumah Sakit Tandun. Penelitian ini dilakukan dibagian unit rekam 

medis dan rawat inap Rumah Sakit Tandun. Dimana pelaksanaan penelitian ini dilakukan pada 

bulan Januari 2020 sampai dengan Juli 2020. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 141 

pasien rawat inap di Rumah Sakit Tandun Tahun 2019 dengan sampel 141 pasien. Teknik 

pengambilan sampel penelitian ini dilakukan melalui teknik simple random sampling adalah 

bahwa setiap anggota atau unit dari populasi mempunyai kesempatan yang sama diseleksi

  sebagai sampel (Notoatmodjo, 2018). Instrumen yang digunakan dalam 
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penelitian adalah : Kuesioner, Alat tulis (pena, pensil, buku, dll), Komputer/laptop, Handphone 

(untuk mendokumentasikan kegiatan), Kalkulator. 

 

HASIL 

1. Hasil Penelitian 

a. Hasil Penelitian Univariat 

1. Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Product 

  

Tabel 4.2 

Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Product di Rumah Sakit Tandun 

No Kategori Frekuensi Persentase 

1 Tidak Setuju 41 70.7% 

2 Setuju 17 29.3% 

 Jumlah 58 100% 

Sumber : Rumah Sakit Tandun 

Berdasarkan tabel data diatas, diperoleh hasil bahwa 70.7% pasien memilih tidak setuju 

dengan product yang tawarkan Rumah Sakit Tandun dan 29,3% memilih setuju dengan 

product yang tawarkan Rumah Sakit Tandun. Hal ini karena minimnya fasilitas yang ada pada 

Rumah Sakit Tandunnsehingga banyak pasien memilih berobat ke Rumah Sakit lain yang 

memiliki fasilitas dan pelayanan yang lebih prima. 

 

1. Pelaksanaan Marketinig Mix (Bauran Pemasaran) tentang Price 

 

Tabel 4.3 

Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Price di Rumah Sakit Tandun 

No Kategori Frekuensi Persentase 

1 Tidak Setuju 16 27.6% 

2 Setuju 42 72.4% 
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 Jumlah 58 100% 

 16 27.6% 

Sumber : Rumah Sakit Tandun 

 

Berdasarkan tabel data diatas, diperoleh hasil bahwa 27.6% pasien memilih tidak setuju 

dengan price yang ditawarkan Rumah Sakit Tandun dan 72.4% pasien memilih setuju price 

yang ditawarkan di Rumah Sakit Tandun. Hal ini disebabkan Rumah Sakit Tandun merupakan 

rumah sakit rujukan Perusahaan BUMN yaitu PTPN V, sehingga sebagian besar pasien yang 

berobat merupakan karyawan PTPN V. 

 

2. Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Place 

Tabel 4.4 

Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Place di Rumah Sakit Tandun 

No Kategori Frekuensi Persentase 

1 Tidak Terjangkau 43 74.1% 

2 Terjangkau 15 25.9% 

 Jumlah 58 100% 

Sumber : Rumah Sakit Tandun 

Berdasarkan tabel data diatas, diperoleh hasil bahwa 74.1% pasien memilih place tidak 

terjangkau oleh dan 25.9% pasien memilih place dapat terjangkau oleh pasien. Hal ini 

disebabkan karena lokasi Rumah Sakit Tandun jauh dari keramaian, dekat dengan pabrik 

kelapa sawit sehingga beberapa pasien 

  

kurang nyaman karena bau tidak sedap yang berasal dari pabrik. Juga banyaknya pasien yang 

bertempat tinggal jauh dari rumah sakit dan memilih berobat di klinik atau puskesmas terdekat. 

 

3. Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Promotion 
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Tabel 4.4 

Pelaksanaan Marketing Mix (Bauran Pemasaran) tentang Promotion di Rumah Sakit Tandun 

No Kategori Frekuensi Persentase 

1 Tidak Tahu 43 74.1% 

2 Tahu 15 25.9% 

 Jumlah 58 100% 

Sumber : Rumah Sakit Tandun 

 

 

  

Berdasarkan tabel data diatas, diperoleh hasil bahwa 74.1% pasien memilih tidak tahu dengan 

promotion Rumah Sakit Tandun dan 25.9% pasien memilih tahu promotion Rumah Sakit 

Tandun. Hal ini menyebabkan pasien kurang mengenal profil rumah sakit. 

 

PEMBAHASAN 

1. Produk 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, diperoleh hasil bahwa 70.7% pasien memilih tidak 

setuju dengan product yang tawarkan Rumah Sakit Tandun dan 29.3% memilih setuju dengan 

product yang tawarkan Rumah Sakit Tandun. Hal ini karena minimnya fasilitas yang ada pada 

Rumah Sakit Tandun sehingga banyak pasien memilih berobat ke Rumah Sakit lain yang 

memiliki fasilitas dan pelayanan yang lebih prima. Namun Rumah Sakit Tandun memiliki ruang 

operasi dengan dokter spesialis bedah yang cukup dikenal oleh masyarakat sekitar sehingga 

jumlah kunjungan pasien   

  

paling banyak yaitu pada poli bedah. Menurut Kotler dan Amstrong (2012) produk adalah 

segala sesuatu yang ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan atau 

dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk merupakan 

elemen yang penting dalam sebuah pemasaran. Konsumen semakin banyak memiliki 

alternatif dan sangat hati-hati dalam menentukan keputusan untuk membeli produk mana yang 
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akan dipilih dengan mempertimbangkan faktor-faktor kebutuhan, keunggulan produk, 

pelayanan dan perbandingan harga sebelum memutuskan untuk membeli. Menurut asumsi 

peneliti, Rumah Sakit Tandun sudah melayani dengan baik, layanan rawat inap sudah baik, 

fasilitias pada tiap kelas rawat inap cukup memuaskan, namun fasilitas lain seperti ICU, dokter 

spesialis yang masih sedikit dan suasana yang diciptakan rumah sakit kurang nyaman, kurang 

menimbulkan kesan di hati pasien sehingga beberapa pasien merasa jenuh jika terlalu lama 

berada dirumah sakit. Hal ini kiranya dapat menjadi pemicu bahwa Rumah Sakit Tandun perlu 

memperhatikan hal- hal yang mampu menarik hati pasien. 

 

2. Harga 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, diperoleh hasil bahwa 27.6% pasien memilih tidak 

setuju dengan price yang ditawarkan Rumah Sakit Tandun dan 72.4% 

  

pasien memilih setuju price yang ditawarkan di Rumah Sakit Tandun. Hal ini disebabkan 

Rumah Sakit Tandun merupakan rumah sakit rujukan Perusahaan BUMN yaitu PTPN V, 

sehingga sebagian besar pasien yang berobat merupakan karyawan PTPN V. 

Ada beberapa pengertian mengenai harga. “Harga adalah sejumlah uang yang berfungsi 

sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa. Harga dapat juga diartikan penentuan 

nilai produk di benak konsumen (Nana, 2015).” 

Di dalam ilmu ekonomi, pengertian harga mempunyai hubungan dengan pengertian nilai dan 

kegunaan. Nilai adalah ukuran jumlah yang diberikan oleh suatu produk apabila produk itu 

ditukarkan dengan produk lain. Sedangkan kegunaan adalah atribut dari sebuah item yang 

memberikan tingkat kepuasan tertentu pada konsumen (Sunyoto, 2014). 

Menurut asumsi peneliti, harga yang diberikan Rumah Sakit Tandun sudah sesuai dengan 

pelayanan yang diberikan. Skema pembayaran juga tidak menyulitkan pasien dan 

pasien rujukan perusahaan tidak ada keluhan mengenai tarif biaya atau skema pembayaran 

dari Rumah Sakit Tandun. 

 

3. Tempat 
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan, diperoleh hasil bahwa 74.1% pasien memilih place 

tidak terjangkau oleh dan 25.9% pasien memilih place dapat terjangkau oleh pasien. Hal ini 

disebabkan 

karena lokasi Rumah Sakit Tandun jauh dari keramaian, dekat dengan pabrik kelapa sawit 

sehingga beberapa pasien kurang nyaman karena bau tidak sedap yang berasal dari pabrik. 

Juga banyaknya pasien yang bertempat tinggal jauh dari rumah sakit dan memilih berobat di 

klinik atau puskesmas terdekat. 

Menurut Suryana (2013), tempat yang menarik bagi konsumen adalah tempat yang paling 

strategis, menyenangkan, dan efisien. Pendapat ahli lain, Kotler (2011) mengatakan bahwa 

lokasi merupakan salah satu kunci menuju sukses. Pemilihan lokasi sangat bergantung pada 

potensi pertumbuhan ekonomis dan stabilitas, serta persaingan. 

Pemilihan lokasi fisik memerlukan pertimbangan cermat terhadap faktor - faktor berikut 

(Tjiptono, 2011) : 

1. Akses yaitu lokasi usaha yang mudah dijangkau dengan transportasi umum 

2. Visibilitas yaitu kemudahan lokasi atau tempat yang dapat dilihat dari jarak 

pandang normal 

3. Lalu lintas, ada dua pertimbangan, yaitu banyaknya orang yang berlalu  lalang 

dapat memberikan peluang terjadinya impulse buying, dan kemacetan lalu lintas 

yang bisa menyebabkan hambatan 

4. Tempat parkir yang luas, aman dan nya man untuk kendaraan konsumen baik 

roda dua maupun roda empat 

5. Ekspansi yaitu tersedianya tempat yang cukup luas untuk perluasan usaha di 

kemudian hari 

6. Lingkungan yaitu daerah sekitar yang mendukung layanan jasa yang ditawarkan 

7. Kompetisi yaitu lokasi yang sama dengan pesaing sejenis 

8. Peraturan Pemerintah yaitu aturan atau larangan yang harus diperhatikan oleh 

pemilik usaha. 

Menurut asumsi peneliti, lokasi Rumah Sakit Tandun tidak strategis. Selain jauh dari pusat 

kota, Rumah Sakit Tandun juga dekat dengan pabrik kelapa sawit, sehingga saat pabrik 

berproduksi akan mengeluarkan bau yang tidak sedap sehingga mengganggu kenyamanan 
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pasien. Rumah Sakit Tandun juga jauh dari beberapa perumahan PTPN V, sehingga pasien 

rujukan perusahaan lebih memilih berobat pribadi di rumah sakit, klinik atau puskesmas lain. 

 

4. Promosi 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, diperoleh hasil bahwa 74.1% pasien memilih tidak 

tahu dengan promotion Rumah Sakit Tandun dan 25.9% pasien memilih tahu promotion 

Rumah Sakit Tandun. Promosi yang telah dilakukan oleh Rumah Sakit Tandun meliputi cek 

kesehatan gratis, brosur dan media sosial. Namun pasien masih kurang mengenal profil rumah 

sakit. 

Menurut Buchari Alma (2011) pengertian promosi adalah sebagai berikut “Promotion 

(Promosi) adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang merupakan aktivitas pemasaran 

yang berusaha menyebarkan informasi, 

  

 

 

  

mempengaruhi atau membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 

produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan.” 

Tiga tujuan utama dari promosi adalah  sebagai berikut: 

a. Menginformasikan (Informing) 

b. Membujuk pelanggan sasaran (Persuading) 

c. Mengingatkan (Reminding) 

Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk- 

bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas 

khusus itu sering disebut bauran promosi (Promotion Mix), yaitu mencakup: 

a. Periklanan (Advertising) Merupakan  semua  bentuk penyajian 

   nonpersonal, promosi  ide-ide promosi barang atau jasa 

  yang dilakukan oleh sponsor yang dibayar. Medianya antara lain: brosur, 

 buklet,  poster, penayangan pada audio visual, billboard, dan lain-lain. 
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b.  Promosi  Penjualan (Sales Promotion) 

Merupakan variasi insentif jangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu 

produk atau jasa. Medianya antara lain: pemberian hadiah, sampel, pemberian kupon, 

potongan harga, dan lain-lain. 

c. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Merupakan suatu usaha (variasi) dari rancangan 

  

program guna memperbaiki, mempertahankan atau melindungi perusahaan atau citra 

produk. Publisitas adalah suatu komunikasi promosional tentang perusahaan atau produk 

yang dihasilkan perusahaan, yang disajikan melalui media, akan tetapi tidak dibayar oleh 

sponsor atau perusahaan. Medianya antara lain: kontak pers, seminar, sponsor, sumbangan 

dan lain- lain. 

d. Penjualan Tatap Muka (Personal Selling) 

Merupakan penjualan pribadi atau tatap muka adalah penyajian lisan dalam suatu 

pembicaraan dengan satu atau beberapa pembeli potensial dengan tujuan untuk melakukan

 penjualan. Medianya antara lain: persentase penjualan, pertemuan penjualan, 

pameran dagang, dan lain-lain. 

e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Merupakan komunikasi secara langsung yang digunakan dari surat, telepon, fax, e-mail atau 

internet untuk mendapatkan tanggapan langsung dari dari konsumen secara jelas. Medianya 

antara lain: pemasaran lewat telepon, surat, katalog, internet, dan lain-lain. 

Menurut asusmi peneliti, Rumah Sakit Tandun sudah melakukan beberapa promosi, namun 

promosi belum dilakukan dengan penyebaran brosur ke masyarakat sehingga masih banyak 

masyarakat rujukan maupun non rujukan perusahaan 

  

 

 

  

lebih memilih berobat ke layanan kesehatan lain. 
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KESIMPULAN 

1. Hasil penelitian tentang product, diperoleh hasil bahwa 70.7% pasien memilih tidak 

setuju dengan product yang tawarkan Rumah Sakit Tandun dan 29,3% memilih setuju dengan 

product yang tawarkan Rumah Sakit Tandun. 

2. Hasil penelitian tentang price, bahwa 27.6% pasien memilih tidak setuju dengan price 

yang ditawarkan Rumah Sakit Tandun dan 72.4% pasien memilih setuju price yang ditawarkan 

di Rumah Sakit Tandun. 

3. Hasil penelitian tentang place, bahwa 74.1% pasien memilih place tidak terjangkau oleh 

dan 25.9% pasien memilih place dapat terjangkau oleh pasien. 

4. Hasil penelitian tentang promotion, bahwa 74.1% pasien memilih tidak tahu dengan 

promotion Rumah Sakit Tandun dan 25.9% pasien memilih tahu promition Rumah Sakit 

Tandun. 

 

SARAN 

1. Sebaiknya Rumah Sakit Tandun memfokuskan pada keunggulan atau kelebihan rumah 

sakit agar pasien atau masyarakat lebih tertarik berobat ke Rumah Sakit Tandun. 

2. Sebaiknya Rumah Sakit Tandun memberikan potongan harga pada saat hari penting 

atau hari besar Rumah Sakit Tandun. 

3. Sebaiknya pamflet Rumah Sakit Tandun dibuat dengan warna yang lebih terang atau 

ukuran 

  

yang lebih besar atau bisa diberikan cahaya sehingga pasien bisa melihat dan mengetahui 

letak Rumah Sakit Tandun. Dan Rumah Sakit Tandun menyediakan pengharum 

ruangan baik itu ruangan petugas kesehatan, rawat inap atau ruang tunggu sehingga petugas 

atau pasien lebih rileks dan tidak terganggu bau tidak sedap dari pabrik. 

4. Sebaiknya Rumah Sakit Tandun mengadakan seminar atau talkshow bertemakan 

kesehatan yang terbuka untuk masyarakat umum, mengadakan senam bagi pasien atau 

masyarakat umum, melakukan imunisasi atau cek kesehatan gigi pada sekolah- sekolah 

seperti TK dan SD, mengadakan lomba untuk anak bertema kesehatan pada hari besar 
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Rumah Sakit Tandun sehingga masyarakat lebih mengenal profil Rumah Sakit Tandun dan 

keunggulan Rumah Sakit Tandun. 
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