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Abstrak 
 
Latar Belakang. Strategi pemasaran rumah sakit merupakan strategi yang digunakan untuk 
menyampaikan informasi tentang jasa pelayanan kesehatan kepada pelanggan. Meningkatnya jumlah 
kunjungan pasien adalah salah satu target yang ingin dicapai oleh sebagian besar rumah sakit. Rumah 
sakit harus mempunyai perencanaan strategi pemasaran yang baik, efektif, dan berkualitas untuk 
menarik minat pelanggan dan meningkatkan kunjungan pasien. Tujuan. Tujuan penelitian adalah (1) 
mengetahui strategi pemasaran rumah sakit berdasarkan product, price, place dan promotion (2) 
mengetahui jumlah kunjungan pasien umum rawat jalan. Desain Penelitian. Penelitian ini adalah 
penelitian studi deskriptif dengan data kuantitatif. Subyek Penelitian. Subyek penelitian adalah 
karyawan Bagian Marketing, pengambilan sampel dengan teknik non probability sampling dengan 
teknik total sampling sehingga diperoleh jumlah sampel sebanyak 9 responden. Pengambilan data 
menggunakan kuesioner dan data sekunder yaitu jumlah kunjungan pasien umum rawat jalan di 
poliklinik. Hasil Penelitian. Strategi pemasaran berdasarkan product sebanyak 66,7% dikategori 
sedang, 33,3% kategori rendah. Strategi pemasaran berdasarkan price yaitu 88,9% dengan kategori 
sedang dan 11,1% kategori rendah. Strategi pemasaran place berada dikategori sedang yaitu 77,8% dan 
kategori rendah sebanyak 22,2%. Strategi pemasaran berdasarkan promotion 66,7% berada di kategori 
tinggi dan 33,3% dikategori sedang. Jumlah kunjungan pasien umum rawat jalan yaitu 66,7% dikategori 
tinggi dan 33,3% kategori rendah. Kesimpulan. Kesimpulan penelitian ini adalah strategi pemasaran 
berdasarkan product, price dan place masih pada kategori sedang dan rendah, untuk strategi pemasaran 
berdasarkan promotion pada kategori tinggi dan sedang. Jumlah kunjungan pasien umum rawat jalan 
dalam kategori tinggi.  
Kata kunci : jumlah kunjungan pasien; strategi pemasaran. 
 

Abstract 
 

Background. Hospital marketing strategy is used by hospitals to communicate information about their 
health services to customers. Increasing the number of patient visits is one of the targets that most 
hospitals aim to achieve, so in providing health services, hospitals must have a good, effective and 
quality marketing strategy plan. An effective strategy attracts customers, increasing their interest and 
visits. Objectives. The objectives of this study are (1) to know about hospital marketing strategies 
consisting of product, price, place and promotion (2) to know about the number of outpatient general 
patient visits. Research Design. This descriptive study used quantitative data. Research Subjects. The 
subjects in this study were employees of the Marketing Department, sampling with non-probability 
sampling techniques with total sampling so that a sample size of 9 respondents was obtained. Data 
collection using questionnaires and secondary data, namely the number of outpatient general patient 
visits at the polyclinic. Research Results. Marketing strategy based on product is 66.7% in the medium 
category, 33.3% in the low category. Marketing strategy based on price is 88.9% in the medium category, 
11.1% in the low category. Place marketing strategies, 77.8% are in the medium category and 22.2% are 
in the low category. Marketing strategy based on promotion 66.7% in the high category and 33.3% in 
the medium category. The number of outpatient general patient visits is 66.7% in the high category and 
33.3% in the low category. Conclusion. The conclusion of this study is that marketing strategies based 
on product, price and place are still in the medium and low categories, while marketing strategies based 
on promotion are in the high and medium categories. The number of outpatient general patient visits 
is in the high category.  
Keywords: number of patient visits; marketing strategy. 
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PENDAHULUAN 

Dalam memberikan pelayanan 

kesehatan yang efektif dan efisien serta 

pasien dapat memilih rumah sakit 

tersebut untuk memperoleh jasa 

pelayanan kesehatan, maka diperlukan 

adanya strategi pemasaran yang 

bermutu dan berkualitas. Dengan 

seiring berkembangnya jaman dapat 

membuat persaingan antar rumah sakit 

semakin ketat dalam menarik perhatian 

dari pelanggan yaitu pasien. Rumah 

sakit merupakan fasilitas pelayanan 

kesehatan yang menyelenggarakan 

pelayanan kesehatan perorangan secara 

paripurna melalui pelayanan kesehatan 

promotif, preventif, kuratif, rehabilitatif 

dan/atau paliatif dengan menyediakan 

pelayanan rawat inap, rawat jalan dan 

gawat darurat (Undang-Undang RI No.. 

17, 2023). Menurut Oktarini (2022), 

pelanggan menginginkan pelayanan 

yang baik diperlukan dalam 

memberikan pelayanan kesehatan. 

Dalam menghadapi tantangan yang 

berat dibutuhkan peran serta pimpinan. 

Strategi pemasaran harus ditetapkan 

dengan sasaran perusahaan yang sesuai 

dengan pasar yang ada untuk dapat 

menyampaikan nilai kepada pelanggan 

yang lebih unggul dari nilai para 

pesaing. 

Menurut Lestari dan Rindu (2018), 

penerapan pemasaran rumah sakit 

(marketing mix 7P) sangatlah 

dibutuhkan dalam pelaksanaan 

pemasaran untuk menarik pelanggan 

atau pasien menggunakan jasa yang ada 

di rumah sakit. Didapatkan hasil bahwa 

47,46% strategi pemasaran 7P 54,1% 

dirasa kurang baik dan 52,44% dirasa 

baik serta 54,1% tingkat kunjungan 

pasien kurang baik dan 45,9% tingkat 

kunjungan baik. Lingkungan internal 

dan lingkungan eksternal rumah sakit 

dapat menjadi peluang dalam 

pelaksanaan strategi pemasaran bagi 

fasilitas pelayanan untuk meningkatkan 

jumlah kunjungan pasien seperti 

lingkungan internal yang dilihat dari 

fasilitas pelayanan, kemampuan SDM, 

promosi, penetapan tarif, lokasi rumah 

sakit serta sarana prasarana yang 

dimiliki. Sedangkan lingkungan 

eksternal melihat dari kebutuhan 

masyarakat, pengembangan rumah 

sakit, serta pesaing dari fasilitas 

kesehatan yang ada disekitar rumah 

sakit (Dwikayana et al, 2024). 

Menurut Surveyandini (2022), strategi 

pemasaran adalah cara atau metode 

untuk meningkatkan jumlah pembeli. 

Strategi pemasaran dapat 

mengkombinasikan dan 

mempertemukan penawaran dan 

permintaan. Sedangkan menurut 

Irmawati (2014), rumah sakit adalah 

industri yang padat modal, padat karya 

dan padat teknologi serta beragam 

sumber daya manusia. Di Indonesia, 

perkembangan jumlah rumah sakit 

semakin meningkat membuat setiap 

rumah sakit saling bersaing untuk 

mendapatkan pelanggan. Manajemen 

pemasaran dibidang kesehatan 

merupakan suatu kegiatan yang 

melibatkan konsep, metode dan teknik 

tertentu untuk mempromosikan 

pelayanan medis dan meningkatkan 

mutu pelayanan medis (Aisyah, 2023). 
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Adapun manfaat pemasaran menurut 

Aisyah (2023) adalah meningkatkan 

kepuasan dari pasar sasaran yang 

didapatkan dari pelayanan rumah sakit 

yang cukup melimpah, meningkatkan 

efisiensi serta mendukung sumber 

daya. 

Strategi pemasaran rumah sakit dapat 

dilaksanakan dengan menggunakan 

bauran pemasaran. menurut Kusnanto 

et al (2023), macam-macam bauran 

pemasaran adalah 4P yaitu product 

(produk) yang berisi tentang sesuatu 

yang dijual baik barang maupun jasa 

yang memiliki nilai guna serta yang 

dibutuhkan oleh konsumen, price 

(harga) adalah sejumlah uang yang 

dikeluarkan untuk mendapatkan 

barang dan jasa yang dijual oleh pihak 

rumah sakit, place (tempat) berkaitan 

dengan lokasi yang digunakan oleh 

rumah sakit dalam melakukan proses 

jual beli produk barang dan jasa dengan 

akses yang mudah di jangkau akan 

membantu pelanggan untuk 

memanfaatkan pelayanan kesehatan 

dan promotion (promosi) adalah 

kegiatan yang dilakukan oleh 

perusahaan dalam mengubah persepsi 

konsumen menjadi positif terhadap 

produk yang dijual. 

Pelanggan rumah sakit adalah 

seseorang, kelompok tertentu, instansi, 

lembaga atau organisasi yang membeli, 

menerima, mengkonsumsi dan 

menggunakan produk barang atau jasa 

yang dimiliki rumah sakit (Farid, 2024). 

Menurut Zebua (2021), pasien adalah 

orang yang membutuhkan pelayanan 

dokter, perawat dan pemberi layanan 

lainnya yang menjadi sumber 

peningkatan profesionalisme bagi 

tenaga kesehatan dan non kesehatan di 

rumah sakitKunjungan pasien rawat 

jalan terbagi menjadi dua yaitu 

kunjungan baru dan kunjungan lama 

(Yani et al, 2021). Banyak faktor yang 

mempengaruhi pasien untuk 

melakukan kunjungan di rumah sakit. 

Adapun faktor yang mempengaruhi 

kujungan pasien menurut Afifah et al 

(2022) adalah fasilitas rumah sakit, 

pelayanan dokter, pelayanan perawat, 

biaya pelayanan. Sedangkan menurut 

Rita dan Afconneri (2019), beberapa 

faktor yang mempengaruhi pasien 

memilih jasa pelayanan kesehatan 

adalah kualitas pelayanan, lokasi 

pelayanan dan loyalitas pasien. 

Untuk dapat melaksanakan kegiatan 

pelayanan kepada pasien, rumah sakit 

menciptakan inovasi agar rumah sakit 

tersebut dapat menarik pasien untuk 

dapat berkunjung ke rumah sakit 

tersebut. Rumah sakit di area Sukoharjo, 

Jawa Tengah cukup banyak yaitu 

berjumlah 8 dan data tersebut diambil 

dari sebaran fasilitas kesehatan rumah 

sakit dan klinik utama milik BPJS 

Kesehatan Kabupaten Sukoharjo. 

Dengan banyaknya rumah sakit 

tersebut, menjadikan masing-masing 

rumah sakit memiliki program dan 

strategi untuk dapat menarik pelanggan 

yaitu pasien dapat berkunjung untuk 

mendapatkan pelayanan kesehatan. 

Rumah Sakit Indriati Solo Baru 

merupakan rumah sakit swasta tipe C 

yang berada di wilayah Kabupaten 

Sukoharjo. Dilihat dari sebaran rumah 
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sakit di area Sukoharjo, Rumah Sakit 

Indriati Solo Baru memiliki pesaing di 

sekitarnya yaitu dengan jarak radius 1,5 

km yaitu Rumah Sakit Dr. OEN SOLO 

BARU. Pada penelitian pendahuluan 

dengan wawancara pada 2 (dua) 

karyawan marketing Rumah Sakit 

Indriati Solo Baru didapati bahwa 

jumlah karyawan marketing berjumlah 

9 (sembilan) orang dan jumlah 

kunjungan total poliklinik paru, 

poliklinik pembuluh darah dan jantung, 

poliklinik penyakit dalam, poliklinik 

THT, poliklinik mata, poliklinik gigi, 

poliklinik anak dan poliklinik obsgyn 

pada tahun 2023 sebanyak 103.750 

kunjungan, data pada tahun 2024 pada 

bulan Januari hingga Juni sebanyak 

56.782 kunjungan. 

Namun hingga saat ini belum ada 

publikasi ilmiah yang secara khusus 

membahas studi deskriptif mengenai 

strategi pemasaran dan jumlah pasien 

umum di poliklinik. Berdasarkan latar 

belakang, penelitian ini akan 

mengetahui gambaran strategi 

pemasaran dan jumlah kunjungan 

pasien umum di Rumah Sakit Indriati 

Solo Baru yang akan dituangkan dalam 

judul “Studi Deskriptif Strategi 

Pemasaran dan Jumlah Kunjungan 

Pasien Umum di Poliklinik Rumah Sakit 

Indriati Solo Baru.”  

Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana strategi 

pemasaran yang terdiri dari product, 

price, place dan promotion dan 

mengetahui jumlah kunjungan pasien 

umum rawat jalan. Penelitian ini 

diharapkan dapat membuka wawasan 

seluruh masyarakat tentang 

pengelolaan rumah sakit untuk 

membantu masyarakat dalam 

menentukan pilihan rumah sakit 

sebagai penyedia layanan jasa 

kesehatan serta membantu dalam 

pengelolaan pelaksanaan strategi 

pemasaran yang ada di rumah sakit. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan penelitian 

studi deskriptif dengan data kuantitatif 

untuk mengetahui strategi pemasaran 

dan jumlah kunjungan pasien umum 

rawat jalan di Poliklinik Rumah Sakit 

Indriati Solo Baru. 

Populasi seluruh karyawan Bagian 

Marketing sejumlah 9 (sembilan) orang 

serta seluruh data pasien yang 

melaksanakan pemeriksaan di ruang 

rawat jalan poliklinik pada bulan 

Agustus hingga September 2024. 

Sampel penelitian adalah seluruh 

karyawan Bagian Marketing sejumlah 9 

(sembilan) orang serta seluruh data 

pasien yang melaksanakan 

pemeriksaan di ruang rawat jalan 

poliklinik pada bulan Agustus hingga 

September 2024 dengan teknik 

sampling penelitian non probability 

sampling dan teknik total sampling. 

Instrumen penelitian yang digunakan 

untuk menilai strategi pemasaran 

adalah menggunakan kuesioner yang 

terdiri dari 20 pertanyaan dengan dan 

instrument data kunjungan pasien 

poliklinik dai unit rekam medis untuk 

variabel jumlah kunjungan pasien. 

Proses pengumpulan data dengan 

melakukan penyebaran kuesioner 



ISSN : 2722 – 9831 (Online) 
ISSN : 2715 – 9817 (Printed) 
 

67 | J R M I K  S T I A  M A L A N G  

     P R O G R A M  S T U D I  R M I K  2 0 2 5  

kepada responden dan melakukan 

rekapitulasi data jumlah kunjungan 

pasien di poliklinik. 

Data yang sudah terkumpul dianalisis 

menggunakan analisis univariat untuk 

melihat distribusi frekuensi, nilai mean, 

median dan modus. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil pengolahan data disajikan dalam 

bentuk tabel disertai penjelasan. 

Adapun hasil pengolahan tersebut 

adalah sebagai berikut : 

1. Distribusi frekuensi strategi 

pemasaran product 

Tabel 1. Data karakteristik strategi 

pemasaran berdasarkan product 

(n=9) 

Product f (%) 

Rendah 3 33,3 

Sedang 6 66,7 

Tinggi 0 0 

Total 9 100 

Sumber data : Data primer, 2024 

Dalam penelitian yang telah 

dilaksanakan pada strategi 

pemasaran berdasarkan product 

menunjukkan dari 9 responden 

didapatkan hasil bahwa mayoritas 

responden yang mengetahui 

tentang strategi pemasaran product 

yaitu pada kategori sedang 

sebanyak 6 responden (66,7%) dan 

strategi pemasaran product pada 

kategori rendah sebanyak 3 

responden (33,3%). Dari total 5 

pertanyaan terkait strategi 

pemasaran product yang diberikan 

kepada 9 responden, pertanyaan 

yang lebih dipahami oleh 

responden adalah pertanyaan 

terkait penanggung jawab utama 

dalam melakukan proses 

pemasaran product di rumah sakit 

yaitu sebanyak 6 responden 

menjawab dengan jawaban yang 

tepat, sedangkan pertanyaan yang 

mendapatkan jawaban benar paling 

sedikit adalah pertanyaan terkait 

dengan penanggung jawab dalam 

melakukan pemantauan serta 

evaluasi proses pemasaran product 

di rumah sakit yaitu hanya 1 

responden yang menjawab 86 

benar. Hal tersebut sejalan dengan 

penelitian Tarigan et al., (2020), jika 

pemasaran produk yang ada di 

rumah sakit dilaksanakan dengan 

baik maka dapat menarik minat 

konsumen terhadap produk 

tersebut sehingga pemasaran dapat 

tepat sesuai dengan lingkungan 

pemasaran rumah sakit. Dalam 

strategi pemasaran berdasarkan 

product telah dipahami oleh bagian 

marketing, namun beberapa 

responden mengungkapkan bahwa 

strategi pemasaran berdasarkan 

product yang terdapat di kuesioner 

peneliti, seluruhnya mengacu pada 

strategi pemasaran di rumah sakit 

dan responden merasa seluruh 

jawaban yang ada adalah jawaban 

benar sehingga membuat 

repsonden bingung dalam 

menentukan jawaban yang paling 

tepat diantara yang benar. Hal 

tersebut memberikan kesan bahwa 

beberapa personel di bagian 

marketing belum sepenuhnya 
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memahami strategi pemasaran 

elemen product. 

2. Distribusi frekuensi strategi 

pemasaran price 

Tabel 2. Data karakteristik strategi 

pemasaran berdasarkan price (n=9) 

Price f (%) 

Rendah 1 11,1 

Sedang 8 88,9 

Tinggi 0 0 

Total 9 100 

Sumber data : Data primer, 2024 

Berdasarkan tabel 2. dapat 

diketahui karakteristik strategi 

pemasaran berdasarkan price, 

didapatkan hasil bahwa mayoritas 

responden yang mengetahui 

tentang strategi pemasaran price 

yaitu pada kategori sedang 

sebanyak 8 responden (88,9%) dan 

strategi pemasaran price pada 

kategori rendah sebanyak 1 

responden (11,1%). Dari total 5 

pertanyaan terkait strategi 

pemasaran price yang diberikan 

kepada 9 responden, pertanyaan 

yang lebih dipahami oleh 

responden adalah pertanyaan 

terkait dengan penyusunan tarif 

dilaksanakan setiap 1 tahun yaitu 

sebanyak 7 responden menjawab 

dengan jawaban yang tepat, 

sedangkan pertanyaan yang 

mendapatkan jawaban benar paling 

sedikit adalah pertanyaan terkait 

dengan pengambil keputusan 

dalam menentukan harga/unit cost 

setiap komponen pelayanan di 

rumah sakit yaitu tidak terdapat 

repsonden yang menjawab 

pertanyaan dengan benar. Dalam 

hal tersebut, price masih menjadi 

bahan masukan bagi rumah sakit 

dalam strategi pemasaran. Dalam 

strategi pemasaran berdasarkan 

price, bagian marketing telah 

memahami strategi pemasaran 

terkait hal tersebut namun beberapa 

responden mengungkapkan bahwa 

strategi pemasaran berdasarkan 

price dalam kuesioner yang peneliti 

gunakan seluruhnya mengacu pada 

strategi pemasaran yang ada di 

rumah sakit serta membenarkan 

seluruh jawaban yang ada sehingga 

membuat repsonden merasa 

bingung dalam menentukan 

jawaban yang paling tepat diantara 

yang benar. Dalam strategidapat 

disimpulkan bahwa beberapa 

personel di bagian marketing belum 

sepenuhnya memahami strategi 

pemasaran elemen price. 

Harga/price dapat menentukan 

persepsi pelanggan dalam 

menjangkau rumah sakit untuk 

mendapatkan pelayanan kesehatan. 

Apabila pelanggan memiliki 

persepsi yang buruk terhadap 

harga/price yang ada di rumah 

sakit, maka pelanggan memiliki 

kemungkinan untuk kembali 

kesehatan sangatlah kecil (Ulina et 

al., 2024. 

3. Distribusi frekuensi strategi 

pemasaran place 

Tabel 3. Data karakteristik strategi 

pemasaran berdasarkan place (n=9) 

Place f (%) 

Rendah 1 11,1 
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Sedang 8 88,9 

Tinggi 0 0 

Total 9 100 

Sumber data : Data primer, 2024 

Karakteristik strategi pemasaran 

berdasarkan place, didapatkan hasil 

bahwa mayoritas responden yang 

mengetahui tentang strategi pemasaran 

place yaitu pada kategori sedang 

sebanyak 7 responden (77,8%) dan 

strategi pemasaran place pada kategori 

rendah sebanyak 2 responden (22,2%). 

Dari total 5 pertanyaan terkait strategi 

pemasaran place yang diberikan kepada 

9 responden, pertanyaan yang lebih 

dipahami oleh responden adalah 

pertanyaan terkait cara rumah sakit 

menjangkau masyarakat yang 

mengalami kesulitan akses ke rumah 

sakit tetapi membutuhkan pelayanan 

kesehatan yaitu sebanyak 7 responden 

menjawab dengan jawaban yang tepat, 

sedangkan pertanyaan yang 

mendapatkan jawaban benar paling 

sedikit adalah pertanyaan terkait dengan 

fasilitas place/tempat yang paling 

menjadi daya tarik atau menarik minat 

pasien/pengunjung di rumah sakit serta 

yang menjadi hambatan terbesar 

masyarakat dalam menjangkau lokasi 

rumah sakit yaitu sebanyak 2 

responden. Dalam hal tersebut, place 

masih menjadi bahan masukan bagi 

rumah sakit dalam peningkatan strategi 

pemasaran. Bagian marketing telah 

memahami strategi pemasaran terkait 

dengan place namun beberapa 

responden mengungkapkan bahwa 

strategi pemasaran berdasarkan place 

dalam pertanyaan kuesioner yang 

digunakan oleh peneliti, seluruhnya 

telah mengacu pada strategi pemasaran 

yang ada di rumah sakit sehingga dalam 

menentukan pilihan jawaban yang 

paling tepat, repsonden merasa bingung 

dikarenakan hampir seluruh jawaban 

kuesioner dirasa benar oleh responden. 

Hal tersebut 90 menunjukkan bahwa 

personel di bagian marketing belum 

sepenuhnya memahami strategi 

pemasaran elemen place dikarenakan 

rata-rata pemahaman strategi 

pemasaran berdasarkan place di kisaran 

sedang dan rendah. Untuk mendapatkan 

keutungan dari pelayanan rumah sakit, 

maka rumah sakit harus menentukan 

strategi yang tepat dalam menyalurkan 

barang atau jasa ke pelanggan. 

Kemudahan pelanggan dalam 

mendapatkan pelayanan kesehatan yang 

dibutuhkan merupakan peran strategi 

place dalam bauran pemasaran rumah 

sakit (Bandaso et al., 2020). 

 

 

4. Distribusi frekuensi strategi 

pemasaran promotion 

Tabel 4. Data karakteristik strategi 

pemasaran berdasarkan promotion 

(n=9) 

Promotion f (%) 

Rendah 0 0 

Sedang 3 33,3 

Tinggi 6 66,7 

Total 9 100 

Sumber data : Data primer, 2024 

Karakteristik strategi pemasaran 

berdasarkan promotion, didapatkan 

hasil bahwa mayoritas responden yang 

mengetahui tentang strategi pemasaran 

promotion yaitu pada kategori tinggi 

sebanyak 6 responden (66,7%) dan 

strategi pemasaran promotion pada 

kategori sedang sebanyak 3 responden 

(33,3%). Dari total 5 pertanyaan terakit 
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dengan strategi pemasaran promotion 

yang dijawab oleh 9 responden, 

pertanyaan yang lebih dipahami oleh 

responden adalah pertanyaan terkait 

dengan media yang lebih sering 

digunakan rumah sakit untuk kegiatan 

promotion dan media sosial yang sering 

digunakan di rumah sakit untuk media 

promotion yaitu sebanyak 9 responden 

menjawab dengan jawaban yang tepat, 

sedangkan pertanyaan yang 

mendapatkan jawaban kurang tepat 

paling banyak adalah pertanyaan terkait 

dengan yang bertanggungjawab atas 

proses pemasaran promotion yang 

dilaksanakan oleh rumah sakit yaitu 

sebanyak 4 responden. Namun dalam 

strategi pemasaran berdasarkan 

promotion merupakan strategi 

pemasaran yang paling dipahami oleh 

bagian marketing dikarenakan hasil 

pemahaman terkait strategi pemasaran 

berdasarkan promotion pada nilai tinggi 

sebanyak 6 responden dan sedang 3 

responden. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa sebagian besar personel bagian 

marketing telah memahami strategi 

pemasaran berdasarkan promotion. 

Agar pelayanan yang ada di rumah sakit 

dapat dikenal oleh pelanggan, maka 

rumah sakit perlu membuat strategi 

yang memenuhi kebutuhan pasar dan 

membedakan dengan pesaing rumah 

sakit lain. Menurut Sari et al., (2023), 

kegiatan promosi dapat membantu 

rumah sakit dalam menyampaikan 

informasi terkait dengan pelayanan jasa 

sehingga dapat membantu 

mempengaruhi pelanggan untuk datang 

dan menggunakan pelayanan jasa dari 

rumah sakit. 

5. Distribusi frekuensi jumlah 

kunjungan pasien umum 

Tabel 5. Data distribusi frekuensi 

jumlah kunjungan pasien umum 

(n=9) 

Jumlah 

kunjungan 

pasien umum 

f (%) 

Rendah 3 33,3 

Sedang 0 0 

Tinggi 6 66,7 

Total 9 100 

Sumber data : Data sekunder, 

2024 

Hasil analisis jumlah kunjungan pasien 

umum pada bulan Agustus dan 

September 2024 menunjukkan bahwa 

mayoritas kunjungan termasuk dalam 

kategori kunjungan tinggi yaitu 66,7%, 

sedangkan yang lain masuk dalam 

kategori rendah yaitu 33,3%. Hasil 

jumlah kunjungan tertinggi adalah 

Poliklinik anak & imunicare dengan 

total 1.651. Selanjutnya adalah 

poliklinik non bedah 1.210 kunjungan. 

Urutan ketiga adalah poliklinik obsgyn, 

fertilitas dan breast yaitu 1.008 

kunjungan. Selanjutnya adalah 

poliklinik kesehatan indra/sensori yaitu 

996 kunjungan, poliklinik umum 744 

kunjungan, poliklinik bedah 564 

kunjungan. Namun terdapat juga 

kunjungan rendah yaitu dibawah 200 

kunjungan yaitu poliklinik kulit & 

kelamin sejumlah 117 kunjungan, 

poliklinik jiwa dan psikologi 111 

kunjungan dan klinik gizi 22 

kunjungan. Perbedaan jumlah 

kunjungan ini mencerminkan 

perbedaan minat dan kebutuhan 

masyarakat terhadap pelayanan 

kesehatan yang tersedia. Faktor-faktor 

yang mempengaruhi jumlah kunjungan 

meliputi fasilitas yang dimiliki oleh 
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pelayanan kesehatan, pelayanan dari 

dokter, perawat dan bidan serta biaya 

pelayanan yang akan dikenakan (Afifah 

et al., 2022). Harapan konsumen 

terhadap layanan sangat mempengaruhi 

keputusan pasien dalam melakukan 

kunjungan di rumah sakit. 

PENUTUP 

Kesimpulan: Kesimpulan dari hasil dan 

pembahasan pada penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Pada aspek bauran pemasaran 

product, mayoritas responden 

berada dalam kategori sedang yaitu 

66,7% dan yang lain rendah 33,3%. 

2. Aspek bauran pemasaran price, 

sebagian besar responden berada 

pada kategori sedang yaitu 88,9% 

dan 11,1% dalam kategori rendah. 

3. Bauran pemasaran place 

menunjukkan bahwa 77,8% 

responden berada dalam kategori 

sedang dan 22,2% dalam kategori 

rendah 

4. Aspek promotion dalam bauran 

pemasaran, mayoritas responden 

berada dalam kategori tinggi yaitu 

66,7% dan 33,3% dalam kategori 

sedang 

5. Jumlah kunjungan pasien umum 

pada bulan Agustus dan September 

2024 menunjukkan hasul yang 

cenderung positif yaitu mayoritas 

kunjungan berada dalam kategori 

tinggi 66,7% dan 33,3% dalam 

kategori rendah. 

Saran: 

1. Bagi pelayanan kesehatan, 

diharapkan dapat menjadi sumber 

informasi dan bahan pertimbangan 

serta pemikiran dalam peningkatan 

strategi pemasaran di rumah sakit 

yang dapat digunakan untuk 

meningkatkan pangsa pasar bagi 

rumah sakit. 

2. Bagi tempat penelitian, diharapkan 

dapat menjadi sumber informasi 

dan bahan pertimbangan evaluasi 

dalam pelaksanaan strategi 

pemasaran yang telah dilakukan 

oleh rumah sakit sehingga 

pelaksanaan strategi pemasaran 

dapat tepat guna dan pemilihan 

strategi pemasaran lebih efektif 

sehingga strategi pemasaran dapat 

diketahui oleh seluruh komponen 

yang ada di rumah sakit. Dapat 

dilakukan upaya perbaikan dalam 

meningkatkan jumlah kunjungan 

yang masih berada pada kategori 

rendah sehingga hasil tersebut 

dapat meningkat. 

3. Bagi institusi pendidikan, dapat 

digunakan sebagai bahan referensi 

bagi institusi pendidikan dalam 

lingkup manajemen khususnya 

mengenai manajemen pemasaran. 

Dapat menambah khazanah ilmu 

terkait dengan ilmu manajemen 

pemasaran dalam pendidikan 

4. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan 

dapat menjadi masukan dan menjadi 

referensi untuk peneliti selanjutnya 

agar dapat mengembangkan 

penelitian serta memperluas ruang 

lingkup penelitian agar lebih 

sempurna. Peneliti selanjutnya dapat 



ISSN : 2722 – 9831 (Online) 
ISSN : 2715 – 9817 (Printed) 
 

72 | J R M I K  S T I A  M A L A N G  

     P R O G R A M  S T U D I  R M I K  2 0 2 5  

mengembangkan penelitian berkaitan 

dengan korelasi antara strategi 

pemasaran dengan jumlah kunjungan 

pasien di satu rumah sakit, dapat 

dengan menambah strategi pemasaran 

menjadi 7P, membuat penelitian 

terkait dengan persepsi pelanggan 

rumah sakit sebagai responden 

terhadap pelaksanaan strategi 

pemasaran yang telah di jalanakan 

suatu rumah sakit atau 

membandingkan strategi pemasaran 

dan jumlah kunjungan pasien antar 

rumah sakit. 
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