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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis rancangan strategi
pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kunjungan pasien, studi kasus di
Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut. Hasil penelitian yang dilakukan
diharapkan dapat memberi masukan kepada Klinik dan jajarannya dalam
memasarkan produk pelayanan kesehatan di Klinik Utama Jantung Hasna Medika
Garut. Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif.
Pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dengan menggunakan
wawancara disertai dengan teknik observasi dan kepustakaan. Teknik analisis data
menggunakan analisis SWOT. Hasil penelitian dapat diketahui bahwa Klinik
Utama Jantung Hasna Medika Garut berada dalam kondisi strategis yang
menguntungkan. Strategi yang paling tepat untuk diterapkan adalah strategi
pertumbuhan agresif (growth oriented strategy). Strategi ini menekankan pada
upaya pemanfaatan seluruh kekuatan internal klinik secara optimal untuk
menangkap peluang eksternal yang tersedia. Strategi pertumbuhan agresif dapat
diwujudkan melalui penguatan citra klinik sebagai pusat layanan jantung
terpercaya, peningkatan intensitas promosi layanan unggulan, serta perluasan
jangkauan pelayanan melalui kerja sama dengan puskesmas, komunitas, dan
institusi terkait/

Kata Kunci : Strategi dan Program Pemasaran, Kunjungan Pasien, Analisis
SWOT
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ABSTRACT

This study aims to identify and analyze marketing strategy designs to increase
patient visits, using a case study at Hasna Medika Garut's Main Heart Clinic. The
results are expected to provide input to the clinic and its staff in marketing
healthcare services at Hasna Medika Garut's Main Heart Clinic. The research
method used was descriptive qualitative analysis. Data collection involved
interviews, combined with observation and literature review. The data analysis
technique employed was a SWOT analysis. The results indicate that Hasna Medika
Garut's Main Heart Clinic is in a favorable strategic position. The most appropriate
strategy to implement is an aggressive growth strategy (growth-oriented strategy).
This strategy emphasizes optimally utilizing all of the clinic's internal strengths to
seize available external opportunities. This aggressive growth strategy can be
realized by strengthening the clinic's image as a trusted heart care center,
increasing the intensity of promotion of superior services, and expanding service
reach through collaboration with community health centers, communities, and
related institutions.

Keywords: Marketing Strategy and Program, Patient Visits, SWOT Analysis



RINGKESAN

Panalungtikan ieu boga tujuan pikeun ngaidentipikasi sareng nganalisis desain
strategi pamasaran pikeun ningkatkeun kunjungan pasien, nganggo studi kasus di
Klinik Jantung Utama Hasna Medika Garut. Hasilna dipiharep tiasa masihan
masukan ka klinik sareng stafna dina pamasaran jasa kasehatan di Klinik Jantung
Utama Hasna Medika Garut. Métode panalungtikan anu dianggo nyaéta analisis
kualitatif deskriptif. Pangumpulan data ngalibatkeun wawancara, digabungkeun
sareng observasi sareng tinjauan literatur. Téhnik analisis data anu dianggo nyaéta
analisis SWOT. Hasilna nunjukkeun yén Klinik Jantung Utama Hasna Medika
Garut aya dina posisi strategis anu nguntungkeun. Strategi anu paling pas pikeun
dilaksanakeun nyaéta strategi pertumbuhan anu agrésif (strategi berorientasi
pertumbuhan). Strategi ieu nekenkeun sacara optimal ngamangpaatkeun sadaya
kakuatan internal klinik pikeun ngarebut kasempetan éksternal anu sayogi. Strategi
pertumbuhan anu agrésif ieu tiasa diwujudkeun ku cara nguatkeun citra klinik
salaku pusat perawatan jantung anu dipercaya, ningkatkeun inténsitas promosi jasa
anu unggul, sareng ngalegaan jangkauan jasa ngalangkungan kolaborasi sareng
pusat kas¢hatan masarakat, masarakat, sareng lembaga anu aya hubunganana.

Kata Kunci: Strategi sareng Program Pamasaran, Kunjungan Pasien, Analisis
SWOT



I. PENDAHULUAN

Industri pelayanan kesehatan di Indonesia telah mengalami pertumbuhan
yang signifikan seiring dengan meningkatnya kesadaran masyarakat akan
pentingnya menjaga kesehatan. Perubahan pola hidup masyarakat dan
meningkatnya jumlah penderita penyakit kronis, khususnya penyakit jantung,
dipandang sebagai tantangan yang harus direspon melalui penyediaan layanan
kesehatan yang lebih bermutu. Perkembangan teknologi medis juga telah
mendorong peningkatan kualitas layanan oleh klinik dan rumah sakit agar daya
saing tetap terjaga. Pertumbuhan tersebut telah membuka peluang bagi institusi
pelayanan kesehatan, termasuk klinik spesialis jantung, untuk dapat menarik lebih
banyak pasien melalui strategi yang tepat.

Klinik merupakan institusi pelayanan kesehatan yang bergerak dalam bidang
jasa dan memiliki misi sosio-bisnis. Kehadiran klinik di masyarakat diharapkan
mampu memberikan pelayanan yang bermutu sekaligus mudah diakses. Pelayanan
yang berkualitas akan mendorong kepercayaan dan loyalitas masyarakat terhadap
fasilitas kesehatan. Keunggulan tersebut hanya dapat tercapai melalui strategi
pemasaran yang tepat, berkelanjutan, dan adaptif terhadap kebutuhan pasien. Klinik
yang memiliki strategi pemasaran efektif akan lebih unggul dibanding pesaingnya
dan mampu memenuhi peran sosial sekaligus aspek bisnis.

Manajemen strategik di klinik berperan penting dalam memastikan kebijakan
yang diambil mendukung visi, misi, serta daya saing jangka panjang. Klinik yang
menangani kasus penyakit jantung memiliki tanggung jawab besar dalam
memberikan layanan berkelanjutan dengan standar tinggi. Penerapan strategi
berbasis STP (Segmenting, Targeting, Positioning) yang dikombinasikan dengan
konsep bauran pemasaran merupakan pendekatan efektif dalam menyesuaikan
layanan sesuai kebutuhan pasien (Marno & Sulistiadi, 2022). Perencanaan strategik
ini memungkinkan klinik untuk fokus pada segmen pasien berisiko, menetapkan
target pasar yang jelas, serta memposisikan diri sebagai klinik spesialis jantung
yang unggul. Perumusan strategi yang tepat akan membantu klinik meningkatkan
jumlah kunjungan pasien sekaligus memperkuat kepercayaan masyarakat.

Pendekatan STP yang dipadukan dengan bauran pemasaran (marketing mix)
terbukti menjadi salah satu instrumen yang efektif untuk meningkatkan pemasaran
di fasilitas kesehatan modern. Studi penerapan strategi ini di Rumah Sakit Hermina
Depok menunjukkan bahwa jumlah pasien rawat inap mengalami peningkatan
setelah dilakukan penyesuaian pada elemen bauran pemasaran seperti produk,
harga, promosi, dan posisi layanan (Dian & Mardiati, 2023). Klinik jantung dapat
menyesuaikan pendekatan ini dengan mengembangkan layanan pemeriksaan yang
lebih komprehensif, biaya transparan, serta promosi yang menarget pasien dengan
risiko kardiovaskular tinggi. Strategi ini tidak hanya menambah jumlah pasien
tetapi juga memperkuat citra sebagai klinik yang profesional dan terpercaya.
Implementasi marketing mix yang konsisten akan membantu menciptakan
pengalaman pasien yang positif dan berulang.

Branding yang kuat berperan penting dalam menciptakan citra positif dan
membangun loyalitas pasien terhadap layanan klinik. Identitas klinik sebagai pusat
layanan jantung terpercaya akan memperkuat posisi Klinik Utama Jantung Hasna



Medika di tengah persaingan layanan kesehatan di Garut dan sekitarnya.
Konsistensi dalam komunikasi pemasaran dan penekanan pada kualitas layanan
menjadi faktor kunci yang membentuk engagement pasien (Qodariyah & Yuliaty,
2023). Branding yang tepat akan menciptakan ikatan emosional sehingga pasien
cenderung memilih layanan klinik secara berulang. Keberhasilan branding tidak
hanya berdampak pada jumlah kunjungan, tetapi juga pada rekomendasi positif dari
pasien ke masyarakat luas.

Strategi pemasaran yang terintegrasi dengan manajemen yang baik akan
memberikan keunggulan kompetitif bagi klinik. Integrasi antara manajemen
strategik, STP, marketing mix, dan marketing digital akan memastikan bahwa setiap
elemen pemasaran berjalan secara sinergis. Klinik jantung yang mengelola
pemasaran secara terpadu mampu menjaga kualitas layanan medis sekaligus
meningkatkan jumlah kunjungan pasien. Koordinasi antarbagian, pemantauan
efektivitas strategi, dan penyesuaian berbasis data akan mendukung keberlanjutan
program pemasaran. Tata kelola manajemen yang unggul menjadi fondasi penting
dalam mendukung keberhasilan strategi pemasaran Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut. Strategi pemasaran memegang peranan penting terhadap
pertumbuhan klinik. Strategi pemasaran yang tepat dapat meningkatkan awareness
masyarakat terhadap keberadaan dan keunggulan klinik, mendorong loyalitas
pasien serta memperluas jangkauan layanan.

Berdasarkan kondisi diatas penulis akan melakukan penelitian dengan judul
“Rancangan Strategi Pemasaran dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Kunjungan
Pasien, Studi Kasus di Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut” yang terletak
di Kecamatan Tarogong Kaler, Kabupaten Garut.

Penelitian ini dilakukan untuk merancang strategi pemasaran yang tepat, guna
mampu bersaing dengan kompetitor lainnya dan meningkatkan jumlah kunjungan
pasien di Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut. Rancangan strategi ini
diharapkan dapat menjadi acuan bagi manajemen dalam mengambil langkah-
langkah pemasaran yang lebih efektif dan berorientasi pada pertumbuhan jumlah
pasien serta peningkatan kualitas pelayanan.

Fokus Penelitian
Mengacu kepada latar belakang penelitian, maka penelitian ini difokuskan

pada hal-hal berikut :

1. Perancangan strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan kunjungan
pasien di Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut.

2. Lokus penelitian berada di Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut
sebagai objek kajian utama.

3. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif, dengan
tujuan memahami secara mendalam strategi pemasaran yang diterapkan dan
potensi pengembangannya.

Rumusan Masalah
Penelitian ini difokuskan pada beberapa hal yang sesuai dengan latar
belakang penelitian :



Bagaimana lingkungan pemasaran internal di Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut ?

Bagaimana lingkungan pemasaran eksternal di Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut ?

Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT) di klinik
Utama Jantung Hasna Medika Garut ?

Bagaimana strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan kunjungan pasien
di Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut ?

Bagaimana program pemasaran dalam upaya peningkatan kunjungan pasien
di Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut ?

Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk menjawab latar belakang dan rumusan masalah

yang telah dikemukakan sebelumnya :

1.

2.

3.

Untuk menganalisis lingkungan pemasaran internal di Klinik Utama Jantung
Hasna Medika Garut.

Untuk menganalisis lingkungan pemasaran eksternal di Klinik Utama
Jantung Hasna Medika Garut.

Untuk mengidentifikasi dan menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman (analisis SWOT) yang dimiliki oleh Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut.

Untuk mengkaji strategi pemasaran yang diterapkan dalam upaya
meningkatkan kunjungan pasien di Klinik Utama Jantung Hasna Medika
Garut.

Untuk menganalisis program pemasaran yang dilaksanakan oleh Klinik
Utama Jantung Hasna Medika Garut dalam rangka meningkatkan jumlah
kunjungan pasien.

Manfaat Penelitian

Penulis berharap penelitian ini dapat memberikan berbagai manfaat setelah

rumusan masalah terjawab dan tujuan penelitian tercapai, maka penelitian ini dapat
memberikan manfaat-manfaat sebagai berikut:

Manfaat Praktis

1. Untuk menambah wawasan dan pengetahuan manajemen klinik dalam
menganalisis dan mengaplikasikan manajemen strategi.

2. Untuk merumuskan strategi pemasaran dan program serta kegiatan yang tepat
untuk memasarkan produk pelayanan kesehatan di Klinik Utama Jantung
Hasna Medika Garut.

3. Mampu bersaing dengan pelayanan kesehatan lain di wilayah kerjanya,
sehingga hasil penelitian ini dapat menjadi masukan bagi klinik Utama
Jantung Hasna Medika Garut dalam meningkatkan daya saingnya.

4.  Upaya peningkatan jumlah kunjungan pasien di Klinik Utama Jantung Hasna

Medika Garut tercapai.

Manfaat Teoritis



1. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumbangan pemikiran bagaimana
mengembangkan strategi pemasaran pelayanan kesehatan swasta khususnya
klinik utama.

2. Menjadi bahan informasi bagi penelitian lain yang sejenis di masa yang akan
datang.

II. KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS

Kerangka Pemikiran

Input dalam penelitian ini terdiri dari kondisi internal dan kondisi eksternal
yang memengaruhi kinerja klinik. Kondisi internal mencakup sumber daya
manusia, layanan, fasilitas, harga, promosi, lokasi, dan teknologi yang dimiliki
klinik. Kondisi eksternal meliputi pasar, demografi, pesaing, peluang kerja sama,
dan kebijakan BPJS yang berpengaruh terhadap daya saing organisasi. Input
penelitian memberikan dasar analisis untuk menilai kekuatan, kelemahan, peluang,
dan ancaman yang ada. Input ini menjadi fondasi utama dalam penyusunan strategi
pemasaran yang relevan bagi klinik (Sun et al., 2020: 137-139).

Proses penelitian dilakukan melalui analisis SWOT yang mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman klinik. Analisis SWOT menghasilkan
informasi yang digunakan dalam penyusunan strategi pemasaran. Proses analisis
diperkuat oleh pendekatan STP (segmentation, targeting, positioning) untuk
menentukan segmen pasar, target pasien, dan posisi klinik di tengah persaingan.
Bauran pemasaran (marketing mix 7P: product, price, place, promotion, people,
process, physical evidence) menjadi instrumen tambahan yang memperkuat
strategi. Proses penelitian pada akhirnya menyajikan gambaran menyeluruh
mengenai strategi pemasaran yang dapat diterapkan klinik (Giirel & Tat, 2017:
994-996).

Output penelitian berupa rumusan strategi pemasaran yang sesuai dengan
kondisi klinik. Strategi pemasaran difokuskan pada upaya peningkatan kunjungan
pasien melalui promosi, penguatan layanan, serta kerja sama dengan pihak
eksternal. Rumusan strategi menjadi pedoman implementatif bagi pihak
manajemen dalam menjalankan aktivitas pemasaran. Output penelitian juga
memberikan arah kebijakan yang dapat diterapkan secara nyata di lapangan. Output
ini membantu klinik dalam menyusun rencana pemasaran yang lebih terarah dan
terukur (Ravangard, 2020: 121-126).

Outcome penelitian berupa peningkatan jumlah kunjungan pasien ke klinik.
Outcome penelitian juga berupa peningkatan daya saing sehingga klinik menjadi
lebih kompetitif dan terpercaya di Kabupaten Garut. Peningkatan kepercayaan
masyarakat menunjukkan bahwa strategi pemasaran berdampak positif terhadap
citra organisasi. Outcome penelitian memperlihatkan keterkaitan langsung antara
penerapan strategi dengan hasil yang dirasakan oleh pasien. Outcome ini akhirnya
membuktikan bahwa strategi pemasaran memiliki kontribusi nyata terhadap
keberhasilan klinik (Ravangard, 2020: 121-126).



Input Analisis Lingkungan
Kondisi Internal Kondisi Eksternal
(SDM, Layanan, Fasilitas, Harga, (Pasar, Demografi, Pesaing,
Promosi, Lokasi, Teknologi) Peluang kerja sama, Kebijakan BPJS)
Proses Analisis SWOT
(Strength, Weakness, Opportunity, Threat)
Output Rumusan strategi pemasaran
STP (Segmentation, Targeting, Marketing Mix (7P: Product,
Positioning) Price, Place, Promotion, People,
Process, Physical Evidence)
Outcome - Peningkatan jumlah kunjungan pasien

- Klinik lebih kompetitif & terpercaya di Garut

Gambar Kerangka Pemikiran

Sumber: Diolah Penulis, 2025



Proposisi Penelitian
Proposisi Kajian Penelitian “Rancangan Strategi Pemasaran dalam Upaya

Meningkatkan Jumlah Kunjungan Pasien, Studi Kasus di Klinik Utama Jantung

Hasna Medika Garut”

1. Lingkungan pemasaran eksternal dan internal di Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut sangat mempengaruhi posisi strategis klinik saat ini. Analisis
lingkungan pemasaran digunakan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman yang dihadapi klinik.

2. Kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT) di Klinik Utama Jantung
Hasna Medika Garut berperan dalam menentukan posisi strategis. Analisis
SWOT membantu penyusunan strategi pemasaran yang tepat dan diperlukan
untuk diidentifikasi serta diantisipasi agar klinikk mampu bersaing dan
berkembang.

3. Strategi pemasaran yang tepat menghasilkan program pemasaran yang efektif
dan efisien. Unsur Segmentation, Targeting, Positioning (STP) serta Marketing
Mix (7P: Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence)
menjadi pertimbangan dalam penyusunan strategi pemasaran klinik.

4. Program pemasaran yang efektif dan efisien meningkatkan jumlah kunjungan
pasien, memperkuat citra klinik, dan menjadikan Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut sebagai pusat layanan kesehatan jantung yang kompetitif dan
terpercaya di Kabupaten Garut.

III. METODOLOGI PENELITIAN

Sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai, maka jenis penelitian yang
digunakan adalah deskriptif kualitatif. Menurut (Sugiyono, 2016: 40), Penelitian
deskriptif merupakan penelitian yang bertujuan untuk memperoleh deskripsi
tentang ciri-ciri variabel penelitian, yaitu strategi implementasi tambahan
penghasilan pegawai dalam peningkatan kinerja. Menurut Irawan (2011:61),
Mengingat sifat penelitian ini adalah deskriptif, maka metode penelitian yang
digunakan adalah descriptive survey, yaitu suatu metode yang hanya melihat
gambaran umum dari variabel atau hubungan antar variabel saja, menurut (Rusidi,
2012:151), informasi diperoleh berdasarkan pengumpulan data dari perusahaan
yang dikumpulkan langsung dari tempat kejadian secara empirik, dengan tujuan
untuk mengetahui kondisi fakta-fakta empirik terhadap objek yang sedang diteliti.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis SWOT

Setelah dilakukan analisis terhadap lingkungan pemasaran internal dan
eksternal Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut, tahap selanjutnya adalah
melakukan analisis SWOT. Analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi dan
mengintegrasikan berbagai faktor strategis yang memengaruhi kinerja pemasaran
klinik, baik yang berasal dari lingkungan internal maupun lingkungan eksternal.
Faktor internal terdiri atas kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses),
sedangkan faktor eksternal terdiri atas peluang (opportunities) dan ancaman
(threats).
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Analisis SWOT dalam penelitian ini disusun berdasarkan hasil analisis
lingkungan internal pada Subbab 4.2 dan analisis lingkungan eksternal pada Subbab
4.3. Seluruh faktor SWOT diperoleh dari hasil wawancara dengan Direktur Klinik,
Kepala Puskesmas Tarogong sebagai Puskesmas wilayah kerja Klinik Utama
Jantung Hasna Medika Garut, staf pemasaran serta pasien. Analisis SWOT
diperkuat dengan data dari dokumen resmi klinik berupa laporan di bidang
pelayanan, penunjang, SDM dan keuangan. Hasil analisis SWOT ini digunakan
untuk mengetahui posisi strategis klinik serta menjadi dasar dalam perumusan
strategi pemasaran pada sub bab selanjutnya.

Matriks IFAS dan EFAS

Matriks IFAS dan EFAS disusun untuk merangkum hasil analisis lingkungan
pemasaran internal dan eksternal Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut yang
telah dibahas pada subbab sebelumnya. Penyusunan kedua matriks ini bertujuan
untuk mengidentifikasi faktor-faktor strategis utama yang paling berpengaruh
terhadap kinerja pemasaran klinik, baik yang berasal dari dalam organisasi maupun
dari lingkungan eksternal. Matriks IFAS digunakan untuk mengevaluasi kekuatan
dan kelemahan internal klinik, sedangkan Matriks EFAS digunakan untuk
mengevaluasi peluang dan ancaman yang berasal dari lingkungan eksternal. Hasil
dari kedua matriks ini memberikan gambaran posisi strategis klinik secara
menyeluruh. Analisis ini selanjutnya menjadi dasar dalam penyusunan alternatif
strategi pemasaran yang akan dibahas pada tahap berikutnya.

Hasil Penyusunan Matriks IFAS

Setelah dilakukan identifikasi terhadap berbagai faktor internal yang
memengaruhi kinerja pemasaran Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut, tahap
selanjutnya adalah penyusunan Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary).
Matriks IFAS digunakan untuk meringkas dan mengevaluasi kekuatan (strengths)
dan kelemahan (weaknesses) internal klinik secara sistematis, sehingga dapat
diketahui sejauh mana kondisi internal klinik mendukung atau menghambat strategi
pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah kunjungan pasien.

Penyusunan Matriks IFAS dilakukan dengan memberikan bobot dan rating
pada setiap faktor internal. Bobot mencerminkan tingkat kepentingan relatif dari
masing-masing faktor terhadap keberhasilan pemasaran klinik, dengan total bobot
keseluruhan sebesar 1,00. Dalam hal ini, akan diberikan rating pada masing-masing
faktor sebagai berikut :

1. Rating 1: Menunjukkan bahwa kekuatan faktor tersebut berada di bawah rata-
rata pesaing.

2. Rating 2: Menunjukkan bahwa kekuatan faktor tersebut sebanding dengan
rata-rata pesaing.

3. Rating 3: Menunjukkan bahwa kekuatan faktor tersebut berada di atas rata-
rata pesaing.

4.  Rating 4 : Menunjukkan bahwa kekuatan faktor tersebut sangat unggul
dibandingkan pesaing.

Sementara itu, untuk faktor-faktor yang merupakan kelemahan akan diberikan

rating berdasarkan kebalikannya:
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1. Rating | : Menunjukkan bahwa kelemahan faktor tersebut sangat signifikan

dibandingkan pesaing.
2. Rating 2 : Menunjukkan bahwa kelemahan faktor tersebut di atas rata-rata
pesaing.

3. Rating 3 : Menunjukkan bahwa kelemahan faktor tersebut sebanding dengan
rata-rata pesaing

Tabel Matriks IFAS Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut

No | Faktor Internal | Bobot | Rating | Skor
Kekuatan (Strengths)
1 Spesialisasi layanan jantung sebagai layanan utama 0,11 4 0,44
klinik
2 | Kualitas pelayanan cepat, ramah, dan tidak berbelit- 0,10 4 0,40
belit
3 | Kompetensi dokter spesialis jantung dan tenaga medis 0,10 4 0,40
4 | Ketersediaan fasilitas diagnostik jantung non-invasif 0,09 3 0,27
5 | Hubungan kolaboratif dengan fasilitas kesehatan 0,09 3 0,27
tingkat pertama
6 | Dukungan manajemen terhadap operasional dan 0,08 3 0,24
pemasaran klinik
7 | Sistem pelayanan internal yang efisien dan 0,07 3 0,21
terkoordinasi
Sub Total 0,64 2,23
Kelemahan (Weaknesses)
8 | Keterbatasan jumlah dokter spesialis jantung 0,09 2 0,18
9 | Keterbatasan kapasitas rawat inap 0,07 2 0,14
10 | Belum tersedianya layanan radiologi 0,06 2 0,12
11 | Pemasaran digital yang belum terstruktur 0,06 2 0,12
12 | Keterbatasan SDM pemasaran dan pengembangan 0,05 2 0,10
SDM
13 | Sistem pendaftaran digital belum optimal bagi seluruh 0,03 2 0,06
pasien
Sub Total 0,36 0,72
Total Skor IFAS 1,00 2,95

Sumber: Diolah peneliti 2026

Hasil perhitungan Matriks IFAS menunjukkan bahwa Klinik Utama Jantung
Hasna Medika Garut memperoleh skor total sebesar 2,95, yang mengindikasikan
bahwa kondisi internal klinik berada pada kategori kuat. Kondisi ini menunjukkan
bahwa kekuatan internal klinik lebih dominan dibandingkan dengan kelemahan
yang dimiliki. Kekuatan utama klinik terletak pada spesialisasi layanan jantung,
kualitas pelayanan, kompetensi tenaga medis, serta dukungan manajemen dan
jejaring rujukan. Meskipun demikian, beberapa kelemahan internal, terutama
terkait keterbatasan kapasitas layanan dan pengelolaan pemasaran, perlu
mendapatkan perhatian agar tidak menghambat pengembangan klinik.
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Hasil Penyusunan Matriks EFAS

Analisis lingkungan pemasaran eksternal dalam penelitian ini bertujuan untuk
mengidentifikasi berbagai faktor yang berasal dari luar organisasi Klinik Utama
Jantung Hasna Medika Garut yang berpotensi memengaruhi kinerja pemasaran
serta jumlah kunjungan pasien. Faktor-faktor eksternal tersebut berada di luar
kendali langsung manajemen klinik, namun memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keberlangsungan layanan, pola permintaan pasien, dan efektivitas strategi
pemasaran yang diterapkan. Lingkungan eksternal yang dianalisis mencakup
kondisi sosial dan demografis masyarakat, kebijakan pemerintah dan BPJS
Kesehatan, perkembangan teknologi informasi dan media sosial, kondisi ekonomi
masyarakat, tingkat persaingan antar fasilitas kesehatan, serta peluang kerja sama
dengan pemangku kepentingan eksternal.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Direktur Klinik, Kepala UPTD
Puskesmas Tarogong, staf pemasaran Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut,
serta pasien umum dan pasien BPJS, diperoleh berbagai informasi terkait faktor-
faktor eksternal yang memengaruhi keputusan masyarakat dalam memanfaatkan
layanan klinik. Hasil wawancara menunjukkan bahwa sistem rujukan BPJS,
karakteristik masyarakat pengguna layanan kesehatan, persepsi terhadap fasilitas
kesehatan, serta dinamika persaingan layanan kesehatan di wilayah Kabupaten
Garut menjadi faktor eksternal yang dominan. Faktor-faktor tersebut selanjutnya
diklasifikasikan ke dalam peluang (opportunities) dan ancaman (threats) yang
relevan terhadap upaya peningkatan jumlah kunjungan pasien di Klinik Utama
Jantung Hasna Medika Garut.

Penyusunan Matriks EFAS dilakukan dengan memberikan bobot dan rating
pada setiap faktor eksternal. Bobot mencerminkan tingkat kepentingan relatif dari
masing-masing faktor terhadap keberhasilan pemasaran klinik, dengan total bobot
keseluruhan sebesar 1,00. Dalam hal ini, akan diberikan rating pada masing-masing
faktor sebagai berikut :

1. Rating 1: Menunjukkan bahwa peluang faktor tersebut berada di bawah rata-
rata pesaing.

2. Rating 2: Menunjukkan bahwa peluang faktor tersebut sebanding dengan
rata-rata pesaing.

3. Rating 3: Menunjukkan bahwa peluang faktor tersebut berada di atas rata-rata
pesaing.

4.  Rating 4: Menunjukkan bahwa peluang faktor tersebut sangat unggul
dibandingkan pesaing.

Sementara itu, untuk faktor-faktor yang merupakan ancaman akan diberikan
rating berdasarkan kebalikannya:

1. Rating | : Menunjukkan bahwa kelemahan faktor tersebut sangat signifikan

dibandingkan pesaing.
2. Rating 2 : Menunjukkan bahwa kelemahan faktor tersebut di atas rata-rata
pesaing.

3. Rating 3 : Menunjukkan bahwa kelemahan faktor tersebut sebanding dengan
rata-rata pesaing
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No | Faktor Eksternal | Bobot | Rating | Skor
Peluang (Opportunities)
1 Kebutuhan layanan jantung pada kelompok usia 0,12 4 0,48
dewasa dan lanjut usia
2 Tingginya pemanfaatan BPJS Kesehatan oleh 0,11 4 0,44
masyarakat
3 Budaya rekomendasi dan kepercayaan sosial 0,10 3 0,30
masyarakat
4 Meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap 0,09 3 0,27
kesehatan jantung
Sub Total 0,42 1,49
Ancaman (Threats)
5 Ketergantungan pada kebijakan rujukan dan klaim 0,18 2 0,36
BPJS
6 Persepsi masyarakat terhadap rumah sakit sebagai 0,15 2 0,30
rujukan utama
7 Persaingan dengan rumah sakit dan fasilitas 0,15 2 0,30
kesehatan lain
8 Kesenjangan literasi teknologi pada sebagian pasien 0,10 2 0,20
Sub Total 0,58 1,16
Total Skor EFAS 1,00 2,65

Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Hasil perhitungan Matriks EFAS menunjukkan bahwa Klinik Utama Jantung
Hasna Medika Garut memperoleh skor total sebesar 2,65, yang menunjukkan
bahwa peluang eksternal masih relatif lebih besar dibandingkan dengan ancaman
yang dihadapi. Lingkungan eksternal memberikan peluang yang cukup baik bagi
pengembangan layanan klinik, khususnya melalui kebutuhan layanan jantung yang
berkelanjutan dan dukungan sistem jaminan kesehatan. Ancaman utama berasal
dari ketergantungan pada kebijakan pemerintah, BPJS serta persaingan dengan
fasilitas kesehatan lain yang memiliki kapasitas lebih besar.

Penyusunan Matriks SWOT

Berdasarkan hasil Matriks IFAS dan EFAS, diperoleh faktor-faktor strategis
yang kemudian dipadukan ke dalam Matriks SWOT untuk menghasilkan alternatif
strategi pemasaran yang dapat diterapkan oleh Klinik Utama Jantung Hasna Medika
Garut.



Tabel Matriks SWOT

IFAS Strengths (S) Weakness (W)
Klinik khusus jantung . Keterbatasan jumlah
dengan fokus layanan SDM pemasaran,
yang jelas. khususnya digital
Kompetensi dan marketing.
reputasi dokter . Pemanfaatan media
spesialis jantung yang sosial belum optimal.
baik. . Belum tersedianya
Fasilitas pemeriksaan layanan rawat inap dan
penunjang jantung fasilitas radiologi.
relatif lengkap. . Risiko turnover SDM
Kualitas pelayanan medis dan nonmedis.
yang cepat, ramah, dan . Sistem aplikasi
tidak berbelit-belit. pendaftaran belum
Hubungan kolaboratif ramah bagi seluruh
yang baik  dengan segmen pasien.
EFAS FKTP dan  BPJS
Kesehatan.
Lokasi klinik strategis
dan mudah dijangkau
masyarakat.
Opportunities (O) Strategi SO Strategi WO
1. Meningkatnya Mengoptimalkan Meningkatkan

prevalensi penyakit
jantung di
masyarakat.

2. Terbatasnya fasilitas
kesehatan khusus
jantung di Kabupaten
Garut.

3. Tingginya
ketergantungan
masyarakat terhadap
layanan BPJS
Kesehatan.

4. Peluang kolaborasi
dengan puskesmas
dan FKTP.

5. Potensi promosi
melalui kegiatan
pelayanan kesehatan
masyarakat.

6. Perkembangan
penggunaan media
sosial di masyarakat

layanan unggulan
jantung untuk
memenuhi
peningkatan
kebutuhan
masyarakat.
Memperkuat kerja
sama dengan FKTP
dan BPJS untuk
meningkatkan rujukan
pasien.
Mengembangkan
promosi layanan
jantung melalui media
sosial dan kegiatan
kesehatan
masyarakat.
Meningkatkan citra
klinik sebagai pusat
layanan jantung
terpercaya di Garut.

kapasitas dan
kompetensi SDM
pemasaran, khususnya
di bidang digital
marketing.
Mengoptimalkan
pemanfaatan media
sosial sebagai sarana
promosi dan edukasi
kesehatan.
Mengembangkan
fasilitas layanan
secara bertahap sesuai
kebutuhan pasar dan
regulasi.
Menyederhanakan
sistem pendaftaran
agar lebih mudah
diakses seluruh
segmen pasien.
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Threats (T)

1. Perubahan kebijakan
dan regulasi BPJS
Kesehatan.

2. Persaingan dengan
rumah sakit yang
memiliki layanan
jantung.

3. Potensi munculnya
klinik atau rumah
sakit pesaing baru.

4. Keterbatasan daya
beli masyarakat
untuk pasien umum.

5. Pembatasan kegiatan
pelayanan keschatan
lapangan.

Strategi ST

Menjaga dan
meningkatkan kualitas
pelayanan untuk
mempertahankan
loyalitas pasien.
Memanfaatkan
reputasi dokter dan
kecepatan pelayanan
untuk bersaing dengan
rumabh sakit besar.
Mengembangkan
diferensiasi layanan
jantung yang tidak
dimiliki pesaing.

Strategi WT

. Memperkuat

manajemen SDM
untuk menekan tingkat
turnover tenaga
kesehatan.

. Menyesuaikan strategi

pemasaran dengan
kebijakan BPJS dan
kondisi ekonomi
masyarakat.

. Mengelola

pengembangan
fasilitas secara selektif
agar tetap efisien dan
berkelanjutan.
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Sumber: Diolah Peneliti 2026

Diagram SWOT 4K

Diagram SWOT empat kuadran disusun berdasarkan nilai total Matriks IFAS
dan EFAS yang telah diperoleh pada subbab sebelumnya, yaitu:

Skor total IFAS = 2,95

Skor total EFAS = 2,65

Nilai tersebut kemudian dipetakan ke dalam Diagram SWOT empat kuadran
untuk menentukan posisi strategis Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut.
Berdasarkan hasil pemetaan, posisi Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut
berada pada Kuadran I (Strategi SO), yaitu kondisi di mana organisasi memiliki
kekuatan internal yang dominan serta peluang eksternal yang besar.
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Diagram Analisis SWOT 4K

Kuadran ITl Strategi Kuadran [ Strategi
Tum Around Agresif
2,65

J 2,95
= =
Defensif Divensifikasi
|

=

Sumber: Diolah Peneliti 2026

Berdasarkan hasil pemetaan Diagram SWOT Empat Kuadran yang disusun
dari nilai total Matriks IFAS dan EFAS, diketahui bahwa Klinik Utama Jantung
Hasna Medika Garut berada pada Kuadran I (Strength—Opportunities). Posisi ini
diperoleh dari nilai skor IFAS sebesar 2,95 yang menunjukkan dominasi kekuatan
internal, serta skor EFAS sebesar 2,65 yang mencerminkan besarnya peluang
eksternal yang dapat dimanfaatkan oleh klinik.

Posisi pada Kuadran I mengindikasikan bahwa Klinik Utama Jantung Hasna
Medika Garut berada dalam kondisi strategis yang menguntungkan. Klinik
memiliki sumber daya internal yang kuat, khususnya pada aspek kekhususan
layanan jantung, kompetensi tenaga medis, kelengkapan fasilitas penunjang, serta
kualitas pelayanan yang cepat dan ramah. Di sisi lain, lingkungan eksternal
memberikan peluang yang besar, antara lain meningkatnya kebutuhan layanan
kesehatan jantung di masyarakat, keterbatasan fasilitas kesehatan khusus jantung di
wilayah Kabupaten Garut, serta peluang kolaborasi dengan fasilitas kesehatan
tingkat pertama dan pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi.

Secara konseptual, Kuadran I menunjukkan bahwa strategi yang paling
tepat untuk diterapkan adalah strategi pertumbuhan agresif (growth oriented
strategy). Strategi ini menekankan pada upaya pemanfaatan seluruh kekuatan
internal klinik secara optimal untuk menangkap peluang eksternal yang tersedia.
Dalam konteks Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut, strategi pertumbuhan
agresif dapat diwujudkan melalui penguatan citra klinik sebagai pusat layanan
jantung terpercaya, peningkatan intensitas promosi layanan unggulan, serta
perluasan jangkauan pelayanan melalui kerja sama dengan puskesmas, komunitas,
dan institusi terkait.
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V. SIMPULAN DAN REKOMENDASI
Simpulan
Lingkungan pemasaran internal

Hasil analisis menunjukkan bahwa Klinik Utama Jantung Hasna Medika
Garut memiliki kekuatan utama pada fokus layanan jantung yang spesifik,
kelengkapan fasilitas penunjang diagnostik jantung, kompetensi dokter spesialis,
serta kualitas pelayanan yang cepat dan ramah. Kekuatan tersebut menjadi modal
strategis yang sangat penting dalam meningkatkan kepercayaan pasien dan daya
saing klinik di Kabupaten Garut. Namun demikian, klinik masih menghadapi
sejumlah kelemahan internal, terutama pada keterbatasan SDM pemasaran, belum
optimalnya pemanfaatan media digital, terbatasnya jumlah tempat tidur rawat inap
serta belum tersedianya beberapa fasilitas penunjang seperti radiologi yang dapat
mendukung pelayanan jantung secara lebih komprehensif.

Lingkungan pemasaran eksternal

Hasil analisis menunjukkan bahwa Klinik Utama Jantung Hasna Medika
Garut berada pada kondisi yang relatif menguntungkan. Meningkatnya prevalensi
penyakit jantung di masyarakat, keterbatasan fasilitas kesehatan khusus jantung di
Kabupaten Garut, serta tingginya ketergantungan masyarakat terhadap layanan
BPJS Kesehatan menjadi peluang besar bagi klinik untuk meningkatkan jumlah
kunjungan pasien. Selain itu, peluang kolaborasi dengan FKTP, komunitas
kesehatan, dan institusi lain membuka ruang pengembangan strategi pemasaran
berbasis jejaring layanan. Di sisi lain, klinik juga dihadapkan pada berbagai
ancaman, seperti perubahan kebijakan dan regulasi BPJS Kesehatan, persaingan
dengan rumah sakit yang memiliki fasilitas lebih lengkap, serta keterbatasan daya
beli masyarakat pasien umum.

Hasil analisis SWOT

Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut berada pada posisi yang
memungkinkan penerapan strategi agresif dan pengembangan. Klinik memiliki
kekuatan internal yang cukup untuk memanfaatkan peluang eksternal, khususnya
dalam memperkuat layanan unggulan jantung dan meningkatkan kerja sama
rujukan dengan FKTP. Strategi yang dirumuskan melalui kombinasi strategi SO,
WO, ST, dan WT menunjukkan bahwa peningkatan jumlah kunjungan pasien dapat
dicapai melalui optimalisasi layanan jantung, penguatan citra klinik, peningkatan
kualitas pelayanan, serta penyesuaian strategi pemasaran terhadap dinamika
kebijakan dan kondisi ekonomi masyarakat.

Berdasarkan pendekatan Segmenting, Targeting, dan Positioning (STP)
Segmentasi pasar Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut difokuskan
pada masyarakat usia produktif dan lanjut usia dengan risiko penyakit jantung, baik
pasien BPJS maupun pasien umum. Target pasar utama adalah pasien BPJS yang
mendominasi kunjungan rawat jalan dan rawat inap, serta pasien umum dengan
kebutuhan pemeriksaan jantung lanjutan. Posisi pasar klinik dipersepsikan sebagai
pusat layanan jantung yang terpercaya, cepat, dan terjangkau di Kabupaten Garut.
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Positioning ini diperkuat melalui kualitas layanan medis, kompetensi tenaga
kesehatan, serta pendekatan pelayanan yang humanis dan profesional.

Strategi bauran pemasaran berbasis 7P (product, price, place, promotion,
people, process, dan physical evidence)

Keberhasilan pemasaran klinik tidak hanya ditentukan oleh kelengkapan
layanan medis, tetapi juga oleh kualitas SDM, kejelasan proses pelayanan,
kenyamanan fasilitas, serta efektivitas promosi. Temuan penelitian menunjukkan
bahwa promosi klinik masih perlu ditingkatkan, khususnya melalui pemanfaatan
media digital dan kegiatan edukasi kesehatan masyarakat. Dengan penerapan
strategi pemasaran yang terintegrasi dan berbasis hasil analisis Bab IV, Klinik
Utama Jantung Hasna Medika Garut memiliki potensi besar untuk meningkatkan
jumlah kunjungan pasien secara berkelanjutan.

Rekomendasi

1.  Manajemen klinik disarankan untuk memperkuat fungsi pemasaran,
khususnya dengan membentuk atau menambah SDM yang memiliki
kompetensi di bidang pemasaran digital. Pemanfaatan media sosial, website
resmi, dan platform digital lainnya perlu dioptimalkan sebagai sarana
promosi, edukasi kesehatan jantung, serta komunikasi dengan pasien.

2. Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut disarankan untuk terus
memperkuat kerja sama dengan FKTP, Dinas Kesehatan, komunitas serta
institusi kesehatan lainnya. Kerja sama ini tidak hanya berfokus pada rujukan
pasien, tetapi juga pada kegiatan promotif dan preventif seperti skrining
kesehatan jantung, penyuluhan kesehatan, dan kegiatan pelayanan kesehatan
masyarakat. Pendekatan ini diharapkan dapat meningkatkan awareness
masyarakat terhadap layanan klinik sekaligus memperluas jangkauan pasar.

3. Manajemen klinik disarankan untuk melakukan pengembangan fasilitas dan
layanan secara bertahap sesuai dengan kebutuhan pasar dan regulasi yang
berlaku. Pengembangan fasilitas penunjang seperti radiologi dan peningkatan
sistem informasi manajemen klinik yang terintegrasi akan mendukung
efisiensi pelayanan serta meningkatkan kepuasan pasien. Pengembangan ini
perlu dilakukan dengan perencanaan yang matang agar tetap efisien dan
berkelanjutan.

4.  Klinik Utama Jantung Hasna Medika Garut perlu mempertahankan dan
meningkatkan kualitas pelayanan sebagai keunggulan kompetitif utama.
Pelayanan yang cepat, ramah, dan profesional harus terus dijaga agar dapat
mempertahankan loyalitas pasien, khususnya pasien BPJS yang mendominasi
jumlah  kunjungan. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk
mengembangkan penelitian ini dengan pendekatan kuantitatif atau metode
campuran guna mengukur secara lebih rinci pengaruh strategi pemasaran
terhadap peningkatan jumlah kunjungan pasien. Penelitian lanjutan juga
dapat menambahkan analisis kepuasan dan loyalitas pasien sebagai variabel
penting dalam pengembangan strategi pemasaran layanan kesehatan.
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